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RESUMEN

Este proyecto propone el disefio e implementacién de una estrategia de comercializacién para
MEDYCX, una pyme chilena dedicada exclusivamente a la distribucion de paquetes de ropa
quirurgica de cirugias especializadas, con foco en el sistema de salud tanto publico como privado,
la idea central nace de una necesidad en la escasa oferta especializada en paquetes de ropa

quirurgica.

A partir de un analisis integral del entorno se identifican variables como el envejecimiento

poblacional y la alta demanda de intervenciones quirurgicas.

MEDYCX plantea una solucién al posicionarse como un proveedor excluyente de paquetes de
ropa quirurgica de cirugias especializadas, a través de proveedor exclusivo, diferenciandose de
empresas que incluyen estos productos como parte secundaria de su catalogo, con una propuesta
de valor de acompanar en cada procedimiento quirdrgico, basandose en la rapidez de respuesta,

el servicio personalizado, la calidad certificada bajo normativa ISO 13485.

El modelo de negocio propuesto incluye la participacion en licitaciones publicas y acuerdos
directos con clinicas mediante una estrategia B2B. Asimismo, se detallan aspectos operativos
como logistica, gestion de inventarios, servicio postventa, abastecimiento nacional y organizacion

interna.

MEDYCX no solo es factible, sino que representa una contribucion concreta al sistema de salud,
mejorando la planificacion quirurgica y elevando el estandar de atencion, con un impacto directo en

la calidad de vida de miles de pacientes en todo Chile.
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1. CAPITULO I: DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO

1.1. Descripcion del proyecto

Se procede a presentar en detalle los principales aspectos del proyecto de emprendimiento que
lleva por nombre MEDYCX, una pyme en Santiago de Chile, que nace con la propuesta de ofrecer
una solucién especializada en el sistema de salud, MEDYCX tendra como foco la comercializaciéon
de ropa quirargica estéril destinado a distintos tipos de cirugias especializadas, atendiendo

directamente la demanda de clinicas y hospitales a lo largo del territorio chileno.

A diferencia de muchos proveedores actuales, que integran estos productos como parte
complementaria de un portafolio mas amplio, enfocado principalmente en equipamiento médico e
insumos generales, MEDYCX apunta a posicionarse como un proveedor especializado en ropa
quirurgica a través de un proveedor exclusivo en la cadena de suministro, esta especializacion no
solo permitira responder con mayor rapidez y eficiencia a la demanda del sector de salud, sino

también ofrecer un servicio mas cercano, personalizado y ajustado a las necesidades reales.

La estrategia comercial del proyecto contempla la participacién en licitaciones publicas y el
desarrollo de relaciones comerciales con clinicas a través de un modelo B2B, la idea es construir
vinculos de confianza con clinicas y hospitales, posicionando a MEDYCX como un aliado
estratégico en paquetes de ropa quirurgica para cubrir la demanda que se encuentra en el sistema

de salud chilena.

Para sustentar este enfoque, MEDYCX establecera un contrato de exclusividad en su cadena de
suministro, generando su linea de negocio especializada en ropa quirdrgica, esta colaboracién
permitira a MEDYCX adquirir los productos al por mayor de forma exclusiva, abriendo asi una

oportunidad clave para fortalecer su posicionamiento en el sector.

En la etapa inicial del proyecto, se realizara el estudio de mercado que va dirigido a profesionales
del &rea quirurgica y a encargados de adquisiciones en clinicas y hospitales, lo cual permitira
comprender en profundidad de las necesidades, preferencias y expectativas, ademas de identificar

las principales oportunidades de mejora en el proceso de compra actual.

Se resalta que MEDYCX nace con la conviccion de que un enfoque especializado que no solo
puede cubrir una necesidad concreta del sistema de salud, sino también contribuir a mejorar la

eficiencia impactando positivamente en la atencién y recuperacion de los pacientes.



1.1.1. Descripcién del problema

La eficiencia en los procedimientos quirurgicos depende en gran medida de la disponibilidad
oportuna de insumos médicos, en este caso se hace referencia a la relevancia de tener la

disponibilidad oportuna en la ropa quirdrgica que amerita cada operacion.

Actualmente, la distribucién de esta ropa quirdrgica suele ser un servicio complementario dentro de
las principales lineas de negocio de diversas empresas proveedoras de suministros médicos y se

limita el acceso rapido y eficiente.

La ausencia de una oferta especializada en este tipo de ropa quirdrgica genera problemas de
disponibilidad, retrasos en los tiempos de entrega y una atencién poco personalizada durante el
proceso de compra, por lo que estas deficiencias impactan directamente en la planificacion de los
procedimientos quirurgicos, afectando los tiempos de respuesta y retrasando la atencion oportuna

a los pacientes que requieren de este tipo de intervenciones.
1.1.2. Descripcion de la necesidad y oportunidad

Actualmente en el escenario del sistema de salud en Chile, existe una necesidad y poco abordada
en el ambito de los insumos quirdrgicos, la cual corresponde a la disponibilidad especializada de

ropa quirurgica.

Esta demanda no cubierta ha generado una serie de dificultades tanto para los profesionales de la
salud como para las instituciones médicas, ya que son quienes enfrentan problemas relacionados
con la disponibilidad, los tiempos de entrega y la falta de una atencién personalizada en la

adquisicion de estos insumos.

La ropa quirurgica se obtiene a través de proveedores como un complemento dentro de un

catalogo, lo que diluye la especializacion y retrasa la respuesta a las necesidades de las cirugias.

Frente a este escenario, se identifica una oportunidad de negocio, para desarrollar una empresa
enfocada exclusivamente en la comercializacion de ropa quirdrgica de cirugias especializadas,
esta propuesta no solo apunta a cubrir un vacio en el mercado, sino también a convertirse en un
socio estratégico para el personal médico y las instituciones, ofreciendo un servicio agil, confiable y

con estandares de calidad acordes a las exigencias de la ley en Chile.

Al abordar esta necesidad especifica, no solo permite optimizar el proceso de abastecimiento y de
mejorar la logistica de adquisicién, sino que también se aporta a la eficiencia general del sistema
quirurgico, acortando tiempos de espera para los pacientes y facilitando la labor a los centros de

salud.



1.1.3. Descripcion de la propuesta de solucién innovadora.

Ante las dificultades que enfrentan actualmente las clinicas y hospitales para adquirir de forma
oportuna la ropa quirurgica, se crea MEDYCX como una propuesta especializada para enfocarse
exclusivamente en este tipo de insumos, ofreciendo una solucién a un problema del sistema de
salud, este enfoque permite atender con mayor eficiencia las necesidades quirurgicas de los
centros médicos, especialmente en un contexto donde los retrasos en cirugias impactan

directamente en la calidad de vida de los pacientes.

MEDYCX se basa en un modelo de negocio en adquirir ropa quirurgica de cirugias especializadas
en cantidades a través de un proveedor exclusivo, comercializando de forma directa a las

instituciones del sistema de salud.

La propuesta generara un impacto positivo en la atencion oportuna de los pacientes, al mejorar la
disponibilidad de insumos, a favor de la reduccion de los tiempos de espera en los procedimientos

quirurgicos por falta de insumos.

1.2. Justificacion del proyecto

La escasa presencia de proveedores especializados en insumos quirdrgicos en el mercado
nacional ha generado una brecha en la cadena de abastecimiento del sistema de salud,
especialmente en lo que respecta a ropa quirurgica de cirugias especializadas, esta situacion
representa una oportunidad para la entrada de MEDYCX, una pyme orientada a la

comercializacién exclusiva de paquetes especializados de ropa quirurgica.

La viabilidad del proyecto es que MEDYCX a través del proveedor exclusivo y de procesos
logisticos, permitira a hospitales y clinicas mejorar la planificacion de sus intervenciones
quirdrgicas, aportando a la eficiencia en el sector de salud, con un impacto positivo en las
personas, mejorando la calidad de vida hacia los pacientes y reforzando la capacidad resolutiva de

las instituciones médicas.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Disefar un plan de negocio para la creacién y posicionamiento de MEDYCX, una pyme enfocada

en la comercializacion de ropa quirurgica para cirugias especializadas en Chile.



SMART sobre objetivo general

Especifico: Disefiar un plan de negocio para una pyme en el rubro de salud, especializada en ropa

quirdrgica destinado a cirugias especializadas.

Medible: Lograr en 3 meses la identificacion del mercado objetivo, la propuesta de modelo logistico
y comercial, a través de un analisis técnico, operativo y econémico.

Alcanzable: Basado en estudios de mercado realista y a un proveedor exclusivo.

Relevante: Atiende a una oportunidad de negocio en el sistema de salud en Chile.

Temporal: El estudio y analisis se desarrolla en un periodo de exigencia de 3 meses.
1.3.2. Objetivos Especificos

Analizar el mercado objetivo para disefiar el plan de negocio a través del plan operativo y
financiero.

SMART sobre objetivo especifico 1

Analizar el mercado objetivo para la comercializacion de ropa quirurgica para identificar
preferencias y necesidades.

Especifico: Andlisis en el sector de salud.

Medibles: A través investigacion de mercado, aplicando cinco entrevistas cualitativas y cincuenta

encuestas cuantitativas.

Alcanzables: Utilizando herramientas de analisis como Google Forms y entrevistas semi

estructuradas.
Realistas: Permite comprender al cliente y validar la oportunidad comercial.

Tiempo limitado: Complementar este objetivo en un plazo de un mes.
SMART sobre objetivo especifico 2

Analizar el modelo de negocio para MEDYCX en el sector de salud en Chile.

Especifico: Crear el modelo de negocio a través de la propuesta de valor con estudio macro y

microentorno.

Medibles: La realizacién de analisis con un PESTEL, un FODA'y el desarrollo de las 5 Fuerzas de
Porter.
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Alcanzables: Utilizando las metodologias de estudios previos mencionados en la industria de salud
en Chile.

Realistas: Va a permitira MEDYCX entender el escenario junto con las barreras de ingreso.

Tiempo limitado: En un mes basandose en andlisis de estudio.
SMART sobre objetivo especifico 3

Evaluacién econdmica y financiera para MEDYCX.
Especifico: Analizar y evaluar la viabilidad econémica y financiera para su implementacion.
Medibles: Realizar un plan financiero a cinco anos.

Alcanzables: Utilizando datos realistas del mercado con tabla de equivalencia, costos, ingreso y

gastos.

Realistas: Permitir a MEDICX tener visibilidad financiera para conocer su capacidad de

financiamiento.

Tiempo limitado: Su desarrollo y analisis en un mes.

1.4. Alcance y limitaciones

El alcance del proyecto MEDYCX se enfoca en la comercializacion de paquetes de ropa quirargica
en Chile, respondiendo a una necesidad del sector salud, este enfoque permite especializar la
oferta y optimizar recursos, no obstante, el proyecto presenta limitaciones como la dependencia de
un proveedor exclusivo, ya que puede afectar la continuidad operativa y se requerira una logistica
eficiente para cumplir con tiempos de entrega exigentes. Cabe destacar que se deben considerar

las barreras regulatorias del marco legal chileno.

1.5. Descripcion del negocio

1.5.1. Visién

Nuestros estandares de exigencias en el area de la salud contribuiran de manera eficiente y
segura en los procedimientos quirdrgicos de las personas, optimizando tiempos y brindando la

atencién para contribuir con su calidad de vida.



1.5.2. Mision

Brindar soluciones integrales con un equipo capacitado, superando las expectativas y necesidades

de nuestros clientes, logrando con ello ser parte de la solucién en la vida de las personas.
1.5.3. Valores

Compromiso con la Salud

Garantizamos que nuestros productos cumplen con los estandares de calidad y seguridad para

contribuir a procedimientos quirdrgicos de manera efectiva.
Orientacion al Cliente

Nos comprometemos con las necesidades de nuestros clientes, para brindar soluciones

personalizadas, generando confianza y relaciones.
Etica y Transparencia

Actuamos con responsabilidad y honestidad en todas nuestras operaciones, generando confianza

en clientes, proveedores y colaboradores.
1.5.4. Propuesta de valor

“MEDYCX no solo entrega paquetes de ropa quirurgica. Acompafiamos cada procedimiento con

confianza, calidad y cercania”.

Nuestra propuesta nace de escuchar directamente a quienes enfrentan el quiréfano dia a dia,
arsenaleras, enfermeros, médicos y encargados de compra, sabemos que buscan mas que
productos, necesitan socios que comprendan la presion, que respondan con rapidez y que se

anticipen a los desafios.

1.5.5. Descripcion del producto

Los paquetes de ropa quirdrgica, disefiados especificamente para diversos procedimientos,
garantizan alta calidad y proteccion tanto para el personal médico como para los pacientes,

contribuyendo a la seguridad y eficiencia en cada intervencién.

Sus delantales, campos y sabanas fabricadas en tela no tejida, proporcionan un eficiente control al
intercambio de agentes infecciosos, reforzado en zonas criticas, minimiza el riesgo de roturas por

cortes o pinchazos; adaptandose a las exigencias del personal médico.
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llustracion 1: Paquete de extremidad inferior y cadera
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Fuente: Elaboracién propia

o 1 Envoltorio/ Cubierta Mesa Arsenalera Reforzada
o 1 Delantal Arsenalera Reforzado L, con 2 Toallas de Manos
o 3 Delantales Cirujanos Reforzados XLL

o 6 Toallas de Manos

o 1 Funda Mesa Mayo Reforzada

o 1 Bota Stockinette

o 1 Venda Auto Adherente (10 cm x 4,6 m)

o 1 Sabana en U Reforzada (270x300 cm)

o 1 Sabana en U Impermeable (270x300 cm)

o 1 Sabana Superior Reforzada (200x320 cm)

o 1 Sabana Impermeable (200x320 cm)

o 2 Sabanas en U Impermeables

o 1 Bolsa de sutura.



e Paquete de artroscopia de rodilla
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llustracion 2: Paquete de artroscopia de rodilla

Fuente: Elaboracién propia

o 1 Envoltorio/ Cubierta Mesa Arsenalera Reforzada
o 1 Delantal Quirurgico L, con 2 Toallas

o 2 Delantales Quirurgicos Reforzados XLL

o 4 Toallas de Manos

o 2 Sabanas en U 150x180 cm

o 1 Funda Mesa Mayo Reforzada

o 1 Bota Stockinette Impermeable 120x32 cm

o 4 Bandas de TNT Adhesivas

o 1 Sabana de Artroscopia Rodilla 230x300 cm

o 1 Bolsa de sutura.



e Paquete de cabeza, cuello y maxilofacial
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llustracion 3: Paquete de cabeza, cuello y maxilofacial
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Fuente: Elaboracion propia

o 1 Envoltorio / Cubierta Mesa Arsenalera
o 1 Delantal Quirurgico L, con 2 Toallas

o 1 Delantal Quirdrgico XL

o 2 Toallas de Manos

o 1 Funda Mesa Mayo

o 2 Campos con Adhesivo

o 1 Sabana Turbante con Adhesivo

o 1 Campo Clinico para Turbante

o Sabanaen U (210x290 cm)

o Bolsa de Sutura.
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e Paquete cardiovascular
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llustracion 4: Paquete cardiovascular
Fuente: Elaboracion propia

o 1 Envoltorio/ Cubierta Mesa Arsenalera Reforzada

o 1 Delantal Reforzado L, con 2 Toallas de Manos

o Delantales Reforzados talla L

o Toallas de Manos

o 1 Funda Mesa Mayo Reforzada

o 8 Campos Clinicos con Adhesivo (75x50 cm)

o 1 Sabana Lisa (200x138 cm)

o 1 Sabana Bilateral (197x201 cm)

o 1 Sabana Cardiovascular con Ventana (278x350 cm)

o 1 Bolsa de Sutura.



e Paquete de cesarea
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llustracion 5: Paquete de ceséarea
Fuente: Elaboracion propia

o 1 Envoltorio / Cubierta Mesa Arsenalera

o 1 Delantal Quirurgico L, con 2 Toallas

o 4 Toallas de Manos

o 2 Delantales Quirurgicos XL Reforzados

o 1 Funda Mesa Mayo

o 1 Sabana de Cesarea (190x300 cm)

o 1 Contenedor para Placenta con Tapa

o 1 Manta de Bebé

o 1 Bolsa de Sutura.
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llustracion 6: Paquete de parto

Fuente: Elaboracion propia

1 Envoltorio/ Cubierta Mesa Arsenalera
2 Delantales Quirurgicos XL, Reforzados
4 Toallas de Manos

1 Contenedor para Placenta con Tapa
2 Toallas Absorbentes

1 Sabana Mediana 110x180 cm

2 Pierneras de SMS

1 S4dbana Abdominal 100x140 cm

1 Sabana Bajo Gluteo 100x115 cm

1 Manta de Bebé

1 Pera de Succion

1 Clamp Umbilical.
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2. CAPITULO II: ANALISIS DEL PROYECTO

2.1. Analisis del macroentorno

2.1.1. Modelo PESTEL

En el presente estudio se identifican los factores exdgenos con potencial de incidir en la evolucion

del proyecto.
Politico

Estadistica Trimestral de Casos GES (AUGE) de Fonasa y Sistema Isapre a diciembre 2024
Contiene informacion trimestral de la cantidad de Casos GES (AUGE) y tasas de uso, por
problema de salud y seguro (Fonasa e Isapre), desde los inicios de las Garantias Explicitas en
Salud. Informacién actualizada a diciembre 2024 (Superintendencia de Salud, 2025), la
Estadistica Trimestral de Casos GES (AUGE), que fue actualizada la ultima vez en diciembre de
2024, se visualiza detalladamente sobre la evolucién y uso del sistema de Garantias Explicitas en
Salud (GES) en Chile, esta informacion es presentada de manera desagregada entre los dos
principales seguros de salud en Chile, que corresponde a Fonasa e Isapre, ademas, el informe
contempla el numero total de casos registrados por cada trimestre, junto con las tasas de uso,
permitiendo observar patrones de atencion y acceso a tratamientos por parte de los beneficiarios

del sistema.

