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Resumen

La fonoaudiologia y la audiologia son disciplinas del &rea de la salud dedicadas al estudio de los
trastornos del habla, la comunicacién y la audicién. Segun registros del INVIMA en el pais hay
cinco (5) empresas cuyo objeto es la venta y postventa de equipos de diagnéstico audioldgico,
sin embargo, la falta de cultura organizacional, de organizacion empresarial de estas entidades
se ha visto reflejada en el bajo nivel de satisfaccion del cliente y por ende en la baja calidad de
los servicios asistenciales, por tanto, el objetivo es elaborar un plan de negocios bajo
lineamientos de PMBok 6a Edicion, para la venta y postventa de equipos de diagndstico
audioldgico. El proyecto tiene un enfoque aplicado y busca elaborar un plan de negocios para un
emprendimiento en el ambito de equipos de diagnéstico audiolégico en Colombia. La
investigacion serd mixta y secuencial, comenzando con un estudio de mercado cuantitativo,
seguido de un analisis cualitativo. Se medira principalmente la satisfaccion del cliente en relacién
con servicios de importacion, venta y postventa. La poblacion objetivo incluye profesionales de
audiologia y gerentes de centros de salud, y se realizard un muestreo estadistico debido al
tamafio de la poblacién. La recoleccion de datos se llevara a cabo a través de encuestas con
entrevistas, que seran validadas por expertos. El alcance de la investigacion es explicativo,
buscando entender causas y consecuencias del problema y evaluar la viabilidad del plan de
negocios. Las fuentes de informacion incluiran marcos legales y datos de asociaciones
profesionales.

Palabras clave: satisfaccion del cliente, plan de negocios, venta de equipos biomédicos,

postventa de equipos biomédicos, audiologia, fonoaudiologia, PMBok 6a edicion.
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Abstract

Speech therapy and audiology are health disciplines dedicated to the study of speech,
communication and hearing disorders. According to INVIMA records, there are five (5) companies
in the country whose purpose is the sale and after-sales of audiological diagnostic equipment;
however, the lack of organizational culture and business organization of these entities has been
reflected in the level of satisfaction. of the client and therefore in the quality of the healthcare
services, therefore, the objective is to develop a business plan under PMBok 6th edition
guidelines for the sale and after-sale of audiological diagnostic equipment. The project has an
applied approach and seeks to develop a business plan for a venture in the field of audiological
diagnostic equipment in Colombia. The research will be mixed and sequential, starting with a
guantitative market study, followed by a qualitative analysis. Customer satisfaction will mainly be
measured in relation to import, sales and after-sales services. The target population includes
audiology professionals and health center managers, and statistical sampling will be performed
due to the size of the population. Data collection will be carried out through surveys with
interviews, which will be validated by experts. The scope of the research is explanatory, seeking
to understand the causes and consequences of the problem and evaluate the viability of the
business plan. Information sources will include legal frameworks and data from professional
associations.

Keywords: customer satisfaction, business plan, sale of biomedical equipment, after-sales

of biomedical equipment, audiology, speech therapy, PMBok 6™ edition.
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Planteamiento Inicial del Proyecto

Antecedentes

Antecedentes del Problema, Necesidad u Oportunidad

La gestidn tecnoldgica en salud contribuye a la adopcion y ejecucion de las decisiones
sobre politicas, estrategias, planes y acciones relacionadas con la creacion, difusién y uso de la
tecnologia. Esta involucra varios agentes tales como las Instituciones Prestadoras de Servicios
de Salud, los profesionales especializados en las diferentes areas asistenciales, la
infraestructura, los profesionales de Bioingenieria y/o Ingenieria Clinica, las areas administrativa
y financiera, entre otras, lo que comprende un estudio riguroso y minucioso previo a la adquisiciéon
de tecnologia biomédica para atender la demanda de pacientes y ofrecer servicios habilitados
para el diagnostico, como es el caso particular de fonoaudiologia y audiologia (Lizcano, 2019).
La fonoaudiologia es la disciplina que se ocupa especialmente de los trastornos del habla y la
audicion que afectan la comunicacion humana. La audiologia, por su parte, es la disciplina que
se especializa en los trastornos de la audicion. La importancia de estas disciplinas radica
precisamente en la transcendencia que tiene para el ser humano un factor como la comunicacion,
la recepcion, el desarrollo del lenguaje, el procesamiento neuronal y el desarrollo de habilidades
cognitivas, desde los primeros dias de vida y que depararan en el individuo su futuro familiar,
social, cultural, académico, laboral, entre otros. El diagnostico de dichos trastornos se realiza con
diferentes equipos de audiologia tales como audiémetros, analizadores de oido medio, equipos
de electrofisiologia auditiva, equipos de otoemisiones acusticas, equipos de potenciales
evocados auditivos de tallo cerebral (ABR), entre otros, los cuales requieren de un
acondicionamiento locativo previo, asi como la manipulacién por parte de profesionales de la

