— . 1 UNIVERSIDAD DE CHILE
519 %, | FACULTAD DE CIENCIAS FiSICAS Y
&)~ MATEMATICAS
20 £, DEPARTAMENTO DE INGENIERIA INDUSTRIAL

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA UNIDAD DE GELES PARA BANCO S
DE SANGRE

MEMORIA PARA OPTAR AL TiTULO DE INGENIERO CIVIL IND USTRIAL

CRISTIAN ALBERTO SALINAS FERNANDEZ

PROFESOR GUIA:
JORGE CARIKEO MONTOYA

MIEMBROS DE LA COMISION:
MARCELO GERLACH VELASQUEZ
RAUL URIBE DARRIGRANDI

SANTIAGO DE CHILE
ENERO 2011



RESUMEN DE LA MEMORIA

PARA OPTAR AL TITULO DE
INGENIERO CIVIL INDUSTRIAL
POR: CRISTIAN SALINAS

FECHA: 12/01/2011

PROF. GUIA: SR. JORGE CARIKEO

Plan de negocios para la unidad de Geles para Banco s de Sangre

El objetivo del presente trabajo de titulo consiste en desarrollar un plan de negocios
para la empresa comercial A&B Ltda.

El proyecto se realiz6é con el patrocinio de la empresa, la cual tuvo un quiebre hace un
par de afios debido a que se introdujeron 2 nuevos competidores, quienes les quitaron
participacion de mercado, por ende se creo la necesidad de buscar nuevos horizontes
dentro de nuestro pais y en paises sudamericanos.

La metodologia utilizada para desarrollar el presente trabajo, es la que se aplica
normalmente para realizar un plan de negocios: Analisis estratégico del Medio Interno y
Externo, Andlisis de Mercado, Plan de Marketing, Plan de Operaciones, Plan de
Recursos Humanos y Plan Financiero.

El andlisis estratégico reflejo la realidad actual de la empresa, determinando la posicion
gue ocupa dentro del mercado de las tarjetas de gel. Ademas, la investigacion permitio
reconocer las principales ventajas y desventajas de la empresa, a través del andlisis
FODA. Los recursos humanos y sus remuneraciones para el negocio se definen en el
plan de recursos humanos y parten de la actual estructura que posee la empresa, y se
va aumentando la dotacion de trabajadores del area de geles a medida que aumenta la
demanda de estas, lo cual dependera del escenario donde se encuentre la empresa.

Se estudiaron 2 posibles escenarios para este proyecto. El primero consistio en un
escenario realista, para el cual se considerd un crecimiento constante del 20%, que fue
proyectado segun el crecimiento que tuvo la empresa en los afios previos al trabajo. El
segundo escenario fue el optimista, donde se estipuld que la empresa creceria al 35%
suponiendo que en los paises donde se realizara la expansion tendran un ritmo de
crecimiento igual al chileno.

Luego, se cred un plan de operaciones el cual consistio en explicar cada uno de los
procesos que se realizan actualmente en la empresa, a la vez que se propuso un
flujograma nuevo, de manera que existan menos fallas de las tarjetas por error humano.
También se detallé un plan de marketing que define el producto, su precio y un plan de
promocién para dar a conocer las tarjetas de gel. Para esto se determing cuales eran
los mejores métodos para dar a conocer el producto, como también aquellas ciudades
donde existia una mayor cantidad de posibles clientes.

Finalmente, se desarroll6 un plan financiero que evaluara los distintos escenarios. Para
el escenario realista se obtuvo un VAN de MM$176,9 y una TIR de 167%, en tanto para
el escenario optimista el VAN fue de MM$290 y la TIR de 171%. Para ambos casos se
obtuvo un periodo de recuperacion del capital de alrededor de un afio. Con estos
valores, tomando cualquiera de los 2 escenarios, se recomienda la realizacion del
proyecto tomando en consideracion el atractivo de la industria y la rentabilidad del
mismo.
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1. INTRODUCCION

En el presente trabajo de titulo se elabord un plan de negocios para el area de geles
para banco de sangre de la empresa comercial A&B. Se presentan antecedentes
generales que muestran el contexto en el cual se desarroll6 el proyecto. Por otra parte,
se realiza una descripcion del proyecto general y se presentan argumentos que
justifican su desarrollo.

Luego, se sefnalan los objetivos del trabajo de titulo: general y especificos. A
continuacién se incluye un marco conceptual en el que se define el método de
determinacidén de grupo sanguineo a través de las tarjetas de gel. Ademas se explica en
gué consiste un plan de negocios y cuales seran los alcances de este trabajo.
Finalmente, para poder cumplir los objetivos planteados, se presenta el desarrollo de la
metodologia que incluye una investigacion de mercado, un analisis externo e interno, y
los planes comunes de un plan de negocio. Estos planes son: plan de recursos

humanos, plan operacional, plan de marketing y un plan financiero.

2. ANTECEDENTES GENERALES
La empresa A&B esta dedicada a la manufactura, distribucion y desarrollo de productos
y reactivos para Hospitales, Bancos de Sangre y Laboratorios Clinicos. Esté ubicada en
la calle Barros Borgofio de la comuna de Providencia.
Sus principales productos son:

En Inmunohematologia

e Sueros Clasificadores

e Sueros Clasificadores de Baja Incidencia
e Preservante de Globulos Rojos

e Potenciadores

e PBS

e Deteccion e Identificacién de Anticuerpos Irregulares



En geles

e ABO/Rh con prueba inversa
e ABO/Rh sin prueba inversa (ABD/ABD)
¢ Recién Nacido
¢ Fenotipo
e Liss Coombs
Siendo estos ultimos en los cudles se enfoc el desarrollo del tema de memoria para

esta empresa.

3. DESCRIPCION DEL PROYECTO Y JUSTIFICACION

El proyecto planteado consistidé en disefar un plan de negocios para la empresa
comercial A&B Ltda. en el &rea de geles para bancos de sangre.

Esta unidad de negocios tuvo un quiebre hace un par de afos, ya que se introdujeron 2
nuevos competidores en el mercado, quienes le quitaron participacion dentro de éste.
Debido a esto se realizé una reestructuracion de la unidad de negocios involucrada, asi
de esta manera se lograra reposicionar a la empresa dentro del mercado. Uno de los
puntos mas importantes segun las necesidades de la empresa es mantener el mercado
actual y no seguir perdiendo hospitales, a la vez que se estudié una posible expansién
a paises sudamericanos donde aun no exista dicho producto.

A través de esta planificaciébn se pretende otorgar las herramientas necesarias a la
empresa para que puedan lograr las metas a corto y largo plazo.

Para la realizacion de estas tareas se consideraron distintos enfoques segun los cuales
se obtuvo la informacion necesaria para poder avanzar en los resultados esperados.

Se conté con el apoyo de la empresa, a la cual se concurri6 3 veces a la semana,
donde se trabajé tanto en un puesto dentro de la oficina como también en el laboratorio
donde eran creadas las tarjetas de gel, de esta manera poder entender el
funcionamiento de los procesos.

También debe ser notado que se contd con el apoyo de los profesores de la seccién del
IN6I9F quienes son expertos en el tema y guiaron el trabajo del alumno a lo largo de

todo el proceso.



Finalmente como serd mostrado en este informe, se procedié a realizar diversas
entrevistas a expertos de los distintos puntos del tema de memoria.

4. OBJETIVOS

4.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocio para la unidad de geles para banco de sangre

4.2 Objetivos Especificos
1. Determinar y evaluar la situacién interna y externa del negocio.
2. Cuantificar el tamano de mercado y analizar los hospitales mas atractivos para

los productos.
3. Desarrollar un plan de Marketing para la venta y comercializacion de los

productos.
4. Desarrollar un plan de recursos humanos para tener una dotacién suficiente de

trabajadores a la hora de expandirse a otras ciudades y paises.
5. Desarrollar un plan de operaciones para los distintos procesos dentro del
laboratorio, de manera de organizar de manera 6ptima la creacion de tarjetas de

gel.
6. Desarrollar un plan financiero para el area de geles que analice la factibilidad

economica de dicha expansion.

5. ANALISIS ESTRATEGICO DEL MEDIO EXTERNO E INTERNO

5.1 Anadlisis externo

Analisis PEST

POLITICO
1. Existencia de politicas que fomentan la inversion extranjera en nuestro pais: Esto

favorece a la empresa, debido a que pueden existir acuerdos, tales como
tratados de libre comercio, que permitirian a la empresa a importar insumos a un

precio conveniente.



2. Politicas gubernamentales que apoyan a las PYMES: Este punto es muy

importante, ya que comercial A&B se veria beneficiada directamente, a travées de
créditos y facilidades ofrecidas a este tipo de empresas.

ECONOMICO

Antecedentes Macroecondmicos del Area

Segun lo dice la informacién obtenida en la pagina del Banco Central, se ve lo

siguiente:

Crecimiento econdmico y cuenta carriente

2007 2008 2009 2010 (F)
variacidn anual, porcentaja)

PB 4.6 3.7 -1,5) 4,0-50

Ing 7.4 4.1 -1,2 10,0

Darrar 7.6 7.6 -53.9 14.5

L f

sin W 5 B 7.5 2.8 11,3

Formacién bruta oe capital fijo 11,2 18,6 -15,3 23,0
Consumo total P 4,0 1,8 7.B

Exportaciones ca bianes v servicios 7.6 3,1 -5.6 1,0

Importaciones o enes Yy servicios 14.5 12,2 -14,3 258

Cuanta corriente (3% deal PIB) 4.5 | -1,5] 2.6] -1.2 |

tmillones da ddlares)

Cuanta correnta 7458 -2 513 & 217 -2 200

Balanza comercia 23 . 241 B 848 13. 53821 11.400
Exportaciones BY 872 | 66.464 53.735f 64,700
Importaciones -34 031 |-57.817 | -35.754| -53. 300

Servicios -S87 -871 -1.074f -1.800
Renta ~1B.E625 |-13.423 | ~-10. 356} -1 5.500
rAnsiarancias Cormentas 31329 2934 1.816 3. 500

{f) Proyeccion.

Fuente: Banco Central de Chile.

Grafico 1: Crecimiento econémico y cuenta corriente proyectados para Chile afo 2010. Fuente
Banco Central de Chile.

Lo que nos dice que las proyecciones para este afno son bastante buenas con respecto
al ingreso nacional, el PIB y la Demanda.

A estos datos se les suma el informe entregado por la CEPAL’, donde se estima que la
economia Chilena crecera alrededor de un 4,3% este ano y el préximo aumentara a un
6%.

! http://economia.terra.cl/noticias/noticia.aspx?idNoticia=201007211729_RTI_79167274



Dentro de este mismo informe, se muestra que las proyecciones de crecimiento para
Sudamérica son auspiciosas, por lo que se puede decir que la posible expansiéon a
otros paises de la region seria totalmente beneficiosa.

A continuacién se presenta una tabla con las respectivas proyecciones de crecimiento

para el afno 2010 y 2011, en los principales paises sudamericanos:

Pais Proyeccion 2010 (%) | Proyeccion 2011 (%)
Chile 4.3 6

Argentina | 6,8 4,5

Brasil 7,6 4,5

Peru 6,7 4,5

Colombia | 3,7 3

México 4.1 3

Tabla 1: Proyecciones de crecimiento 2010/2011 paises sudamericanos. Fuente CEPAL

Por otro lado también en el mismo informe del Banco Central se muestran los siguientes
datos sobre el tipo de cambio:

Tipos ce cambio
(morneda local versus colar, indice base ene. 0%=100)
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Fuente: 8loombern.

Griéfico 2: Tipos de cambio ano 2010. Fuente: Bloomberg

En el grafico se puede ver que durante el 2010, el délar ha mostrado una tendencia
generalizada hacia la apreciacién respecto de otras monedas, especialmente del euro,
segun se puede ver en un informe del Banco Central de Chile.



Un ultimo punto importante dentro del ambiente Macroecondémico, es aquél que
muestra que Chile esta tercero en el ranking de los paises con la mayor cantidad de
hospitales entre los mejores 35.2

Ecuador

6% —

Pemn 1

By Colambia
X 2%

Veneruela
B

Argentina
i \
Urug|ﬂ'y : = - -
5%

Mexico
9%

Costa Rica
9% Chilg
1%

Grafico 3: Paises con la mayor cantidad de hospitales entre los mejores 35 de Ameérica Latina.

Fuente: América Economia

Antecedentes Microecondomicos del Area

El secretario de Estado precis6 que el presupuesto 2011 para Salud superara los 8 mil
millones de ddlares e implicara un incremento, real por sobre los recursos que la nacion
destin6 a Salud el afio pasado, de un 12,4 por ciento (6.500 millones de dblares para
presupuesto de 2010). Asimismo, la asignacién presupuestaria a salud para el afo que
viene representara el 15 por ciento del gasto publico y el 3,4 por ciento del Producto

Interno Bruto.®

SOCIAL
1. Necesidad de saber el tipo de sangre de las personas: La gente siempre va a

necesitar el servicio que ofrece la empresa A&B de poder determinar el tipo de
sangre.
2. Aumento en utilizacién de tarjetas de geles en vez del antiguo sistema de tubos:

Esto se da debido a la evolucion en los distintos métodos, por la calidad del

resultado y ademas la rapidez.

2 http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/colombia-y-brasil-tienen-el-mayor-
numero-de-hospitales-en-ranking-de-los-mejores
® http://www.redsalud.gov.cl/noticias/noticias.php?id_n=941&show=4-2008
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3. Alto consumo en hospitales de ingreso medio: Esto se debe a que estan

ubicados en el rango entre las grandes clinicas que tienen maquinas de la
competencia, automatizadas y los pequefos centros médicos y consultorios que
no conviene enviar productos a estos ya que no les alcanza para pagar los
implementos.

Cambios en las tendencias de consumo de productos tecnoldgicos :Existe una

tendencia a utilizar artefactos de nuevas tecnologias antes que los mas antiguos

que conllevan menor calidad y menor precision en la toma de datos.

TECNOLOGICO

1.

Creacién de nuevas técnicas automaticas de llenado de tarjetas de geles: En el

transcurso de este ano, la empresa Grifols Engineering ha implantado y puesto
en marcha con éxito una nueva linea de etiquetado y llenado de tarjetas de gel
para la inmunohematologia en la planta de Lateral Diagnostics en Melbourne,
Australia.*

Esta linea consta de cinco médulos, entre alimentacién, llenado y sellado,
etiquetado, almacenaje y revision.

Esto puede traer muchos beneficios para la empresa, ya que se puede invertir en
alguna de estas maquinas, para poder automatizar alguno de los procesos, de
manera que existan menos fallas y menores tiempos dentro del terminado de una
caja.

Crecimiento del mercado y los usos que tienen las tarjetas: Existe un grave

problema en este ultimo punto, debido a que segun estudios encontrados en
Internet, se dice que en nuestro pais existe una baja inversion en investigacion y
tecnologia®, por lo que si bien existe un cambio en esto, empresas como A&B se
pueden ver perjudicadas. Segun estos reportes se dice que Chile debe aumentar

su inversion con respecto a sus paises competidores.

* http://www.infofarma.es/suscripcion_rss/detalle/-/asset_publisher/Ta2g/content/linea-de-
etiquetado-y-llenado-de-tarjetas-de-gel-reactivo
s http://www.ceo.cl/609/article-10488.html
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Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de Nuevos Competidores

Nivel: Alto

Existe una alta probabilidad de que entren nuevos competidores debido a que es un
mercado muy rentable y no esta siendo explotado, de hecho hay solo 3 competidores
en el mercado, pero solo estdn enfocados en las grandes clinicas y hospitales quienes
pueden abordar los precios de sus maquinas automatizadas. Lo que quiere decir que
nadie ha entrado aun al mercado de comercial A&B, pero existe un gran riesgo en este

punto.

Rivalidad entre Competidores

Nivel: Medio-Bajo

Por el momento existen 2 competidores en el mercado de los geles para bancos de
sangre. Uno es Geles Grifols, quienes estan actualmente inmersos como competencia
para A&B, pero no es directa, ya que ellos estan enfocados en la produccién automatica
de los geles, por ende sus clientes no son los mismos, ya que ellos trabajan con
clinicas y hospitales mas grandes y con mayores recursos. El otro competidor que hay
en el mercado es Geles Diamed, quienes también estan enfocados en las clinicas y
laboratorios con mayores ingresos, ya que al igual que Grifols, ellos ofrecen productos
terminados en maquinas automaticas a las clinicas.

Al ser realizados de manera automatica, estos productos tienen una menor razén de
falla, pero a la vez son significativamente méas caros que los del laboratorio A&B, es por
esto que el nivel de rivalidad actual de los competidores que existen en el mercado es

medio - bajo.
Poder de Negociacion de los Proveedores

Nivel: Medio-Bajo

El poder de negociacion de los proveedores es bastante bajo, debido a que en Europa 'y
EEUU existen muchos proveedores de los reactivos para realizar los geles para bancos
de sangre, por ende existen muchas opciones para esta empresa de adquirir dichos
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geles. Es més, como se vio anteriormente, la empresa tenia un proveedor muy barato,
pero que tenia una razén de falla muy alta, por ende decidieron cambiarlo por uno un
poco mas caro, pero de mejor calidad.

Poder de negociacion de los compradores

Nivel: Medio

Por el momento, los compradores o clientes de A&B no tienen posibilidad de comprar
estos productos de bajo costo a otra empresa, ya que la competencia trabaja con
maquinas y costos muy altos. La unica opcidén que tienen los clientes de estos geles, es
conseguir los productos de Grifols o Diamed a un precio mucho mayor o dejar de utilizar
geles y trabajar con el método en tubo, que es mas engorroso y lleva mayor trabajo,
pero que ademas la empresa también posee.

Amenaza de ingreso de productos Sustitutos

Nivel: Medio- Bajo

La empresa trabaja con su producto de Geles para banco de Sangre, pero también
posee otro producto como lo son los tubos, por ende si una empresa decidiera trabajar
con un producto sustituto, también podria comprarselo a A&B. Esto ocurre mucho
segun lo que ha sido averiguado en este tiempo de trabajo, con la representante de la
empresa. Debido a que hay algunos clientes que tienen muy pocos recursos destinados
a esta area, lo que conlleva a que no pueden costear los geles y recurren al método de

los tubos.
Resumen Fuerzas de Porter Bajo | Medio/ | Medio | Medio/ | Alto
Bajo Alto

Rivalidad entre Competidores X

Amenaza de Ingreso de Nuevos Competidores X
Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos X
Poder de Negociacion de los Proveedores X
Poder de Negociacion de los Clientes X

Tabla 2: Resumen de fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracion propia
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Segun el cuadro anterior, se puede ver que por el momento la empresa tiene un riesgo

medio-bajo.