El informe muestra que desde la incorporacion de estas enfermedades al régimen GES en el afo
2005, el numero acumulado de casos ha aumentado de forma sostenida, por ello esto refleja no
solo un envejecimiento progresivo de la poblacién, sino también una mayor conciencia y acceso a

diagnésticos y tratamientos a través del sistema de salud, tanto publico como privado.

De esta manera, se destaca el rol de la superintendencia de salud como entidad fiscalizadora,
asegurando que los prestadores cumplan con lo establecido en las garantias GES, por ello la
supervision ha sido clave para mantener la calidad del servicio y asegurar que los pacientes

reciban una atencion equitativa, independiente del tipo de seguro que posean.

En resumen, esta estadistica no solo evidencia el comportamiento del sistema de salud ante estas
patologias, sino que también permite orientar futuras politicas publicas para enfrentar el creciente

desafio del tratamiento de enfermedades crdnicas osteoarticulares.

El programa Envejecimiento Activo busca contribuir al envejecimiento activo y la calidad de vida de

personas mayores en Chile, favoreciendo la optimizacion de sus oportunidades de salud,
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seguridad y participacion (Senama, 2025), el programa envejecimiento activo en Chile tiene como
propésito central mejorar la calidad de vida de las personas mayores, promoviendo una vejez
digna, saludable y participativa, y para ello, se enfoca en optimizar las oportunidades de salud,
seguridad y participacion social, siguiendo los pilares establecidos por la organizacién mundial de
la Salud (OMS) sobre envejecimiento activo, por ello la idea es que las personas mayores no solo
vivan mas anos, sino que estos sean vividos con bienestar, autonomia y sentido de pertenencia en

la sociedad.

Este programa se desarrolla a través de talleres, actividades culturales, recreativas y de formacion,
desplegadas en distintas regiones del pais, por lo que una de sus principales innovaciones es el
énfasis en la inclusion digital, entendida como una herramienta clave para reducir la brecha
tecnoldgica que muchas veces excluye a los mayores del acceso a la informacion, los servicios y

la conectividad social.
Econdémico

Segun un informe de Verified Market Reports, el mercado global de ropa quirurgica se valoro en
aproximadamente USD 13.92 mil millones en 2022 y se espera que crezca a una tasa compuesta
anual del 6.5% entre 2023 y 2030. Este crecimiento esta impulsado por el aumento en la
prevalencia de enfermedades cronicas y una poblacion que envejece, lo que conduce a un mayor
volumen de intervenciones quirdrgicas (Verifiedmarketreports, 2025), el mercado de ropa
quirdrgica ha crecido con fuerza en los ultimos afos y todo indica que seguira por ese camino, ya
que, en el 2022, se estimo6 que este mercado movia unos 2.500 millones de ddlares, y se espera
que para 2030 alcance los 3.800 millones, creciendo a un ritmo de aproximadamente 6,2% por

ano.

Esto debido a que cada vez se realizan mas cirugias en el mundo y hay una mayor preocupacion
por evitar infecciones en los hospitales, por ello los vestidos quirargicos cumplen un rol
fundamental, que es proteger tanto a los pacientes como al personal médico durante los
procedimientos, es importante mencionar que, desde la pandemia, la demanda de la ropa
quirdrgica ha aumentado, sobre todo los modelos desechables, ya que ofrecen mas seguridad y
ayudan a evitar contagios cruzados.

En 2023, Estados Unidos liderd el mercado con un 40% del total, gracias a su infraestructura
médica avanzada, pero, sin embargo, Asia Pacifico es la region que esta creciendo con mas

fuerza, debido a las mejoras en el sistema de salud y al aumento de intervenciones quirurgicas.
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Actualmente, la ropa quirdrgica desechable representa el 60% del mercado, ya que muchos
centros de salud prefieren usarlos por higiene y comodidad, aun asi, los reutilizables estan

ganando terreno por ser mas economicos.

Uno de los principales desafios, es el impacto ambiental de los productos desechables, ya que
muchos estan hechos de materiales que no se degradan facilmente, ademas, las regulaciones
cambian mucho de un pais a otro, lo que complica el trabajo de las empresas que quieren entrar al

mercado o expandirse.

A pesar de estos obstaculos, hay muchas oportunidades, ya que la industria estd avanzando hacia
el desarrollo de materiales mas ecoldgicos y disefios que sean mas cémodos, ligeros y seguros,
pero también hay espacio para crecer en otros tipos de procedimientos, como las cirugias

minimamente invasivas, donde se requiere ropa quirirgica pero mas flexible.
Social

La mediana de espera se reduce de 549 dias (mas de un afno y medio), en enero 2022, a una
mediana de 300 dias en mayo 2023. Los tiempos de espera se estabilizan posteriormente,
observandose que en junio de 2024 |la mitad de los casos que conforman la lista de cirugia han

tenido una espera de 305 dias o menos desde que fueran indicadas.

Cabe advertir que, entre las intervenciones quirdrgicas mas demorosas de resolver, se encuentran
las de Traumatologia (mediana de 454 dias), Cirugia Cardiovascular (mediana de 415 dias) y
Neurocirugia (mediana de 377 dias). Para los otros tipos de cirugias, se estima que la mediana de
espera actualmente es menor de un afio; en otras palabras, al menos la mitad de los casos de la
lista tienen menos de 365 dias de espera desde su derivacion (Goldstein, 2024 ),el gobierno de
Chile ha tenido un desafio importante en el sistema de salud, el cual es reducir los tiempos de
espera para consultas médicas y cirugias que no estan cubiertas por el plan GES, ya que a pesar
de los esfuerzos realizados por el Ministerio de Salud (MINSAL) y las mejoras posteriores a la

pandemia, muchas personas siguen esperando demasiado tiempo para recibir atencién.

Hasta junio de 2024, una persona derivada a una especialista espera en promedio 255 dias para
ser atendida, es decir, la mitad de los pacientes ha esperado mas de ocho meses, aunque en los
ultimos afios se habia logrado bajar este niumero gracias a un mayor enfoque del MINSAL y a la

recuperacion post pandemia, durante 2024 los tiempos comenzaron a subir nuevamente como se

registré en diciembre de 2023 la mediana era de 240 dias.

Por otro lado, en las cirugias, la situacion también es compleja, después del fin de la pandemia, se

logro reducir significativamente la espera de una mediana de 549 dias en enero 2022 a 300 dias
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en mayo de 2023 pero, sin embargo, en junio de 2024 la espera promedio ha subido levemente a
305 dias.

Las cirugias que mas tardan en resolverse es traumatologia ocupando el primer lugar con 454 dias
de espera en promedio, en segundo lugar, las cirugias cardiovasculares con 415 dias y por tercer

lugar neurocirugia con 377 dias.
En otras especialidades quirurgicas, al menos la mitad de los pacientes espera menos de un afio.

A pesar de estas cifras preocupantes, el aumento de la demanda por atencién médica sigue siendo

uno de los principales factores que dificulta una mejora sostenida en los tiempos de espera.

Espera Intervenciéon Quirdrgica Espera Consulta Nueva Especialidad

305 dias 255 dias

Dimensién
Dimensién
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Grafico 1: Espera intervencién quirurgica y Espera consulta nueva especialidad

Fuente: Biblioteca nacional de Chile, agosto 2024

La Superintendencia de Salud de Chile sefiala que una espera excesiva en la resolucion de un
problema de salud puede tener un impacto significativo en la salud y bienestar del paciente,
teniendo en resultados postoperatorios empobrecidos y una disminucion en la calidad de vida
(Superintendencia de salud, 2010), cada vez que una persona necesita atencidon médica, se pone
en marcha una gran red de personas e instituciones que trabajan en conjunto, como lo son los
médicos, hospitales, laboratorios, farmacias y muchos otros actores, siendo parte de un sistema de
salud complejo, que requiere mucha organizacion y recursos, y a medida que los costos
aumentan, el sistema se vuelve aun mas desafiante, ocupando un lugar cada vez mas importante

en la economia y en la vida de los chilenos.

Las listas de espera son una parte habitual de cualquier sistema de salud, sobre todo cuando hay
financiamiento publico y esto se debe a que los recursos son limitados, y ningun pais puede cubrir
todas las necesidades médicas de forma inmediata, en algunos casos, incluso, esperar puede ser
beneficioso si la evolucidn del paciente permite postergar o evitar una intervencion, pero no todas
las esperas son iguales, ya que hay un punto critico en que esperar demasiado se convierte en un

riesgo para la salud del paciente, con consecuencias fisicas, emocionales y econdmicas, ademas,
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el deterioro de la salud durante la espera puede significar tratamientos mas costosos, peor
recuperacion e incluso pérdida de ingresos o autonomia, también afecta a los equipos médicos,
gue muchas veces ven limitada su capacidad de brindar la atenciéon que saben que sus pacientes

necesitan.

Es importante mencionar que las listas de espera se ven influidas por muchos factores, como lo
son politicas de acceso, condiciones médicas y sociales, cambios tecnolégicos, nuevas
enfermedades, y por supuesto, la disponibilidad de camas, especialistas, equipamiento y una
buena gestion del sistema, y por ello se generan distintas perspectivas que generan tensiones, por
eso, es fundamental construir un consenso sobre qué tiempos de espera son razonables y cuales

ya son perjudiciales.
Tecnoldégico

La tecnologia ha avanzado significativamente en los ultimos afos, resolviendo muchas de las
inquietudes en torno a la ropa quirdrgica de un solo uso. A través de la investigacion y el desarrollo
de nuevos materiales, las instituciones de salud ahora pueden acceder a productos que no solo
ofrecen una proteccion superior, sino que también mejoran la comodidad y la sostenibilidad
econdmica a largo plazo (UNION MEDICAL, 2024), La ropa quirurgica de un solo uso ha
evolucionado gracias a los avances tecnologicos, resolviendo problemas tradicionales en
seguridad, comodidad y eficiencia, por ello actualmente, se utilizan materiales como el
polipropileno, que ofrecen una barrera fisica contra microorganismos y fluidos, reduciendo
considerablemente el riesgo de infecciones cruzadas, estos tejidos también incorporan tecnologias
que permiten controlar la absorcién y repulsién de liquidos segun la zona del cuerpo, o que mejora
la seguridad tanto para el paciente como para el equipo médico durante cirugias complejas,
ademas a esto se suma la innovacién en telas no tejidas que combinan propiedades
antimicrobianas, impermeabilidad y transpirabilidad, adaptandose a las exigencias de cada

procedimiento quirargico.

Por otro lado, las nuevas batas y campos quirtrgicos son mas comodos y funcionales, ya que
incorporan disefios ergonémicos que permiten mayor libertad de movimiento, mejor ventilacion y
control térmico, claves para mantener la concentracion y el bienestar del personal médico durante
cirugias prolongadas, por otro lado, la baja liberacion de particulas también ha sido un enfoque
clave, ya que estas pueden transportar microorganismos y representar un riesgo adicional en
entornos estériles, asimismo, estas prendas de un solo uso estan reguladas por normas
internacionales como la FDA, lo que garantiza altos estandares de seguridad, calidad y

biocompatibilidad.
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Un aspecto que ha cambiado la percepcion sobre este tipo de ropa es el impacto ambiental, ya
que, aunqgue son productos desechables, los avances en gestion de residuos, como la tecnologia
de microondas para tratamiento, han permitido reducir riesgos de infecciones y reutilizar materiales
en otros procesos industriales, a su vez, el uso de ropa quirurgica descartable disminuye la
necesidad de transporte, agua y productos quimicos asociados a la limpieza y esterilizaciéon de

prendas reutilizables, lo que resulta en una menor huella ecoldgica.

Desde el punto de vista econdmico, los beneficios operativos son igualmente relevantes a pesar de
que su costo unitario es mas alto, la ropa quirurgica de un solo uso elimina gastos en lavanderia,
prolonga la vida util de los equipos de esterilizacién, reduce costos por manejo de infecciones y
optimiza los procesos internos del quiréfano, por ello esto permite una rotacion mas eficiente de
pacientes, aumentando la productividad del area quirurgica y aportando un mayor valor

institucional.

Ecoldgico

La solucién al impacto al medio ambiente de la ropa quirdrgica debe ser considerado con seriedad.
Es necesario reducir la cantidad de residuos y especialmente de aquellos que puedan provocar

dano a la comunidad.

También es necesario desechar rapida y efectivamente los elementos contaminados durante la
atencioén sanitaria para evitar contaminaciones cruzadas. Muchos creen que la ropa de uso Unico
cumple mejor esta urgencia. Se usa, se contamina y se desecha sin que otras personas entren en

contacto directo.

Otros consideran que, por el contrario, este tipo de ropa genera una cantidad significativa de
residuos y tiene impactos ambientales negativos. Reconsideran volver a lavar y esterilizar ropa

reutilizable (B., 2023), la eleccion entre ropa quirurgica reutilizable o de un solo uso no es

simplemente una decision técnica o econdmica, pasa a ser una decisién de impacto relevante, ya

que abarca el bienestar de los pacientes, la seguridad del personal de salud y el futuro del planeta,
si bien los numeros y analisis son fundamentales, también lo es poner al centro a las personas que
se ven afectadas por estas decisiones, ya que los pacientes que confian en recibir atencién segura

y los profesionales que necesitan proteccion efectiva.

En un mundo donde los recursos son limitados y los desafios sanitarios se vuelven cada vez mas
complejos, las decisiones deben ser tomadas con una mirada integral, para asi evaluar costos,

impacto ambiental y capacidad de prevencién de infecciones.
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En dltima instancia, mas alla de los nimeros, lo que esta en juego es la vida humana y por eso,
cada decisidon merece ser tomada con conciencia, con informacién, y con un compromiso genuino

por el bienestar colectivo.

En el vertiginoso mundo de la medicina, cada detalle importa, incluso lo que vistes. Cuando se
trata de la eleccion entre ropa desechable y ropa reusable en el ambito médico quirirgico, la
decision no es solo cuestion de comodidad, sino que también tiene un impacto significativo en la

seguridad del paciente, la sostenibilidad y los costos operativos de las instalaciones médicas.

Ventajas de la ropa desechable

1. Reduccion del riesgo de contaminacion cruzada: La ropa desechable, como batas y cubrebocas,
se utiliza una sola vez y se desecha después de su uso, minimizando el riesgo de propagacién de

infecciones.

2. Conveniencia y tiempo eficiente: Los profesionales de la salud pueden ahorrar tiempo en el
proceso de lavanderia y desinfeccion, lo que les permite concentrarse mas en el cuidado del

paciente.

3. Mayor comodidad: La ropa desechable suele ser liviana y cémoda, lo que facilita la movilidad y

la atencion al paciente durante largas jornadas de trabajo.
Ventajas de la ropa reutilizable

1. Sostenibilidad: La ropa reutilizable, como las batas y los uniformes, se puede lavar y esterilizar

repetidamente, lo que reduce la cantidad de residuos médicos y el impacto ambiental.

2. Costo a largo plazo reducido: A pesar de la inversion inicial en ropa reutilizable y su
mantenimiento, a largo plazo, suele ser mas econdémica que la ropa desechable, que requiere

compras frecuentes.

3. Mayor durabilidad: La ropa reutilizable esta disefiada para durar, lo que significa menos

reemplazos y menos residuos a lo largo del tiempo. Consideraciones finales

La eleccién entre ropa desechable y ropa reutilizable en el ambito médico quirdrgico depende de
varios factores. La naturaleza de la atencion médica, la politica ambiental de la institucion y los
recursos financieros deben ser tenidos en cuenta (Powermedical, 2023), la eleccién entre ropa
desechable y reutilizable es una decision que influye directamente en la seguridad de los pacientes

y del personal médico, ademas del impacto ambiental que genera.
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Por ello, la ropa desechable como lo es la ropa quirdrgica y las mascarillas destaca por reducir
significativamente el riesgo de infecciones, ya que se utiliza una sola vez y al no requerir lavado ni

esterilizaciéon, permite ahorrar tiempo valioso que puede destinarse a la atencion de los pacientes.

Por otro lado, la ropa reutilizable ofrece ventajas sostenibles y econdmicas, ya que al poder
lavarse y esterilizarse varias veces, genera menos residuos y resulta mas rentable a largo plazo,
ademas, suele estar confeccionada con materiales duraderos que resisten multiples usos sin

perder calidad, lo que también reduce la necesidad de reposicion frecuente.