salud especializados en la materia. Para abordar el tema de la gestién de tecnologia en salud,
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en el caso particular de los servicios asistenciales de fonoaudiologia y/o audiologia, es importante
revisar y considerar el factor epidemioldgico que repercute en la adquisicion de dicha tecnologia,
especificamente para el diagndstico de diferentes patologias. En Colombia para el 2021, 459.784
personas se autocalificaron con algun nivel de discapacidad auditiva, segun la Encuesta Nacional
de Calidad de Vida del DANE (Universidad, 2023). En los 10 diagnésticos principales reportados
en las atenciones por enfermedades del oido y de la apdfisis de la mastoides, la hipoacusia
neurosensorial bilateral es la primera causa, seguida de la otitis y los vértigos. Otras causas son
las otalgias, seguidas del cerumen impactado. Los grupos poblacionales mas representativos
con mayor numero de atenciones por hipoacusia neurosensorial bilateral es la poblacién mayor
de 60 afos, seguido de los nifios de 1 a 5 afios y los adultos entre los 27 y 44 afios, donde segun
el reporte, llama la atencién el incremento de las atenciones debida a los efectos del ruido sobre
el oido interno en grupo cada vez mas joven de 19 a 26 afios y de 6 a 9 afios, posiblemente al
uso indebido de la tecnologia cerca del oido (Organizacion, 2015). Por otro lado, a manera de
sondeo en las Instituciones Prestadoras de Salud, con dichos servicios asistenciales habilitados,
aparecen principalmente en la atencion a poblacién adulta, segin el Directorio Oficial de
Acreditados DOA, del Organismo Nacional de Acreditacion ONAC, en el pais hay mas de 376
Centros de Reconocimiento de Conductores, que tienen el servicio de fonoaudiologia habilitado
ante el Ministerio de Salud, cada uno de ellos con tecnologia biomédica adquirida o en proceso
de renovacioén, esto sin contar con las Instituciones Prestadoras de Servicio de Salud (IPS)
relacionadas con la Salud y Seguridad en el Trabajo, los Consultorios particulares y los
Hospitales y Clinicas de 1°, 2°, 3° y 4°, nivel de complejidad, que también ofertan dichos servicios.
Todo esto supone un mercado, una poblacion demandante que a corto, mediano y largo plazo
requerira de los servicios de fonoaudiologia y audiologia, y por ende del diagndstico, que
involucra la importacion, distribucién, comercializacién y en consecuencia, adquisicion de los
equipos biomédicos especializados para tal fin, asi como también del tratamiento y las medidas

correctivas para las patologias auditivas que padezcan.
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Descripcion del Problema

La gestion tecnoldgica en salud, generalmente se ha visto enfocada a la adquisicion de
equipamiento biomédico (Castafio, 2015), el andlisis de costo-beneficio, poblacion a evaluar, la
vida util del equipamiento, entre otros aspectos, pero ¢ddnde quedan requisitos, igualmente
importantes, como la importacion, distribucion, comercializacion y la calidad del servicio post-
venta? ¢Qué incidencia tienen éstos en la calidad de los servicios asistenciales? Y mejor aun
¢en unas areas especializadas como la fonoaudiologia y la audiologia? El comin denominador
gue se ha presentado desde hace 20 afios 0 mas, entre las compafias que ofertan tecnologia
biomédica para las areas especializadas de fonoaudiologia y audiologia, recae en diferentes
problemas administrativos debido a la falta de procesos definidos, como manuales de funciones,
roles, cargas de trabajo inadecuadas, ejecucion de tareas que no corresponden a la funcién del
cargo a desempefiar, entre otros. La falta de organizaciébn empresarial ha generado distintos
problemas con los empleados y el ambiente laboral, causados principalmente por la falta de
capacitacion, la adjudicacién de funciones no propias de los cargos, sobrecarga laboral, entre
otras, incrementando a su vez las renuncias, la falta de propiedad por la compafiia, el despido
de personal y lo que en consecuencia, se refleja en la mala atenciéon a los clientes, el
incumplimiento en las condiciones comerciales de venta y entrega de los equipos, un regular o
mal servicio postventa, la falta de gestion, compromiso y de responsabilidad frente a la
insatisfaccion de los clientes. Las areas de las empresas se ven dirigidas segun el criterio de
cada empleado, falencias en el empalme y la entrega de los puestos de trabajo, el
desconocimiento de las funciones, no se transmite una politica y una cultura organizacional
acorde a las necesidades y objetivos de las compafiias (Bohdrquez, 2015). El no establecer
procesos administrativos, comerciales, técnicos y contables bien definidos, dificulta
adicionalmente, la gestion en cuanto a control de los activos y los gastos, y se genera una mala