Conclusiones Analisis Externo

Oportunidades

- Expansién: Se pueden nombrar 2 oportunidades distintas de expansion. La primera
es una expansion a los distintos consultorios y hospitales nacionales, a los cuales
no han llegado dichos productos (previo estudio de rentabilidad). La segunda es la
expansién a otros paises de Sudamérica. Esto ya esta siendo realizado en Peru,
donde llegan con el nombre de una compania llamada Valtek, la cual adquirié los
permisos para distribuir los productos de A&B cuando esta empresa no tenia la
certificacion 1ISO que ya adquirieron. Existen mercados parecidos al peruano como
lo son Ecuador, Colombia y Bolivia, porque existe una alta probabilidad de éxito en
dichos paises. (Colombia ya esta siendo estudiada en terreno). También existe
interés en México, hacia donde se realizard un viaje para dar a conocer los
productos de la empresa.

- Mantencién de los actuales clientes: Como se trata de clientes que no tienen altas

sumas de dinero, se sabe que no pueden obtener los productos de la competencia,
que estan enfocados en grandes clinicas y hospitales, por ende se debe seguir con
el mismo trato con los actuales clientes para no perderlos.

Amenazas

- Bajas barreras de entrada: Como ya fue comentado, se sabe que la gran amenaza

es la de la competencia de Grifols y Diamed, las cuales ya esta instalada en el
mercado nacional, pero a la vez se tiene la amenaza de nuevos competidores, ya
sea uno grande que le quite participacién a todos los competidores, tanto grandes
como chicos, como también un nuevo competidor que sepa que existe un buen
mercado al cual puede introducirse como lo es el de los pequefios hospitales y

clinicas.
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Analisis Interno

Modelo Cadena de Valor

La empresa debe calificarse en cada una de estas actividades con respecto a las
capacidades de su competencia. Se utilizan solamente las que atafien al trabajo
realizado.

Actividades Primarias

Operaciones
Procesamiento de los geles para transformarlos en las tarjetas

El dia de hoy la empresa esta comenzando a crear sus propios geles, lo cual les da
un mayor margen a la hora de vender sus tarjetas. Ademas este trabajo de titulo les
esta permitiendo reorganizar los procesos productivos de las tarjetas, para que
existan menos fallas por concepto de mal llenado de la tarjeta o existencia de mugre

en ella.

Logistica Interna

Almacenaje, control de inventarios y transporte de los productos

Actualmente los productos de la empresa son almacenados en el mismo laboratorio
donde son terminadas las cajas. A veces se recurre a guardarlos bajo las mesas de
trabajo de las laboratoristas y otras veces se guardan en un closet antes de ser
enviados a los clientes. El inventario se realiza al momento de terminar de etiquetar
las cajas realizadas en un turno. Las cajas son constantemente trasladadas a la
oficina desde donde son enviadas

Se recomendara a la gente de A&B que se realicen planillas Excel para mantener un
inventario virtual y mas organizado que el actual.

La logistica interna debe ser calificada como débil.
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Logistica externa

Distribucion de productos a los clientes

Los productos son enviados desde la oficina con una camioneta propia de la
compania a los clientes que estan en la region Metropolitana y a través de
encomiendas via Western Unién a aquellos clientes que estan en Regiones. Los
productos que son exportados a Perud, no son enviados por comercial A&B sino que
por la marca Valtek, quienes compran los productos a la empresa. Este punto es
Fuerte.

Hablando de los insumos que se compran para fabricar las tarjetas de gel, se puede
decir que en este punto la compania es débil, debido a que algunos de estos
insumos son retazos de pedidos mucho mayores, por ende no le dan mucha

importancia a la empresa. En este punto la empresa es débil.

Marketing y ventas

Promocion en el Mercado Potencial

En la empresa solo existe un catadlogo donde salen 3 tarjetas de gel, este se
encuentra solo en formato impreso. Se planea tener este catalogo con los nuevos
productos, tanto en formato fisico como digital, para asi poder mandarle este
catalogo a los potenciales clientes tanto nacionales como internacionales.

En este punto la empresa es débil.

Servicios

Actividades realizadas para conservar el valor agregado de las tarjetas

Se entrega un servicio completo a los clientes que poseen centrifugas de la
empresa en sus instalaciones. Se les ofrece:

Mantenimiento Correctivo

Cada vez que una maquina falla en algun hospital cliente de A&B, se envia un

técnico propio de la empresa quien repara la centrifuga en el lugar, o bien si el
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arreglo debe ser realizado en Santiago, se les deja una centrifuga buena en el lugar
y la mala es traida a la capital

Mantenimiento Planificado

Se realiza este mantenimiento cada 6 meses para chequear si la centrifuga y la
incubadora estan funcionando correctamente. Ademas se realizan reparaciones en

caso de ser necesarias.

Actividades de Apoyo

Infraestructura de la Empresa

Administracion general, planificacion, finanzas, contabilidad, relacion con clientes

Las tareas administrativas son realizadas por 6 personas y las tareas contables son
realizadas por un contador subcontratado.

La relacién con el cliente es realizada por 2 administrativos ademdas del gerente
general.

La planificacidn es realizada por 1 persona al igual que las finanzas.

Administracion de RR.HH.

Sistemas de turnos y contrato de trabajadores
En el laboratorio trabajan 3 personas, quienes tienen distintos horarios:
- Senora Eli: Lunes a Viernes de 9 a 18 con 2 horas de colacién
- Paola: Lunes a Viernes de 9 a 13 hrs.
- Jenny: Lunes a Miércoles de 9 a 16 y Jueves a Viernes de 9 a 13 hrs.
A Eliy a Jenny se les paga un sueldo mensual y a Paola se le paga $8.500 por dia.
Cuando se requiere mano de obra extra, ya sea por enfermedad de una de las
laboratoristas o por un pedido muy grande, se procede a contactar a un 4
laboratorista a quien se le paga $2.000 por hora trabajada.
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Adquisiciones

Compra de productos que sirven para la produccion de las tarjetas de gel
En este punto la empresa tiene una gran debilidad, ya que esta es considerada
como muy pequefa por los proveedores de algunos suministros, por ende hay
veces que no se les envian los productos el dia estipulado.
Para otros productos como las tarjetas, el proveedor es mas responsable y envia

cuando fue arreglado por las 2 partes.

Desarrollo de techologia

Obtencion, mejora y gestion para las tarjetas
La empresa estd comenzando a mejorar sus tarjetas, a través de conseguir nuevos
suministros, los cuales son mas caros, pero de mayor calidad.
Aparte de este punto, se estd comenzando a realizar geles propios, lo que trae
consigo una mejora en los productos defectuosos o aquellos que no eran de la
calidad deseada.

Conclusiones Andlisis Interno
Fortalezas
- Precios: La empresa tiene una gran ventaja con respecto a la competencia debido
a que sus precios son significativamente inferiores.

- Empresa pequena: Al ser una empresa pequefa y de pocos trabajadores, se puede

coordinar de mejor manera dentro de esta. A la vez se tiene una mejor relacién entre
las personas, como también se puede corregir algun error o falla con menores
tiempos de demora.

Ademas de esto, se debe agregar la gran importancia que tiene ser una empresa
pequefa para los clientes, ya que gracias a este punto se mantiene una relacién
muy cercana con los hospitales y se logra coordinar visitas de manera mas rapida
que la competencia.

- Posibilidad de copiar fortalezas distintivas: Se tiene la capacidad de poder copiar

alguna fortaleza distintiva de alguna empresa que ya la realice con éxito. Se debe
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nombrar en este punto la posibilidad de automatizar algun proceso del llenado de las
tarjetas de gel.

Debilidades

- Procesos Manuales: Al ser todos los procesos realizados por las laboratoristas, se

incurre en tiempos mayores que los automatizados, a la vez que aumenta la
cantidad de fallas por error humano.
- Poco conocimiento del mercado internacional: Por ser una empresa chica, ain no

hay concretado su expansion a paises del extranjero, a diferencia de sus
competidores que vienen de Europa, por ende solo tienen conocimiento del mercado
nacional, y de clientes que han tenido desde la fundacién de la empresa.

6. MODELO DE NEGOCIOS

A continuacién se presenta el actual canvas del modelo de negocios del area de

geles para banco de sangre:

Socios Clave Actividades Clave| Propuesta de Valor |Relacion con Clientes | Segmentos de Clientes

Recursos Clave Canales

Estructura de Costos

Ingreso de Ganancias

Tabla 3: Canvas Modelo de Negocios. Fuente: Elaboracion Propia

6.1 Propuesta de Valor

La empresa A&B ofrece a su cliente la posibilidad de acceder a la tecnologia de las
tarjetas de gel para bancos de sangre, el cual les brinda una mayor certeza y
entrega en un menor tiempo los resultados.

Ademas de estas caracteristicas, a los hospitales se les ofrece dicha tecnologia a un
costo mucho menor que la competencia existente en el mercado.

Aparte de este producto, la empresa también ofrece otros que también cubriran sus

necesidades de inmunohematologia.

6.2 Producto

El producto principal como ya se sabe es la tarjeta de gel.
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Hay 4 tipos de tarjeta que trabajan actualmente en la empresa, los cuales son:

- Adulto

- Recién Nacido

- Coombs

- ABD/ABD

Siendo Coombs la tarjeta que tiene mayor demanda en Chile y ABD/ABD especial

para Peru donde necesitan mayor rapidez en la toma de muestra de sangre.

6.3 Socios Clave

Los socios clave de la empresa A&B son aquellos que proveen a la empresa de
insumos que son utilizados en la creacién de las tarjetas, como también quienes los

distribuyen fuera de Santiago.

6.4 Proveedores

Existen diversos proveedores que satisfacen las necesidades de la empresa.

Primero se tienen los proveedores de las cajas donde se entrega el producto
terminado, luego estan quiénes venden las tarjetas de plastico, los que entregan las
etiquetas y quienes entregan los distintos reactivos necesarios para crear el gel para

inmunohematologia.

6.5 Distribuidores

Los principales socios en este punto son los encargados de LitCargo, quienes
distribuyen los productos terminados fuera de la ciudad de Santiago. Al tener una
buena relacion con la empresa, se reducen los tiempos y los riesgos en la

distribucion de las tarjetas.

6.6 Canales de Distribucion

Los principales canales que existen para mostrar los productos a los actuales y
posibles clientes son:

- Congresos Médicos

- Pagina de Internet

- Visitas de diagnéstico(Visitadores Médicos capacitados)
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Esto es lo que se tiene actualmente en la empresa, pero existe una posibilidad de
crear un catalogo digital de los actuales productos, de manera de expandirse a

nuevos mercados.

6.7 Competencia

Como ha sido sefalado anteriormente en este informe, la principal diferenciaciéon que
tiene comercial A&B con respecto a su competencia en el mercado local, es por
costos. Es por esto que estan enfocados en otro tipo de cliente que Diamed y Grifols

quienes se enfocan en clinicas y hospitales grandes.

6.8 Segmentos de Clientes

Existen 2 tipos de clientes para comercial A&B.

El primero son los actuales clientes, que son alrededor de 25 hospitales de Chile, los
cuales son del tipo 2 y 3 principalmente, salvo uno que es del tipo 1.

El segundo tipo de Cliente son aquellos que potencialmente podrian firmar contrato
con la empresa. Estos estan divididos en 2 partes, como sera especificado mas
adelante en este informe. Una parte son los actuales hospitales de tipo 2 y 3 de
nuestro pais, donde no esté presente la competencia, y donde aun la empresa no
haya establecido algun tipo de contacto. La segunda parte son los hospitales del
mismo tipo en Ecuador y Colombia.

6.9 Recursos Clave

Los recursos clave para la propuesta de valor para la empresa son:

- Los canales de distribucién: especialmente para que los productos lleguen a
tiempo y en perfectas condiciones.

- La relacion con los clientes: Siempre estar atento a mantener siempre activa la
relacion con los clientes, saber si las maquinas estan funcionando bien o el

producto llegé de manera éptima.
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6.10 Relacion con los Clientes

Este punto es de los més importantes para la empresa, ya que como se sabe los
clientes fueron todos adquiridos por visitas de vendedores médicos o por gente que
los conocié en congresos médicos.

Si se logra que el cliente esté conforme con los productos, se logra mantener la
actual cartera de clientes y ademas existe la posibilidad de que ellos los recomienden

con otros hospitales.

6.11 Estructura de Costos

Los costos principales en los que incurre la empresa son:

- Creacién de las tarjetas de gel

- Arriendo de laboratorio y oficinas

- Sueldos de Laboratoristas y encargado de Laboratorio

- Mantencion de la actual cartera de clientes

- Adquisicién de nuevos clientes, a través de nuevos congresos o visitas a otros

paises

6.12 Ingresos de Ganancias

El cliente esta pagando por el valor que fue comentado mas arriba, ya que se le
entrega a tiempo un producto de gran calidad, por un precio menor que la
competencia.

El precio de las tarjetas es variable. Esto se explica debido a que la empresa a veces
para amarrar al cliente, se les ofrece la tarjeta a precio costo, pero se le venden
todos los otros productos de la empresa, asi logran aumentar la fidelizacién del
cliente.

Con otros clientes se les cobra un mayor precio debido a que no consumen otros
productos de la empresa, o se sabe que su disposicion a pagar es mayor.
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7. DIAGRAMA DEL MODELO DE NEGOCIOS

Hospital en
Santiago

Tarjeta "
] Sin Chi
Otro Pais j| de Gel ~
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Peru Con Chile
(Valtek) Compra

Hospital en
Extranjero

Gréfico 4: Diagrama del Modelo de Negocios. Fuente: Elaboracion Propia

La empresa A&B tiene 3 tipos de clientes:

1.

Hospital Nacional fuera de Santiago: Este cliente conoce a la empresa a
través de una visita de un vendedor capacitado o a través de un congreso
médico dependiendo de la lejania de la ciudad donde esté ubicado. Luego
si se interesa por los productos, se coordina una demostracion de los
productos para luego firmar el contrato. Aqui se produce una diferencia, si
el cliente utiliza Chile compra, el envio de los productos corre por parte de
la empresa, en cambio si el cliente compra directamente, el envio es
pagado en el destino.

El flete es enviado a través de la empresa LitCargo, quien se preocupa de
que este llegue correctamente a destino.

Hospital en Santiago: Este cliente conoce a la empresa mayoritariamente
por visitas del vendedor capacitado, pero también en congresos médicos.
El proceso de firma del contrato es analogo a los clientes anteriores.

Aqui el envio es realizado por el vehiculo de la empresa, el cual esta
incluido en el pedido.
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3. Hospital en el Extranjero: En este caso hay 2 tipos de clientes
internacionales. El primero es en Perd, donde al momento de descubrirse
un nuevo mercado, la empresa no tenia la certificacion ISO necesaria, por
ende tuvieron que dejar la distribucién encargada a la empresa Valtek.
Con esto, la empresa vende a Valtek como si fuera un hospital en
Santiago. El otro cliente en el extranjero conoce a la empresa solamente
por congresos médicos realizados en distintos paises, donde A&B pone
stands con gente especializada de la empresa mostrando sus productos.
Si el cliente se interesa, la persona encargada viaja al pais y firma el
contrato respectivo. El envio nuevamente se realiza a través de la

empresa LitCargo.

Cabe notar que la principal fuente de ingreso de la empresa A&B son los clientes
nacionales, especialmente los hospitales de Santiago, los cuales representan el 25%
del total de hospitales que tienen en su cartera de clientes. Sin embargo este punto
debiera cambiar porque los potenciales clientes estdn siendo buscados tanto en

regiones como en otros paises de Sudamérica.

8. ANALISIS DE MERCADO

8.1 Objetivos

El andlisis de mercado tiene como objetivos:

- Estudiar y caracterizar la competencia
- Caracterizar el mercado total, potencial y meta

- ldentificar posibles nuevos canales de promocion de los productos de la empresa
8.2 Actual Oferta

Actualmente en el mercado de las tarjetas de gel en Chile se pueden encontrar 3
competidores. Uno es la empresa A&B con quiénes se desarrollé el tema de memoria y

las otras 2 son empresas transnacionales que si bien tiene productos similares, estan
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enfocados en hospitales y clinicas de tipo 1 y algunos 2, los cuales tienen mayores
utilidades y debido a esto manejan grandes sumas de dinero.

Caracterizacion de cada competidor

Grifols®

Grifols Chile S.A. es una filial del holding Grifols, cuya casa matriz esta en Barcelona.
Fue fundada en 1991, comenzando sus operaciones comerciales en marzo de 1992.
Posee oficinas en la ciudad de Santiago, desde donde cubre todo el territorio a través
de su fuerza de ventas.

Su area comercial esta dividida en tres divisiones:

» Bio-ciencia: dedicada a la venta de hemoderivados.

» Diagnostico: dedicada a la venta de equipos, reactivos e insumos para las areas de
hematologia, hemostasia, inmunolégica y banco de sangre.

» Hospital: dedicada a la venta de equipos e insumos para hospitales en las areas de
farmacia, nutricion clinica, etc.

El area de Diagnostico es la encargada de los geles para bancos de sangre, la cual ha
estado en el mercado alrededor de 10 afos. Esta empresa actualmente trabaja con
clinicas y hospitales grandes, debido a que sus maquinas automatizadas son muy caras

y estas las dan en comodato.

Diamed’

Diamed es una empresa fundada en 1997 por un grupo de expertos en diagnésticos de
laboratorios para desarrollar sistemas de pruebas que pudieran ofrecer a los
laboratorios facilitar el uso, la seguridad y la confiabilidad. Son uno de los primeros en

utilizar la técnica del gel junto a Grifols en los afos 80.

Los geles Diamed son representados en Chile por Galénica S.A. la cual es una
empresa dedicada a la medicina, la ciencia y tecnologia desde 1985, representando en
Chile a fabricantes de diferentes paises. Mas especificamente en el caso de las
tarjetas, se sabe que alrededor del 2008 estan comenzando a traerlas a nuestro pais.

6 http://www.grifols.com
7 http://www.diamed.com
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Al igual que en el caso anterior, esta empresa transnacional esta enfocada en clinicas y
bancos de sangre méas grandes debido al alto costo que tienen sus maquinas.

Los precios que actualmente se manejan en el mercado son los siguientes:

AYB GRIFOLS DIAMED
COOMBS $ 870 $ 1.100 $ 1.770
RECIEN NACIDO | $ 600 No tienen $ 1.671
ADULTO $ 500 $ 1.999 $ 1.806

Tabla 4: Precios Mercado de Tarjetas de Gel Chile 2010. Fuente: A&B
8.3 Investigacion de Mercado

La investigacién de mercado se realiz6 en 2 partes.

La primera consistié en buscar toda la informacidn pertinente que exista en internet y en
publicaciones sobre los hospitales que existen en Chile y en el extranjero.

La segunda parte consiste en realizar una encuesta a algunos de los actuales clientes
de la empresa para tener mayor informacién sobre la percepcion de las tarjetas de gel
en el mercado.

Con esto se busca obtener el marketing mix, lo cual nos dara el pie para realizar el plan
de operaciones.

Busqueda de Informaciéon en documentos

Mercado Nacional

Mercado Total

Hospitales y Clinicas en Chile

Se obtuvo la base de datos de los hospitales en Chile, ademas de la cantidad de
clinicas privadas, sacado de un andlisis preparado por las clinicas de Chile A.G. Todo
esto para lograr cuantificar el mercado total, y planear junto a la empresa el mercado
potencial y el mercado meta.