En definitiva, la mejor opcion dependera del contexto, en estas situaciones de alto riesgo de
contagio, lo ideal es usar ropa desechable; mientras que, en entornos de menor riesgo, la ropa
reutilizable puede ser mas conveniente, por ello una combinacion de ambas opciones permite

equilibrar seguridad, sostenibilidad y eficiencia en la atencion médica.
Legal

Articulo 1°: Los instrumentos, aparatos, dispositivos y otros articulos o elementos destinados al
diagnostico, prevencion y tratamiento de enfermedades de seres humanos o al reemplazo o
modificacion de sus anatomias y que no corresponden a los productos farmacéuticos, alimentos de
uso médico y preparados cosméticos a que se refieren los articulos 97, 98 y 99 del Cédigo
Sanitario, sélo podran ser fabricados, importados, comercializados o distribuidos en el pais si
poseen la certificacion respectiva por cumplir con las normas y exigencias de calidad que les sean
aplicables segun su naturaleza, de acuerdo con el articulo 101 de ese Cddigo y el presente
reglamento (Decreto 825, 1999), es de caracter fundamental que los instrumentos y dispositivos

médicos, y en el caso de MEDYCX para ropa quirurgica, tiene un papel crucial en la salud y

bienestar de las personas, cumpliendo de forma rigurosa los estandares de calidad, los cuales solo
podran ser fabricados, importados, comercializados o distribuidos en el pais, por aquellos que
cuenten con la certificacion correspondiente, asegurando asi que cumplan con las normativas de

calidad exigidas para garantizar su eficacia y seguridad.

Articulo 3°: Las personas naturales o juridicas que, a cualquier titulo, pretendan fabricar, importar,
comercializar o distribuir los elementos indicados en el articulo 1°, deberan obtener previamente la
respectiva certificacion de la verificacion de la conformidad en los servicios, instituciones,
laboratorios o establecimientos que cuenten con una autorizacion sanitaria expresa para ello,
otorgada por el Instituto de Salud Publica de Chile (Decreto 825, 1999), las personas o entidades
que deseen fabricar, importar, comercializar o distribuir los elementos mencionados deben obtener
previamente la certificacion de conformidad en servicios, instituciones o laboratorios autorizados

por el Instituto de Salud Publica de Chile.
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La fiscalizacion de las disposiciones contenidas en el Cédigo Sanitario y demas leyes, reglamentos
y normas complementarias y la sancién a su infraccidon cuando proceda, en materias tales como
higiene y seguridad del ambiente y de los lugares de trabajo, productos alimenticios,
inhumaciones, exhumaciones y traslado de cadaveres, laboratorios y farmacias, sera efectuada
por la Secretaria Regional Ministerial de Salud respectiva, sin perjuicio de la competencia que la
ley asigne a otros organismos (Decreto con Fuerza de Ley 1, 2021), la fiscalizacion de las
disposiciones del Codigo Sanitario, asi como de leyes, reglamentos y normas complementarias en
areas como higiene, seguridad laboral, productos alimenticios, inhumaciones, laboratorios y
farmacias, sera realizada por la Secretaria Regional Ministerial de Salud correspondiente, esto se
hara sin perjuicio de la competencia de otros organismos segun lo establezca la ley, ademas, este
proceso esta regulado por el texto del Decreto Ley N°2.763 de 1979 y las leyes N°18.933 y
N°18.469.

Articulo 2 // 27. Verificacion de la Conformidad: Control de calidad que se le efectia a un elemento
regulado por este reglamento, destinado a establecer que cumple con los requisitos para su
comercializacion que le sean propios en conformidad con éste (Decreto 825, 1999), la Verificacion
de la Conformidad es un proceso de control de calidad que se realiza a los productos regulados
por el Decreto Supremo N°825, este proceso tiene como objetivo asegurarse de que los productos
cumplan con los requisitos necesarios para ser comercializados, garantizando que sean seguros y

aptos para su uso de acuerdo con las normativas establecidas.

ISO (Organizacion Internacional de Normalizacion) es una federacién mundial de organismos
nacionales de normalizacion (organismos miembros de ISO). La elaboracién de normas
internacionales se lleva a cabo normalmente a través de los comités técnicos de 1ISO. Cada
organismo miembro interesado en un tema para el que se ha establecido un comité técnico tiene
derecho a estar representado en dicho comité. Organizaciones internacionales, gubernamentales y
no gubernamentales, en colaboracién con ISO, también participan en la labor. ISO colabora
estrechamente con la Comisién Electrotécnica Internacional (CEIl) en todos los aspectos de la
normalizacion electrotécnic (1ISO 9001, 2015) a, la ISO es una entidad de alcance mundial que
agrupa a organismos dedicados a la elaboracion de normas técnicas, teniendo como funcién
principal en promover la estandarizacién internacional en diversos sectores para asegurar la

calidad, seguridad y eficiencia de productos, servicios y sistemas.

La creacion de estas normas se lleva a cabo mediante comités técnicos especializados,
conformados por representantes de los paises miembros interesados en cada tema, ademas, este

proceso busca asegurar una participacion equitativa y colaborativa, permitiendo que diferentes


https://www.iso.org/obp/ui/en/#iso:std:iso:9001:ed-5:v1:en
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perspectivas y experiencias contribuyan al desarrollo de estandares utiles y aplicables a nivel

global.

Asimismo, ISO trabaja en conjunto con diversas organizaciones internacionales, tanto

gubernamentales como no gubernamentales, para enriquecer el proceso de normalizacion.

ISO 13485 Esta Norma Internacional especifica los requisitos para un sistema de gestion de la
calidad que puede ser utilizado por una organizacién involucrada en una o mas etapas del ciclo de
vida de un dispositivo médico, incluyendo el disefio y desarrollo, la produccion, el almacenamiento
y la distribucion, la instalacién, el mantenimiento, el desmantelamiento final y la disposicion final de
dispositivos médicos, y el disefio y desarrollo, o la provision de actividades asociadas (por ejemplo,
soporte técnico). Los requisitos de esta Norma Internacional también pueden ser utilizados por
proveedores u otras partes externas que proporcionen productos (por ejemplo, materias primas,
componentes, subconjuntos, dispositivos médicos, servicios de esterilizacion, servicios de
calibracion, servicios de distribucion, servicios de mantenimiento) a dichas organizaciones. El
proveedor o la parte externa puede elegir voluntariamente cumplir con los requisitos de esta
Norma Internacional o puede ser requerido por contrato a cumplirlos (ISO 13485, 2016), la ISO
13485 es la norma internacional que especifica los requisitos para un sistema de gestion de
calidad en la industria de dispositivos médicos, su implementacion garantiza que los productos
médicos sean disefiados, desarrollados y fabricados de manera consistente, cumpliendo con los

mas altos estandares de seguridad y eficacia.

El cumplimiento de esta norma no solo facilita el acceso a mercados globales al demostrar el
compromiso con la calidad, sino que también mejora la confianza de los clientes y partes
interesadas, ademas, la ISO 13485 promueve la eficiencia operativa y ayuda a identificar y mitigar
riesgos asociados con la produccién de dispositivos medicos, contribuyendo asi a la mejora

continua en el sector de la salud.
2.1.2. Resumen general del analisis PESTEL

Politico: En Chile, el sistema de Garantias Explicitas en Salud (GES) ha experimentado una
evolucion constante desde su implementacion en el afio 2005, reflejando el significativo aumento
sostenido del numero de casos cubiertos, este crecimiento responde, por un lado, al

envejecimiento progresivo de la poblacion.

El gobierno en miras de poner foco a la radiografia de aumento que refleja la estadistica del GES
es que, en ese contexto, ha implementado el programa que tiene por nombre envejecimiento
activo, el cual busca fortalecer esta linea de accién mediante la promocién de una vejez saludable,

activa e integrada a la sociedad.


https://www.iso.org/obp/ui/en/#iso:std:iso:13485:ed-3:v1:en
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Asimismo, resulta fundamental mantener una fiscalizacion y regulacion constantes del sistema de
salud, ya que estas acciones son claves para garantizar la equidad en el acceso a los servicios y la

calidad de la atencién brindada a la poblacion.

Econdmico: El mercado global de ropa quirurgica esta en crecimiento sostenido 6.5% anual, y esto
se debe a factores como el envejecimiento de la poblacién y el aumento de cirugias que impulsan
la demanda de este tipo de ropa en especifico, es importante mencionar que existen desafios por

costos y regulaciones, pero también oportunidades de innovacion.

Social: En Chile, los tiempos de espera en salud contindan siendo uno de los principales desafios,
afectando especialmente a especialidades de alta demanda como lo es traumatologia, las cirugias
cardiovasculares y neurocirugia, en esta situacion no solo retrasa el acceso a diagndsticos y

tratamientos oportunos.

Las listas de espera son una expresion visible del desbalance entre una demanda creciente
impulsada por el envejecimiento de la poblacién, el aumento de enfermedades crénicas y la

limitada capacidad de respuesta del sistema.

Abordar este problema requiere no solo mas recursos, sino también estrategias de gestion
eficientes, fortalecimiento de la atencion primaria y una mejor coordinacién entre los distintos

niveles del sistema de salud.

Tecnoldgico: Existen innovaciones en materiales como lo es en polipropileno y en telas no tejidas,
que contribuyen mejorado la seguridad, comodidad y eficiencia de la ropa quirdrgica, ademas,
existen avances en la sostenibilidad y en la ergonomia, basandose la fabricacion bajo las normas

internacionales de calidad como lo es la ISO 13485.

Ecoldgico: Se debate entre ropa quirurgica desechable y reutilizable, la primera reduce el riesgo de
infecciones, pero genera mas residuos y la segunda es mas sostenible, pero requiere mayor
logistica y por ende costos extra, se visualiza que la tendencia apunta a soluciones mixtas mas

responsables con el medioambiente.

Legal: Chile exige certificacion obligatoria para dispositivos médicos y por ello se requiere
verificacién de conformidad por parte del Instituto de salud publica, es muy relevante el
cumplimiento de normas como ISO 13485, ya que es fundamental para operar en el mercado con

legitimidad y confianza.
Tabla de ponderacién PESTEL:
La ponderacién se basa en el impacto y la relevancia para el proyecto MEDYCX.

1 =bajo 2 = medio 3 = alto



24

item Relevancia ‘ Justificacion
_ Politicas publicas activas por el crecimiento por parte
Politico 2 . _
de la poblaciéon con demanda en el sistema GES.
o Mercado en crecimiento con oportunidades claras y
Econdmico 2 . .
desafios asociados al costo y demanda.
Social ] Envejecimiento y la alta demanda de cirugias influye
ocia
directamente la demanda de productos médicos.
_ Innovacion constante mejora productos y reduce
Tecnologico 2 _
riesgos.
o Factores ambientales influyen, pero dependen del
Ecoldgico 2 L
enfoque de cada institucién de salud.
Altamente regulado, lo que requiere cumplimiento
Legal 3 )
estricto y genera barreras de entrada.

Tabla 1: Tabla de ponderacion PESTEL

Fuente: Elaboracién propia

2.1.3. Conclusion del analisis PESTEL

El analisis PESTEL demuestra que el entorno macroecondmico es altamente favorable para el
proyecto MEDYCX, lo legal presentan la ponderacién maxima, lo que indica que esta variable tiene

una fuerte influencia sobre el negocio.

La existencia de politicas de salud publica que subsidian tratamientos quirurgicos, el crecimiento
sostenido del mercado, el envejecimiento poblacional y las regulaciones sanitarias estrictas crean

una base solida para operar en un entorno estable, en crecimiento y con alta demanda.

Por otro lado, los aspectos tecnoldgicos y ecolégicos, si bien no son los mas determinantes,
representan oportunidades importantes de diferenciacién a través de la innovacién en materiales y

sostenibilidad.

MEDYCX cuenta con un entorno macroecondémico propicio para su desarrollo, en el que debera
centrar esfuerzos en el cumplimiento normativo, la eficiencia operativa y la implementacién de
tecnologias sostenibles para consolidar su propuesta especializada y de alto valor en el sector

salud chileno.
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2.2. Analisis del microentorno

2.2.1. Modelo de 5 fuerzas de Porter

El modelo permite visualizar y analizar la competitividad en el sector del proyecto, identificando

factores que influyen.

Amenaza de nuevos competidores

La posibilidad de que nuevas empresas ingresen al mercado siempre existe, si bien el mercado de
insumos médicos es atractivo por su crecimiento, no es facil que ingresen nuevos competidores,
ya que las regulaciones sanitarias en Chile son estrictas, y se requiere cumplir con normativas
como la ISO 13485, ademas de certificaciones otorgadas por el Instituto de Salud Publica (ISP), a
esto sumado a la necesidad de establecer relaciones con instituciones médicas actua como una

barrera natural contra nuevos competidores, por lo que se reduce la amenaza para MEDYCX.

1 =bajo/2 =medio/3 = alto

ftem ‘ Ponderacion ‘
Barreras de entrada regulatorias 3
Necesidad de especializacidn técnica 3
Atraccién del mercado 2

Tabla 2: Tabla de ponderacioén de las 5 fuerzas de Porter — Amenaza de nuevos competidores

Fuente: Elaboracion propia

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores son clave para el funcionamiento de MEDYCX, la estrategia esta basada en
proveedores locales con actores confiables, lo que reduce riesgos asociados a demoras o
escasez, MEDYCX puede negociar mejores condiciones sin quedar completamente expuesto a un
solo proveedor. La existencia de multiples oferentes de ropa quirdrgica desechable en el mercado
nacional permite mantener flexibilidad y evitar dependencia absoluta. Una buena relacién

comercial, junto con contratos claros y objetivos compartidos, fortalece la posicién de MEDYCX.

1 =bajo /2 =medio/ 3 = alto
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item ‘ Ponderacion ‘
Existe un proveedor exclusivo, pero hay posibilidad 2
de diversificaciéon
Poder de negociacion compartido gracias a 2
acuerdos claros
Nivel de diferenciacién del producto del proveedor 2

Tabla 3: Tabla de ponderacioén de las 5 fuerzas de Porter — Poder de negociacién de los proveedores

Fuente: Elaboracion propia

Poder de negociacion de los clientes

MEDYCX, ofrece un servicio flexible, agil y personalizado con buena relacién calidad - precio y
cumplimiento de normas sanitarias, puede convertirse en un proveedor estratégico, no solo por los
productos, sino por su enfoque en el valor institucional del cliente que cuenta con exigencias

arbitrarias.

1 =bajo /2 =medio/ 3 = alto

item ‘ Ponderacion ‘
Diferenciacion del servicio 1
Exigencias arbitrarias 3
Sensibilidad al precio 2

Tabla 4: Tabla de ponderacién de las 5 fuerzas de Porter — Poder de negociacién de los clientes

Fuente: Elaboracion propia

Amenaza de productos sustitutos

En el mundo médico, la ropa quirlurgica puede ser desechable o reutilizable, pero en el modelo de
negocio se apuesta por productos desechables, y se debe a razones de higiene, rapidez y
seguridad, ya que los reutilizables aun son utilizados en muchos centros de salud, algunos los
prefieren por ser mas sostenibles o econémicos a largo plazo, no obstante, en cirugias de alta

complejidad, el estandar es usar ropa desechable.

Por ahora, la amenaza de sustitutos no es critica, pero se debe estar atenta a los avances

tecnoldgicos que puedan cambiar la percepcion del mercado sobre este tipo de productos.

1 =bajo /2 =medio/3 = alto
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item ‘ Ponderacién ‘
Existencia de alternativas de ropa quirurgica 2
Nivel de uso actual de ropa reutilizable 1
Cambios tecnolégicos 1

Tabla 5: Tabla de ponderacién de las 5 fuerzas de Porter — Amenaza de productos sustitutos

Fuente: Elaboracion propia
Rivalidad entre competidores existentes
El mercado de insumos quirdrgicos es competitivo y dindmico, aunque en la mayoria de los casos
como parte de un catalogo general de insumos, en el caso de la propuesta en el proyecto, es

centrarse Unicamente en paquetes de ropa quirdrgica de cirugias especializadas, lo que permite

una atencién mas especializada y eficiente, lo que no impide que copien el modelo de negocio.

1 =bajo /2 =medio/3 = alto

item ‘ Ponderacion ‘
Numero de competidores 2
Presencia de grandes actores 3
Participacion en licitaciones publicas 2

Tabla 6: Tabla de ponderacion de las 5 fuerzas de Porter — Rivalidad entre competidores existentes

Fuente: Elaboracién propia.

Resumen de las 5 fuerzas de Porter:

Nivel de
Fuerza

impacto
Amenaza de nuevos competidores Baja
Poder de negociacion de proveedores Media
Poder de negociacion de los clientes Media
Amenaza de productos sustitutos Baja
Rivalidad entre competidores existentes Alta

Tabla 7: Tabla de ponderacién del resumen de las 5 fuerzas de Porter
Fuente: Elaboracion propia
El analisis de las cinco fuerzas de Porter muestra que MEDYCX ingresa a un escenario favorable.
El ingreso de nuevos competidores es bajo debido a estrictas regulaciones y barreras técnicas, los
productos sustitutos representan una baja amenaza, porque la ropa quirurgica desechable es

estandar en cirugias complejas, el poder de negociacion de proveedores y clientes es medio, pero
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puede gestionarse mediante un proveedor exclusivo y servicio personalizado, la rivalidad es alta,
indicando un mercado activo donde MEDYCX puede destacar con una propuesta solida y

certificada.

2.3. Analisis interno

2.3.1. Modelo de cadena de valor
Actividades Primarias
Logistica Interna

Uno de los aspectos mas importantes es gestionar adecuadamente las solicitudes de compra a
nuestro proveedor, respetando los tiempos acordados para asegurar que los despachos lleguen
sin retrasos, esto permite una correcta recepcion, para su posterior almacenamiento de los
paquetes de ropa quirurgica, asegurando que el inventario esté siempre disponible cuando clinicas

u hospitales lo necesiten.