imagen ante los clientes y se pierde posicionamiento en el mercado. Surgen nuevas empresas
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en respuesta al mal manejo de sus predecesoras, sin embargo, el panorama termina tomando el
mismo rumbo para éstas dada la falta de experiencia en el campo de gestién tecnoldgica en
salud, las falencias administrativas y el modelo precario de gestién que se utiliza, es entonces
cuando surgen cuestionamientos respecto a las posibles consecuencias de una mala gestion
empresarial en estos aspectos: ¢Puede un equipo biomédico mal calibrado influir en la calidad
del diagnéstico? ¢Puede el personal asistencial operar correctamente un equipo biomédico sin
recibir la correcta instruccion? ¢ Puede tener problemas de desarrollo cognitivo, y en un futuro,
problemas sociales, académicos, laborales, un nifio menor de 1 mes que no ha sido objeto de su
prueba de tamizaje auditivo neonatal? ¢Puede el retraso en la entrega de un equipo biomédico
a una IPS afectar el diagnéstico oportuno a una poblacion?

En la Figura 1 se encuentran sefialadas en la raiz las causas principales y secundarias
del problema indicado en el tronco del arbol, y en las ramas y hojas de la parte superior las
consecuencias de este. En la Figura 2, se encuentran expuestos en la raiz los medios o acciones
para llegar al objetivo general sefialado en el tronco del arbol, y en las ramas u hojas de la parte
superior los efectos o beneficios del mismo. Estas representaciones permiten una mejor

comprension y analisis.
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Figura 1

Arbol de Problemas
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Figura 2
Arbol de Objetivos
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Objetivos

El desarrollo del proyecto se encuentra basado en la consecucion secuencial de los

siguientes objetivos:

Objetivo General. Aumentar el nivel de satisfaccion de los profesionales y entidades de
salud frente a los servicios de venta y postventa de equipos de diagndstico audiol6gico en

Colombia.

Objetivos Especificos.

e Determinar la viabilidad del proyecto a través de la realizacién de los diferentes estudios de
mercado, técnicos, financieros, con el fin de validar la elaboracion del plan de negocios.

e Determinar el marco legal, normativo y regulatorio, incluidos los lineamientos del PMBok 6a
Edicién, requerido para la factibilidad y elaboracion del plan de negocios.

e Establecer los planes de gestion del proyecto, requisitos, estructura organizacional y los
perfiles de cargo para el personal de la compafiia.

o Elaborar el modelo de negocio sostenible, la estrategia, objetivos estratégicos, politica de
calidad, mision y vision, alineados al plan de negocios.

e Establecer un plan operativo para la gestién de procesos y la gestion de la experiencia del
cliente en el marco del plan de negocios para la venta y postventa de equipos de diagnostico

audioldgico en Colombia.
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Matriz de Marco Logico
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A continuacién, se expone la Matriz de marco logico, en la Tabla 1 donde se relacionan

criterios para desarrollo del proyecto desde su finalidad, su propésito, los resultados y las

actividades requeridas, hasta la consideracion de los objetivos, indicadores relacionados, medios

de verificacion y supuestos.

Tabla 1

Matriz de Marco Ldgico

OBJETIVOS

INDICADORES

MEDIOS DE VERIFICACION

SUPUESTOS

FIN. La elaboracién de un plan
de negocios para la venta 'y
postventa de equipos de
diagndstico audiologico en
Colombia, bajo lineamientos
del PMBok 6a Edicion, bajo
una cultura organizacional,
contribuira a mejorar la

satisfaccion del cliente.

El modelo de gestion
empresarial del plan
de negocios
detallado, con sus
procedimientos sera
la evidencia general

del proyecto.