En esta base de datos se observan los 194 hospitales de Chile, enumerados segln su
tamano. La numeracién va del 1 al 4, siendo 1 los hospitales y clinicas grandes y 4 las

postas rurales.
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Segun el andlisis de las clinicas, se tiene que en Chile hay 184 instituciones privadas
repartidas de la siguiente manera:

N° INSTITUCIONES | PORGENTAJE |
CLINICAS PRIVADAS 81 44%,
MUTUALES 29 16%
CLIN. PSIQUIAT, GERIATRIA, RECUPERAC. a7 25%
INSTITUCIONALES 1% 9%
OTROS [CONIN, TELETON, ETC) 11 &%
TOTAL INSTITUCIONES 184 100%

Tabla 5: Clinicas Privadas en Chile. Fuente: Asociacion de Clinicas Privadas de Chile

Mercado Potencial

Estos datos, cruzados con la actual cartera de clientes de la empresa, permitieron
obtener un acercamiento a aquellos hospitales que pueden ser considerados como
posibles clientes.

Se present6 a la empresa una la lista de aquellos hospitales que podian ser potenciales
clientes, donde fueron quitados aquellos que actualmente ya tenian sus productos, lo
que da un total de 42 hospitales que pueden convertirse en nuevos clientes. Esta lista

fue anexada al final de este informe.

Mercado Meta

Como fue mencionado anteriormente, la empresa tiene actualmente 24 clientes
nacionales, lo que es alrededor del 12% del mercado total, donde se consideran todos
los hospitales de nuestro pais. Si se considera que en el mercado potencial existen aun
42 hospitales que no compran los productos de la empresa, se puede estimar el

mercado meta como un porcentaje del total de estos hospitales tipo 2 y 3 en Chile.

Mercado Internacional

Mercado total

Como fue convenido con la empresa, existe un gran mercado potencial en paises de
Sudamérica, donde existen condiciones similares a nuestro pais y a Peru en lo que
respecta a la Salud.

Se logro obtener informacién de documentos virtuales encontrados en distintas paginas

de internet.
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Hospitales y Clinicas en Colombia y Ecuador

Como fue investigado, segun la pagina oficial de Salud de Colombia®, se sabe que en
Colombia existen 340 clinicas del sector privado y 555 hospitales. Dentro de estos
tenemos que 397 son del primer nivel, 126 del segundo nivel y 32 del tercer nivel. Esto
nos da un total de 895 centros médicos de mayor envergadura, ya que fueron excluidos
los centros mas pequenos como centros de salud y puestos sanitarios.

A través de un documento encontrado en internet sobre la salud en Ecuador, se tiene el

siguiente cuadro:

Unidades de Atencion de Salud por Instituciones del Sector Salud, 1999

INSTITUCION No. de Unidades |No. de Unidades de Total Porcentaje
Ambulatoria Internacion Unidades
MMinisterio de Salud Publica 1.561 121 1.682 478
Inst. Ecuatoriano de Segunidad Social 1.001 18 1.019 289
Segure General 429 18 447
Seguro Campesino 572 - 572
Samdad de FFAA Y Policia 96 20 116 32
MMinisterio de Bienestar Social 26 - 26
Otros Mimisterios 101 — 101
JTunta de Beneficencia de Guayaquil 1 4 5
Soc. Lucha contra el Cancer (SOLCA) 1 5 §
MMunicipios 12 3 15
Otros Entidades (Fiscomisionales, 28 5 33
INNFA)
SUBTOTAL PUBLICOS 2.827 176 3.003 85.4
Privados con fines de lucro 1 351 352
Privados sin fines de lucro * 147 16 163
SUBTOTAL PRIVADOS 148 367 515 14.6
TOTAL 2.975 543 3.518 100.0

Fuentes: INEC, Anuario de Recursos v Actividades de salud, 1999, * Incluye a instituciones Religiosas, ONG's v otras particulares.

Tabla 6: Unidades de Atencion de Salud en Ecuador. Fuente: INEC

Segun lo que se puede ver en este cuadro, es posible concluir que en Ecuador existen
543 unidades de internacion, donde se encuentran tanto las privadas como las publicas.

Mercado Potencial

Como fue visto anteriormente en el caso de Chile, la empresa esta enfocada en los
hospitales del tipo 2 y 3, por ende para el caso de Colombia se tiene que el mercado
potencial seria de 158 hospitales y andlogamente para Ecuador este numero seria de
alrededor de 49, numero que sale del céalculo del porcentaje equivalente en Colombia,

® http://www.saludcolombia.com/
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ya que no se encontraron datos especificos de los hospitales que estan en este rango
para Ecuador.

Mercado Meta

Con los datos anteriores se puede hacer una estimacién de cual podria ser el mercado
meta para la empresa A&B.
Dependera del escenario en que se ponga la empresa, la cantidad esperada de nuevos

clientes que se puedan incluir en el mercado meta.

Proyecciones Mercado Meta Nacional e Internacional
Si proyectamos la suma de los potenciales clientes, tanto nacionales como
internacionales, en un periodo de 6 anos, tendriamos 2 escenarios:

1. El primero consiste en un escenario realista, en el cual se considera el
crecimiento de la empresa en los ultimos anos, el cual es de un 20%. Ademas
cabe notar que las ventas a Valtek en Peru son iguales a las ventas de un
hospital promedio de Chile, por ende las ventas a un cliente en Colombia y en
Ecuador se consideran como un hospital normal en Chile.

2. El segundo escenario sera el optimista, en el cual a diferencia del anterior se
considerara que el crecimiento de los clientes tanto nacionales como
internacionales tendra una tasa del 35%. Esto debido a que al llegar a nuevos
paises donde no se encuentra la competencia, se logra captar una mayor
cantidad de clientes para las tarjetas de gel. Ademéas de considerar crecimientos
parecidos al del mercado nacional cuando la empresa comenzé a trabajar con

las tarjetas.

Entrevistas a Especialistas de la Empresa

Esta parte de la investigacion de mercado tuvo 2 propésitos. El primero consistié en
entrevistar a 2 personas encargadas del area de geles, como lo son el Gerente y la
encargada del departamento técnico, para asi obtener sus percepciones actuales del
producto y que piensan ellos que le importa al cliente que compra dichas tarjetas. El
segundo propésito tiene que ver con el disefio de la encuesta, ya que como se iba a
proceder a realizarla a actuales clientes, se tuvo que mostrar la idea de encuesta que

se tenia y alinearla con lo que dichos encargados opinaran sobre esta.
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La primera persona entrevistada fue la encargada del departamento técnico, con quién
se lograron algunos alcances sobre el tipo de producto que ellos venden, ademas de
conseguir el contacto de actuales clientes, que luego servirian para poder realizar la
encuesta en terreno.

La segunda persona entrevistada fue el gerente de la empresa, quien nos pudo explicar
mejor sobre la Plaza, Promocion y Precio de las tarjetas de gel. Los datos entregados
por él serviran luego para ser aunados con las respuestas obtenidas de los actuales

clientes y asi finalmente obtener el Marketing Mix que viene en el Plan de Marketing.

Encuesta

Objetivo General

Determinar las principales preferencias de los hospitales en términos de los atributos
del producto, los canales de comunicacién y los productos complementarios.

Objetivos Especificos

Determinar los atributos més importantes de las tarjetas

Estudiar la percepcién de los clientes sobre el precio actual de los productos
- Estudiar la calidad percibida de los productos de los actuales clientes

- Conocer el tipo de producto utilizado por el encuestado

- Saber si compran mas productos aparte de los geles

- Conocer la calidad actual del servicio post-venta percibida

A partir de los datos obtenidos en las entrevistas con personas relevantes en la
empresa, se procedid a encuestar a algunos de los actuales clientes para obtener
informacién de sus percepciones de las tarjetas de gel y asi obtener los atributos mas
importantes a la hora de utilizar este método en sus laboratorios. Esta fue realizada en
conjunto con la gente de la empresa.

La encuesta fue realizada a seis de los actuales clientes de la empresa, quienes se
encuentran 4 en la ciudad de Santiago y el quinto esta en la ciudad de Rancagua, de

las cuales esta ultima fue la Unica que fue realizada telefénicamente debido a la
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distancia, las otras fueron realizadas personalmente. De esta manera se puede
extrapolar la muestra a los otros hospitales que actualmente trabajan con A&B.

Estos hospitales fueron escogidos debido a que estan repartidos en distintos lugares de
Santiago, ademas de la buena disposicién al momento de solicitar un tiempo para
realizar la entrevista en persona.

Los datos fueron obtenidos durante las primeras 3 semanas de Noviembre debido a
que la gente que se debia entrevistar muchas veces no tenia tiempo para poder
responder estas preguntas.

Lo primero que se realizd en esta encuesta fue definir el producto. Esto quiere decir, los
atributos mas importantes a la hora de elegir la tarjeta de gel por sobre el método mas
comun de los tubos.

Esta informacién posteriormente fue agregada a la que fue obtenida con las personas
que trabajan en la empresa, de esta manera se pudo establecer cuéles eran realmente
las caracteristicas mas importantes.

A continuacién en la encuesta se procedid a averiguar si aparte de los geles, los
clientes compraban més productos de la empresa. Si la respuesta era afirmativa se les
preguntaba cudles eran estos y por qué los adquirian. Si era negativa se les preguntaba
el por qué no los adquirian

La segunda parte de la encuesta consistié en averiguar la percepcion que tenian los
clientes de los actuales precios que les cobra la empresa. Se dividié en 2 partes, una
era la comparacién con los precios de la competencia y la otra con respecto al método
de tubos.

A continuacién se traté de consultar al cliente cuales eran las maneras que tenia la
empresa de contactarlo y a la vez como ellos se enteraron de esta empresa.

La pregunta final de la encuesta fue realizada solamente para saber cual es la actual
opinién que tienen los clientes sobre el servicio post-venta que les ofrece A&B.
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Resultados Encuesta

La primera parte de la encuesta consisti6 en determinar las caracteristicas mas

importantes del producto segun el cliente.

¢ Cuales son los atributos mas importantes que tiene el sistema de tarjetas de gel? - 1

Rapidez de los resultados 4 67%
Precio 0 0%
Certeza de los re... _ Cantidad de Muestra Necesaria | 0 0%
Precio
Canlidad de Muest...
0 1 2 3 4
¢Cuales son los atributos mas importantes que tiene el sistema de tarjetas de gel? - 2
Rapidez de los resultados 2 33%
Rapidez de los re... Certeza de los resultados 4 67%
I Precio 0 0%
Certeza de los re... Cantidad de Muestra Necesaria 0 0%
Precio
Cantidad de Muest...
0 1 2 3 4
¢Cuales son los atributos mas importantes que tiene el sistema de tarjetas de gel? - 3
Rapidez de los resultados 0 0%
Rapidez de los re... Certeza de los resultados 0 0%
c Precio 1 17%
eriaza de log re... Cantidad de Muestra Necesaria ' 5 83%
Precio -L
0 1 2 3 4 5
¢ Cuales son los atributos mas importantes que tiene el sistema de tarjetas de gel? -4
Rapidez de los resultados 0 0%
Rapidez de los re... Certeza de los resultados 0 0%
c dol Precio 5 83%
erieza de los re... Cantidad de Muestra Necesaria 1 17%

Precio
Cantidad de Muest...

0 1 2 3 4 S

Grafico 5: Preguntas sobre tarjetas de gel de Encuesta. Fuente: Elaboracion Propia

Segun lo que se puede ver en los resultados de la encuesta el atributo mas importante
a la hora de elegir las tarjetas de gel es la rapidez con que se obtienen los resultados
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con un 67% de elecciones en el nimero 1, seguido de la certeza de los resultados con
un 67% de las preferencias en el nimero 2. Esto estd muy condicho con lo que explicé
el gerente de la empresa, quien dio una explicacion mas especifica para mostrar la
preferencia del gel por sobre el antiguo método de los tubos. En tercer lugar se ubicoé la
cantidad de muestra necesaria con un 83% de elecciones en tercera opcién y en ultimo
lugar el precio también con un 83% de elecciones en cuarta opcion.

Por lo que fue conversado con la empresa, las principales ventajas del gel sobre los
tubos son las siguientes:

e Latarjeta a diferencia del método de los tubos no se quiebra.

e El método de las tarjetas tiene una demora significativamente menor que los
tubos, debido a que ahorra 4 lavados de tubo.

e |atarjeta de gel de adulto y de RH reemplaza 6 tubos.
e Latarjeta Coombs es mas sensible que el tubo.

A continuacién en las preguntas que tenian que ver con la utilizacién de otros productos
de la empresa o si utilizaban el antiguo método de tubos se obtuvo lo siguiente:

¢Utilizan el metodo de la tarjeta de gel o también el de tubos?

Solo gel 6 100%

Ambos 0 0%
Sota gel [6]- Ambas [0]

¢Aparte de las tarjetas que otros productos utilizan de A&B?

Antisueros 1 17%
Antisueros Deteccién anticuerpos irregulares 3 50%
Test Rapido 1 17%
Deteccion anticue... PBS 2 33%
Filtros 1 17%

Tesi R
e Ninguno 2 33%

PBES

]

Ninguno

1 2 3

Grafico 6: Preguntas sobre otros productos de encuesta. Fuente: Elaboracion Propia
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Con estos datos se pudo observar que todos los hospitales habian evolucionado hacia
la técnica de los geles, ademas vale notar que algunos utilizaban un método llamado el
de microplacas, la cual es reutilizable varias veces.

En el punto que hablaba sobre los distintos productos que utilizaban de la empresa
A&B, el que mas fue nombrado fue el de deteccién de anticuerpos, seguido del PBS.
Los ultimos tenian la misma cantidad de menciones, lo que representaba el 17% en
cada caso.

A continuacion en las preguntas que tenian que ver con la actual percepcién del precio
de las tarjetas, se obtuvieron los siguientes datos.

¢Cual es su actual percepcion del precio de las tarjetas de gel con respecto a la competencia?

i Ak e Caro 0 0%

4 et Regular 2 33%
N Barato 2 33%
' Muy Barato 2 33%

¢Cual es su actual percepcion del precio de las tarjetas de gel con respecto al método de
tubos?
Caro 100%

6

Regular 0 0%
Barato 0 0%
Muy Barato 0 0%

Grafico 7: Preguntas sobre percepcion de precios de encuesta. Fuente: Elaboracion Propia
Primero se obtuvo que el precio con respecto a la competencia es barato con un 66%
de las preferencias y con respecto al método de tubos se ve claramente que es caro
con un 100% de las preferencias. Segun la empresa, el método de la tarjeta de gel es 5
veces mas caro que el de tubos.

Finalmente en las preguntas que tienen que ver con los canales de promocién se sabe
de las entrevistas y del encuestado que en el hospital supieron de los productos de A&B
a través de un vendedor capacitado que los fue a visitar, punto que fue recalcado por el
gerente, que era uno de los fuertes de la empresa.
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¢ Como se enteraron de la existencia de la empresa y sus productos?

Universidad

Visitador de Diagndstico
Congreso

Red de Contactos

o o o1 -

Teléfono Directo Jefa Depto Técnico
Teléfono Empresa

Visita

Otro

o o oo

Grafico 8: Preguntas sobre promocion y canales de comunicacion de encuesta.
Elaboracion Propia

El contacto con la empresa se realiza a través del teléfono directamente

17%
83%
00/ o
0%

100%
0%
0%
0%

Fuente:

con la

encargada del departamento técnico, quien contacta con el técnico o acude

directamente al hospital para solucionar el problema. Como se vio anteriormente, se

sabe que la gran fortaleza de la empresa es el trato con los clientes. Esto se vio

reflejado en los resultados de la encuesta, donde el 100% de los entrevistados dijeron

que su manera de comunicacién con la empresa era de forma directa con el

departamento técnico, y que era un punto muy importante a la hora de elegir una

empresa para obtener los productos para banco de sangre.

Esto finalmente se condice con la Ultima pregunta donde la opinién absoluta que tienen

sobre el servicio post-venta es buena o muy buena.
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¢Cual es su opinion del actual servicio post-venta?

o e Muy buena 3 50%

VN Buena 3 50%

r b Regular 0 0%
0

.rf'; ' Mala 0%

Muy buana

Grafico 9: Preguntas sobre percepcion de calidad del servicio post-venta de encuesta. Fuente:
Elaboracion Propia

9. PLAN DE MARKETING

9.1 Marketing Estratégico

Nombre e Imagen Corporativa

La empresa el dia de hoy ya posee un nombre y una imagen corporativa, los cuales no
ha sido estudiado cambiarlos, debido que es un nombre bastante corto, preciso y
ademas los colores y tipografia del logo son sobrios y de colores suaves que
concuerdan con el tipo de negocio.

Adicionalmente al logo y a la tipografia, la empresa tiene una frase, con la que logran

explicar de mejor manera cual es el giro del negocio.

A LA VANGUARDIA EN REACTIVOS
PARA BANCOS DE SANGRE
Y LABORATORIOS CLINICOS.

Gréfico 10: Imagen corporativa Comercial A&B. Fuente A&B
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Las tarjetas de gel también tienen su propio logo y frase alusiva a dicho producto:

A la vanguardia en geles
aplicados a la
inmunohematologia

Grafico 11: Logo y slogan tarjetas de Gel. Fuente: A&B

Estrategia Genérica
A partir de las conclusiones del medio externo del analisis estratégico, se descubrié que
la competencia que existe actualmente en nuestro pais tienen una oferta de muy alto
costo debido a que tienen todos los procesos automatizados por lo que sus precios son
muy altos comparados con los de A&B. Luego en el analisis interno se plante6é que la
estrategia que debiera seguir la empresa es la de liderazgo en costos y de
diferenciacién integradas. Esto debido que ademas de mantener siempre los costos
mas bajos del mercado, la empresa al ser pequefia, puede ofrecer una relacion cercana
a sus clientes. Esto puede ser critico para desarrollar ventajas competitivas dentro del
mercado. Segun dice el libro Administracién Estratégica de Hitt ”.../la compania que
emplee correctamente la estrategia de liderazgo en costos y la de diferenciacion
integradas estara en mejor posicion para 1) adaptarse rapidamente a los cambios del
entorno, 2) aprender habilidades y tecnologias con mas rapidez y 3) ampliar con
eficacia sus competencias centrales al mismo tiempo que compite contra sus rivales.”
Para mantener el liderazgo en costos, la empresa debera enfocarse en los siguientes
puntos:

- Mantener el trabajo manual, que logra disminuir notablemente los costos de

produccion de las tarjetas
- Creaciéon de mas reactivos propios, debido a que este es uno de los costos
mas altos que se tienen. El dia de hoy se estan realizando algunos geles

propios.
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Dependiendo del tipo de cliente, cobrar algun producto a precio costo, de
manera de lograr capturar al cliente con las tarjetas, pero a la vez venderle los
otros productos de la empresa y asi lograr mayores utilidades por concepto de
venta cruzada.