Desde el momento en que los productos ingresan, es fundamental mantener un control de
inventario preciso y ordenado, esta etapa inicial sostiene toda la cadena de abastecimiento,
ademas, la planificacion oportuna y la recepcion eficiente son claves para mantener la continuidad
operativa, para asegurar la rotacion adecuada del stock y mantener la calidad del producto, se
aplicara el método FIFO (first in, first out), lo que significa que los primeros paquetes en ingresar al

inventario seran los primeros en salir.

Los paquetes se organizaran cuidadosamente en sus cajas asignadas y categoria de cirugia, y
aquellos que vengan en envoltorios individuales también seran almacenados con orden,

priorizando siempre la salida segun su fecha de ingreso.

Operaciones

Se desarrollara la logistica interna de operaciones primarias enfocandonos en el correcto
almacenamiento y gestidn de los paquetes de ropa quirdrgica que recibimos ya esterilizados desde
nuestro proveedor, estos paquetes estan disefiados especificamente para distintos tipos de
cirugias por lo cual deben mantenerse organizados segun su uso especifico, como parte del
modelo de gestion, se aplicara la modalidad FIFO, manteniendo asi el orden y la trazabilidad del

inventario, cumpliendo con la normativa ISO 13485.
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La oficina funcionara como bodega principal, en donde el proveedor se encargara del despacho
hasta nuestra ubicacion, los colaboradores lo recibiran, revisaran y organizaran cada caja segun

su tipo, fecha de ingreso y estado del embalaje.

El espacio estara organizado por categorias de cirugia y por fechas, utilizando estanterias y
etiquetas visibles que permitan un acceso rapido y eficiente a cada tipo de paquete de ropa

quirurgica.

La operacion sera de lunes a viernes en horario continuo de 9:00 a 18:00 horas, los colaboradores
llevaran un registro detallado de entradas y salidas en un sistema digital para garantizar el control
de stock y facilitar la trazabilidad, en cumplimiento con los estandares de calidad exigidos para

productos médicos.
Logistica externa

El proyecto estara enfocado en asegurar un proceso de despacho eficiente, seguro y puntual de
los paquetes de ropa quirurgica hacia nuestros clientes del area de la salud, y por ello una vez
concretada la venta, las colaboradoras prepararan el pedido desde la oficina bodega, verificando

que corresponda al tipo de cirugia solicitada y cantidad.

Los despachos se coordinaran con debida antelacién para que se cumplan con los requisitos
necesarios para el manejo de productos médicos, asegurando trazabilidad y entregas dentro de los

plazos acordados.
Servicio postventa

Es relevante el seguimiento constante a la satisfaccion del cliente, junto con una respuesta rapida
y efectiva ante cualquier reclamo o inconveniente, con el fin de fortalecer nuestro compromiso con
la calidad del servicio y la atencion al cliente, es importante resaltar que este enfoque proactivo

permitiendo resolver situaciones puntuales y anticiparse a las necesidades del consumidor.

Ofreciendo atencion personalizada y oportuna, se busca construir relaciones sélidas y de largo
plazo con hospitales y clinicas como un socio estratégico confiable en el abastecimiento de

insumos quirurgicos.
Infraestructura de empresa

Cumple un rol estratégico como soporte para el funcionamiento diario y la ejecucion eficiente de
las operaciones primarias, como lo es el area de ventas, finanzas y administracion estan

organizadas para brindar una base solida a la toma de decisiones y al control interno.
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La comunicacion interna entre las areas es un pilar esencial que garantiza la coordinacién del

funcionamiento de MEDYCX con proveedores y clientes.
Gestion de talento humano

Se cuenta con un equipo comprometido y capacitado, con caracteristicas de alto sentido de
responsabilidad, orientacion al cliente y capacidad para adaptarse a un entorno dinamico y
regulado, el enfoque en el desarrollo del personal incluye temas como gestion de stock,
cumplimiento de normativas ISO 13485, y buenas practicas logisticas en el manejo de productos

médicos.

Desarrollo tecnolégico

En esta etapa inicial, la empresa priorizara el crecimiento en ventas antes de realizar inversiones
en desarrollo tecnoldgico, por ello se utilizaran herramientas basicas y accesibles para gestionar
inventarios, despachos y trazabilidad, y a medida que la operacién se consolide, se proyecta

incorporar tecnologias que optimicen la eficiencia y mejoren la experiencia del cliente.
Abastecimiento

Los paquetes de ropa quirdrgica al por mayor seran comprados a proveedores nacionales
confiables con una relacion contractual, que permitira negociaciones asegurando tanto la
disponibilidad constante de insumos como precios competitivos, lo cual es fundamental para la
sostenibilidad del modelo de negocio, ademas de contar con ropa quirdrgica que cumple las

normativas legales en Chile para su comercializacion.

2.3.2. Analisis situacional estratégico

FODA

Fortalezas

La ISO 13485 es la norma de dispositivos médicos 6ptima para la industria médica, que garantiza
qgue todos los dispositivos médicos cumplen con las leyes adecuadas y con las necesidades de los
clientes. La certificacion ISO 13485 es un valiosa credencial que garantizar la seguridad de los
profesionales y clientes en clinicas, hospitales y otros entornos médicos (ISO 13485, 2016), la
certificacion ISO 13485 es esencial para las empresas del sector sanitario que buscan demostrar
su compromiso con la calidad y la seguridad, facilitando el acceso a mercados regulados y

mejorando la confianza de clientes y partes interesadas.
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Con el método FIFO el primer lote de mercancia que entra en el almacén debe ser el primero en
salir. Se prioriza la salida de los productos que llevan mas tiempo almacenados (Polypal Storage
Systems, 2025), el método FIFO es una solucion efectiva para mantener la frescura y calidad de
los productos almacenados, siendo esencial en sectores donde la caducidad es un factor critico,

su implementacion adecuada contribuye a una gestion de inventarios mas eficiente y rentable.

Contara con un proveedor exclusivo que posee una sélida trayectoria en la venta de insumos
quirurgicos, respaldada por afios de experiencia en la categoria. Ademas, quien asumira el cargo
de gerente general acumula mas de ocho afios en el rubro, con conocimiento del mercado y
estrechas relaciones con clinicas y hospitales, garantizando respaldo, confiabilidad y acceso

directo a los principales actores del sector salud.
Oportunidades

Aumento en demanda de insumos quirurgicos debido al envejecimiento poblacional y mayor
cantidad de cirugias (P. Olivares Tirado, 2020), el envejecimiento poblacional esta generando un
aumento en la demanda de insumos quirurgicos en Chile, lo que plantea desafios significativos
para el sistema de salud en términos de costos y planificacion. Es esencial que las politicas
publicas se adapten a esta realidad demografica para garantizar una atencion médica de calidad y

sostenible para la poblacidon envejecida.

Alta demanda por productos desechables para garantizar la seguridad de los productos quirdrgicos
(Lay, 2018), la alta demanda de productos desechables en el ambito quirurgico refleja un
compromiso con la seguridad del paciente y la eficacia de los procedimientos médicos. La
adopcion de estas medidas es fundamental para mantener estandares de calidad y cumplir con las

normativas de bioseguridad establecidas.
Debilidades

Al ser una marca nueva en el mercado, MEDYCX enfrentara desafios iniciales para generar
recordacién y lograr un posicionamiento competitivo frente a empresas ya consolidadas, esta falta
de reconocimiento podria dificultar la captacion de clientes en un rubro donde la trayectoria y la

confianza son determinantes en las decisiones de compra.
Amenazas

Cambios en regulaciones pueden implicar en adecuaciones en certificaciones mas estrictas (Paz

Osorio Delgado, 2020), la adecuada implementacion de elementos de proteccién personal,
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respaldada por tecnologias de dominio publico, es fundamental para garantizar la seguridad en los

procedimientos quirdrgicos y en el entorno hospitalario en general.

2.4. Ventajas competitivas tangibles e intangibles

Ventajas tangibles

Calidad de producto

Se va a contar con ropa quirurgica fabricada con materiales de alta calidad, que sea respaldada
por su certificacion y esterilizacion; que cuente con una durabilidad prolongada y efectiva en los
tiempos quirurgicos, resistente a todo tipo de fluidos, con costuras reforzadas y una correcta
movilidad y comodidad para el equipo médico que lo utiliza, basandose en las exigencias y
cumplimientos de la ISO 13485

Variedad y especificacion

Se tendra foco atender a los clientes con paquetes de ropa quirdrgicos adaptados para las
distintas especialidades que brindan en sus instituciones y asi cumplir con la necesidad de las
diferentes cirugias que realizan: cirugias generales, traumatoldgicas, digestivas, neuroldgicas,

partos y cesareas.
Stock disponible y capacidad de entrega rapida

Sera uno de los pilares fundamentales contar con un stock disponible e inventario listo para una
entrega programada, ademas de atender urgencias o necesidades inesperadas para asi fortalecer

la relacién con los clientes.
2.4.1. Ventajas intangibles

Atencién personalizada y servicio al cliente, para sumar un valor agregado MEDYCX se centrara
en una atencion directa con los encargados de compra y equipos médicos, rapida para evitar
interrupciones, reprogramacion y/o suspensiones en el servicio quirirgico y personalizada

ofreciendo seguimiento en cada compra y soporte postventa.
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2.5. Propuesta del modelo CANVAS para el modelo de negocio

MODELO CANVAS
Socios Clave Actividades Clave m,  Propuesta de Valor Relacién con Clientes Segmento de Clientes
¢Quién te puede ayudar? £Qué haras para cumplir la i1 ;Que haces diferente de la Cémo Interactiias con Aquién ayudarés?
=, propuesta de valor? competencia?
A * Gestién de relaciones con * Atencién personalidad de * Atencién personalizada ¢ Instituciones publicas y privadas
* Proveedor de ropa quirtirgica 2 - . i
cen“i’ﬁ(adu SRRl instituciones médicas. calidad, confianza y cercania. * Seguimiento post-venta. de salud a nivel nacional.
o FarerachlEd=i = Monitoreo del stock y calidad. » Contribuimos a la calidad de las * Generacion de confianza * Profesionales del érea de la salud
B E ’ ® Capacitacién constante al personas. como un proveedor y encargados de compras con
DEDEPCIE personal de MEDYCX especializado. formacion técnica yio
® Gestién de compras y control universitaria.
de calidad de ropa quirdrgica. “MEDYCX no solo entrega paguetes * Usuarios frecuentes de ropa
de ropa quirtirgica. Acompafiamos quirdrgica que valoran calidad,
cada procedimiento con confianza, cumplimiento y respaldo.
calidad y cercania.”
f;::r Recursos Clave Canales
&L ¢Qué recursos necesitas para £Como llegas a los clientes?
la Propuesta de valor?
# Plan de relacicnes con * Licitaciones plblicas a través
estrategias de marketing, de Mercado Piiblico.
# Disponibilidad inmediata para * Marketing B2B con visita

atencién al cliente. presencial, email, teléfono.
+ Conocimiento técnico para las Pagina web y red profesional.
gestiones y operaciones de Participacién en congresos,

MEDYCX. cursos y ferias.
Estructura de Costos ~“r Fuente de Ingresos
G Cusntote costara? \Z cusntos ingresos tendras?

* Compra de ropa quirdrgica al por mayor. + Modelo de venta B2B.

* Logistica y distribucién. * Ventas en instituciones de salud piblica.
» Costos de marketing. * Ventas directas en el sector privado

* Costos de recursos humanos. « Contratos o convenios adjudicados.

* Costos fijos.

llustracion 7: Modelo CANVAS

Fuente: Elaboracion propia

3. CAPITULO Ill: INVESTIGACION DE MERCADO

3.1. Objetivo general del estudio de mercado

Disefar estrategias de marketing para MEDYCX, basandose en el analisis de las preferencias,
percepciones y criterios para la compra del paquete de ropa quirurgica, con la finalidad de generar

visibilidad, participaciéon y competitiva en el mercado de salud en el sector privado y publico.
3.2. Objetivos especificos del estudio de mercado

SMART sobre objetivo especifico 1
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Identificar cuales son los factores que influyen en la decision de compra de ropa quirdrgica,

basandose en la calidad, tiempos de entrega y marco legal.

Especifico: Analizar los factores de calidad, tiempos de entrega y marco legal en la compra de ropa

quirurgica.

Medibles: Mapear el proceso de decision mediante encuestas y entrevistas con un minimo de 10

instituciones.

Alcanzables: Utilizando recursos disponibles como entrevistas, fuentes normativas y analisis de

proveedores segun repuestas.
Realistas: Alineando con la mejora de procesos de adquisicion de insumos criticos de salud.

Tiempo limitado: Complementar este objetivo en un plazo de 1 mes.
SMART sobre objetivo especifico 2
Identificar el perfil de los clientes que se obtendran, de acuerdo con clinica u hospital, cargo

ocupacional e influencia en la decisiéon de compra.

Especifico: Identificar el perfil de clientes potenciales diferenciando tipo de institucion, cargo e

influencia en la compra.
Medibles: A través del analisis de minimo 10 instituciones de salud.
Alcanzables: Mediante encuestas y entrevistas con un minimo de 10 instituciones.

Realistas: Fundamental para dirigir correctamente las estrategias de marketing y ventas de
MEDYCX

Tiempo limitado: A realizarse en 1 mes.
SMART sobre objetivo especifico 3
Conocer la percepcion de los clientes con su producto actual que es obtenido por los futuros

competidores de MEDYCX.

Especifico: Conocer la percepcién sobre productos actuales ofrecidos por competidores de
MEDYCX.

Medibles: A través de entrevistas y encuestas aplicadas a un minimo de 20 clientes.
Alcanzables: Usando herramientas como Google Forms, llamadas telefénicas y visitas en terreno.

Realistas: Para el desarrollo de una propuesta de valor diferenciadora.
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Tiempo limitado: A realizarse en un plazo maximo de 1 mes.
3.2.1. Objetivo especifico cualitativo

Analizar las percepciones de los profesionales del area de la salud respecto de los paquetes de
ropa quirurgica, a través de entrevistas semiestructuradas, para comprender los factores que

influyen en su aceptacioén o resistencia al cambio.
Tipo de investigacién: Cualitativa

Disefo: Descriptivo concluyente

Muestra: No probabilistico por conveniencia

N° de muestra: 10 entrevistados

Instrumento: Entrevista personal.

Gessone Diaz, Arsenalera de Redsalud Vitacura.

Nicole Ascuy, Arsenalera del Hospital Sotero del Rio.

Diego Zenterno, Jefe de compras del Hospital Salvador.

Maria Gutierrez, Enfermera de la Clinica Policenter Puente Alto.

Natalia Herrera, Arsenalera del Hospital San Borja.

Jorge Sandoval, Médico del Hospital del Térax.

Camila Mufoz, Arsenalera del Hospital del Carmen.

Sergio Villanueva, Enfermero (abastecimiento) de Red salud Providencia.

Paulina Correa, Encargada de compra del Hospital Luis Tisne.

o> © &N o ok 0bd =

0. Cristian Hernandez, Jefe de compras de la Clinica Davila Vespucio.

3.2.2. Objetivo especifico cuantitativo

Medir el impacto de los paquetes de ropa quirdrgica en los indices de aprobacion de los
entrevistados, mediante andlisis estadisticos de los resultados.

Tipo de investigacién: Cuantitativa.

Disefio: Exploratorio.

Muestra: No probabilistico intencional.

Numero de muestra: 105 entrevistados con un 3% de error muestral.

Instrumento: Encuesta por Google Forms
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Se entrevistaron 105 personas en total, donde 97 personas cumplen el rol de equipo médico, y 8
personas trabajan en el area de compras, estos dos criterios se disefiaron dos encuestas. Las

encuestas tienen un 97% de confianza y 3% de error muestral.
3.2.3. Segmento del mercado objetivo

Este estudio tiene un enfoque centrado a nivel nacional donde se concentrara un alto numero de
centros de salud con operacion quirlrgica activa y va dirigido principalmente a encargados de
compras en clinicas y hospitales, quienes participan activamente en la evaluacién y adquisicion de
insumos médicos, ademas va dirigido a profesionales del area médica que participan en pabellon

utilizando directamente los paquetes de ropa quirdrgica e influyen en la toma de decision.

Este publico es estratégico, ya que combina tanto la influencia técnica como la decision comercial,
siendo determinante para alcanzar los objetivos de posicionamiento y captacién institucional de
MEDYCX.

3.2.4. Tipo de investigacion de mercado

Se usaron dos tipos de investigacién de mercado, la primera es exploratoria, para entender el
contexto actual del sector de salud y detectar oportunidades no cubiertas, y la segunda es descriptiva
para caracterizar el comportamiento de compra, tiempos de espera y tipos de paquetes de ropa

quirargica mas demandados.

3.3. Tipo de Metodologia

Se ha realizado un enfoque metodolégico de una investigacidn aplicada, con enfoque mixto

cualitativo y cuantitativo.

El estudio cualitativo permitié investigar la percepciones, opiniones y experiencias de las personas

que son participes en la decisién de compra y de personal de la salud.

El estudio cuantitativo consistié y permitié medir las preferencias de los encuestados con
preguntas cerradas mediante un cuestionario, con un objetivo de validad la hipnosis levantada en

la etapa cualitativa y cuantificar preferencias, frecuencia de uso y percepcion de marcas actuales.