La revision o verificacion
realizada por jurados y/o
personal competente a todo el
proyecto, tanto a su estudio de
factibilidad, como al disefio del
plan de negocios, con
conocimientos y experiencia en
el ambito biomédico o de

gerencia en salud.

Establecer un plan
de negocios que
garantice la calidad
en laventay
postventa de
equipos de
diagndstico
audioldgico en
Colombia y que por
ende influya en la
satisfaccion del

cliente.

Propdsito. Un modelo de
gestién empresarial definido
por el plan de negocios, bajo
lineamientos del PMBok 6a

Edicion, con una cultura
organizacional, para la venta 'y

postventa de equipos de

El modelo de gestion
empresarial basado
en el plan de
negocios, comprende
una politica de
calidad, unos

principios

Verificacion secuencial en cada
una de las etapas de ejecucion

del proyecto.

Establecer un
modelo de gestion
empresarial e
integral, que permita
bajo lineamientos
del PMBok 6a

Edicién, robustecer
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diagndstico audioldgico en

Colombia.

corporativos, los
procedimientos
claramente definidos,
gque permitan desde
la planeacion
estratégica y
gerencial y garantizar
desde la ventay
postventa la
satisfaccion del

cliente.

los servicios de
venta y postventa
de equipos de
diagndstico
audiologico en

Colombia.

Resultados. El proyecto
cuenta con la direccién de
personal de més de 15 afios
de experiencia en el sector. Se
requieren estudios de
factibilidad, mercado,
financiero, técnico, para
establecer la viabilidad del
mismo. Ante viabilidad
positiva, se deben establecer
la misién, la vision, los
objetivos de calidad, el
organigrama, los
procedimientos documentados
de gestion, bajo lineamientos
del PMBok 6a Edicion, bajo el
marco legal y normativo

requerido.

Establecer los
lineamientos de
gestion del PMBok 6a
Edicion a utilizar y los
indicadores de
efectividad, eficacia,
capacidad,
cumplimiento,
calidad, productividad
y atencién al cliente,
gue respalden a
futuro los resultados

del plan de negocios.

Revision minuciosa por parte de
pares o jurados competentes de
la etapa de evaluacion,
seguimiento y control disefiada
para el modelo de gestion
empresarial de acuerdo al plan

de negocios.

La adquisicion de
conocimientos y
habilidades en la
gerencia de
proyectos sera
determinante para la
consecucion de los
resultados que el
plan de negocios
requiere. Elaborar el
plan de negocios
bajo el marco legal,
normativo y de
gestién requerido en
el ambito biomédico
y asistencial en

salud.

Actividades. Someter el

instrumento de recoleccién de

Involucrar los

requisitos de las

Revision por parte de personal

competente del estudio técnico

Ejecucion del

estudio de
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datos, encuesta, a la
validacion por jueces,
seleccionar bajo criterios
estadisticos y representativos
la muestra poblacional, aplicar
el instrumento a ésta y realizar
el andlisis correspondiente,
determinar la viabilidad de
mercado, financiera y técnica
del proyecto. Elaborar los
procedimientos, manuales y
politicas bajo lineamientos del
PMBok 6a Edicion, del marco

legal y normativo requerido,

para la gestién de la empresa.

resoluciones 4002 de
2007 y 4816 de 2008,
como del decreto
4725 de 2005,y la
norma ISO 17025 de
2017, para
determinar de
acuerdo a estudios
desde la gerencia de
proyectos los
presupuestos
requeridos en
términos de talento
humano, equipos,

instalaciones y

acondicionamientos

locativos para su
futura

implementacion.

y financiero, tanto para la
factibilidad como para la
elaboracion del plan de

negocios.

factibilidad y analisis
de los resultados
obtenidos en éste,
que permita tomar

las decisiones
requeridas para dar
inicio a la
elaboracion del plan

de negocios.

Fuente: Propia
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Descripcion de la Organizacién o Comunidad Fuente del Problema, Necesidad,
Oportunidad o Expectativa

Descripciéon General del Sector y Producto

Son cinco (5) las empresas dedicadas a la importacion, venta y postventa de equipos de
diagnostico audiologico en el pais (INVIMA, 2024), y laboratorios de calibracion, especializados
en el area de audiologia, son también cinco (5), salvo que dos (2) de éstos se encuentran
acreditados ante el Organismo Nacional de Acreditacion — ONAC, y los tres (3) restantes no lo
estan. En el pais existen 376 Centros de Reconocimiento de Conductores, sin contar las IPS, los
Centros de Salud, los hospitales y clinicas que ofertan el servicio asistencial habilitado de
Fonoaudiologia y/o Terapia del Lenguaje, y también de Audiologia. Segun datos de la Asociacion
Colombiana de Audiologia - ASOAUDIO, existen mas de 3000 profesionales de la salud en el
area de audiologia registradas en sus bases de datos, cada una, dada su especialidad con un
equipo de diagnéstico audiologico.