Tener precios siempre mas bajos que la competencia, de manera que las
transnacionales no pueda bajar los suyos para alcanzar los de A&B. Esto es muy
importante debido a que las transnacionales tienen maquinas automatizadas y
no pueden bajar sus costos sino tendrian margenes negativos.

Buscar proveedores que tengan precios bajos pero que a la vez cumplan con

los estdndares minimos para no disminuir la calidad del producto terminado.

Para lograr diferenciarse de los competidores, la empresa debera enfocarse en aquello

que los clientes distinguieron como importante en las entrevistas realizadas:

Creacion de una buena relaciéon con los hospitales, tratando de solucionar los
problemas que surjan con respecto a los productos comprados a A&B lo mas
rapido posible.

Mantener altos estandares de servicio post-venta, mantenciones y producto
terminado. Esto estd muy ligado al primer punto, ya que esto le da un valor
agregado a la tarjeta de gel.

Mantener las visitas médicas para vender los productos con gente capacitada
que conozca muy bien las tarjetas, ademas de la posibilidad de realizar una visita
al laboratorio donde se hace la demostracion de cémo funciona el producto.

Es necesario acotar que el punto mas importante es la gran ventaja que existe por

sobre la competencia, en lo que respecta a la buena relacién con el cliente y la

disponibilidad inmediata que tienen los trabajadores de A&B para resolver cualquier

problema que surja con sus productos. Esto viene dado por los datos finales obtenidos

en las encuestas.

Estrategia de Posicionamiento

El posicionamiento es acorde con la estrategia genérica. Actualmente existen 2 tipos de

clientes en la inmunohematologia. Los primeros son los que trabajan con las tarjetas de
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gel, los segundos son aquellos clientes que trabajan con el método tradicional de los

tubos, pero que tienen el presupuesto para acceder a las tarjetas.

Segun lo que ha recopilado de informacién de los ultimos afos, cada vez se piden mas

certificaciones a los hospitales y bancos de sangre, por o que en los proximos afnos

debieran existir menos hospitales trabajando con métodos poco confiables o que

requieran de mucho tiempo para arrojar resultados. Esto es muy importante para la

empresa A&B, ya que su producto obtuvo la certificacion ISO 9001-2008.

Los puntos mas importantes a la hora de lograr un buen posicionamiento en el mercado

objetivo son:

Profesionalismo de los trabajadores de la empresa: Con esto se logra que el
cliente sienta confianza a la hora de tratar con los encargados de la empresa.
Este punto parte desde el vendedor especializado y entrenado en técnicas de
venta quien llega al hospital a ofrecer las tarjetas de gel. Luego continta con la
encargada del servicio post-venta quien debe mantener contacto frecuente con el
hospital para corroborar que todo esté funcionando de manera correcta.
Finalmente termina en el técnico quien es enviado al lugar donde haya que
realizar una mantencién preventiva o no programada.

Precios Justos: Como fue nombrado anteriormente, se trata de cobrar precios
correctos a los hospitales, o que se condigan con su disposicion a pagar. Si se
trata de un hospital que solo consuma las tarjetas de gel, se le debe cobrar un
precio mas alto que a aquel que consuma otros productos de la empresa.

De esta manera la empresa A&B lograra posicionarse como la empresa mas
barata del mercado, pero también como la mas cercana y accesible para sus

clientes.

9.2 Marketing Tactico

A continuacion se procedera a definir las 4 variables del Marketing Mix, basado en el

analisis de mercado y alineado con la estrategia genérica y el posicionamiento:
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Plaza

En estudio de mercado se llegé a que el mercado meta esta dividido en 2. El primer
subconjunto del mercado meta es en Chile. Se sabe que los hospitales de tipo 2 y 3
estan ubicados a lo largo de todo el pais, pero la gran mayoria estan cercanos a la
region metropolitana.

El segundo subconjunto del mercado meta son los paises sudamericanos con
condiciones similares a la de nuestro pais, con los cuales la empresa ya esta en
conversaciones.

Los canales de distribucion son: el contacto directo con el cliente a través de la linea
telefénica o via mail, la pagina web y los procesos de compra a través de Chilecompra.
Si el cliente estd en la regién metropolitana, los productos son enviados a través de un
vehiculo propio manejado por una persona de la empresa. Si el hospital esta en otra
region de Chile o en el extranjero, el producto se envia a través de la empresa LitCargo,
quien se encarga de la distribucién. El flete es enviado en bus o en avién dependiendo
de la distancia a la que se encuentre el hospital de destino. Mas adelante en este
informe se explicara la diferencia entre la venta directa y la venta a través del sistema

Chilecompra.

Promocion

La promocion del producto serd realizada a través de 3 métodos:

Visitadores de diagndstico

Comercial A&B contrata a gente con titulo técnico universitario con base tecnoldgica,
quienes son capacitados por el gerente de la empresa y al encargado del area de
ventas durante 6 meses. De estos 6 meses, 3 de ellos, estas personas trabajan
aprendiendo del producto en las oficinas de la empresa, esto es realizado para que al
momento de llegar al hospital, sepan todos los atributos y caracteristicas de los
productos de la empresa.

Luego los 3 meses siguientes comienzan a visitar hospitales y bancos de sangre junto a
un supervisor, para conocer en terreno, ganar experiencia y asi finalmente realizar las

visitas sin compania.
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Congresos

El segundo método de promocién es costear los viajes o estadias de los actuales
clientes de la empresa a los distintos congresos de bancos de sangre que se realicen
en nuestro pais. Actualmente se realiza esta promocion 1 vez al mes.

Ademas la empresa acude 1 vez al afio a un congreso internacional para poder estudiar
en que se encuentra la competencia internacional y que nuevas tecnologias se han

creado para la inmunohematologia.

Universidades

Gracias al estudio realizado en terreno, se logré descubrir un nuevo nicho donde se
puede realizar promociones. En un banco de sangre de la competencia se obtuvo la
informacién directamente de las tecnélogas, que en sus universidades tenian un ramo
donde les ensefiaron a utilizar el método de las tarjetas de gel para la
inmunohematologia, con productos de Grifols. Con esto surgié la opcion de
promocionar las tarjetas en las universidades que tengan la carrera de tecndlogo
médico para que utilicen las maquinas y productos de la empresa y asi cuando ellos
lleguen a trabajar a un laboratorio recomienden a A&B.

Publicaciones Médicas

Otro método al que se destinaran recursos sera el de publicar avisos en revistas o
diarios médicos, los cuales son repartidos en hospitales de manera gratuita o por
suscripcion. Esto se pretende realizar 2 veces al afio para anunciar los productos que

tiene la empresa.

Internet

Este Gltimo método de promocién es un agregado a los anteriormente nombrados. Esto
debido a que la empresa ya cuenta con una pagina, pero puede ser frecuentemente
actualizada, con los nuevos productos y lograr que los clientes actuales se suscriban a
esta, para recibir noticias de la empresa y promociones. De esta manera se lograra
fidelizar a los actuales clientes.

Otro punto importante de potenciar la pagina es que los potenciales clientes puedan
llegar a la pagina a conocer los productos y se contacten con algun representante de la
empresa para solicitar una cotizacion o una demostracion de los productos. Esto se
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puede ver aun mas potenciado con los posibles clientes extranjeros, debido a que a
estos es mas dificil llegar a través de visitas personales o ir a congresos médicos en el
respectivo pais.

Producto
El producto son los 3 principales tipos de tarjetas de gel para inmunohematologia que
produce la empresa A&B:

1. Tarjeta Adulto:

= FD ' {
> M "@*‘J’%‘i—?‘jf

Grafico 12: Tarjeta Tipo Adulto. Fuente: A&B

Esta tarjeta es utilizada para obtener el tipo de sangre de personas adultas. Tiene

Suero Anti A, Anti B, Anti D IGM y también tiene Antig IgM/IgG, Prueba Inversa A y
Prueba Inversa B.

2. Tarjeta Recién Nacido

Gréfico 13: Tarjeta Tipo Recién Nacido. Fuente: A&B
Esta tarjeta es para obtener el tipo de sangre de los recién nacidos, la cual tiene los
sueros Anti A, Anti B, Anti AB, Anti D, Control y Coombs (AHG).
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3. Tarjeta Coombs:

Grafico 14: Tarjeta Tipo Coombs. Fuente: A&B

Esta ultima tarjeta es la més utilizada en los hospitales, ya que sirve para:
- Deteccion e Identificacion de Anticuerpos Regulares
- Realizar Coombs Directos
- Pruebas Cruzadas

Su uso més importante es para corroborar la compatibilidad de 2 individuos para

transfusiones.
4. Tarjeta ABD/ABD:

Esta tarjeta por el momento no se incluye dentro del catalogo que se muestra en las
visitas médicas y congresos meédicos, debido a que en solamente son utilizadas en
Perl y son enviadas a través de la empresa Valtek, a quienes solamente se les vende
la tarjeta sin marca, ya que ellos le ponen los suyos propios.
Para complementar estas tarjetas se incluye una solucidén que sirve para diluir los geles.
Junto a esto, la empresa envia sin costo a todos los bancos de sangre de los hospitales
una incubadora y una centrifuga, los cuales sirven para obtener los resultados en cada
tarjeta.
Tras recopilar todos los datos obtenidos en la encuesta en terreno, sumado a las
entrevistas con los especialistas de la empresa, se llegd a la conclusion que los
principales atributos de las tarjetas ordenados por importancia son:

1. Rapidez de los resultados. Este punto es en comparacion con el antiguo método

de los tubos, debido a que obtener los resultados con las tarjetas de gel demora
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menos. Ademas que la tarjeta ahorra 4 lavados de tubos, ya que la tarjeta se
bota y los otros se vuelven a utilizar.

2. Certeza de los resultados. Aqui también se compara con el método de tubos, ya
que segun lo explicado por los tecndlogos entrevistados, con los geles aumenta
tanto la confiabilidad como la sensibilidad del resultado. A esto se le suma que
con la tarjeta de gel, se puede pedir una segunda opinién y el resultado sigue
siendo fiable.

3. Cantidad de Muestra Necesaria. En el método antiguo, se necesitaban alrededor
de 3 ml de sangre para realizar el estudio, en cambio con las tarjetas de gel se
necesitan alrededor de 0,1 ml de sangre.

4. Precio. Este atributo fue nombrado siempre como lo que menos les interesaba a
los encuestados sobre las tarjetas de gel, pero a su vez todos concluyeron que el
precio de la tarjeta es al menos 5 veces mas caro que los tubos.

5. La tarjeta no se quiebra. Este atributo fue explicitado por uno de los
entrevistados en la opcién “otro” de una de las preguntas de la encuesta. Su
explicacion fue por el hecho de que el tubo al ser muy fragil, existe siempre la
posibilidad que se quiebre, se pierda el material y el resultado.

Precio
Los nuevos precios que se calcularon provienen del estudio de los actuales precios de
la empresa, los precios de la competencia y también del estudio de costos que fue

realizado en el periodo de trabajo con la empresa, lo cual es explicitado a continuacion:

Costo Tarjeta Coombs | Costo Adulto | Costo Recién Nacido

Costo solo Gel $ 35 $ 42 $ 51

Costo Tarjeta $ 127 $ 135 $ 144
Costo Caja de 30 $ 3.820 $ 4.045 $ 4.316
Tabla 7: Costo de cada Tarjeta. Fuente: Elaboracion Propia

AYB GRIFOLS DIAMED

COOMBS $ 866 | $ 1.740 | $ 2.800
RECIEN NACIDO | $ 600 | No tiene $ 1.671
ADULTO $ 500 | $ 1999 | $ 1.806

Tabla 8: Precios de Mercado Actuales de Tarjetas de Gel. Fuente A&B
Con la informacién anterior se procedera a mostrar una tabla con el aumento de precios

progresivo que la empresa desea mantener a partir del proximo ano, lo cual consiste en
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aumentar en un 10% el precio de cada tarjeta y por ende de cada caja. Para efectos de
simplificacion se trabajara de aqui en adelante con una caja de 30 tarjetas de gel.

Se muestra a continuacion la tabla con los nuevos precios de comercial A&B:

Tarjeta Precio Afio 1 |Precio Aho 2 |Precio Ao 3 [Precio Ao 4 |Precio Aho 5 |Precio Aho 6

Coombs $ 28.600( $ 31.460| $ 34606 $ 38.067| $ 41.873| $ 46.061

Adulto

$ 16.500| § 18.150| $ 19.965| $ 21962 $ 24158 $ 26.573

RN $ 19.800| $ 21.780| $ 23.958( $ 26.354| $ 28.989| $ 31.888

Tabla 9: Nuevos precios de caja de 30 tarjetas. Fuente: Elaboracion Propia

10. PLAN DE OPERACIONES

10.1 Descripcion de los procesos con flujogramas

A continuacion se procedera a describir cada uno de los procesos de mayor relevancia
involucrados en la operacion y funcionamiento del area de geles de la empresa A&B.
Junto a estos, se mostraran los flujogramas que muestran como son realizados.

Lo primero que se realizara sera definir todos los procesos que estan involucrados en la
creacion de las tarjetas de gel, luego el flujograma propuesto a la empresa y finalmente
describir el proceso completo de produccion, de venta de las tarjetas al cliente final y el

de compra de suministros.

Etapas involucradas en el proceso de creacion de una caja de 30 tarjetas de gel
Inicialmente se presentaran todas las etapas involucradas en el proceso por separado,
debido que al momento de llegar a la empresa, no existia un orden ni alineamiento
entre dichas etapas. Durante 2 meses se observé el proceso desde que se llena la
tarjeta, hasta que se tiene la caja terminada, tomando tiempos y estudiandolo paso a
paso. De esta manera se logr6 sacar promedios, tiempos minimos y maximos de
demora en cada una de las etapas. Esto fue realizado con el fin de proponer una
produccidn en linea para las tarjetas de gel, ademas de reducir las fallas por factores
humanos. A su vez se logré calcular cuanto debiera ser la cantidad de cajas hechas por
cada una de las laboratoristas, lo cual sera mostrado méas adelante en el plan de
recursos humanos.

A todos los procesos se les sumé el tiempo que demora en realizar la preparacién de

los instrumentos involucrados en cada uno de estos, ademas del llenado del protocolo
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donde se anotan las cajas terminadas y las fallas que ocurrieron durante el proceso
completo.
a) Llenado de gel con jeringa

Este primer paso involucrado en el proceso de creacion de las tarjetas consiste
en llenar cada una de las 30 tarjetas de manera manual con un dispositivo
especial, el cual es llenado con gel que esta en un frasco de 200 ml con este
liquido. Dependiendo del tipo de tarjeta que esté siendo llenado, este proceso
puede demorar entre 106 y 321 segundos en promedio, dependiendo del tipo de
tarjeta que se esté llenando, debido a que la tarjeta Coombs tiene solo un tipo de
gel en los 6 tubos de la tarjeta, la de adulto tiene 5 tipos y la de recién nacido
tiene un tipo de gel distinto en cada tubo. Este es el Unico proceso que tiene
diferentes tiempos por tipo de tarjeta.

Todos los tiempos son expresados en segundos.

Tiempos Llenado Coombs

Tiempo Promedio 106
Tiempo Maximo 167
Tiempo Minimo 83
Tabla 10: Tiempos de llenado de tarjeta Coombs. Fuente: Elaboracion propia

Tiempos Llenado Adulto

Tiempo Promedio | 249
Tiempo Maximo 4175
Tiempo Minimo 207,5
Tabla 11: Tiempos de llenado de tarjeta Adulto. Fuente: Elaboracion propia

Tiempos Llenado Recién Nacido

Tiempo Promedio @ 321
Tiempo Maximo 501
Tiempo Minimo 249
Tabla 12: Tiempos de llenado de tarjeta Recién Nacido. Fuente: Elaboracion propia

b) Sellado y cortado

El sellado consiste en cerrar las tarjetas con un papel de aluminio con una maquina
manual que cubre las 30 tarjetas a la vez. Dicha maquina debe ser previamente

calentada a alrededor de 270 grados Celsius. Esto normalmente se realiza cuando
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se esta terminando el proceso de llenado para que no haya tiempo perdido entre
una etapay la otra.

El cortado consiste en separar y sacar los excedentes de aluminio de cada una de
las tarjetas. Esto es realizado de forma manual con tijeras.

Tiempos sellado

Tiempo Promedio | 97
Tiempo Maximo 186
Tiempo Minimo 70
Tabla 13: Tiempos de sellado de tarjeta. Fuente: Elaboracion propia

Tiempos Cortado

Tiempo Promedio | 243
Tiempo Maximo 300
Tiempo Minimo 219
Tabla 14: Tiempos de cortado de tarjeta. Fuente: Elaboracion propia

c) Etiquetado y Timbrado

Este proceso tiene 2 etapas. La primera es poner la fecha del dia a cada una de las
etiquetas que seran pegadas en el dia y la segunda es ponerle la etiqueta a cada

una de las tarjetas.
Se muestran a continuacion los tiempos sumados de los 2 procesos.

Tiempos Etiquetado y Timbrado

Tiempo Promedio | 460
Tiempo Maximo 480
Tiempo Minimo 400
Tabla 15: Tiempos de etiquetado y timbrado de tarjeta. Fuente: Elaboracion propia

d) Revision 1

Consiste en revisar por primera vez cada tarjeta para ver si es que tiene alguna falla
de llenado, como diferencia de niveles en la tarjeta, si existe alguna seca por falla
del sellado o simplemente que tenga mugre dentro del gel. Si se detecta alguna de
estas fallas, la tarjeta es desechada y se guarda un cierto porcentaje de tarjetas

para utilizar de contramuestra.
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Tiempos Revisiéon 1

Tiempo Promedio | 623,4
Tiempo Maximo 655,2
Tiempo Minimo 438
Tabla 16: Tiempos de revision 1 de tarjeta. Elaboracion propia

e) Revision 2

Se realiza una segunda revisién que es un poco mas corta que la anterior, donde se
revisa el estado de las tarjetas luego de haber sido etiquetadas y de que hayan
pasado un par de dias desde el llenado. En esta revision se revisa si existen tarjetas
secas 0 si es que hay burbujas dentro de alguno de los 6 tubos. En el primer caso se
desecha la tarjeta, en cambio en el segundo, se vuelve a meter a la centrifuga para
ver si se elimina la tarjeta o se puede arreglar esta falla. Este tiempo fue calculado
como una parte de la primera revisién, ya que servira para el flujo propuesto a la
empresa para producir en linea.