3.4. Tipo de muestreo
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La muestra cualitativa se conformé mediante un muestreo intencional o de juicio, ya que se
seleccionan 10 personas claves del entorno clinico con base a su experiencia en uso y adquisicion
de paquetes de ropa quirurgica.

La muestra cuantitativa se conformé mediante un muestreo que es no probabilistico por
conveniencia, ya que se encuestaron a 105 personas que trabajan en clinicas y hospitales
seleccionadas por disponibilidad y acceso a través de formularios enviados y masificados en el
entorno clinico y de adquisiciones.

3.5. Tamano de la muestra

Tomando en cuenta ambas muestras sumas en total de 115 trabajadoras del sector de salud,

involucradas en la compra y uso de los paquetes de ropa quirurgicos en Chile.

3.6. Estimacion de demanda

Para efectos del presente proyecto, se ha estimado una demanda anual de estimada de 1.600.000

intervenciones quirurgicas, cifra obtenida a partir del andlisis de distintas fuentes oficiales como:

e Global Health Intelligence:

‘ Afos Total
2019 | 1.306.505
2020 | 1.108.365
2021 1.641.984

Tabla 8: Tabla de intervenciones quirdrgicas en 2019,2020 y 2021
Fuente: Global Health Intelligence

e Estudio de Clinicas de Chile:

‘ Afios ‘ Pablicas Privadas  Total
2020 718.349 596.989 | 1.315.338
2021 780.414 665.075 | 1.445.489
2022 928.354 913.049 | 1.841.403
2023 1.017.805 | 846.645 | 1.864.450

Tabla 9: Tabla de intervenciones quirargicas en 2020, 2021, 2022 y 2023
Fuente: Global Health Intelligence
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Es relevante destacar que las estadisticas de Global Health Intelligence no consideran cesareas ni
partos naturales, lo que genera una diferencia respecto a los datos oficiales reportados por
Clinicas de Chile.

En cuanto a la distribucion de cirugias que se realizan entre los sectores publico y privado, se
observa una participacion relativamente equilibrada, con una ligera predominancia del sector

publico en algunos anos. A continuacion, se detalla dicha distribucion:

‘ Aios Publicas ‘ Privadas

2020 54.6% 45.4%
2021 54% 46.0%
2022 50.4% 49.6%
2023 54.6% 45.4%

Tabla 10: Tabla de cirugias realizadas en sector publico y privado
Fuente: Clinicas de Chile

Considerando estas cifras y con el fin de proyectar de manera conservadora y realista la magnitud
del mercado, el presente estudio utilizara como base una demanda anual estimada de 1.600.000
cirugias, con una distribucion estimada del 50% para el sector publico y 50% para el sector

privado.

3.7. Instrumentos

Los instrumentos utilizados fueron dos, el primero entrevistas en profundidad semiestructuradas en
formado telefénico y presencial, a través del formato de una pauta guia, con la muestra de 10
personas del nucleo de compra y uso de los paquetes de ropa quirdrgica, lo cual incluye arsenaleras,
médicos, enfermeros y personal del area de compras, de lo cual se obtuvo resultados que permite

conocer las necesidades no cubiertas y valoracion de los actuales proveedores.

El segundo fue un cuestionario estructurado, difundido y realizado en la web con Google Forms, la
cual fue respondida por personal de la salud que usa con frecuencia la ropa quirlurgica y por
encargados del departamento de compra en los centros de salud, esto permitié visualizar graficos

de los resultados.
3.7.1. Enfoque cualitativo

Se uso como enfoque cualitativo entrevistas en profundidad semiestructuradas a 10 personas

involucradas en la decision de compra y consumidores de los paquetes de ropa.
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N° Contacto Profesion Lugar ‘
1 Gessone Diaz Arsenalera Red salud Vitacura

2 Nicole Ascuy Arsenalero Hospital Sotero Del Rio

3 Diego Zenteno Jefe De Compras Hospital Salvador

4 Maria Gutierrez Enfermera Clinica Policenter Puente Alto
5 Natalia Herrera Arsenalera Hospital San Borja

6 Jorge Sandoval Médico Hospital Del Térax

7 Camila Mufoz Arsenalera Hospital Del Carmen

8 Sergio Villanueva Enfermero (Abastecimiento) Red salud Providencia

9 Paulina Correa Encargada De Compra Hospital Luis Tisne

10 Cristian Hernandez Jefe De Compras Clinica Davila Vespucio

Tabla 11: Tabla de datos entrevista cualitativa

Fuente: Elaboracion propia

MATRIZ ANALISIS - Entrevistas cualitativas

Los paquetes de ropa que mas se utilizan son los universales, de cabeza y cuello,
cardiovasculares, parto y cesareas, artroscopia de rodilla, extremidad inferior y de
cadera.

Existe un desconocimiento sobre la marca y el proveedor de los paquetes de ropa.

La caracteristica que mas se repite de este tipo de paquete de ropa es preferencia
por su resistencia a los fluidos.

A pesar de ser importante el precio, la preferencia esta en una mejor calidad de
producto.

La totalidad de los entrevistados optarian a cambiarse de proveedor, ya que no
estan conformes con las entregas que se realizan, ni el stock disponible.

llustracion 8: Matriz de analisis — entrevistas cualitativas



40

Fuente: Elaboracién propia

HALLAZGOS PRINCIPALES DE LAS ENTREVISTAS

Segun la demanda de los centros, tanto publicos como privados, estos paquetes de
ropa son los mas comunes, ya que son las intervenciones que mas se realizan y
todas las semanas hay pabellon.

Este desconocimiento se debe a que el consumidor final que es el equipo médico
recibe el paguete de ropa ya abierto y no visualiza el envoltorio principal para saber
quién es el proveedor o la marca.

La resistencia a los fluidos es vista como un indicador clave de calidad, ya que
garantiza mayor proteccion durante las cirugias, confiabilidad en el quiréfano y
refleja un nivel superior en la confeccion de los materiales.

Al consumidor final le interesa tener un producto de un estandar alto, que cumpla
con sus expectativas y a los jefes de compra, le interesa tener un producto que
cumpla con el equilibrio de buen precio y calidad para evitar reclamos del area

médica.

Los consumidores sienten frustracién con las demoras de entrega y los faltantes de
stock, lo que genera riesgos operativos y pone en peligro la continuidad de las
cirugias.

llustracion 9: Hallazgos principales de las entrevistas

Fuente: Elaboracion propia

3.7.2. Enfoque cuantitativo

Se uso como enfoque cuantitativo 2 cuestionarios distintos, el primero que involucra directamente a
jefes y encargados de compras y el segundo a consumidores directos de los paquetes de ropa

quirurgica, médicos, enfermeros y arsenaleros.

Primer cuestionario: Jefes y encargados de compras (8 respuestas)



¢En qué tipo de institucion trabaja? ¢Cargo que desempefia?

8 respuestas 8 tespuestas
@® Sector Pibico @ Jefe de compras.
@ Sector Privado @ Encargado de compra
¢Cuéntos p! de ropa quirdrgica utiliza ¢Con qué frecuencia realiza pedidos de paquetes de ropa quirirgica?
8 respuestas 8 respuestas
L @ Semanaimente
@203 @ Quincenaimente
® Masde 3 Mensuaimente
@ Segun necesidad
¢Recibe reclamos por parte del drea médica respecto a los paquetes de ropa quirdrgica? ¢Con qué frecuencia experimenta problemas de stock con su proveedor actual?
8 respuestas. 8 respuestas.
s @ Nunca
L @ Rara Vez
© Avoces

@ Casi siempre

Enuna escala de 1 a 5, ;Como evaluaria la satisfaccion del drea médica con los paquetes de ropa Sisurespuesta fue i, ;Cudles son los reclamos més frecuentes? (puede marcar mds de una

(1= Muy i /5= Muy ?ﬂﬁbﬂ)
Brespusstas respuestas
4 Resistencia 5@1.4%]
3 Impermeabiidad 4(57.1%)
N Embaiaje daficiente,
Incomplottud del paquete de| P
ropa
0(0%) 00%) Sin reclamos| 1(143%)
o
1 2 3 4 5 [} 1 2 3 4 5

En una escala de 1 a 5, ;Como evaluaria la disponibilidad inmediata del producto cuando lo

En una escala de 1a 5, :C6mo evaluaria la puntualidad en las entregas de su proveedor (Siendo 1=
necesita? (Siendo 1 = Nunca disponible / 5§ = Siempre disponible)

Muy mala / § = Excelente)

Brespuestas 8 respuestas
e 4
3
.
2
4 1
0% 0% 0% 00%)
° o
1 s 1 s
. € g Segundo cuestionario: icos, enfermeros, arsenaleros.
¢Qué aspectos considera mas importantes de mejorar en el servicio o producto de su proveedor
actual?
8 respuestas ¢En qué tipo de institucion realiza mayor cantidad de cirugias?
97 respoestas
@ Puntualidad en las entregas
@ Sector pibico

Nivel de stock 0 disponibiidad constante
® Flexibiidad en los pedidos

@ Atencién al cliente / postventa

@ Precios y condiciones comerciales

@ Sector privado

Grafico 2: Resultados de las encuestas cuantitativas jefes y encargados de compras.

Fuente: Elaboracion propia



Segundo cuestionario: Equipo médico (97 respuestas)

éCual es su profesion?
97 respuestas

@ Megico'a

® Enfermero/a

Enla escala de 1a 5. (C6mo calificaria su experiencia en general con la ropa desechable? (Siendo
= Pésimo / § = Excelente)
57 respuestas

60

a1 %)

En la escala de 1 a 5, ;Como calil iala
utiliza? (Siendo 1= Pésimo / 5 = Excelente)
97 respuastas

general de |

de ropa que

60

a0

10 (10.3 %) 4 4f %

iComo evalia en espec
utiliza? Impermeabilidad:
97 respuestas

o la siguiente caracteristica del paquete de ropa que

a0

10(10,3 spaw

£Como evalia en
97 respuestas

la siguiente

del paquete de ropa que utiliza? Comodidad:

0

3@31%)

¢Ha tenido que suspender alguna vez cirugias por falta de la ropa quirirgica?
97 respuestas

® Nunca

@ Menos de 5 veces
® Menos de 10 veces
® Mas de 10 veces

En la escala de 1 a § ;Cuan habitual ha sido para usted tener que solicitar apertura de otro paquete
de ropa en cirugias? (Siendo 1= Nunca / 5= Muy seguido)
97 respuestas

40

a0

£Qué tipo de cirugia es su especialidad?
97 respuestas

@ Traumatologia
@ Medicina Deportiva

éSabe usted qué marca es?
97 respu

@ Comerdial LBF Limitada

@ Orogueria Hofmann

® Giobal Healthcare Chile L.P.
@ MADEGOM SpA

@ Mediplex

@ Megamarket

® Tecnika S A

® Desconoce

£CH lda en i la
97 respuestas

istica del paquete de ropa que utiliza? Resistencia:

a0

10 (10,3 %) 2%

¢Como evalua en especifico la siguiente caracteristica del paquete de ropa que utiliza? Adherencia
del pegamento:
97 respuestas.

40

39 (40,2 %)

30

16 (16,5 %)

En la escala de 1 a 5 ;Ha experimentado rupturas o fallas en los paquetes de ropa durante su

uso? (Siendo 1=Nunca /5 =
97 respuestas

a0

De 1 a 5 ;Cuanto impacta la calidad del paquete de ropa en el éxito de una cirugia? (Siendo 1= No
es relevante / 5= Muy relevante)

97 respuestas
)
e
w
20
0@%) 10%) 4 8
o
1 2 3 . B

Gréfico 3: Resultados de las encuestas cuantitativas equipo médico.

Fuente: Elaboracién propia
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3.8. Resultados

Para comprender el mercado de paquetes de ropa quirdrgica en Chile y apoyar el posicionamiento
de MEDYCX, se aplicd un enfoque mixto que combind el analisis cualitativo, centrado en las
percepciones y experiencias, con un analisis cuantitativo, orientado a medir preferencias y

comportamientos.
3.8.1. Resultados cualitativos
Se obtuvo una vision detallada de la realidad del sector, estos testimonios permitieron identificar

necesidades no satisfechas por los proveedores actuales:

La importancia critica de la calidad del material y su resistencia durante procedimientos complejos,
preocupaciones por los tiempos de entrega, especialmente en contextos de alta rotacion quirurgica,
la falta de comunicacién directa con proveedores, lo que genera desconfianza y la valoracion positiva

hacia proveedores que ofrecen acompanamiento técnico y postventa.
Esto nos permiti6 comprender que, mas alla del precio, los compradores valoran la calidad,
confiabilidad, asesoria técnica y cumplimiento normativo.

3.8.2. Resultados cuantitativos

Se obtuvo un panorama numérico que valido lo observado en las entrevistas.
Entre los principales hallazgos se destacan:

Mas del 60% de los encuestados menciond la calidad como el principal factor de decision, seguido

por cumplimiento en tiempos de entrega (25%) y precio (15%).

La mayoria mostré6 una baja recordacion de marca frente a los proveedores actuales, lo que

evidencia una oportunidad clara para posicionar a MEDYCX.

Un alto porcentaje expresé insatisfaccion parcial o total con sus proveedores actuales,

especialmente por falta de seguimiento y soporte técnico.

En términos de percepcion, se identificdé que existe un espacio importante para introducir un
proveedor que comunique especializacién y confiabilidad, dos atributos aun poco percibidos en el

mercado.
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3.8.3. Conclusion del analisis mixto

Ambos enfoques revelan que el mercado esta abierto a nuevas propuestas siempre que éstas
aborden las preocupaciones reales del entorno clinico. MEDYCX puede posicionarse exitosamente
si enfoca su estrategia en calidad percibida, confiabilidad y atencion personalizada, mas alla de

competir unicamente en precio.

4. CAPITULO IV: ESTRATEGIA DE MARKETING

4.1. Objetivo general de la estrategia del marketing

Posicionar a MEDYCX como uno de los proveedores de referencia de paquetes de ropa quirurgica
en Chile, atendiendo las necesidades explicitas del personal médico y administrativo del sector
salud, con un enfoque personalizado, eficiente y confiable a través de estrategias comerciales

direccionadas para las clinicas y hospitales.
SMART sobre objetivo general
Especifico: Posicionar a MEDYCX como uno de los proveedores especializados en paquetes de

ropa quirurgica en el sistema de salud chileno.

Medible: Alcanzando reconocimiento como uno de los proveedores de referencia en al menos 10

instituciones de salud y lograr que los clientes se acuerden de la marca en un 50%.

Alcanzable: A través de una estrategia comercial B2B con participacion en Mercado Publico,

acuerdos directos, y campanas de posicionamiento.

Relevante: Abordando una necesidad no cubierta en el sistema de salud a diferencia a MEDYCX de

otros competidores.

Temporal: Dentro de los primeros 12 meses de implementacion del plan de marketing.

4.2. Definicion del segmento objetivo

MEDYCX se enfoca en un publico B2B dentro del sector salud, este grupo exige altos estandares,
tiempos de entrega confiables y productos que transmitan seguridad y respaldo técnico en cada
procedimiento, dentro de estas instituciones, se enfoca en dos tipos de clientes que son quienes

deciden y utilizan ropa quirurgica dentro de clinicas y hospitales.
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Compradores institucionales:

Jefes de compras, encargados de abastecimiento.

Rol: Tomar decisiones de adquisicidn, evalian proveedores en procesos de compras y gestionan

presupuestos.
Necesidad: Garantizar abastecimiento eficiente, cumplimiento normativo y costo beneficio en

productos médicos.

Usuarios clinicos directos:

Médicos cirujanos, arsenaleras, enfermeros de pabellon.
Rol: Usar directamente los paquetes de ropa quirdrgica en cirugias.
Influencia: Tienen peso técnico en la decisidon de compra por su experiencia directa.

Necesidad: Seguridad, comodidad, calidad estéril y confianza en los materiales que utilizan en

procedimientos criticos.

Tipo de segmentacion Caracteristicas del publico objetivo

Geografica Instituciones de salud a nivel nacional.

Profesionales del area salud y encargados de compras,
Demografica entre 21 y 65 afos, con formacién técnica y/o

universitaria.

Usuarios frecuentes de ropa quirdrgica; valoran calidad,
Conductual o
cumplimiento y respaldo.

_ _ Perfil profesional, orientado a la seguridad,
Psicografica o _ S
cumplimiento normativo y eficiencia.

Tabla 12: Tabla tipos de segmentacion en la estrategia de Marketing
Fuente: Elaboracion propia
El Tamano del Mercado Total se estimé utilizando estadisticas de Global Health Intelligence y
Clinicas de Chile, identificando una demanda anual aproximada de 1.600.000 cirugias en el pais.
Para definir el Tamafo del Mercado Accesible, se realizé una segmentacién enfocada en las
cirugias especializadas que representan aproximadamente un 56% del total de intervenciones

quirdrgicas.

Finalmente, se establecié un Tamano del Mercado Objetivo correspondiente al 1,2% del SAM, cifra

determinada en base a la capacidad operativa y logistica actual de MEDYCX. Cabe destacar que
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este porcentaje es conservador y se encuentra por debajo de la participacion de mercado que hoy
alcanza la empresa mas pequefia del sector, lo cual evidencia un margen de crecimiento potencial

para la iniciativa.