Tiempos Revision 2

Tiempo Promedio 300
Tiempo Maximo 380
Tiempo Minimo 260
Tabla 17: Tiempos de revision 2 de tarjeta. Fuente: Elaboracion propia

f) Revision 3

Es la dltima parte del proceso productivo, donde la Jefa revisa 3 tarjetas al azar de
cada caja terminada antes de que el producto sea enviado al cliente. Al igual que en
la anterior si existe alguna falla que no se pueda arreglar, la tarjeta es eliminada.
Tiempos Revisién 3

Tiempo Promedio 105
Tiempo Maximo 160
Tiempo Minimo 90

Tabla 18: Tiempos de revision 3 de tarjeta. Fuente: Elaboracion propia
Luego con todos estos datos aunados, se procede a sumar todos los tiempos y ver

cuanta es la demora en el proceso completo esperada:

48



Por Caja 249 |97 242,7 | 658,4 | 460 335 105 35,78
Por Tarjeta | 8,3 3,23 | 8,1 21,95 | 15,3 11,17 | 3,5 1,19
Por Caja 321 97 242,7 | 658,4 |460 335 105 36,98
Por Tarjeta | 10,7 | 3,23 | 8,1 21,95 | 15,3 11,17 | 3,5 1,23
Por Caja 106 |97 242,7 | 623,4 | 460 300 105 32,81
Por Tarjeta | 3,53 |3,23 | 8,1 20,78 | 15,3 10 3,5 1,09

Tabla 19: Tiempos Esperados de Caja Terminada. Fuente: Elaboracion Propia

Proceso de creacion de una caja de 30 tarjetas de Gel

Llenado de
tarjetas

¢éTiene Fallas
de llenado?

Inicio Revisién 1

Etiquetado Sellado y ¢éTiene fallas

Revision 2
SVISION y Timbrado Cortado de Fabrica?

éTiene Fallas Revision 3 éTiene
de Nivel? falla? Recuperable?

Grafico 14: Flujograma del proceso de creacion de una tarjeta. Fuente: Elaboracion Propia
Se da inicio al proceso cuando se decide realizar un tipo de tarjeta. A continuacion una
laboratorista comienza a llenar las tarjetas, para luego otra laboratorista realizar la

revision namero 1. En esta revision estan incluidos 2 procesos internos, el manual y
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centrifugar, los cuales sirven para eliminar las burbujas que presenten las tarjetas.
Posteriormente ocurre la primera toma de decision, donde se revisa si el producto tiene
fallas de llenado y de fébrica. Si tiene fallas de llenado, se envia nuevamente a la
laboratorista que esta llenando las tarjetas para que no se pierda el producto. Si tiene
fallas de féabrica se termina el proceso y se bota la tarjeta que las presente. A
continuacién si no presenta ningun tipo de falla, se procede a sellar y cortar las tarjetas.
Luego se incurre en el etiquetado y timbrado. Ya pasado un par de dias se realiza una
segunda revisién, la cual sirve nuevamente para ver si aparecieron burbujas. Si las hay,
se realiza el mismo proceso que en la revision 1, el cual es realizado primero de manera
mecanizada con la centrifuga y luego manual. Nuevamente se realiza una toma de
decision. Si aparecieron fallas de nivel, ya sea por diferencia en los niveles de llenado
de los 6 tubos de la tarjeta o por una tarjeta seca, se termina el proceso y se elimina la
tarjeta. Si no tiene fallas, se entra en la dltima revision, la cual consiste en revisar 4
tarjetas al azar de una caja. Si existe alguna falla, se recurre a revisar la caja entera. Si
la o las tarjetas son recuperables, se envian a la etapa de revision 2. Si no son
recuperables, se reemplaza por otra que esté en buen estado y la tarjeta se bota. Si no
tienen falla, se da por terminado el proceso y se cierra la caja y queda lista para

enviarla al cliente.
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Proceso de Venta a través de licitacion L110 en Chilecompra

Cliente ingresa
Inicio solicitud al
Sistema

¢Trabaja con
A&B?

A&B envia éGana A&B postula
producto Licitacion? a licitacion

Grafico 15: Flujograma del proceso de venta a través licitacion L110 en Chilecompra. Fuente:
Elaboracion Propia
Esta licitacién corresponde a una L110, la cual consiste en una compra simple realizada

por el cliente periédicamente. El proceso se inicia cuando el cliente necesita un
producto. El cliente sube su solicitud al sistema de Chilecompra. A continuacion
dependiendo del tipo de licitacion, ocurren 2 escenarios. Si el cliente trabaja con la
empresa, A&B postula a la licitacidon y cotiza el pedido. Si el cliente trabaja con alguna
empresa de la competencia, A&B no postula a la licitacion y termina el proceso.

Luego de terminada la compra en el sistema, A&B debe enviar el producto al cliente a

través de la empresa LitCargo.
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Proceso de Venta a través de licitacion publica en Chilecompra

Cliente ingresa
solicitud al
Sistema

A&B y
Cliente éGana A&B postula

firman Licitacion? a licitacién
Contratos

Grafico 16: Flujograma del proceso de venta a través de licitacion publica en Chilecompra. Fuente:
Elaboracion Propia

Este proceso se inicia cuando un cliente desea realizar una licitacién publica a la cual
todos los competidores pueden postular y el cliente elige con quien se queda. El cliente
ingresa al sistema y deja que los distintos competidores postulen a la licitacion. Si A&B
no gana la licitacion se termina el proceso. Si la gana, se procede a firmar el contrato y
a arreglar las condiciones del mismo. Normalmente estas licitaciones son a 2 afios y
después de firmar el debido contrato de licitacion, la empresa se contacta directamente

con el cliente para las siguientes transacciones.
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Proceso de Venta Directa

Cliente
Solicita
Productos

éTiene
Contrato?

A&B prepara A&B recibe Se firma
pedido pedido contrato

éCliente Seenviaen
Santiago? Auto Propio

Se envia por
Encomienda

Gréfico 17: Flujograma del proceso de venta directa. Fuente: Elaboracion Propia

El proceso se inicia cuando el cliente desea comprar directamente un producto. Se
revisa si el cliente ya ha comprado anteriormente o es su primera vez. Si es primera vez
en encargado de ventas de empresa realiza el contrato respectivo y se estipulan los
minimos para enviar centrifugas e incubadoras en comodato. A continuacion el
encargado se contacta con el cliente y le pregunta que productos desea adquirir. La
empresa prepara el pedido, los cuales llevan un tiempo determinado dependiendo del
inventario y de la cantidad que pida. Ademas se estipularan los pedidos minimos para
enviar los equipos(centrifuga e incubadora) y realizar capacitacion pertinente.
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El proceso toma 2 caminos distintos dependiendo de donde se encuentre fisicamente el
cliente. Si estd en Santiago el producto es enviado a través del vehiculo propio de la
empresa, si no es enviado a través de la empresa LitCargo ya sea a regiones o al
extranjero, con el convenio que establece que el cliente paga en el destino. De esta

manera termina el proceso.

Proceso de Compra de Suministros

A&B prepara
Ordende ¢Esta
Compray se Correcta?
envia

Proveedor prepara
el pedidoy envia

Grafico 18: Flujograma del proceso de compra de suministros. Fuente: Elaboracion Propia

La empresa cuenta con una lista de proveedores, quienes son evaluados cada 6
meses, con respecto a calidad, precio y el tiempo de los despachos. Si estan dentro de
los rangos aceptables, se les hace a ellos el pedido sino se opta por alguna alternativa.
El proceso comienza cuando la empresa necesita algin insumo para la produccién de
las tarjetas. Se llena una orden de compra, la cual es enviada al proveedor. Luego este
acusa recibo de esta y si esta correctamente llenada, después de un tiempo envia el
producto solicitado. Si no esta bien llenada se devuelve a la empresa para que la
corrija. Quién realiza el envio es el que se encarga de los pagos.

11. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El propédsito de esta memoria es dotar a la empresa A&B de un plan de negocios para
su area de geles para banco de sangre y a su vez estudiar la inminente expansién tanto
a nuevos hospitales dentro del pais como en el extranjero. Es por eso que en el andlisis
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de mercado se propusieron 2 posibles escenarios, uno optimista y uno pesimista. La
diferencia para este plan de recursos humanos seria en el tiempo que demore en
aumentar la cantidad de clientes lo suficiente como para aumentar la dotacién de
personal.

A continuacion se muestra el actual organigrama jerarquico de toda la empresa y luego
se mostrara las propuestas entregadas a la empresa para que sean utilizadas a medida
que aumente su cartera de clientes.

Gerencia General

CONSEJO

Depto. Depto. de
Técnico Ventas

Depto.
servicio al
Control Administrativo cliente
Calidad Capacitado
—
Vendedores
Laboratorio Supervisor
produccién Administrativo
Encargada de Encargada Secretaria
Laboratorio de Despacho
Laboratoristas Encargados de

Bodega

Grafico 19: Organigrama Jerarquico Comercial A&B. Fuente: A&B

En anexos se mostrara la descripcion de cada una de las funciones y las competencias minimas

necesarias para aquellas personas que no estan involucradas directamente con el area de geles.
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11.1 Area de Tarjetas de Gel

Laboratoristas
- Estudios: Ensefanza Basica
- Conocimientos:
1. Manejo de material de laboratorio
2. Conocimientos de higiene y esterilidad
- Habilidades:
1. Destreza en el manejo de equipos de laboratorio
- Experiencia: 2 meses
1. La laboratorista es quien realiza el proceso de creacidn de tarjetas de gel
2. Dentro de la dotacién de trabajadoras, existen distintos cargos, los cuales son:
a) Llenado
b) Sellado
c) Revision
d)
e)

Etiquetado
Cortado

Como fue nombrado en el plan de operaciones, durante 2 meses fue estudiado el
trabajo de las laboratoristas. Esto fue realizado con el fin de calcular los tiempos
promedio, minimo y maximo de demora de cada uno de los procesos y asi lograr
determinar cual era el rendimiento esperado y el real que se estaba obteniendo.
A continuacion se muestra el horario actual de cada una de las 3 laboratoristas:

- Senora Eli: Lunes a Viernes de 9 a 19 con 2 horas de colacién

- Paola: Lunes a Viernes de 9 a 13 hrs.

- Jenny: Lunes a Miércoles de 9 a 16 y Jueves a Viernes de 9 a 13 hrs.
Se tomd un promedio mensual del total de cajas vendidas aunando los 4 tipos de
tarjeta, lo cual arroj6 un total de 325 cajas, donde se omitié el mes de Mayo debido a
gue en este no existe certeza sobre los datos vistos en los protocolos de llenado. Es
necesario notar que las tarjetas ABD/ABD son las que menos cantidades se necesitan
debido a que solamente son compradas por la empresa Valtek quien las distribuye en

Perl a su nombre y no realizan pedidos frecuentemente.
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A continuacién se procedera a mostrar la tabla resumen de las cajas esperadas de
cada una de las laboratoristas, calculadas sobre la caja que mas demora en terminar

que seria la de Recién Nacido.

Laboratorista | Por Mes

Senora Eli 221,052632
Jenny 164,210526
Paola 126,315789
Total 511,578947

Tabla 20: Cantidad de Cajas esperada por laboratorista. Fuente: Elaboracion Propia

Si bien esta cantidad esperada de cajas terminadas es pensando en que las
laboratoristas estan todas las horas del turno trabajando, se puede hacer una
aproximacion si se consideran alrededor de 30 minutos de distension, donde se pueden
incluir las idas al bano, el hacerse un café o conversar por celular.

Si se hacen estas consideraciones, las cantidades esperadas serian:

Laboratorista | Por Mes

Senora Eli 205,263158
Jenny 148,421053
Paola 110,526316
Total 464,210526

Tabla 21: Cantidad de Cajas esperada Ajustada por Laboratorista. Fuente: Elaboracion Propia
Con estos resultados, se puede establecer que para la situacién actual de la empresa,
la dotacién de trabajadoras es suficiente. Esta cantidad de laboratoristas y sus horarios
satisfarian la demanda hasta el afno 2012 segun el pronéstico realista y solamente
hasta el 2011 en el optimista.

Si se llegaran a cumplir las expectativas de crecimiento propuestas anteriormente en
este informe, se debera contratar como primera medida, a todas las laboratoristas en
turno completo.

Si se realiza esto, las cantidades esperadas aumentarian de la siguiente manera:
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Laboratorista | Por Mes

Sefiora Eli 205,263158
Jenny 205,263158
Paola 205,263158
Total 615,789474

Tabla 22: Cantidad de Cajas Esperada Modificada. Fuente: Elaboracion Propia
Con ese total, se ve que se podria satisfacer la demanda de alrededor de 616 cajas

mensuales. Esto dependiendo de qué escenario ocurra, debiera ser a mediados del ano
2014 segun el escenario realista y a principios del 2013 para el optimista.

Luego para ir supliendo la demanda que se crearia con los nuevos clientes, tanto
nacionales como internacionales, en el primer escenario, se debiera ir aumentando la

dotacioén de laboratoristas en uno al ano. En la tabla se ve el detalle afo a afno:

Aino | Cantidad Cajas | Cantidad de Laboratoristas | Cantidad Cajas
Demandadas Tiempo Completo Esperadas

2011 | 390 1(2 Part Time) 464

2012 | 468 2(1 Part Time) 520

2013 | 562 3 615

2014 | 674 4 820

2015 | 809 5 1025

2016 | 970 6 1230

Tabla 23: Cantidad de Laboratoristas necesarias para suplir demanda realista por ano. Fuente:
Elaboracion Propia

Para el caso del escenario optimista, se muestra a continuacién la cantidad de
laboratoristas que debieran ser contratadas a medida que aumentan los pedidos de

cajas de tarjetas de gel:

58



Ano | Cantidad Cajas | Cantidad Laboratoristas Tiempo Completo | Cantidad cajas
Demandadas Esperadas

2011 | 439 1(2 Part Time) 464

2012 | 592 3 615

2013 | 800 4 820

2014 | 1079 6 1230

2015 | 1457 7 1435

2016 | 1967 10 2050

Tabla 24: Cantidad de Laboratoristas necesarias para suplir demanda Optimista por afo. Fuente:
Elaboracion Propia

Fue estudiado con la empresa la posibilidad de automatizar algun proceso, pero hasta
el ano 2010 no existe ninguna tecnologia que pueda realizar el proceso de revisién
automaticamente,

Por el momento no se justifica automatizar el proceso del llenado, debido a que este no
es donde ocurren mas fallas humanas ni el que quita méas tiempo a las laboratoristas.
Actualmente existe un robot que realiza el llenado de tarjetas, que cuesta alrededor de
$11.000.000.

La marca Grifols actualmente es la Unica que posee todo el proceso de creacién de
tarjetas automatizado, pero solamente lo realizan para sus tarjetas, las cuales no son
las mismas que A&B, ya que poseen otras caracteristicas.

Se estima que en un periodo cercano de tiempo podria existir un mecanismo que sirva
para automatizar el proceso de llenado y revisién, pero no fue considerado para este
trabajo para hacerlo acorde a las necesidades de la empresa, quien vale destacar, no

estan de acuerdo con agregar algun proceso automatizado aun.

Jefa de Laboratorio
- Estudios: Ensefianza Bésica
- Conocimientos:
1. Manejo de material de laboratorio
2. Conocimientos de higiene y esterilidad
- Habilidades:
1. Destreza en el manejo de equipos de laboratorio

2. Criterio Practico
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3. Capacidad Organizativa

Experiencia: 2 meses

La diferencia entre la jefa de laboratorio y una laboratorista normal, es que debe ejercer

labores de control en la produccidn de tarjetas. Debe asegurar que los productos estén

siendo terminados de manera correcta y los procesos bien realizados.

Esta persona debe rendirle cuentas a la jefa de departamento técnico para que la

revision aleatoria que ella realiza sea efectiva.

Jefe Departamento Téchico

4.

Estudios: Universitarios area Bioldgica

Conocimientos:

1. Conocimiento de productos de la empresa y de la competencia

2. Conocimientos de Inmunohematologia y laboratorio clinico

3. Técnicas de Venta

4. Manejo de computacion nivel usuario

Habilidades:

1. Iniciativa

2. Buen trato con los clientes

Experiencia: 6 meses

Este cargo cumple la funcion de revisar al azar las cajas terminadas, las que
luego seran enviadas al cliente final.

Ademas de esto, debe realizar visitas permanentemente a los actuales clientes,
para corroborar que las tarjetas y las maquinas estan en buen funcionamiento.
Debe realizar las demostraciones del producto para los potenciales clientes, la
cual es programada segun sea la disponibilidad de ambos.

Realiza la programacién mensual de cuantas tarjetas deben ser terminadas

Gerente de Ventas

Estudios: Universitario y/o técnico

Conocimientos:

1. Conocimiento de los productos de la empresa y de la competencia
2. Confeccion y supervision de rutas y territorios de la fuerza de ventas
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3. Control de informes
4. Fijacion de metas

- Habilidades:
1. Manejo de fuerzas de ventas
2. Liderazgo
3. Empatia

- Experiencia: 5 afos

1. El jefe de ventas es quien visita a los potenciales clientes para contarles sobre
los productos

2. Realiza un viaje a la zona norte y uno a la zona sur por mes, ademas de visitar
los hospitales de la ciudad de Santiago

3. También es contactado por los clientes si existe alguna duda con los productos,
para luego ser derivados al jefe del departamento técnico.

12. PLAN FINANCIERO

Para evaluar este proyecto se decidié tomar un periodo de 6 afios, debido a que si bien
la expansién en Chile debiera mantenerse constante en el tiempo segun los datos
tomados de anos anteriores, la salida al mercado extranjera podria tomar los 2 caminos
que fueron determinados en las proyecciones del mercado meta, como lo son el
escenario realista y el optimista. Es por esta razén que se decidieron crear 2 escenarios
para la evaluacion econémica. Lo cual cambiaria las proyecciones de demanda, que
cambiaria en unos anos la inversién en un nuevo laboratorio donde haya mayor

capacidad para las laboratoristas.

12.1 Inversion activo fijo

La inversion en activos fijos se realiza en distintos momentos segun sea el escenario en
que se esté trabajando, cuando sea necesario aumentar la capacidad del laboratorio,
esto debido a que actualmente la empresa ya cuenta con oficinas y un laboratorio
armado donde se trabaja con las tarjetas de gel.

Debe ser notado que la inversion sera realizada el afo anterior al periodo donde se

necesita el item, ya sea de infraestructura como de implementos de laboratorio.
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Laboratorio

1. 1 Centrifuga cada 3 laboratoristas, segun lo que se trabaja actualmente
$880.000 cada una

2. 1 Incubadora cada 3 laboratoristas
$260.000 cada una

3. Acondicionamiento del local arrendado
$700.000 para un laboratorio de 3 personas, con un bafo, con los muebles, las
sillas y las caracteristicas necesarias para suplir las necesidades de la creacién
de las tarjetas.

Inversion por cada cliente nuevo

Se debe considerar en este punto que a cada cliente nuevo cuando firma el contrato, se
le asigna un set de articulos que se utilizan junto a las tarjetas de gel, los cuales son
entregados sin costo para él, por lo que se debe incluir como una inversién. Luego esto
serd distinto segun el escenario en el que se encuentre la empresa. Se utilizaran las
mismas tasas de crecimiento de cada escenario propuesto para estimar cuantos
clientes nuevos se obtendran cada afo.

Los articulos que se entregan son:

Workstation® $15.000

Gradilla $3.000

3 x Micropipeta $17.500

Incubadora $260.000

Centrifuga $880.000

o > w0 n o=

Inversiéon en equipos nuevos

Debe considerarse en el estudio, la renovacién de equipos antiguos u obsoletos de
cada uno de los hospitales que ya trabajan con la empresa. Se estimé que anualmente
se entregaron 4 centrifugas, desde hace 6 anos, para asi llegar a la actual cartera de 27
clientes. Luego se agregan 4 centrifugas extra a la inversiéon de cada ano, considerando

su vida util de 6 anos.