Escenario esperado de cirugias anuales

TAM | Tamano total del mercado anual 1.600.000
SAM | Tamafio de mercado que puede cubrir la empresa 56% 896.000
SOM | % real de captacion de cuota de mercado anual 1,2% 10.752

Tabla 13: TAM SAM SOM
Fuente: Elaboracion propia

Adicional en la muestra de prospectos clientes existen en Chile 229 prestadores institucionales

acreditados que ofrecen atencién cerrada de alta y mediana complejidad, distribuidos en distintas

regiones del pais. Estos prestadores que incluyen tanto hospitales publicos como clinicas privadas

se basan en atender a pacientes que requieren hospitalizacion, cirugias, tratamientos intensivos y

otros cuidados especializados, lo que los conlleva a ser posibles clientes de MEDYCX.

El periodo de analisis va desde el 24 de diciembre de 2009 hasta el 31 de marzo de 2019, y refleja
una evolucién positiva en el sistema de salud chileno, donde tanto el sector publico como el privado
han hecho esfuerzos por mejorar la calidad de sus servicios, esta red de prestadores acreditados es

una muestra concreta de como el pais ha tenido crecimiento en la salud junto con su alta demanda.

4.3. Definicion de las metas estratégicas

En base a los hallazgos del estudio de mercado y el diagnéstico del entorno competitivo, se han
definido metas estratégicas que permitirdan a MEDYCX posicionarse como uno de los proveedores
relevantes dentro del sector salud, estas metas estan alineadas con las necesidades reales del

publico objetivo y con las capacidades actuales de la empresa para competir en el rubro.

1. Desarrollar la recordacién de marca entre profesionales del sector salud, logrando que al
menos un 50% de los encuestados identifiquen espontaneamente a MEDYCX como
proveedor de paquetes de ropa quirdrgica.

2. Captar nuevos clientes institucionales, 5 del sector publico y 5 del sector privado como
clientes con medicion trimestral.

3. Desarrollar una percepcion de confiabilidad de la marca en los clientes del primer afio, en un
45% el numero de profesionales que califican positivamente a MEDYCX respecto a

competidores del sector.
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4. Fomentar la recompra y fidelizacion, logrando que al menos el 50% de los clientes

institucionales realicen una segunda compra dentro del primer afio de relacion comercial.
4.3.1. Acciones tacticas vinculadas a las metas

Se detallaran las principales acciones que MEDYCX implementara para alcanzar sus metas

estratégicas de marketing:

1. Para desarrollar la recordacion de marca, se ejecutaran campanas informativas dirigidas al
personal clinico, con presencia en ferias y congresos del sector salud y generaciéon de
contenido en redes profesionales como LinkedIn.

2. Para captar nuevos clientes institucionales, se realizaran visitas técnicas con presentaciones
de productos y participacién en licitaciones mediante mercado publico.

3. Se priorizaran visitas técnicas, capacitaciones y participaciéon en ferias de salud para
demostrar la calidad de los productos. Ademas, se impulsara la generacion de testimonios y
contenido en redes profesionales.

4. Para fomentar la recompra, se disefiara una plantilla de seguimiento postventa y encuestas

de satisfaccion.

4.3.2. Estrategias del marketing MIX (7P)

Estrategia de producto

En el contexto exigente del entorno quirdrgico, la propuesta de producto de MEDYCX ha sido

disefada para responder de forma integral las necesidades técnicas y operativas.

Producto a la medida, adaptado a cada pabellon y centro de salud, cada tipo de cirugia presenta
particularidades unicas, MEDYCX adopta un enfoque flexible y personalizado, comercializando

paquetes quirdrgicos para cirugias especializadas.

Producto aumentado, mas que un insumo, una solucién acompafada, la propuesta de valor de
MEDYCX no se limita al producto fisico, se complementa con una serie de servicios adicionales que

aumentan su valor percibido y fortalecen la confianza del cliente técnico pre y postventa.

Estrategia de precio

Entendiendo que las instituciones de salud valoran soluciones completas, claras y que faciliten tanto
la gestion clinica como la administrativa, MEDYCX ha definido una estrategia de precios con
estructuracion por tipo de paquete quirargico, facilitando la planificacion clinica, al contar con un kit

completo para cada procedimiento y simplifica el proceso de compra.
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Estrategia de plaza

En contextos quirurgicos, donde los tiempos son criticos y la continuidad operativa no puede
detenerse, la distribucion deja de ser un tema logistico para convertirse en un factor prioritario, por
esta razén, MEDYCX ha disefiado una estrategia de plaza centrada en la eficiencia, trazabilidad y
cercania con el cliente, implementando un sistema mixto de distribucion, combinando canales

directos con herramientas tecnoldgicas que permitan una gestién agil de los pedidos.

Canales Directos: entregas programadas a instituciones en convenio o clientes recurrentes con

visitas técnicas.

Canales Digitales: Seguimiento en linea del estado del pedido, con atencion 24 horas, con

atencion técnica y comercial via correo electronico, teléfono o WhatsApp institucional.
Estrategia de promocion

En un entorno técnico y sensible como el quirtrgico, la promocién no debe ser invasiva ni
superficial, MEDYCX entiende que la mejor forma de posicionarse es ganarse la confianza de
qguienes usan directamente sus productos, por eso, la estrategia promocional adoptada se basa
exclusivamente en el enfoque Pull, es decir, atraer al cliente a través de contenido util, visibilidad

profesional y recomendacion técnica, en lugar de presionar ventas o saturar con publicidad.

Estrategia de posicionamiento o evidencia fisica

El posicionamiento de marca no se construye Unicamente con campanas, sino que se materializa
en la experiencia real del usuario, desde como llegaran los paquetes de ropa quirdrgica, hasta
como se presenta y como responde en el momento critico, por ello, para una empresa como
MEDYCX, que busca ser reconocida como proveedor confiable de ropa estéril, la estrategia de
posicionamiento debe anclarse en dos pilares esenciales, la percepcién de calidad del producto y

la experiencia del usuario clinico.

Posicionamiento basado en el usuario: El centro de la estrategia es el profesional de salud, como
lo son los médicos, enfermeros y arsenaleros que usan diariamente los paquetes quirurgicos, con

el objetivo de que ellos sientan confianza al ver y manipular el producto.

Evidencia fisica basada en la calidad: Cada punto de contacto con el producto debe comunicar

calidad, el empaque, el etiquetado, los materiales y la presentacion del equipo de MEDYCX.

Elementos de evidencia fisica: Empaque estéril, profesional y con sello de seguridad, rotulado con
informacion técnica clara y trazabilidad, materiales visuales complementario como lo son fichas

técnicas impresas y/o digitales, certificados normativos.
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Estrategia de Personas

Las relaciones humanas juegan un rol clave en el mercado de insumos médicos y especialmente
en el contexto quirdrgico, a percepcion de una marca no depende solo del producto que entrega,
sino también de las personas que estan detras, quienes venden, atienden, responden y
acompanan, por eso, MEDYCX entiende que su capital humano no es solo un recurso, sino un

vinculo de confianza estrecho con el sector salud.

La estrategia de personas se enfoca en formar equipos con un alto nivel de empatia, conocimiento
técnico y vocacién de servicio, capaces de acompaniar a los clientes en cada etapa del proceso,

desde la primera conversacion, hasta el uso y la postventa.

Otro proposito es la mejora en la postventa, una vez entregado el producto, la relacion con el

cliente contintia y la postventa en el sector clinico debe ser proactiva, no reactiva.

Estrategia de procesos

Se detallan las etapas de este proceso, siguiendo el orden presentado en el diagrama:

Inicio con acciones de promocion, el proceso se inicia a través de campafias informativas dirigidas

a los profesionales del sector salud, con un enfoque educativo.

Se abre en dos tipos de comercializacién, el de licitaciones en mercado publico en el cual no se
tendra contacto directo con cliente y posteriormente continua el objetivo de la fidelizacion una vez
adjudicada la licitacion, y canal en el que sera contacto directo con cliente que conlleva todo el

desarrollo que se detallara en el diagrama de flujo en siguientes etapas.

Forma de recoleccién de antecedentes, una vez que se establece el contacto, se inicia la
recopilacién de antecedentes especificos de la institucién, este paso permite conocer sus

necesidades, contexto operativo y preferencias clinicas.

Procesamiento de datos, en el que los antecedentes recopilados se procesan para elaborar una

propuesta personalizada, por lo que el enfoque es transformar datos en soluciones concretas.

Envio de informacion a cliente, la propuesta personalizada se entrega al cliente de forma clara 'y

oportuna, en el que se incluyen fichas técnicas, certificaciones, muestras si es necesario.

Comunicacion con el cliente, en el que se incluyen todas las interacciones que se desarrollan

luego del envio de la informacién, se da espacio para aclarar dudas.

Captura del cliente, cuando la propuesta es aceptada, se formaliza la relacion comercial, en este

momento no solo representa una venta, sino el inicio de una relacién de colaboracion institucional.



Fidelizar al cliente, después de la primera entrega, comienza el verdadero trabajo de fidelizacion,

gue conlleva al seguimiento activo, atencion postventa y mejora continua.

Diagrama de Flujo /7
«=»

RECOLECCISN DE
FROMOCION —————  ANTECEDENTES DE « COMUMICACION CoM EL - CAPTURA DEL CLIENTE - . FIDELIZACION DEL
CLEMTES CLENTE 828 L

UCITACIEN EN
MERCADG PUBLICO

llustracion 10: Diagrama de flujo de procesos

Fuente: Elaboracion propia

4.4. Plan de Marketing con indicadores
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o ; Periodo de
Objetivo Indicador (KPI) Meta Esperada L
Medicion
La recordacion de % de menciones 50% al finalizar el primer Anual
nua
marca espontaneas en encuestas afio
- . Numero de clientes 10 instituciones de salud .
Captacion de clientes . Trimestral
captados como nuevos clientes
Desarrollar la
. % de encuestados que o .
percepcion de N N 45% al finalizar el primer
o califican positivamente la . Anual
confiabilidad del afio
marca
producto
Desarrollar la tasa de | Porcentaje de clientes que
_ » ) Al menos 50% de los
recompra y satisfaccion realizan una segunda _ S Anual
clientes institucionales
postventa compra

Tabla 14: Indicadores del plan de marketing.

Fuente: Elaboracion propia

4.5. Presupuesto de marketing
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Se ha disefiado un plan mensual que contempla acciones orientadas a generar visibilidad de
marca, fortalecer la cercania con los clientes, ademas se establecera un presupuesto destinado a
la participacion en ferias especializadas del sector, con el fin de ampliar el alcance comercial y
mantener una actualizacion constante respecto a las tendencias e innovaciones del rubro, junto
con ello se realizara exhibicion mensual de productos en clinicas dirigido a profesionales del area
de la salud, en esta accion se complementa con la entrega de material promocional como lapices y
libretas con el logotipo de la marca, lo cual representa un gasto recurrente orientado a mantener

una presencia constante y promover una recordacién positiva entre los clientes.

a a M A L A a a2
COSTOS MARKETING COSTOS )0
PLAN MARKETING $ 714.000 | yo |
PAPELERI:A PARA MERCHANDIZING $ 200.000 | )51
EXHIBICION DE PRODUCTOS ' $ 500.000 0 |
CONGRESO IBEROAMERICANO DE INVESTIGACION CUA $ 7.000 0
EXPO SALUD (DICIEMBRE) $ 40.000 | —

TOTAL MKT ANUAL 1.414.000

INFLACION PROYECTADA 4%

Tabla 15: Presupuesto de marketing.

Fuente: Elaboracion propia

5. CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES

5.1. Mapa de procesos

El diagrama inicia con la necesidad del cliente, lo que da paso a la gestion de la venta, la cual se

canaliza a través de licitaciones o cotizaciones, segun corresponda.

Se verifica la disponibilidad de stock, sino hay existencias, se realiza una solicitud al proveedor y

si hay, se confirma desde el despacho.

Una vez verificada la disponibilidad, se genera el pedido, se confirma la orden de venta, se prepara

el producto, se emite la guia de despacho y se realiza el envio al cliente.

Finalmente, se activa el proceso de postventa, que incluye el seguimiento de satisfacciéon y la

gestion de reclamos o reposiciones, asegurando una atencion integral al cliente.
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Modelo hibrido de
gestion

Gestion de
ventas

Necesidad del
cliente

i O

\ J No hay stock

Verificacion stock

Y

Si hay stock

llustracion 11: Mapa de procesos

Fuente: Elaboracion propia

5.2. Actividades de implementacion

La carta Gantt desarrollada detalla los hitos a ejecutar durante el primer afio de operacion,
organizando de forma visual y cronoldgica las actividades necesarias para el inicio y consolidacion

del negocio.

Dentro de la planificacion, se identifican las tareas a ejecutar durante el primer mes, como la

constitucion legal de la empresa, la obtencion de certificaciones sanitarias y comerciales, la
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formalizacion del proveedor exclusivo y la contratacion del equipo de trabajo, capacitaciones,
implementacién operativa, acondicionamiento de la oficina y bodega, estas acciones iniciales son
fundamentales, ya que establecen las bases legales, operativas y comerciales para comenzar a

operar formalmente.

Posteriormente, el cronograma contempla actividades de caracter continuo y estratégico, como el
disefio y ejecucion del plan de marketing, la participacion en procesos de licitacién publica y
privada, el desarrollo de operaciones comerciales y el servicio postventa, estas acciones seran
relevantes para generar posicionamiento de marca, captar clientes y asegurar relaciones

comerciales sostenibles a largo plazo.

PROYECTO MEDYCX / CARTA GANTT

ACTIVIDAD MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES7 MES8 MES9 MES10 MES11 MES12

Constitucion legal y
obtencién de
certificacion

Alianza con proveedor
nacional exclusivo

Contratacion del
equipo inicial

Implementacion del
sistema de inventario
FIFO

Acondicionamiento de
oficina bodega

Capacitacion en
normativa ISO 13485y
logistica

Disefoy ejecucion
estrategia de marketing

Participacion en
licitaciones publicas

Operacion comercial
(ventas directas)

Tabla 16: Carta Gantt

Fuente: Elaboracion propia

5.3. Presupuesto de operaciones

El presupuesto de operaciones contempla los costos fijos mensuales necesarios para el
funcionamiento continuo del proyecto, sin considerar variaciones por volumen de ventas, estos

costos han sido estimados en base a valores de mercado.

Entre los principales items se incluyen los gastos basicos como luz y agua, arriendo de oficina,
servicio de internet, insumos basicos para el dia a dia, gastos comunes, papeleria, asi como las
suscripciones necesarias para operar en el portal de Mercado Publico y en un software de gestion

de ventas que permita organizar y monitorear la actividad comercial.
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COSTOS FIJOS COSTOS

GASTOS BASICOS (LUZY AGUA) $ 130.000
ARRIENDO $ 800.000
INTERNET $ 22.690
INSUMOS BASICOS $ 30.000
GASTOS COMUNES $ 250.000
PAPELERIA $ 70.000
SUSCRIPCION MERCADO PUBLICO $ 4.109
SUSCRIPCION SOFTWARE DE GESTION DE VENTAS $ 88.946

TOTAL COSTOS FIJOS 1.395.745

INFLACION PROYECTADA 4%

Tabla 17: Presupuesto de operaciones

Fuente: Elaboracion propia

El total mensual proyectado de costos fijos asciende a CLP 1.395.745, considerando una inflacion
anual estimada del 4%, la cual sera aplicada a estos valores en los anos siguientes de la

proyeccion financiera.
6. CAPITULO VI: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Estructura organizacional de la empresa

Ventasy
Licitaciones

Administracion y
p— Logistica

llustracion 12: Estructura organizacional de la empresa

GERENTE
Generaly

Finanzas

Fuente: Elaboracién propia

6.1. Estructura legal de la empresa

La eleccién de la razon social “Comercializadora MEDYCX SpA” responde a la necesidad de
contar con una estructura juridica flexible, sélida y alineada con los objetivos del negocio, ya que,

al tratarse de una empresa enfocada en la comercializacién de ropa quirdrgica, es fundamental



proyectar una imagen profesional y confiable frente a las instituciones de salud, tanto publicas

como privadas.
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La figura de Sociedad por Acciones con su abreviatura (SpA) permite comenzar con un solo socio,

pero también otorga la posibilidad de incorporar nuevos inversionistas o socios estratégicos a

medida que el negocio crece, sin mayores dificultades legales, SpA ofrece ventajas clave para el

modelo comercial propuesto, tales como la responsabilidad limitada al capital aportado, lo cual no

responden con el patrimonio personal, sino solo con el dinero o bienes que aportaron a la empresa

y la posibilidad de participar en procesos de licitacion a través de plataformas como Chile Compra,

esto resulta especialmente relevante considerando que uno de los focos del negocio es proveer

insumos médicos a hospitales, clinicas y centros quirurgicos, donde la formalidad, la transparencia

y la capacidad operativa son requisitos fundamentales, al optar por esta figura, se asegura una
base legal y administrativa que permite operar con seguridad y credibilidad en el mercado de la

salud.

El nombre Comercializadora MEDYCX, fue elegido para comunicar de manera clara y directa el

giro de la empresa, reforzando su especializacion en el ambito médico.

MEDYCX transmite una identidad moderna y profesional, mientras que el término

Comercializadora refleja la actividad principal del negocio.