® Gradilla de trabajo para manipular las tarjetas de gel
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Depreciacion
Se consideraran distintas depreciaciones para cada uno de los elementos que se
mostraron anteriormente. El detalle es mostrado en el desglose del flujo de cajas en

anexos.

12.2 Gastos

Se consideran tanto gastos de publicidad y marketing, como también los gastos en los

gue se incurre para la mantencion y atencion de clientes

Congresos de Bancos de Sangre Nacionales

La empresa acude normalmente como visitante a congresos médicos o
interhospitalarios, la mayoria no se debe pagar entrada. Pero la mayor inversion en este
punto se debe a que la empresa patrocina a sus clientes con alojamiento o traslados al
lugar donde se realice este congreso. Normalmente son en Santiago por ende los
clientes beneficiados son de regiones. Este tipo de promocién se realiza 2 veces al afo.
Para sacar este gasto, se utilizé un promedio de estadia de 2 noches en una habitacidon
estandar hotel de $30.000 determinado por la empresa y que el viaje costaria $35.000.
Los 2 precios son por persona.

Congresos de Bancos de Sangre Internacionales

La empresa visita este tipo de congresos 1 vez al ano para ver que nuevas tecnologias
se estan utilizando en el negocio de los geles. Normalmente acude un encargado de la
empresa por lo que se consideran gastos de pasajes, alojamientos y comidas. El
pasaje fue considerado a Brasil donde generalmente se hace este tipo de congresos,
con un costo de $250.000'° méas alojamientos y comidas de $50.000 por dia, por 2
noches.

Visitadores de Diagnodstico

En estos gastos es considerado el transporte del vendedor especializado, aparte de los
implementos que deba llevar en su visita. Ademas se decidio incluir el costo de una
demostracion en el laboratorio, donde se incurre en costos relacionados con los

productos utilizados. Estas visitas se realizan tanto en Santiago como en regiones. Se

' Todos los pasajes Cotizados en www.lan.com Noviembre 2010
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viaja todos los meses, 1 semana al norte y 1 semana al sur. La demostracion de los
productos se realiza solamente si el cliente desea cerrar el trato, por lo que esta ira
aumentando a medida que aumenten las proyecciones de crecimiento.

El pasaje se calculé con un pasaje a Arica a $60.000, pasaje a Puerto Montt a
$50.000'"" y alojamiento estandar para la empresa de $30.000 por noche, mas gastos
de comidas y movilizacion por $30.000 por dia.

Certificacion ISO
Se debe incurrir en este gasto cada 3 afnos debido que esa es la duracion del contrato.
Esto tiene un costo de $1.800.000

Pagina Web
Se considera dentro de los gastos de la pagina web el costo del dominio y del host,
aparte de las operaciones de mantencion realizadas por un disefiador web. $90.000
costo anual.

Auditoria
La empresa debe realizar todos los afios una auditoria interna. Esta tiene un costo de
$280.000.

12.3 Costos

Costos Fijos

Remuneraciones
Dentro de las remuneraciones se incluyeron solamente los sueldos de aquellos
trabajadores de la empresa que tienen relacién con el area de geles.
1. Laboratorista $420.000
Laboratoristas Semi Part Time $380.000
Laboratorista Part Time $170.000
Jefa Laboratorio $440.000
Jefa Departamento Técnico $1.300.000
Gerente Comercial 1 $400.000 + 5% Comisioén por Ventas

I O
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7. Gerente Comercial 2 $400.000 + 5% Comisién por Ventas
8. Gerente $1.500.000
9. Encargada de Aseo $86.000

Se debe considerar que al aumentar la dotacién de laboratoristas, se debe agregar una
nueva jefa de laboratorio por cada 3 laboratoristas y se elimina la trabajadora Part time.

Para el escenario optimista, aparte de las nuevas laboratoristas, se considera en el afio
5 la contrataciéon de un gerente comercial Unico para el area de geles, con un sueldo
mayor, y un jefe de departamento técnico nuevo.

El gerente comercial 1 que trabaja en otras areas, recibe un sueldo base de $400.000
mas un bono del 5% sobre las ventas. Esto es solamente por concepto de trabajar en el
area de geles, ya que recibe sueldo por su trabajo en los otros sectores de la empresa.
El gerente comercial 2, es quien apareceria en el afo 5 del escenario optimista y este
recibiria un sueldo de $1.500.000 mas comisiones del 5% por ventas, pero solamente
trabajaria para el area de geles.

Para el caso del gerente de la empresa, el sueldo que se indica anteriormente es solo
por concepto del trabajo realizado en el area de geles, ya que las otras areas de la

empresa complementan sus remuneraciones.

Infraestructura

Dentro de los costos de infraestructura se deben incluir el arriendo de la oficina y el
laboratorio, que son $350.000 y $100.000 respectivamente. Ademas de incluir los
gastos comunes en los cuales se incurre en cada uno, los cuales ascienden a $50.000
entre los 2. Se debe considerar que dependiendo del escenario, se debera sumar un
nuevo laboratorio, cuyo precio debiera ser el mismo que el anterior.

Sumado a estos costos se deben incluir los costos de los servicios basicos de la oficina
y el laboratorio, los cuales incluyen agua, luz, internet (solo oficina), teléfono, balén de
gas (utilizado en el llenado de tarjetas) y articulos de oficina. Los cuales ascienden a
$200.000 entre los 2.

Costos Variables
Los costos variables van variando a medida que aumenta el volumen del negocio.

Aquellos que fueron considerados son los siguientes:
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Costo de los productos

Se utiliza el célculo realizado por el alumno durante los primeros meses, del costo de

produccién de cada una de las tarjetas de gel.

Costo Tarjeta Coombs

Costo Adulto | Costo Recién Nacido

Costo Cajade 30 | $3.820

$4.045 $4.316

Tabla 24: Costos por caja de 30 tarjetas de gel. Fuente: Elaboracion Propia

Estos costos irdn aumentando segun aumenten los costos de cada uno de sus
componentes. Para efectos de simplificacién se estima en un 5% de aumento anual. Se

considerard un costo ponderado de $4021 por cada caja de 30 unidades. La

ponderacion utilizada sera explicada mas adelante.

Segun fue establecido en el plan de recursos humanos, segun sea el escenario los

costos para cada ano serian:

Escenario Realista

Aino | Cantidad Cajas Demandadas | Costo por Caja | Costo Total

2011 390 $4.060 $1.583.400

2012 | 468 $4.263 $1.995.084

2013 | 562 $4.476 $2.515.596

2014 | 674 $4.700 $3.167.771

2015 | 809 $4.935 $3.992.379

2016 | 970 $5.182 $5.026.252

Tabla 25: Costo Variable por cantidad de cajas demandadas escenario realista. Fuente:

Elaboracion Propia

Escenario Optimista

Ano | Cantidad Cajas Demandadas | Costo por Caja | Costo Total
2011 439 $4.060 $ 1.782.340
2012 | 592 $4.263 $ 2.523.696
2013 | 800 $4.476 $ 3.580.800
2014 | 1.079 $4.700 $ 5.071.300
2015 | 1.457 $4.935 $ 7.190.295
2016 1.967 $5.182 $10.192.994

Tabla 26: Costo Variable por cantidad

Elaboracion Propia

de cajas demandadas escenario optimista. Fuente:




Viajes de Encargados
La empresa en su afédn de mantener una buena relacién con cada uno de sus clientes,
realiza visitas a sus clientes en Santiago y regiones. Para Santiago se le da una
bonificacion de bencina a quien realice la visita. Cabe destacar que estas visitas
también se realizan cuando los equipos necesitan una mantencién no programada.
Actualmente se realizan 6 viajes a regiones, los cuales se dividen en:
1. Concepcion: 2 viajes anuales por el dia. Valor pasaje: $35.000
2. Temuco: 2 viajes anuales por 2 noches. Valor pasaje: $40.000
3. Osorno: 1 viaje anual por 2 noches. Valor pasaje: $38.000
4. Punta Arenas: 1 viaje anual por 1 noche. Valor pasaje: $65.000
Se calcula nuevamente los costos de alojamiento a $30.000 por noche mas
gastos de comida a $20.000
Para el caso del hospital en la region metropolitana se calcula un promedio de 3 viajes
mensuales con un costo de $10.000 en bencina y peajes.

Viajes de mantencion

Se consideran en este punto las visitas realizadas por el técnico para mantencion
programada de los equipos instalados en los hospitales. Estas son realizadas 2 veces
al ano. Dependiendo si es dentro de Santiago o al norte, o al sur del pais tienen
distintos precios. Un viaje al sur tiene un costo solamente por concepto de movilizacion,
alimentacion y alojamiento de $150.000. Analogo para el norte, esto tiene un costo de
$90.000. Luego el total seria de $300.000 por viajes al sur y $180.000 por viajes al
norte.

Las mantenciones para las ciudades mas cercanas como Rancagua son realizadas por
el dia, por lo que se paga solamente pasaje y bono de alimentacién por $10.000. El afio
2010 la empresa trabajé con 4 clientes que caen en este segmento, por lo que se tomo
como la situacién base. El gasto seria de $80.000

La mantencion dentro de la ciudad de Santiago se realiza en unas horas segun sea la
distancia desde la oficina hasta el hospital correspondiente, viajando en locomocién
colectiva. La situacion base se toma en 5 clientes, por lo que el total de gastos en este
item, considerando $1.200 por concepto de movilizacion en Transantiago, seria de
$12.000 anual.
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Aparte de esto se considera que el técnico cobra $5.000 por hospital si el cliente esta
en Santiago y $7.000 por hospital si esta fuera de Santiago. Actualmente la empresa
trabaja con un 20% de hospitales en Santiago y un 80% en regiones, se considerara
esta proporcion para estimar los gastos a futuro en este item. Con los 27 clientes
actuales el costo seria de $25.000 por hospitales de Santiago y $154.000 de regiones.
Calculando con las 2 visitas programadas por afio da un total de $50.000 y $308.000
respectivamente.

Estos viajes al igual que los del encargado del area geles, iran aumentando al igual que
las proyecciones de crecimiento dependiendo del escenario que se dé.

Costos de Distribucion en Santiago

Para estos costos se recurrié a la empresa para averiguar cuanto destinan a gastos de
bencina mensualmente. Actualmente le dan $17.000 semanales al chofer para gasolina.
Estos gastos iran aumentando a medida que pasen los afos segun sean las

proyecciones de crecimiento.

Costos de Distribucion en Regiones y Extranjero

Para el tercer costo se estudiaron los precios que tiene actualmente la empresa
LitCargo con quienes trabaja la empresa. Se debe recordar que los envios a través de
LitCargo son pagados por la empresa solamente al realizar una venta a través de
Chilecompra, ya que los otros pedidos de regiones son pagados por quien los recibe.
Se calculé todo en base a un peso de 15 kilos, para simplificar los costos. Ademas cabe
notar que se incluyen solo aquellos hospitales que estan en la regibn metropolitana y en
sus alrededores, tales como Los Andes y Rancagua, los cuales son abastecidos por el
automovil de la empresa.

El porcentaje de hospitales que compran a través de Chilecompra es un 54% del total

de clientes.
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Ciudad Tipo de Envio | Costo Envio
Santa Cruz Troncal A $ 3.873
La Serena Troncal C $ 4.532
Copiapo Troncal E $ 6.077
Temuco Troncal D $ 4.965
Coquimbo Troncal C $ 4.532
Puerto Montt | Troncal E $ 6.077
Osorno Troncal E $ 6.077
Parral Troncal B $ 4.367
Coyhaique Troncal H $ 10.218
Coronel Troncal C $ 4.532
Limache Troncal A $ 3.873

Tabla 27: Costos de envio a través de LitCargo. Fuente: LitCargo

A continuacion se observan los costos de envio a cada una de las zonas y un promedio
ponderado del costo. Esto fue realizado para ir aumentando los costos segun sean las
proyecciones de crecimiento de cada afo, pero dando distintas proporciones tanto a las

zonas cercanas como a las mas lejanas.

Zona Costo Envio | Ponderacion | Precio Ponderado
Troncal A | $ 3.873 0,15 $ 581
TroncalB | § 4.367 0,15 $ 655
TroncalC | $  4.532 0,15 3 680
TroncalD | § 4.965 0,15 $ 745
TroncalE | § 6.077 0,1 $ 608
Troncal F | $ 7.529 0,1 $ 753
Troncal G | $  8.889 0,1 3 889
TroncalH | $§ 10.218 0,1 $ 1.022
Promedio | $ 6.306 $ 5.932

Tabla 28: Promedio Ponderado de Costos de envio. Fuente: Elaboracion Propia

Luego con este promedio se irdn calculando los costos de distribucién cada afo segun
sea el crecimiento esperado. El afio 2010 hay 15 clientes que adquieren sus productos
a través del sistema Chilecompra, por lo que tomando un pedido mensual para cada
uno de ellos da un total de $89.000, lo que anualizado queda en $1.068.000
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12.4 Ingresos

Para calcular los ingresos que obtendra la empresa a partir del afio 2011 se procedié

primero a obtener un promedio de tarjetas hechas por mes, lo cual es mostrado a

continuacion:

Tipo de Caja Coombs Adulto RN Total Mes | Total Mensual
Promedio(Cajas Terminadas) 136,3 91,2 85,45

Precio por Caja $26.000 $15.000 $18.000

Total Ventas $3.543.800 | $1.368.000 | $1.538.100 | $6.449.900 $77.398.800

Tabla 29: Total ventas por cada tipo de caja terminada. Fuente: Elaboracion propia

Luego como fue explicado en el plan de marketing, la empresa planea subir sus precios

progresivamente un 10% anual, con lo cual estas ventas cambiarian para el primer afio

de la siguiente manera:

Tipo de Caja Coombs Adulto RN Total Mes Total Anual
Promedio(Cajas Terminadas) 136,3 91,2 85,45

Precio por Caja $28.600 $16.500 $19.800

itz $3.898.180 | $1.504.800 | $1.691.910 | $7.094.890 | $85.138.680

Tabla 30: Total Ventas por cada tipo de caja terminada con cambio de precios. Fuente:

Elaboracion Propia

Este total de ventas sera utilizado para el afio 1, pero multiplicado por el crecimiento
realista u optimista segun sea el escenario estudiado. Los valores serian de $102.166.416
y $114.937.218 respectivamente, pero como se le otorga un 5% de comision al gerente de
ventas, estos nUmeros cambian a $ 97.058.095 y $ 109.190.357. Luego para los afnos
gue vengan a continuacion se multiplicara por el factor de crecimiento y ademas por un

10% que proviene del aumento de precio anual correspondiente.

12.5 Indicadores Evaluacion Economica

Valor Presente Neto (VPN)

Debido a que el dinero tiene un valor en el tiempo, no podemos sumar pesos recibidos
en distintos periodos. Para resolver esto se descuentan los flujos futuros por una tasa
de interés relevante y asi traerlos al presente. En este caso se evaluaran los flujos
utilizando tasas de descuento anuales de 20% 25% y 30%. Si al descontar y sumar los

flujos el proyecto tiene VPN mayor a 0 significa que este genera valor por lo que
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debiera realizarse, al contrario si es menor a 0 este destruye valor por lo que no seria

recomendable hacerlo con las condiciones actuales.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno corresponde a la tasa que iguala a 0 el valor presente con los
pagos. Este indicador puede ser usado solamente si solo existe un cambio de signo en
los flujos, debido a que si hubiera mas de un cambio de signo en los flujos existirian
mas de una TIR lo cual haria inutil este indicador.

Se debe aclarar que se utiliz6 el criterio incremental de evaluacion, lo que significa que
a medida que la empresa va creciendo y los clientes van aumentando, se va
acrecentando la inversidbn. Ademds hay que notar que se estableci6 para los 2
escenarios un crecimiento constante a través de los afnos, por ende el valor de la TIR es

bastante elevado.

Periodo de Recuperacion del Capital (PRC)
El PRC corresponde al periodo de tiempo que transcurre hasta que el inversionista
recupera el capital invertido o lo que es igual corresponde al primer periodo en que el

flujo acumulado sea positivo.

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el punto en donde los ingresos totales recibidos se igualan a
los costos asociados con la venta de un producto (IT = CT). Es usado para determinar
la posible rentabilidad de vender determinado producto.

Este punto fue calculado para el primer afio de evaluacion

12.6 Estudio de Escenarios

Como fue nombrado en la investigacion de Mercado, se procedera a estudiar el caso de
gue ocurran 2 escenarios.

El primero consiste en un escenario realista, en el cual se considera el crecimiento de la
empresa en los ultimos anos, el cual es de un 20%. Ademas cabe notar que las ventas
a Valtek en Peru son iguales a las ventas de un hospital promedio de Chile, por ende
las ventas a un cliente en Colombia y en Ecuador se consideran como un hospital

normal en Chile.
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El segundo escenario serd el optimista, en el cual a diferencia del anterior se
considerard que el crecimiento de los clientes tanto nacionales como internacionales
tendrd una tasa del 35%. Esto debido a que al llegar a nuevos paises donde no se
encuentra la competencia, se logra captar una mayor cantidad de clientes para las
tarjetas de gel. Ademas de considerar crecimientos parecidos al del mercado nacional

cuando la empresa comenzé a trabajar con las tarjetas.

12.7 Flujos de Caja

A continuacién se muestran los indicadores de la evaluacion econémica para cada uno
de los escenarios propuestos anteriormente. Se consideran tasas del VAN altas debido
a que este es un proyecto riesgoso, por la amenaza de nuevos competidores y también
por las transnacionales que se encuentran presentes en el mercado. EI VAN utilizado
para concluir sobre el informe es el de una tasa de descuento del 25%.

Ademas para el punto de equilibrio, se consideraron distintas ponderaciones para cada
una de las tarjetas, de manera que el precio utilizado y el costo fuera acorde a la
cantidad real de tarjetas producidas y vendidas. Las ponderaciones son las mismas
utilizadas para las ventas esperadas.

Flujo de Caja Realista

VAN (15%) $ 254.551.266
VAN (20%) $ 210.894.992
VAN (25%) $ 176.932.011
VAN (30%) $ 150.181.584
TIR 167%
PRC 1,23

Tabla 31: Indicadores Evaluacion Econémica Escenario Realista. Fuente: Elaboracion Propia

Punto de Equilibrio Realista

Precio Venta $22.671

Costo de Caja Unitario $4.021

Gastos Fijos Mes | $5.345.293

Pto. Equilibrio | 287 Unidades

$ Ventas Equilibrio | $6.497.755

Tabla 32: Punto de equilibrio escenario realista. Fuente: Elaboracion Propia
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Flujo de Caja Optimista

VAN (15%) | $ 439.432.976,37

VAN (20%) $ 355.227.270,46

VAN (25%) $ 290.067.420,56

VAN (30%) $ 239.019.852,55

TIR 171%

PRC 1,28

Tabla 33: Indicadores Evaluacion Economica Escenario Optimista. Fuente: Elaboracion Propia

Punto de Equilibrio Optimista

Precio Venta $22.671

Costo de Caja Unitario $4.021

Gastos Fijos Mes | $5.414.923

Pto. Equilibrio | 290 Unidades

$ Ventas Equilibrio $6.582.398

Tabla 34: Punto de equilibrio escenario optimista. Fuente: Elaboracion Propia

13. CONCLUSIONES GENERALES

El trabajo realizado permiti6 demostrar que existe una gran oportunidad dentro del
mercado de las tarjetas de gel para que la empresa A&B siga expandiéndose tanto
nacional como internacionalmente. Tanto en el escenario realista como en el optimista
se obtuvieron resultados positivos con respecto a las ganancias esperadas.