6.2. Perfiles de cargo

Se detallan los perfiles de cargo para el personal de la pyme.
Nombre de la empresa: Comercializadora MEDYCX SpA.
Cantidad de trabajadores: 3.

Ubicacién: Santiago de Chile.

Giro de la empresa: Comercializacién de ropa quirurgica.
Cargo 1: Gerente General.

Nombre del Cargo: Gerente General y Finanzas

Area: Gerente General y Finanzas.

Tipo de contrato: Contrato indefinido, jornada excluida del control horario (Articulo 22 del Cédigo
del Trabajo).

Horario: Disponibilidad total (24/7 segun necesidades del negocio).
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Renta estimada: CLP 1.550.000
Obijetivo del Cargo:

Dirigir estratégicamente las operaciones de la empresa, liderando las areas comerciales, financiera
y de licitaciones publicas, asegurando el cumplimiento de los objetivos de crecimiento, rentabilidad

y posicionamiento en el sector salud.
Funciones principales:

Disefiar e implementar estrategias comerciales, gestionar el control financiero, proyecciones y

flujos de caja.

Negociar con proveedores Yy clientes institucionales, supervisar a los equipos y velar por la correcta

ejecucion de los procesos internos, representar legal y comercialmente a la empresa ante terceros.
Perfil requerido:

Profesional con experiencia en ventas B2B, salud o comercio de insumos médicos con
conocimiento en gestion financiera y plataformas de licitacion publica, tener alta capacidad de

liderazgo toma de decisiones y visidn estratégica.

Habilidades de negociacién, planificacion y manejo de equipos de trabajo y disponibilidad para

asumir multiples funciones propias de un emprendimiento en etapa inicial.
Cargo 2: Administracion y logistica.

Nombre del Cargo: Administracion y logistica.

Area: Logistica, Atencion al Cliente y Administracién.

Tipo de contrato: Contrato a plazo fijo, luego indefinido segun desempeno.
Horario: Lunes a viernes, de 08:30 a 17:30 horas, con 45 minutos de colacion.
Renta estimada: CLP 1.000.000

Objetivo del Cargo:

Ejecutar funciones administrativas y operativas para asegurar la correcta gestién de pedidos,
coordinacién de despachos y atencién post venta, contribuyendo al buen funcionamiento logistico

y comercial de la empresa.
Funciones principales:

Realizar pedidos a proveedores y controlar el cumplimiento de tiempos de entrega, coordinar

despachos a clientes y hacer seguimiento logistico.
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Atender consultas post venta, gestionar devoluciones o reclamos, apoyando en el registro de

documentos de compras y ventas.

Mantener actualizado el inventario y archivos administrativos, brindar soporte a la Gerencia en

tareas operativas puntuales.
Perfil requerido:
Persona responsable, organizada y con iniciativa, buen trato interpersonal y orientacion al cliente.

Manejo basico de herramientas digitales (Excel, email), deseable experiencia previa en funciones

similares en pymes o empresas del rubro salud.

Cargo 3: Ventas y licitaciones.

Nombre del Cargo: Representante de ventas vy licitaciones.

Area: Comercial y Mercado Publico.

Tipo de contrato: Contrato a plazo fijo, luego indefinido segun desempeno.
Horario: Lunes a viernes, de 08:30 a 17:30 horas, con 45 minutos de colacion.
Renta estimada: 1.050.000, mas comision 3% variable por venta.

Objetivo del Cargo:

Gestionar y ejecutar el proceso comercial de MEDYCX, enfocandose en la captacién de nuevos
clientes institucionales, la atencién a cuentas clave y la participacion estratégica en licitaciones
publicas y privadas, con el fin de posicionar la marca en el sector salud y contribuir al crecimiento

sostenido de la empresa.
Funciones principales:

Identificar y contactar potenciales clientes institucionales, presentar y promover los paquetes de

ropa quirurgica, destacando sus atributos técnicos y ventajas competitivas.

Monitorear diariamente la plataforma de Mercado Publico, realizar seguimiento postventa y
mantener relaciones comerciales sélidas con los clientes, reportar indicadores de gestion

comercial, oportunidades y amenazas del mercado.
Perfil requerido:

Experiencia minima de 6 mes en ventas institucionales o participacion en procesos de licitacién

publica.
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Conocimiento basico de normativas sanitarias y compras publicas en Chile, habilidades

interpersonales, orientacién al cliente y enfoque en resultados.
Capacidad de trabajo autbnomo, con licencia B y auto propio.

Deseable manejo de herramientas como Excel intermedio y plataforma www.mercadopublico.cl.

6.3. Politicas de la empresa

Politicas Administrativas y Generales:

Misién, brindar soluciones integrales con un equipo capacitado, superando las expectativas y
necesidades de nuestros clientes, logrando con ello ser parte de la solucién en la vida de las

personas.

Visidn, nuestros estandares de exigencias en el area de la salud contribuiran de manera eficiente y
segura en los procedimientos quirurgicos de las personas, optimizando tiempos y brindando la

atencién para contribuir con su calidad de vida.
Valores corporativos

Compromiso con la salud, Garantizamos que nuestros productos cumplen con los estandares de

calidad y seguridad para contribuir a procedimientos quirargicos de manera efectiva.

Orientacién al cliente, nos comprometemos con las necesidades de nuestros clientes, para brindar

soluciones personalizadas, generando confianza y relaciones.

Etica y transparencia, actuamos con responsabilidad y honestidad en todas nuestras operaciones,

generando confianza en clientes, proveedores y colaboradores.
Politicas de Recursos Humanos:

Capacitacion continua, el personal sera capacitado regularmente en normativas sanitarias, gestién

documental para licitaciones, atencién a clientes institucionales y ética comercial.

Condiciones de trabajo, se promovera un ambiente laboral seguro, inclusivo y profesional,
respetando las disposiciones legales vigentes en materia de jornada laboral, remuneraciones y

seguridad ocupacional.
Politicas Financieras y Contables:

Control de compras y adquisiciones, la adquisicion de productos se efectuara exclusivamente a

proveedores certificados que cumplan con normas de calidad e higiene del drea médica.

Politicas Comerciales:



Atencidn al cliente institucional, se estableceran protocolos para la atencion agil, profesional y

técnica de instituciones de salud, incluyendo respuesta oportuna a licitaciones y cotizaciones.

Gestidn de marca e imagen corporativa, toda comunicacion institucional debera reflejar los valores

de seriedad, higiene, profesionalismo y cumplimiento normativo propios del entorno clinico.
Politicas de Seguridad y Salud Laboral:

Protocolos de emergencia, se contara con planes de contingencia para incidentes como incendios,

terremotos u otros eventos que afecten la operacion logistica o administrativa.
Politicas de tecnologia y seguridad de la informacion:

Proteccién de datos e informacidn sensible, se estableceran politicas para el manejo responsable
de informacion de clientes, licitaciones y bases de datos, en conformidad con la Ley de Proteccion
de Datos Personales.

Politicas de Sostenibilidad y Responsabilidad Social Empresarial (RSE):

Practicas laborales éticas, establecer horarios laborales compatibles con la vida familiar, en la

medida que las funciones lo permitan.

6.4. Presupuesto de recursos humanos

Se han destinado valores de sueldos acordes al promedio de mercado en pymes, en funcion de

cargo, nivel de responsabilidad y experiencia.

SUELDO BASE + COMIDAY TOTAL TOTAL SEGURIDAD TOTALCOSTOS
SHH GRATIFICACION ~ TRANSPORTE ATE(13%) SALED/(2%) SEC(308) INGRESOS TRIBUTARIO (0,93%) EMPRESA
GERENTE GENERAL Y FINANZAS $ 1.550.000 | $ 278.236 | $ 201.500 | $ 108.500 |$  46.500 | $ 1.471.736 [ $ 1.193.500 | $ 14.415|$ 1.842.651
VENDEDORY LICITACIONES $ 1.050.000 | $ 278.236 | $ 136.500 | $ 73.500 |$  31.500 | $ 1.086.736 | § 808.500 | $ 9.765 | $ 1.338.001
ASISTENTE ADMINISTRATIVO Y LOGISTICA $ 1.000.000 | $ 278.236 | $ 130.000 | $ 70.000|$ 30.000|$ 1.048.236 | § 770.000 | $ 9.300 | $ 1.287.536
TOTAL RRHH $ 4.468.188
INFLACION PROYECTADA 4%

Tabla 18: Presupuesto de recursos humanos

Fuente: Elaboracion propia

7. CAPITULO VII: PLAN FINANCIERO

7.1. Objetivos financieros

Desarrollar el analisis financiero del proyecto de comercializacion de ropa quirdrgica en el sector

publico y privado de Chile, mediante la elaboracion de flujo de caja proyectado a cinco afios,
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evaluando su viabilidad econdmica a través de indicadores como el Valor Actual Neto (VAN), la

tasa interna de retorno (TIR) y el periodo de recuperacion de la inversiéon (Payback).
SMART sobre objetivo general

Especifico: Elaborar el flujo de caja proyectado, considerando ingresos, costos, inversiones y

gastos operacionales.
Medible: Evaluar la rentabilidad del proyecto mediante tres indicadores, VAN, TIR y Payback.

Alcanzable: Basado en datos del mercado, costos estimados y proyecciones de ventas realistas en
funcién del SOM.

Temporal: Analisis financiero proyectado para un periodo de cinco afos.

7.2. Proyeccion de ingreso

Las proyecciones de ingresos se realizaron con informacion del MINSAL, a partir de una tabla de
equivalencia, mediante la cual se determind la frecuencia relativa de cada tipo de cirugia
especializada, este enfoque permitié estimar la demanda mensual por procedimiento, se logré

estructurar una proyeccion de ingresos realista y progresiva.

Para el segundo afio, se proyecta un crecimiento del 10%, impulsado por la consolidacién de los
primeros contratos y la curva de aprendizaje del area comercial, en el tercer afo, se estima un
crecimiento del 15%, asociado a un mayor posicionamiento de la marca en el mercado y a una

participaciéon mas activa en procesos de licitacion, tanto publicos como privados.

A partir del cuarto y quinto afo, se proyecta una etapa de madurez y expansion sostenible, con un
crecimiento anual del 5%, reflejando una operacion estable, con una cartera de clientes

consolidada y una mejora continua en los procesos comerciales y logisticos.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
ENERO $ -|$ 33.664.664|$ 40.262.938|$ 43.967.129|$ 48.012.105
FEBRERO $ 7.614.700| $ 29.037.388|$ 34.728.716| $ 37.923.758 | $ 41.412.744
MARZO $ 12.664.979|$ 24.147.894|$ 28.880.881|$ 31.537.922|$ 34.439.411
ABRIL $ 8.553.035 | $ 9.784.673|$ 11.702.468|$ 12.779.096 | $ 13.954.772
MAYO $ 8.553.035 | $ 9.784.673|$ 11.702.468|$ 12.779.096|$ 13.954.772
JUNIO $ 9.067.779|$ 10.373.540|$ 12.406.753|$ 13.548.175|$ 14.794.607
JULIO $ 12.718.928|$ 14.550.453 | $ 17.402.342|$ 19.003.357|$ 20.751.666
AGOSTO $ 14.915.532|$ 17.063.369 | $ 20.407.789|$ 22.285.306|$ 24.335.554
SN $ 17.366.117 | $  19.866.838 | $ 23.760.738 | $ 25.946.726 | $ 28.333.825
OCTUBRE $ 19.986.544|$ 22.864.606|$ 27.346.069|$ 29.861.907|$ 32.609.203
\[o)V/140:1:{W $ 20.772.586|$ 23.763.839|$ 28.421.551|$ 31.036.334|$ 33.891.677
D[]0 $ 18.352.875|$ 20.995.689|$ 25.110.844|$ 27.421.041|$ 29.943.777

TOTAL 150.566.112 235.897.625 282.133.560 308.089.847 336.434.113

Tabla 19: Proyeccion de ingresos

Fuente: Elaboraciéon propia

7.3. Costos fijos

Se detallan los gastos que MEDYCX debera cubrir mensualmente, independientemente del nivel
de ventas o actividad operativa. estos se han estimado considerando una estructura base para el

funcionamiento adecuado del negocio.

Entre los items incluidos se encuentran el arriendo de oficina y bodega, servicios de luz, agua e
internet, insumos de funcionamiento diario, papeleria y gastos comunes, se consideran
herramientas clave para la operacién comercial, como la suscripcion al portal de Mercado Publico

y un software de gestidn de ventas, que permitira llevar un control eficiente de las operaciones.

Adicionalmente, se incorporan en una categoria complementaria los otros costos, que incluyen
conceptos como administracion local y un monto asignado a imprevistos, fundamentales para

asegurar la flexibilidad operativa y la capacidad de respuesta ante contingencias.

El total mensual de costos fijos es CLP 1.395.745, mientras que los otros costos alcanzan los CLP
258.944, ambas categorias contemplan una proyeccion de inflacion del 4% anual, con el objetivo

de mantener actualizadas las estimaciones durante el periodo de analisis.



COSTOS FlJOS COSTOS

GASTOS BASICOS (LUZY AGUA) $ 130.000
ARRIENDO $ 800.000
INTERNET $ 22.690
INSUMOS BASICOS $ 30.000
GASTOS COMUNES $ 250.000
PAPELERIA $ 70.000
SUSCRIPCION MERCADO PUBLICO $ 4.109
SUSCRIPCION SOFTWARE DE GESTION DE VENTAS $ 88.946

TOTAL COSTOS FIJOS $ 1.395.745
INFLACION PROYECTADA 4%
OTROS COSTOS COSTO
ADMINISTRACION LOCAL $ 172.629
IMPREVISTO $ 86.315
TOTAL OTROS COSTOS $ 258.944
INFLACION PROYECTADA 4%

Tabla 20: Proyeccion costos fijos

Fuente: Elaboracion propia

7.4. Capital de trabajo

Se determino a partir del maximo déficit acumulado, el cual es CLP 25.103.221, este valor

representa el capital necesario para asegurar la continuidad operativa a corto plazo.

CAPITAL DE TRABAJO $ -25.103.221

Tabla 21: Capital de trabajo
Fuente: Elaboraciéon propia

7.5. Depreciacion de activos

La depreciacion anual de los activos se calculd segun lo establecido por el SllI, para el costo de

desecho, se considerd un 5% del valor del activo.
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VALOR DE ANOS

INVERSION INICIAL GO e P cion ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
STOCK $ 24.466.614
ESCRITORIOS $  330.000($ 16.500 7 $ 44786|$ 44786($ 44786($ 44786[$ 44.786
COMPUTADORES $  1.400.000 | $ 70.000 6 $ 221.667|$ 221.667|$ 221.667|$ 221.667|$ 221667
IMPRESORA $  219.000$ 10.950 5 $ 41610[$ 416108 41610[$ 41.610[$ 41610
SILLA ESCRITORIO $  224500($ 11.225 5 $ 42655|$ 42655|$ 42655|$ 42655|$ 42655
ESTANTERIA $ 91.980 [ $ 4.599 7 $ 12483[$ 12483[$ 12483[$ 12483[$ 12483
PENDON $ 59.900 | $ 2.995 10 $ 56918 56918 56918 56918 5691
CARRO PLEGABLE DE BODEGA |$ 89.990 [ $ 4500 10 $ 8549($ 8549($ 8549($ 8549[$ 8549
ABOGADO PARACREARSPA  |$  200.000
MES Y MEDIO DE GARANTIA $  1.200.000
COMISION DE CARRETAJE (50%)| $  400.000
TOTAL INVERSION INICIAL $ -28.681.984

Tabla 22: Depreciacion de activos

Fuente: Elaboracioén propia

7.6. Estructura patrimonial con apalancamiento

Se estructura financieramente mediante una combinacion de fondos propios y deuda externa,
configurando una estructura patrimonial apalancada con el objetivo de optimizar la rentabilidad del

capital invertido.
Fondos propios: CLP 25.103.221

Provenientes de los socios o inversionistas, utilizados principalmente para cubrir las necesidades

de capital de trabajo.
Préstamo bancario: CLP 28.681.984

Financia la inversion inicial del proyecto, incluyendo activos productivos, infraestructura o
equipamiento, esta deuda genera obligaciones financieras que el proyecto debera cubrir con los

flujos operacionales futuros.

Se calcula el apalancamiento financiero y esto implica que, por cada peso de capital propio, el
proyecto utiliza 1,14 en deuda, lo que representa una estructura patrimonial moderadamente

apalancada.

Deuda _ 28.681.984 14
Patrimonio  25.103.221

Apalancamiento =

7.7. Analisis de BETA compaiiia e industria

Se ha considerado el Beta apalancado correspondiente a la industria de productos sanitarios, dado

que refleja de manera mas precisa el riesgo al sector en el que operara MEDYCX.
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El valor utilizado fue de 0,92, el cual representa la sensibilidad del rendimiento del sector ante
variaciones del mercado, sin considerar el nivel de endeudamiento, permitiendo una estimacion
mas obijetiva del riesgo sectorial, siendo adecuada para la evaluacion del proyecto en su etapa
inicial, donde se busca determinar el rendimiento exigido por los inversionistas con base en el

riesgo real del negocio.