A través de la investigacion de mercado realizada se pudo observar que existe una gran
cantidad de hospitales a los cuales aun no se ha ido a mostrar los productos de la
empresa, y mas aun existen paises donde no ha llegado la competencia. Estos
hospitales a medida que avanza la tecnologia, deben ir dejando los antiguos procesos
para trabajar en sus bancos de sangre, por lo que las tarjetas de gel deben ser
instauradas en todos ellos. Para lograr aumentar el numero de clientes de la empresa,
se utilizara un plan de marketing, el cual estarda basado en la estrategia de
diferenciacién, debido a que segun la encuesta realizada en terreno, se establecié que
los hospitales valoran el contacto frecuente que tiene la empresa para con ellos,
ademas del servicio post-venta. En este mismo punto, se logré establecer que aparte
de los actuales métodos de promocién que tiene la empresa, se debe fortalecer el punto
de la publicidad en universidades, a las cuales se les venden tarjetas para que trabajen

los alumnos y aprendan dicho método, asi cuando ellos salgan del establecimiento y
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comiencen a trabajar, nombren a la empresa con la cual trabajaron mientras estudiaban
la carrera de tecnologia médica.

Con el plan de operaciones se logré identificar los procesos mas importantes que son
realizados en la empresa. Lo primero fue desarrollar el flujograma del proceso de
creacion de las tarjetas, para luego realizar aquellos relacionados con la venta de
productos y la adquisicién de suministros para las tarjetas de gel.

Luego con el plan de recursos humanos se logré establecer una dotacion indicada de
trabajadores y laboratoristas dentro de la empresa, para que pueda ser suplida la
demanda de tarjetas de gel.

Llevar a cabo el proyecto requiere de una inversion fija anual segun sea el escenario
donde se encuentre ubicada la empresa. Para el escenario realista se obtuvo un VAN
de $ 176.932.011, una TIR de 167% y un PRC de 1,23. En tanto para el escenario
optimista se obtuvo un VAN de $ 290.067.421, una TIR de 171% y un PRC de 1,28. Se
consider6 una tasa de descuento de un 25% debido a que existe un gran riesgo de que
aparezcan nuevos competidores dentro del mercado y también de que existan
hospitales que no estén dispuestos a utilizar este método. Sin embargo, los resultados
muestran que el proyecto tiene un gran atractivo econémico.
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14. ANEXOS

14.1 Metodologia

La metodologia a seguir en este trabajo consiste en realizar una adaptacion del
procedimiento habitual utilizado en un plan de negocios. El objetivo de esta metodologia
es evaluar el proyecto en el ambito estratégico, comercial, de gestién y financiero.

Analisis Estratégico

Anadlisis del Medio Externo

El estudio del medio externo consistio en identificar las principales caracteristicas de la
industria de la inmunohematologia tanto en Chile como en el extranjero. Esto se logré
por medio de recopilacion de informacioén dentro de la empresa en la cual fue realizado
el trabajo de titulo. Ademas se recurrié a internet para estudiar de que se trataba el
negocio de las tarjetas de gel. A continuacién se estudiaron las proyecciones de
crecimiento de la industria y del sector salud en general, para estimar dichas
proyecciones.

Para obtener esta informacion, se baso el trabajo en el analisis PEST y el analisis de
las 5 fuerzas de Porter.

Segun esta parte, se pudo establecer que en el periodo que fue realizada la memoria,
la empresa se encuentra bien posicionada con respecto al mercado de las tarjetas de
gel. Existe un riesgo medios segun el método de Porter.

Finalmente se obtuvieron las oportunidades y amenazas que existen en el medio

externo.

Analisis del Medio Interno

En esta parte se procedié a estudiar las mayores fortalezas de la empresa y donde
debia mejorar su rendimiento. Toda esta parte fue basada en el modelo de la cadena
de valor. De esta manera se obtuvo las distintas fortalezas y debilidades de la empresa.
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Analisis del Mercado

Descripcion del Mercado Total

La definiciéon del mercado total fue dividida en 2 partes segun las proyecciones de la
empresa. Primero se estudié el mercado nacional y luego el sudamericano. Inicialmente
se recopilé informacion pertinente a la cantidad de hospitales y clinicas que existen
Chile y luego se obtuvo informacién de 2 paises en Sudamérica para tomarlo como
caso base, los cuales fueron Ecuador y Colombia.

Definicion del Mercado Potencial

A partir de los datos obtenidos para el mercado total, se sacé por conclusién que los
hospitales tipo 2 y 3 son a quienes debe enfocarse la empresa. Se obtuvo el total de
hospitales de este tipo tanto en Chile como en Ecuador y Colombia.

Definicion Mercado Meta

Para definir el mercado meta, se propusieron 2 escenarios. El primero consistio en
seguir el crecimiento que tenia el actual cliente peruano que tiene la empresa, quien
sigue un crecimiento normal como cualquier hospital en Chile. El segundo escenario
consistié en uno mas optimista que estudiaba el caso que en el extranjero se vendera

tal cual en Chile, para llegar al mismo nivel de clientes en Ecuador y Colombia.

Andlisis de la Competencia

Se identificaron los competidores actuales de la empresa, los cuales son 2 empresas
transnacionales que trabajan en nuestro pais desde un par de afos, pero que tienen
experiencia internacional y desde mucho mas tiempo con las tarjetas de gel. A la vez se
debe nombrar que uno de los competidores tiene maquinas automatizadas a diferencia
de A&B quienes tienen procesos manuales.

Investigacion de Mercado

La investigacién de mercado se realiz6 en 2 partes. La primera consistié en estudiar el
material bibliogréafico disponible tanto en biblioteca como en internet. La segunda parte
consistié en realizar una investigacion cualitativa y una cuantitativa, lo cual se reduce a:
* Investigacion cualitativa: Entrevistas con expertos y personas de la empresa

relacionadas con el &rea de inmunohematologia.
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* Investigacién Cuantitativa: Luego de haber efectuado la investigacién cualitativa se
rescataron aquellos aspectos relevantes para la realizacién de una encuesta que
permitié establecer los principales atributos de las tarjetas de gel. También se hizo un
estudio de percepciones de la oferta actual para ver que opinaban los actuales clientes
de la empresa de los precios y de la comunicacion con la empresa, para ver los factores
que la destacaban por sobre la competencia.

Definicion del Mercado Meta

La determinacion del mercado meta estara dada por el estudio que fue realizado en el
mercado total, la cual consistia en obtener una base de datos de todos los actuales
hospitales que trabajan con la empresa comercial A&B, para luego estudiar de qué tipo
de hospital eran. Luego se procedié a investigar todos los hospitales y clinicas de Chile
y los de paises sudamericanos como Colombia y Ecuador. Esto fue basicamente para
crear 2 proyecciones de crecimiento y estudiar en cuanto iria cambiando la cantidad de
hospitales meta que tenia la empresa. Se tom6 como referencia estos paises por tener
salud similar a Chile y también porque en Colombia ya comenzaron las conversaciones

y se pudo obtener la cantidad real de hospitales tipo 2 y 3 que existen en estos paises.

Plan de Marketing
De acuerdo a la investigacion de mercado, se lograron obtener las variables del
marketing mix, como también se pudo obtener el marketing estratégico de la empresa

basado en el andlisis interno.

Marketing Estratégico

Se defini6é el nombre y la imagen corporativa de la empresa, los cuales ya estaban
disefados por un disefiador grafico hace un par de anos.

Posteriormente se definié la estrategia genérica que actualmente utiliza la empresa
para entrar en el mercado y superar el desemperio en algunas areas de la competencia.
Se utilizd6 como base las tres estrategias genéricas de Michael Porter, que son:

* Estrategia de liderazgo en costos

* Estrategia de diferenciacion

» Estrategia de enfoque (o de nicho)
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Luego, se preciso la estrategia de posicionamiento adoptada para ubicar la marca en la
mente de los clientes.

Marketing Tactico

Se detallaron las cuatro variables del marketing mix utilizada. A continuacion se detallan
los elementos del marketing mix:

* Producto: Se consideran las 3 tarjetas de las que actualmente comercializa la
empresa. Se descarté un tipo que solamente utilizan en una empresa llamada Valtek,
quienes importan el producto a Peru, pero que las cantidades pedidas no son acordes
al mercado de las otras 3 tarjetas, debido a que solamente en este pais se usan.

* Precio: Se utiliz6 para esta variable una estimacion conversada con la empresa, la
cual corresponde al precio actual, pero que ira creciendo a lo largo del periodo de
estudio, debido a que en este momento estdn muy bajos con respecto a la
competencia.

* Plaza: Se refiere a la forma de comercializar el producto o servicio para que este
llegue al cliente.

Para el caso de esta empresa, sus productos son enviados a clientes en todo el pais y
se pretende expandirse hacia Sudamérica.

» Promocién: Tiene por objetivo informar, persuadir y recordarle al mercado la marca.
Los métodos promocionales utilizados son varios, tales como el auspicio de clientes con
alojamiento y traslados hacia congresos, visitas de diagnéstico y trabajo en
universidades por ejemplo.

Plan Operacional
Se identificaron los principales procesos asociados a la produccion de las tarjetas de
gel, la venta directa de productos, la venta a través de Chilecompra y la adquisicion de

suministros.

Plan de Recursos Humanos

Una vez concluido el plan operacional se definieron los requerimientos de personal para
la asignacidn de tareas. Para cada conjunto de tareas se identificaron las habilidades o
capacidades necesarias con las cuales debera contar la persona que sea asignada a
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dicha labor. Se hizo hincapié en que aquellos empleados que tengan contacto directo
con el cliente muestren profesionalismo en su desempeno.

Primero se desarroll6 la descripcidn de los cargos de la empresa en general, para luego
interiorizarse solamente en el area de geles, en la cual fue realizado el trabajo de titulo.
En ésta area dependiendo del escenario, se procedié a aumentar la cantidad de
laboratoristas y de jefas de laboratorio, segun fuera creciendo la demanda de los
productos. En el caso optimista se llegd a un punto donde se debia contratar aparte de
laboratoristas, a un nuevo gerente de ventas y a un nuevo jefe del departamento
técnico, ya que con la actual dotacion no iba a funcionar de manera eficiente la

empresa.

Plan Financiero

Lo principal de este punto es lograr estudiar la factibilidad econdmica de esta propuesta
de expansion.

Se estudio la demanda segun los escenarios anteriormente nombrados, para asi
estimar los ingresos y costos variables de la empresa. Estos datos fueron basados en lo
entregado por la empresa.

Los érdenes de magnitud también fueron calculados con la informacion de ventas
anteriores que cedid la empresa en el periodo que se trabajé con ellas.

Posteriormente se construyo el flujo de caja anual para 6 afnos con los datos obtenidos
previamente y a partir de esto se obtuvieron los indicadores VAN, TIR, punto de
equilibrio y PRC.

Cabe destacar que los 2 escenarios considerados para las estimaciones fueron el

realista y el optimista.

14.2 Marco Conceptual

Determinacion de grupo sanguineo por técnica de gel

El principio del método se basa en la técnica de gel descrita por Y. Lapierre para la
deteccién de las reacciones de aglutinacién de los hematies. El método en gel para
determinar los antigenos del sistema ABH en la membrana de los hematies nace en
1984. Desde entonces el método ha venido perfeccionandose y a la fecha es usado
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ampliamente en miles de laboratorios de Europa, Africa, Medio Oriente, América del Sur
y Asia.

Este gel es elaborado a partir de diversos productos, entre los que se cuentan gelatina,
poliacrilamida, perlas de silica, dextran-gel y otros.

Objetivo del método

Determinacion de los antigenos del sistema ABO, Rh (D) y determinacion del grupo
sérico, en técnica de gel.

Explicacion del Método

El sistema utilizado en inmunohematologia para investigar e identificar antigenos y
anticuerpos antieritrocitarios. Es de tecnologia de microtipificacion en gel se basa en la
separacion por tamano de los eritrocitos aglutinados, durante un proceso de
centrifugacion en un gel poroso. Los eritrocitos van perdiendo elasticidad en sus
membranas de forma que los aglutinados grandes quedan atrapados en la zona

superior y los pequefios quedan distribuidos a lo largo de la columna.

La aglutinacién se produce al entrar en contacto los eritrocitos con los anticuerpos
correspondientes. La tarjeta gel es un soporte de plastico constituidos por 6
microtubulos. Cada microtubulo estd formado por una columna y una camara de
dispersién/incubacion. La tecnologia de microtipificacion en gel se basa en la
separacion por tamano de los eritrocitos aglutinados, durante un proceso de
centrifugacion en un gel poroso.

Los eritrocitos van perdiendo elasticidad en sus membranas de forma que los
aglutinados grandes quedan atrapados en la zona superior y los pequefios quedan
distribuidos a lo largo de la columna. Los anticuerpos anti-A, anti-B y anti-AB de origen

humano o monoclonal son incorporados al gel en concentraciones adecuadas.

80



¢ Qué es un Plan de Negocios?'?

Un plan de negocios es un documento escrito y conciso, preparado por un
emprendedor (0 su equipo) donde se describe el negocio actual, la situacion del
mercado, las futuras acciones y estrategias de implementacion.

Su objetivo consiste en comunicar la idea del negocio y establecer credibilidad frente a
diferentes publicos con argumentos sélidos para "vender" la idea a posibles inversores.
No obstante, mas alla de su utilidad externa, el plan también constituye una gran
herramienta para que el emprendedor evalle la viabilidad de la idea y realice un
seguimiento de su implementacion.

Algunas interrogantes que deben ser respondidas antes de realizar un plan de negocios
son las siguientes:

¢, Siempre hay que elaborar un plan de negocios? ¢ Debo elaborarlo incluso si ya tengo
en marcha mi empresa?

Siempre es conveniente armar un plan de negocios, aun cuando la empresa ya esté en
marcha.

El plan de empresa es una herramienta Util para reflexionar acerca de déonde queremos
(o podemos) ir en los proximos meses y cuales seran los pasos claves para crecer (0
sobrevivir). Pero, fundamentalmente, el plan sirve para comprender el negocio en el que
estoy y cdmo operan los principales cambios.

No caben dudas de que, en una realidad dinamica, el plan cambiara y seran necesarios
ajustes ulteriores. No obstante, durante la elaboracién del documento, debemos tener

en claro como hacer para brindar valor al cliente y rentabilizar la empresa.

Alcances

En este proyecto consistié en dotar a la empresa de una propuesta para poder realizar
su expansién tanto a nivel nacional como internacional, basado en la metodologia
descrita anteriormente.

Este trabajo no incluira la implementacion del plan de negocios debido al tiempo de 6
meses que fue destinado a esta memoria.

"2 http://www.materiabiz.com/mbz/entrepreneur/nota.vsp ?nid=32306
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14.3 Lista de Potenciales Clientes presentada a A&B

Calama

Tocopilla

Vallenar

Ovalle

lllapel

Valparaiso

San Antonio

Quillota

Quilpué

Los Andes

Independencia

Independencia

Independencia

Quinta Normal

Talagante

Penaflor

Providencia

Providencia

Providencia

Penalolén

Providencia

San Miguel

Buin

San Miguel

San José de Maipo

Rengo

San Fernando

Constitucion

Linares

San Carlos

Lota

Tomé

Curanilahue

Angol
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Traiguén

Victoria

W N W

Nueva Imperial

Villarrica

Castro

Ancud

N W N ©»

Punta Arenas

14.4 Paises donde se encuentra la competencia en Sudamérica

Diamed
- Colombia
- Argentina
- Brasil
- Chile
- Meéxico

- Representantes en toda Sudamérica

Grifols
- Argentina
- Brasil
- Colombia
- Chile
- Pera

- Meéxico



14.5 Encuesta

1.

N

¢ Cuales son los atributos mas importantes que tiene el sistema de tarjetas de
gel?

Enumere del 1 al 4. Con 1 el mas importante y 4 el menos (5 en el caso de
agregar otro).

a) Rapidez de los resultados ___

b) Certeza de los resultados __

c) Precio

d) Cantidad de Muestra necesaria

e) Otro:
¢ Utilizan solamente el método de la tarjeta de gel o también utilizan el de tubos?
¢ Por qué?

Aparte de las tarjetas de gel, s qué otros productos utilizan de A&B?

¢ Por qué?

¢ Cual es su actual percepcion del precio de las tarjetas de gel con respecto a la
competencia?

a) Caro

b) Regular

c) Barato

d) Muy Barato

¢ Cual es su actual percepcion del precio de las tarjetas de gel con respecto al
método de tubos?

a) Caro

b) Regular

c) Barato

d) Muy Barato

¢ Gomo se enteraron de la empresa A&B?

¢ Cuadl es la manera de comunicacion que tienen con A&B?