CONCEPTO DATOS FORMULA MONTO
BETA PURO INDUSTRIA BETA B 0,92

Tabla 23: Analisis de BETA

Fuente: Elaboracién propia

7.8. Flujo proyecto puro, VAN, TIR, PAYBACK

El proyecto presenta un VAN de CLP 14.758.586, lo que indica una rentabilidad positiva al generar
un retorno superior al costo de oportunidad del capital, la TIR alcanza un 20,7%, superando la tasa
minima requerida, lo que refuerza la viabilidad financiera de la inversién, por otro lado, el Payback
se estima en 4 afios y 10 meses, plazo considerado razonable dentro del sector, permitiendo

recuperar la inversion inicial en un tiempo prudente.

CONCEPTO

INGRESOS $ 150.566.112|$ 235.897.625|$ 282.133.560 |$ 308.089.847 |$ 336.434.113
COSTOS X VENTA $ -79.047.209 | $ -123.846.253 |$ -148.120.119 | $ -161.747.170 | $ -176.627.909
MARGEN COMERCIAL $ 71.518.903 $ 112.051.372 $ 134.013.441 $ 146.342.677 $ 159.806.204
COSTOS FIJO $ -16.748.940|$ -17.418.898 |$ -18.115.654|$ -18.840.280|$ -19.593.891
RRHH $ -53.618.256 -55.762.986 | $ -57.993.506 | $ -60.313.246 |$ -62.725.776
MKT $ -17.015.000 -17.693.720 | $ -18.399.589 |$ -19.133.692|$ -19.897.160
OTROS COSTOS $ -3.107.328|$ -3.231.621|$ -3.360.886|$ -3.495.321|$ -3.635.134
DEPRECIACION $ -377.440 | $ -377.440 | $ -377.440 | $ -377.440 | $ -377.440
TOTAL COSTOS $ -90.866.964 $ -94.484.665 $ -98.247.074 $ -102.159.979 $ -106.229.401
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $ -19.348.061|$ 17.566.707 |$ 35.766.367 |$ 44.182.698 |$ 53.576.803
PERDIDA ARRASTRE $ -19.348.061|$ -1.781.354|$ -9 -
BASE TRIBUTARIA $ -19.348.061 $ -1.781.354 $ 33.985.013 $ 44.182.698 53.576.803
IMPUESTO25% | [$ -6 -[§ 8.496.253|$ 11.045.675/$ 13.394.201]
MARGEN DESPUES DE IMPUESTOS $ -19.348.061 $ -1.781.354 $ 25.488.760 $ 33.137.024 $  40.182.602
DEPRECIACION $ 377.440 | $ 377.440 | $ 377.440 | $ 377.440 | $ 377.440
PERDIDA ARTR $ -|$ 19.348.061|$  1.781.354|$ -1$ -
INVERSION $ -28.681.984

CAPITAL DE TRABAJO $ -25.103.221 $ 25.103.221

TOTALFLUJO -53.785.205 $ -18.970.621 $ 17.944.147 $ 27.647.554 $ 33.514.464 $ 65.663.263

FLUJO ACUMULADO -53.785.205 $ -72.755.826 $ -54.811.679 $ -27.164.125 $ 6.350.338 $ 72.013.601

Tabla 24: Flujo proyecto puro

Fuente: Elaboracion propia



7.9. Analisis de sensibilidad

$14.758.586
20,7%

PAYBACK

Tabla 25: VAN,

TIR, PAYBACK
Fuente: Elaboracion propia

Se realiz6 considerando los tres escenarios, tanto bajo una estructura de financiamiento pura

como apalancada:

Escenario Flujo VAN TIR PAYBACK Comentarios
Se visualiza rentabilidad positiva y considerando que sin deuda es
Esperado Puro $14.758.586|20,7% |4 anos y 10 meses |estable.
Con el apalancamiento mejoran VAN y TIR, junto con la
Apalancado $31.430.047| 21%|4 afos y 0,4 meses|disminucion en el Payback.
Se tiene perdida de valor de forma inmediata al disminuir las
Pesimista Puro $-6.567.473| 11%|4 afios y 4 meses |ventas en un 10%. _ _ _
Se genera valor pero tambien baja la TIR y se ve mayor riesgo, en
Apalancado $2.571.882| 7%|4 anosy 7 meses |este caso la deuda ayuda a sostener la viabilidad,
Sin deuda se visualiza buen escenario gracias al desempefio en
Optimista Puro $35.851.501| 30%|3 afios y 3 meses |las ventas.
Si se obtiene deuda, maximiza el retorno de forma absoluta,
Apalancado $60.201.549| 35%|3 afos y 3 meses |generando un muy buen resultado financiero.

Tabla 26: Tabla de sensibilidad

Fuente: Elaboracion propia
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En el escenario esperado, el proyecto presenta buena rentabilidad, se visualiza que la estructura

apalancada permite obtener un mayor VAN y acortar el periodo de recuperacion de la inversién.

En el escenario pesimista, se simulé una disminucion del 10% en las ventas y una reduccién del

15% en el gasto en marketing, o que genera una pérdida de valor en el caso puro, a pesar de

esto, la estructura apalancada permite sostener la viabilidad del proyecto, aunque con una menor

TIR y un riesgo financiero mas elevado.

En el escenario optimista, se considera un aumento del 10% en las ventas y un incremento del

15% en la inversién en marketing, lo que genera un buen resultado financieros, la estructura

apalancada potencia aun mas los beneficios, siendo el escenario mas favorable del analisis.

El analisis de los tres escenarios proyectados mediante flujos de caja puros, esperado, pesimista y

optimista, ha permitido evaluar la viabilidad econémica del proyecto en condiciones de variabilidad

comercial, considerando diferentes niveles de ingresos y gastos en marketing, esta evaluacion ha
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sido fundamental para determinar la sensibilidad del modelo ante cambios en las variables

mencionadas.

8. CONCLUSION

8.1. Conclusion del modelo CANVAS

El modelo de negocio de MEDYCX se estructura sobre una propuesta de valor centrada en la
confianza, cercania y calidad, lo que permite diferenciarse en un mercado exigente como el de la
salud, a través de relaciones personalizadas, una atencion postventa activa y canales efectivos
como Mercado Publico y marketing B2B, se busca generar vinculos solidos con instituciones

publicas y privadas.

El enfoque estratégico combina aliados clave en logistica y proveedores, junto a una gestion
interna que prioriza la capacitaciéon, control de calidad y respuesta rapida al cliente, esto se apoya
en una estructura de costos eficiente y una diversificacion de ingresos que equilibra ventas

publicas y privadas.

El modelo Canvas revela que MEDYCX esta orientada no solo a entregar productos, sino a
acompanar procesos clinicos con responsabilidad y compromiso, consolidando asi una marca

confiable en el sector salud.

8.2. Conclusiones

Este proyecto nace para responder a una necesidad y creciente en el sistema de salud chileno a lo
largo de esta investigacion, se ha demostrado que la creacion de MEDYCX, una pyme dedicada
exclusivamente a la comercializacién de paquetes de ropa quirdrgica especializada no solo es
viable desde una perspectiva financiera, sino también necesaria para atender las demandas

actuales y futuras del sector.

El pais enfrenta un aumento significativo en la demanda de procedimientos quirurgicos, impulsado
por factores como el envejecimiento poblacional, el incremento de enfermedades crénicas y las
persistentes listas de espera, en este contexto, la disponibilidad oportuna y especializada de
insumos quirurgicos trasciende lo logistico para convertirse en un factor que impacta directamente

en la calidad de vida de las personas.
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MEDYCX busca ser un actor activo dentro de esta solucién, aportando valor mas alla de la simple

comercializacion.

El analisis financiero proyectado a cinco afios, basado en indicadores como el VAN, la TIR y el
Payback, confirma la rentabilidad del proyecto, con un VAN positivo de CLP 14.758.586, una TIR
del 20,7% y un periodo de recuperacién de la inversion en 4 afios y 10 meses, el proyecto
demuestra su capacidad para generar valor econdmico sostenible, la estructura financiera
apalancada, que combina fondos propios con deuda bancaria, permite optimizar la rentabilidad del

capital invertido, mostrando resiliencia incluso en escenarios adversos.

Desde el punto de vista estratégico, la propuesta de MEDYCX se diferencia por su enfoque en la
calidad, la atencién personalizada y el cumplimiento normativo bajo altos estandares, aspectos
validados a través de una investigacion de mercado cualitativa y cuantitativa que ha identificado
una clara aceptacion y demanda por parte de clinicas, hospitales y profesionales del area
quirdrgica, mas que un proveedor de insumos, MEDYCX se posiciona como un socio estratégico

comprometido con la mejora concreta, especializada y sostenible del sistema de salud.

El proyecto combina un analisis financiero con un modelo de negocio adaptado a las exigencias
del sector, asegurando su viabilidad, escalabilidad y capacidad para generar un impacto positivo
en la atencién quirdrgica del pais, porque en cada quiréfano, cada minuto cuenta, y cada decision

tiene el poder de transformar vidas.
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10. ANEXOS
10.1. Flujo pesimista puro
CONCEPTO ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS5

INGRESOS $135.509.500 | $ 212.307.863 | $ 253.920.204 |$ 277.280.862 | $ 302.790.702
COSTOS $ -71.142.488 | $-111.461.628 | $ -133.308.107 | $ -145.572.453 | $ -158.965.118
MARGEN COMERCIAL $ 64.367.013 $ 100.846.235 $ 120.612.097 $ 131.708.410 $ 143.825.583
COSTOS FIJO $ -16.748.940 | $ -17.418.898 |$ -18.115.654 |$ -18.840.280 |$ -19.593.891
RRHH $ -53.618.256 | $ -55.762.986 |$ -57.993.506 |$ -60.313.246 |$ -62.725.776
MKT $ -14.462.750 | $ -15.039.662 |$ -15.639.650 |$ -16.263.638 |$ -16.912.586
OTROS COSTOS $ -3.107.328|$ -3.231.621|$ -3.360.886|$ -3.495.321|$ -3.635.134
DEPRECIACION $ -377.440 (% -377.440 | $ -377.440 | $ -377.440 | $ -377.440
TOTAL COSTOS $ -88.314.714 $ -91.830.607 $ -95.487.136 $ -99.289.925 $-103.244.827
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $-23.947.701|$ 9.015.628 |$ 25.124.961|$ 32.418.484|$ 40.580.757
PERDIDA ARRASTRE $ -23.947.701|$ -14.932.073|$ BE =
BASE TRIBUTARIA $-23.947.701 $ -14.932.073 $ 10.192.888 $ 32.418.484 $ 40.580.757
IMPUESTO 25%
MARGEN DESPUES DE IMPUESTOS $-23.947.701 $ -14.932.073 $ 7.644.666 $ 24.313.863 $ 30.435.567
DEPRECIACION 377.440 | $ 377.440 | $ 377.440 377.440 377.440
PERDIDA ARTR $ -|$ 23.947.701|$ 14.932.073|$ -1$ )
INVERSION -28.681.984

CAPITAL DE TRABAJO -25.103.221 $ 25.103.221

TOTALFLUJO

-53.785.205 $ -23.570.261 $

9.393.068 $ 22.954.179 $ 24.691.303 $ 55.916.228

FLUJO ACUMULADO

-53.785.205 $ -77.355.466 $ -67.962.399 $ -45.008.219 $ -20.316.916 $ 35.599.312

Fondos Propios (E) $ 25.103.221
Nivel de Endeudamiento (D) $ 28.681.984
Tasa Impositiva (T) 25%
Coste Financiero (Kd) 24,4%
Beta Apalancada (Be) 1,71
Coste de Capital (Ke) 8,48%

WACC 13,72%

$-6.567.473

PAYBACK

ANOS

11%

4

MESES

4

Tabla A1: Flujo pesimista puro

Fuente: Elaboracién propia



10.2. Flujo optimista puro

CONCEPTO

INGRESOS
COSTOS
MARGEN COMERCIAL

165.622.723 |$ 259.487.388 |$ 310.346.916 |$ 338.898.832 |$ 370.077.524
-86.951.929 | $ -136.230.879 | $ -162.932.131|$ -177.921.887 | $ -194.290.700
78.670.793 123.256.509 $ 147.414.785 $ 160.976.945 175.786.824

COSTOS FlJO -16.748.940 -17.418.898 | § -18.115.654 |$ -18.840.280 |$ -19.593.891
RRHH -53.618.256 -55.762.986 | $ -57.993.506 | § -60.313.246|$ -62.725.776
MKT -19.567.250 -20.347.778 | $ -21.159.527 |$ -22.003.746 | $ -22.881.734
OTROS COSTOS -3.107.328 -3.231.621 |$  -3.360.886 |$ -3.495.321|$  -3.635.134
DEPRECIACION $ -377.440 | § -377.440 | $ -377.440

TOTALCOSTOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
PERDIDA ARRASTRE

BASE TRIBUTARIA $ -14.748.421

-93.419.214 -97.138.723 $ -101.007.012 $ -105.030.033 $ -109.213.975
26.117.786 |$  46.407.773|$ 55.946.912|$ 66.572.849
-14.748.421 | $ - - -
11.369.366 $ 46.407.773 $ 55.946.912 $ 66.572.849
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-14.748.421

$
$
$
$
-377.440[$  -377.440
$
$
$
$

IMPUESTO 25% 1§ 1§ 2842341]$ 11601.943|$ 13.986.728|$ 16.643.212]
MARGEN DESPUES DE IMPUESTOS $ -14.748.421 $  8.527.024 $ 34.805.830 $ 41.960.184 $ 49.929.637
DEPRECIACION $ 377.440 | $ 377.440 | $ 377.440 | $ 377.440 | $ 377.440
PERDIDA ARTR $ -1$  14.748.421 (% -1$ -1$ y
INVERSION $ -28.681.984

CAPITAL DE TRABAJO $  -25.103.221 $  25.103.221

TOTALFLUJO -53.785.205 $ -14.370.981 $ 23.652.885 $ 35.183.269 $ 42.337.624 $ 75.410.298
FLUJO ACUMULADO -53.785.205 $ -68.156.186 $ -44.503.301 $ -9.320.031 $ 33.017.592 $ 108.427.890

Fondos Propios (E) $ 25.103.221

Nivel de Endeudamiento (D) $ 28.681.984

Tasa Impositiva (T) 25%

Coste Financiero (Kd) 24,4%

Beta Apalancada (Be) 1,71

Coste de Capital (Ke) 8,48%

WACC 13,72%
$35.851.501
30,18%

PAYBACK

ANOS 3
MESES 3

Tabla A2: Flujo optimista puro

Fuente: Elaboracion propia
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10.3. Forescast de ventas

ebrero

CIRUGIA CARDIOVASCULAR

CIRUGIA MAXILOFACIAL 3% 9% 7% 9% 10% 1% 9%
CIRUGIA TORAX 6% 6% 9% 1% 1% 9% 9%
GINECOLOGIA 6% 7% 7% 7% 9% 9% 8%
NEUROCIRUGIA 5% 5% 7% 8% 10% 11% 10%
TRAUMATOLOGIA 5% 6% 8% 9% 10% 10% 9%
RESTO ESPECIALIDADES 3% 5% 7% 9% 9% 10% 8%

32% 5% 52% 80% §9% 9% 63%

30% 60%

CIRUGIA CARDIOVASCULAR 0 82 128 83 83 109 157 174 193 228 223 201
CIRUGIA MAXILOFACIAL 0 29 42 18 18 25 86 55 63 75 78 66
CIRUGIA TORAX 0 15 27 31 31 31 33 48 80 80 50 52
GINECOLOGIA 0 54 97 83 83 86 98 102 107 130 128 114
NEUROCIRUGIA 0 89 148 75 75 124 132 174 191 243 258 242
TRAUMATOLOGIA 0 7 12 10 10 9 13 16 17 20 20 19
RESTO ESPECIALIDADES 0 123 207 144 144 92 165 208 269 284 327 264
PRECIOCIRUGIACARDIOVASCULAR §  20.667 $ 20667 $§ 20667 $ 20667 $ 20667 $ 20667 $  20.667 § 20667 § 20667 § 20667 $ 20667 $ 20667
PRECIOCIRUGIAMAXILOFACIAL  §  18.022 $ 18022 § 18022 $ 18022 § 18022 §  18.022 §  18.022 §  18.022 § 18022 § 18022 § 18022 3 18022
PRECIO CIRUGIA TORAX § 21889 $ 21889 § 215889 $ 21889 § 21889 §  21.889 §  21.889 §  21.889 §  21.889 § 21889 §  21.889 § 21889
PRECIO GINECOLOGIA $ 18000 $ 18000 § 18000 $ 18000 § 18000 $  18.000 $  18.000 §  18.000 § 18000 §  18.000 $ 18000 $  18.000
PRECIO NEUROCIRUGIA § 172110 % 172110 § 17.211% 17211 § 17211 0§ 17241 § 17211 0§ 17211 4 1721108 17211 § 17211 § 0 17211
PRECIO TRAUMATOLOGIA § 24016 $ 24016 § 24016 $ 24016 § 24016 § 24016 $ 24016 § 24016 § 24016 § 24016 § 24016 § 24016
PRECIORESTO ESPECIALIDADES ~ §  19.667 $ 19667 § 19667 $ 19667 § 19667 §  19.667 §  19.667 § 19667 § 19667 § 19667 § 19667 § 19667

4700 § 12.664.979 5 $ 8.553.035 .067. 2.718. 4. $ 17.366.117 $

Tabla A3: Forescast de ventas — afio 1

Fuente: Elaboracién propia



10.4. Logo de MEDYCX

Tabla A4: Logo de MEDYCX
Fuente: Elaboracion propia
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