¢ Qué opinion tienen del actual servicio post-venta de A&B?

a) Muy buena

b) Buena
c) Regular
d) Mala
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Tarifas validas desde

14.6 Precios de Envios a través de LitCargo

DESDE HAZTA
0 193 1973 2173 2.297 2431 2703 32TH 3743 4.305
2 393 2142 2318 2.400 2812 Rk a3Te0 4367 5037
4 5,93 2328 2663 2.812 31 3275 4.023 4.738 5.443
[ T.93 2781 aavz 3378 2873 4233 5234 E.153 T.O7E
g 9,93 31e3 3832 3945 4280 4.975 5.a02 T.045 a1
0 14,93 38T 4367 4532 4965 EO7F T2 8.889 10.213
15 13,93 4717 5.500 B.7va E.324 T.EE3 9476 .0z 12663
20 2394 BE14 T2 7.880 T.249 3.280 11.268 13277 15.264
a0 3399 E.283 2268 34497 9692 10435 1209 15,268 17 EER
40 53,99 8467 206 11945 12.135 13730 16.233 19,056 21929
EQ 73,99 10157 12,309 13.208 13792 15.821 19374 21342 24.535
a0 99,93 1312 13.524 15.234 16413 13143 22.413 24.802 28531
00 439,33 11& 121 13 142 160 210 233 278
500 1333,93 105 113 & 123 143 134 228 263
2000 3993,93 a2 00 106 103 11z 174 204 235
4000 £393,93 ar 92 93 100 105 162 186 213
E000 20000 T3 20 a3 a9 95 143 174 202

Tabla 42: Precios de Envios a Ciudades Principales LitCargo Noviembre 2010. Fuente: LitCargo
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DEZDE

0| m | | RS

100
500
2000
4000
E000

HASTA
134
393
5,93
793
9,93

14,93
13,99
23,99
39,93
53,93
79,93
93,93
433,33
1999,94
389399
5393,99
20000

Tabla 43: Precios de Envios a Ciudades Secundarias LitCargo Noviembre 2010. Fuente: LitCargo
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14.7 Canvas del Modelo de Negocios
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14.8 Funciones y competencias minimas necesarias por cargo en la

empresa

Gerente General
- Estudios: Universitario area administrativa, con diplomado o diplomas en area
Biolégica
- Conocimientos:
Expertis en productos de la empresa
Técnicas de venta
Conocimientos de productos de Inmunohematologia y de Bancos de Sangre
Administracién de empresas

Control de gestion

2L

Computacién a nivel usuario
- Habilidades:
1. Gran capacidad de liderazgo
2. Proactividad
3. Buen trato con los clientes y empatia

- Experiencia: 5 afios

Contador
- Estudios: Universitario y/o Técnico
- Conocimientos:
1. Emision de liquidacién de sueldo
2. Determinacién de impuestos a pagar
3. Realizacion de cotizaciones previsionales
- Habilidades:
1. Responsabilidad y cumplimiento de metas
2. Confiabilidad
- Experiencia: 2 afos

Encargada de despacho
- Estudios: Ensefanza media completa

- Conocimientos:
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1. Conocimientos de los productos y sus precios
2. Computacion nivel usuario

3. Manejo del teléfono

Habilidades:

1. Buena diccién

2. Buen manejo y trato con los clientes

Experiencia: 1 mes

Encargado de bodega

Estudios: Ensenanza media completa
Conocimientos:

1. Conocimiento de los productos de la empresa
2. Sistema FIFO

Habilidades:

1. Orden

2. Iniciativa

3. Voluntad

Experiencia: 1 mes

Secretaria

Estudios: Enseflanza media completa
Conocimientos:

1. Conocimientos de los productos y sus precios
2. Computacion a nivel usuario

3. Buen manejo de teléfono estilo Call- Center
Habilidades:

1. Buena diccion

2. Buen manejo y trato de clientes

Experiencia: 1 mes

Administrativo Capacitado

Estudios: Ensefianza media completa

Conocimientos:
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1.

Conocimiento técnico practico en mantencion de equipos de banco de sangre

- Habilidades:

1.
2.

Manejo de equipos de banco de sangre

Buen trato con el cliente

- Experiencia: 3 meses

Especialista producto area quirurgica

- Estudios: Universitarios area quirargica

- Conocimientos:

1.

Conocimientos de los productos de la empresa y de la competencia

2. Conocimientos de cirugia aplicados a reparacion de hernias y sistema
genitourinarios
3. Técnicas de venta
4. Computacion nivel usuario
- Habilidades:
1. Capacidad Organizativa
2. Liderazgo
3. Buen trato con el cliente

- Experiencia: 6 meses

Operario dispositivos médicos

- Estudios: Ensenanza media

- Conocimientos:

1.

Conocimiento técnico practico en la terminacién e higiene de dispositivos

médicos

- Habilidades:

1.

Manejo y destreza en el terminado de dispositivos médicos

- Experiencia: 5 meses

Supervisor de servicios al cliente

- Estudios: Técnico o Universitario

- Conocimientos:

1.

Conocimientos de los productos de la empresa

90



Confeccion y supervisién de rutas de despacho
Manejo de inventario

Relaciones publicas

o~ 0D

Computacién a nivel de usuario
Habilidades:

Capacidad organizativa

Buen trato con el cliente
Empatia

Buen manejo de personal

a w0 bdp =

Buena iniciativa

Experiencia: 6 meses
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14.9 Cajas terminadas por mes

Las cajas terminadas por mes de cada una de las tarjetas son mostradas a

continuacion:
Cajas terminadas Recién Nacido

Cajas terminadas Adulto
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Cajas terminadas Coombs

Cajas terminadas ABD/ABD
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14.10 Estructura del Flujo de Caja

+ Ingresos por ventas

+ Intereses por depdsitos

+ Otros Ingresos

+/- Ganancias / pérdidas de capital

- Costos fijos

- Costos variables

- Gastos financieros

- Depreciaciones Legales

- Pérdidas de ejercicios anteriores

= Utilidad antes de impuestos

- Impuestos de primera categoria

= Utilidades después de impuestos

+ Depreciaciones legales

+ Pérdidas de ejercicios anteriores

+/- Ganancias / pérdidas de capital

= Flujo de caja operacional

- Inversién fija

+ Valor residual de los activos

- Capital de trabajo

+ Recuperacion del capital de trabajo

+ Préstamos

- Amortizaciones

= Flujo de capitales

= Flujo de caja privado
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14.11 Desglose Flujo de Caja

Escenario Realista

Inversion
tem\Afo  |Afio 0 Ao 1 Arig 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5 Ario 6
Laboratorioy  {Inmueble $ 700,000
Clientes antiguos|incubadora | $ 1.040.000|$  1.040.000 | § 1.040.000|§ 1.300.000 | § 1.040.000|§  1.040.000 [§  1.040.000
Centrifuga | $ 3.520.000|§ 3.520.000 | § 3.520.000|$ 4.400.000|$ 3520.000(§ 3.520.000|$  3.520.000
Inversionpor  [Centrifiga | § 4.400.000 | $  5.280.000 | § 7.040.000 [$ 7.920.000 | § 9.680.000 |§ 11.440.000 (§  14.189.396
Hospital Nugvo  {Workstation| §  75.000 | 90.000{$ 120.000({$  135.000[$ 165.000 | $ 195.000 | $ 241,865
Gradlla |§  15.000|$ 18.0001$  24.000 | $ 27.000($  33.000($ 39.000 | § 48.373
Micropipeta | §  87.500|§  105.000|§ 140.000(§ 157500 |$ 192500 (§  227.500$ 282175
Incubador | § 1.300.000 [§ 1.560.000 | $ 2.080.000|§ 2.340.000 | $ 2.860.000({$ 3.380.000(§  4.192.322
Inversion Total $10.437.500 | § 11.613.000 | $13.964.000 | § 16.979.500 | § 17.490.500 | § 19.841500(§  23.514.131
Depreciacion
ftem Vida Util (Afios) | Costo Unitario | Depreciacion por Afio
Inmueble 50| $ 700.000 | $ 14.000
Incubadora 6/$% 260000 |$ 43.333
Centrifuga 6/ $ 880.000 |$ 146.667
Workstation 10| $ 15.000 $ 1.500
Gradilla 10| $ 3.000 $ 300
Micropipeta 10/ $ 17.500 $ 1.750
Depreciacion por Afio
Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6
$ 1.741.950 $ 3.677.450 $ 6.000.050 $ 8.723.750 $ 11.627.000 $ 15.110.900
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Valor Residual

Se calculd el valor residual para cada uno de los items en los cuales se invertira cada

uno de los anos y luego se sumo el total.

ftem
Inmueble $ 1.288.000
Incubadora $ 433.333 $ 1.040.000 $ 1.690.000 $ 2.600.000 $ 3.900.000
Centrifuga $ 1.466.667 $ 3.520.000 $ 5.720.000 $ 8.800.000 $ 13.200.000
Workstation $ 30.000 $ 45.000 $ 72.000 $ 94.500 $ 132.000 $ 175.500
Gradilla $ 6.000 $ 9.000 $ 14.400 $ 18.900 $ 26.400 $ 35.100
Micropipeta $ 35.000 $ 52.500 $ 84.000 $ 110.250 $ 154.000 $ 204.750
Valor Residual $ 44.957.300
Gastos
Gastos con Crecimiento
item Costo
Congresos Nacionales $130.000
Congresos Internacionales $ 350.000
Visitador de Diagndstico $10.680.000
Total ¢/ Crecimiento $11.160.000
Gastos Fijos
Certificacion 1SO $1.800.000
Pagina Web $90.000
Auditoria Interna $280.000
Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5 Afio 6
Gastos con crecimiento| $ 11.160.000 | $ 13.392.000 [ $ 16.070.400 | $ 19.284.480 | $ 23.141.376 | $ 27.769.651
Gastos Fijos $ 2.170.000 | $ 370.000 | $ 370.000 | $ 2.170.000 | $ 370.000 | $ 370.000
Gastos Totales $ 13.330.000 | $ 13.762.000 [ $ 16.440.400 [ $ 21.454.480|$ 23.511.376 | $ 28.139.651

96




Costos Fijos

item Costo Mensual Costo Anual

Remuneraciones

Laboratorista $ 420.000 $ 5.040.000

Laboratorista Semi Part Time | $ 380.000 $ 4.560.000

Laboratorista Part Time $ 170.000 $ 2.040.000

Jefa Laboratoristas $ 440.000 $ 5.280.000

Jefa Depto. Técnico $ 1.300.000 |$ 15.600.000

Gerente Comercial $ 400.000 $ 4.800.000

Gerente $ 1.000.000 | $ 12.000.000

Encargada de Aseo $ 86.000 $ 1.032.000

Infraestructura

Arriendo Oficina $ 350.000 $ 4.200.000

Arriendo Laboratorio $ 100.000 $ 1.200.000

Gastos Comunes $ 50.000 $ 600.000

Servicios Bésicos $ 200.000 $ 2.400.000

Pagina Web $ 90.000

Auditoria Interna $ 280.000
ltem\Afo Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5 Afo 6
Laboratorista $ - $ 5.040.000 | $ 10.080.000 | $ 10.080.000 | $ 15.120.000 | $ 20.160.000
Laboratorista Semi Part Time | $ 4.560.000 | $ - $ - $ - $ -
Laboratorista Part Time $ 2.040.000 | $ 2.040.000 | $ - $ - $ -
Jefa Laboratoristas $ 5.280.000 | $ 5.280.000 | $ 5.280.000 [ $ 10.560.000 | $ 10.560.000 [ $ 10.560.000
Jefa Depto Técnico $ 15.600.000 | $ 15.600.000 | $ 15.600.000 | $ 15.600.000 | $ 15.600.000 | $ 15.600.000
Gerente Comercial $ 9.908.321 | $ 11.542.983 | $ 13.700.738 | $ 16.548.974 | $ 20.308.646 | $ 25.271.413
Gerente $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 12.000.000
Encargada de Aseo $ 1.032.000 | $ 1.032.000 | $ 1.032.000($ 1.032.000|$ 1.032.000($ 1.032.000
Infraestructura
Arriendo Oficina $ 4.200.000 | $ 4.200.000 | $ 4.200.000 | $ 4.200.000 | $ 4.200.000 | $ 4.200.000
Arriendo Laboratorio $ 1.200.000 | $ 1.200.000 | $ 1.200.000 | $ 2.400.000 | $ 2.400.000 | $ 2.400.000
Gastos Comunes $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 900.000 | $ 900.000 | $ 900.000
Senicios Basicos $ 2.400.000 [ $ 2.400.000 | $ 2.400.000|$ 3.120.000 [ $ 3.120.000 | $ 3.120.000
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Costos Variables

item Costo
Viajes de Encargado
Viajes Regién Metropolitana $ 360.000
Viajes Regiones $ 513.000
Pago Técnico
Hospital Regién $ 308.000
Hospital Santiago $ 50.000
Viaje al Norte $ 180.000
Viaje al Sur $ 300.000
Viaje regiones cercanas $ 80.000
Viajes Santiago $ 12.000
Costos Distribucién Santiago | $ 884.000
Costos Distribucién Regiones | $  1.068.000
Total $ 3.755.000
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6
| Costos Variables | $5.323.190 $8.363.747 | $ 12527.929 | $ 18.170.856 | $ 25.759.056 | $ 35.888.838
Ingresos
Afo 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6
l Ingresos | $ 97.058.095 $128.116.686 | $169.114.025 | $223.230.513 | $294.664.277 | $ 388.956.846
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Escenario Optimista

Inversion
ltem\Afio  [Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6
Laboratorio y Inmueble 700000 700000 700000
Clientes antiguos |Incubadora | $ 1.040.000 | $ 1.040.000 | $ 1.300.000|$ 1.040.000 | $ 1.300.000 [ $ 1.300.000 | $ 1.040.000
Centrifuga | $ 3.520.000 | $§ 3.520.000 | $ 4.400.000 | $ 3.520.000 | $ 4.400.000 | $ 4.400.000 | $ 3.520.000
Inversion por Centrifuga | $ 8.316.000 [ $ 11.226.600 | $ 15.155.910 [ $ 20.460.479 | $ 27.621.646 | $ 37.289.222 | $ 50.340.450
Hospital Nuevo  (Workstation |$  141.750 | $ 191.363|$ 258.339 | $ 348.758 | $ 470.824|$  635612($ 858.076
Gradilla $ 28.350 | $ 38.273 | $ 51.668 | $ 69.752 | $ 94.165 | $ 127.122|$  171.615
Micropipeta [$ 165.375($ 223.256|$ 301.396 | $ 406.885 | $ 549.294 [ $ 741547 | $ 1.001.088
Incubador $ 2457.000|$ 3.316.950 | $ 4.477.883$ 6.045.141|$ 8.160.941 | $ 11.017.270 | $ 14.873.315
Inversién Total $ 15.668.475 | $ 19.556.441 | $ 26.645.196 [ $ 31.891.014 | $ 43.296.869 | $ 56.210.773 | $ 71.804.544
Depreciacion
item Vida Util (Afios) | Costo Unitario | Depreciacién por Afio
Inmueble 50| $ 700.000 | $ 14.000
Incubadora 6| $ 260.000 | $ 43.333
Centrifuga 6| $ 880.000 $ 146.667
Workstation 10 $ 15.000 $ 1.500
Gradilla 10| $ 3.000 $ 300
Micropipeta 10/ $§ 17.500 $ 1.750
Depreciacion por Afio
Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5 Afo 6
$ 2.516.150 $ 5.806.500 $ 10.078.600 $ 15.304.450 $ 22.286.250 $ 31.189.550
Valor Residual

Se calculd el valor residual para cada uno de los items en los cuales se invertira cada

uno de los anos y luego se sumo el total.

ftem

Inmueble $ 1.960.000

Incubadora $ 563.333 $ 1.906.667 $ 3.510.000 $ 6.240.000 $ 9.966.667

Centrifuga $ 1.906.667 $ 6.453.333 $ 11.880.000 $ 21.120.000 $ 33.733.333

Workstation | $ 54.000 $ 97.500 $ 153.000 $ 241.500 $ 372.000 $ 567.000

Gradilla $ 10.800 $ 19.500 $ 30.600 $ 48.300 $ 74.400 $ 113.400

Micropipeta | $ 63.000 $ 113.750 $ 178.500 $ 281.750 $ 434.000 $ 661.500
Valor Residual | $ 102.754.500,00
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Gastos

Gastos con Crecimiento
ftem Costo

Congresos Nacionales $130.000
Congresos Internacionales $ 350.000

Visitador de Diagnéstico $10.680.000

Total ¢/ Crecimiento $11.160.000

Gastos Fijos
Certificacion 1SO $1.800.000

Pagina Web $90.000
Auditoria Interna $280.000

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ario 4 Afo 5 Afio 6

Gastos con crecimiento [ $ 11.160.000 | $ 15.066.000 | $ 20.339.100 | $ 27.457.785 | $ 37.068.010 | $ 50.041.813
Gastos Fijos $ 2.170.000 | $ 370.000 {$ 370.000|$ 2.170.000|$ 370.000|$  370.000
Gastos Totales $ 13.330.000 | § 15.436.000 | $ 20.709.100 | $ 29.627.785 | § 37.438.010 | $ 50.411.813
Costos Fijos
ftem Costo Mensual Costo Anual
Remuneraciones
Laboratorista $ 420.000 $ 5.040.000
Laboratorista Semi Part Time | $ 380.000 $ 4.560.000
Laboratorista Part Time $ 170.000 $ 2.040.000
Jefa Laboratoristas $ 440.000 $ 5.280.000
Jefa Depto. Técnico $ 1.300.000 | $ 15.600.000
Gerente Comercial 1 $ 400.000 $ 4.800.000
Gerente Comercial 2 $ 1.500.000 $ 18.000.000
Gerente $ 1.000.000 | $ 12.000.000
Encargada de Aseo $ 86.000 $ 1.032.000
Infraestructura
Arriendo Oficina $ 350.000 $ 4.200.000
Arriendo Laboratorio $ 100.000 $ 1.200.000
Gastos Comunes $ 50.000 $ 600.000
Servicios Bésicos $ 200.000 $ 2.400.000
Pagina Web $ 90.000
Auditoria Interna $ 280.000
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ltem\Afo Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5 Afo 6
Laboratorista $ 10.080.000 [ $ 10.080.000 | $ 20.160.000 | $ 20.160.000 | $ 35.280.000
Laboratorista Semi Part Time | $ 4.560.000
Laboratorista Part Time $ 2.040.000
Jefa Laboratoristas $ 5.280.000 | $ 5.280.000 | $ 10.560.000 | $ 10.560.000 | $ 15.840.000 | $ 15.840.000
Jefa Depto Técnico $ 15.600.000 | $ 15.600.000 | $ 15.600.000 | $ 15.600.000 | $ 31.200.000 | $ 31.200.000
Gerente Comercial $ 10.546.861 | $ 13.334.088 | $ 17.473.121 | $ 23.619.585 | $ 45.947.084 | $ 45.947.084
Gerente $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 12.000.000
Encargada de Aseo $ 1.032.000$ 1.032.000($ 1.032.000|$ 1.032.000|$ 2.064.000 | $ 2.064.000
Infraestructura
Arriendo Oficina $ 4.200.000|$ 4.200.000|$ 4.200.000 | $ 4.200.000 | $ 4.200.000 | $ 4.200.000
Arriendo Laboratorio $ 1.200.000 [ $ 1.200.000 | $ 2.400.000 | $ 2.400.000 [ $ 3.600.000 | $ 3.600.000
Gastos Comunes $ 600.000|$ 600.000|$% 900.000|$ 900.000|$ 1.200.000|$ 1.200.000
Senvicios Basicos $ 2.400.000|$ 2.400.000|$ 3.120.000 | $ 3.120.000 | $ 3.840.000 | $ 3.840.000
Costos Variables
item Costo
Viajes de Encargado
Viajes Regién Metropolitana $ 360.000
Viajes Regiones $ 513.000
Pago Técnico
Hospital Regién $ 308.000
Hospital Santiago $ 50.000
Viaje al Norte $ 180.000
Viaje al Sur $ 300.000
Viaje regiones cercanas $ 80.000
Viajes Santiago $ 12.000
Costos Distribucién Santiago | $ 884.000
Costos Distribucion Regiones | $  1.068.000
Total $ 3.755.000
Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6
Costos Variables $5.520.219| $9.951.749| $16.981.383| $27.947.408| $44.850.162| $ 70.642.221
Ingresos
Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6
|Ingresos $ 109.190.357 $ 162.147.680 $ 240.789.305 $ 357.572.118 $ 530.994.596 $ 788.526.975
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Linea de etiquetado y llenado de tarjetas de gel reactivo,
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