El comin denominador desde hace 20 afios o0 mas, entre las compafiias que ofertan
tecnologia biomédica para las areas especializadas de fonoaudiologia y audiologia, recae en
diferentes problemas administrativos debido a la falta de procesos definidos, como manuales de
funciones, roles, cargas de trabajo inadecuadas, ejecucion de tareas que no corresponden a la
funcién del cargo a desempefiar, entre otros. La falta de organizacion empresarial ha generado
distintos problemas con los empleados y el ambiente laboral, causados principalmente por la falta
de capacitacion, la adjudicacion de funciones no propias de los cargos, sobrecarga laboral, entre
otras, incrementando a su vez las renuncias, la falta de propiedad por la compafiia, el despido
de personal y lo que en consecuencia, se refleja en la mala atencién a los clientes, el
incumplimiento en las condiciones comerciales de venta y entrega de los equipos, un regular o

mal servicio postventa, la falta de gestion, compromiso y de responsabilidad frente a la
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insatisfaccion de los clientes. Las areas de las empresas se ven dirigidas segun el criterio de
cada empleado, falencias en el empalme y la entrega de los puestos de trabajo, el
desconocimiento de las funciones, no se transmite una politica y una cultura organizacional
acorde a las necesidades y objetivos de las compafias (Bohorquez, 2015). El no establecer
procesos administrativos, comerciales, técnicos y contables bien definidos, dificulta
adicionalmente, la gestion en cuanto a control de los activos y los gastos, y se genera una mala
imagen ante los clientes y se pierde posicionamiento en el mercado. Surgen nuevas empresas
en respuesta al mal manejo de sus predecesoras, sin embargo, el panorama termina tomando el
mismo rumbo para éstas dada la falta de experiencia en el campo de gestién tecnoldgica en
salud, las falencias administrativas y el mal o regular servicio postventa que ofrecen.

Finalmente se encuentran los audiémetros que, como equipos biomédicos, equipos de
tecnologia, se mantienen en constante actualizacion y sofisticacion. Antiguamente dependian de
perillas, circuitos electronicos analdgicos, pantallas analdgicas, displays BCD, entre otras
caracteristicas, que con el tiempo y el avance tecnol6gico ha quedado obsoleto poco a poco,
dando paso a equipos de diagnostico audiolégico con pantallas TouchScreen, puertos de
comunicacion USB y HDMI, sockets para tarjetas SD, comunicacion Bluetooth, entre otras, que
contindan en desarrollo en pro de la calidad de los servicios asistenciales y el bienestar de los
pacientes.

El mercado se encuentra dispuesto para un emprendimiento que bajo lineamientos de
gestién de avanzada como la guia PMBok 6a Edicién, en conjunto con el marco legal y normativo,
ofrezca servicios de calidad, donde los productos sean de la mas alta calidad, donde la venta de
los equipos se gestione agilmente, los tiempos de importacion se vean reducidos, donde atencion
y satisfaccion del cliente sea lo mas importante bajo el cumplimiento de la ley o procedimientos
indicados, donde el servicio postventa tenga responsables y se brinden soluciones oportunas a

los clientes.



VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS 28

Direccionamiento Estratégico de la Organizacion

En el marco de desarrollo del plan de negocios para la venta y postventa de equipos de
diagnéstico audiologico en Colombia, con la futura formalizacién de una razén social denominada
AUDIKAL - Ingenieria Audiologica SAS, cuyo logo con su propuesta de valor central se
encuentra en la Figura 3 como parte de la estrategia de marca, con un simbolo de ocho (8) ondas
sonoras senoidales entrelazadas a diferente amplitud, o intensidad, de tonos verdes y azules,
haciendo referencia a uno de los pilares estratégicos como es la sostenibilidad, acompafadas
en el centro por una sefal de electrocardiografia, como simbolo de la salud, la vida y la
bioingenieria, con la para “AUDIKAL” de color blanco, en la parte inferior, elaborada en una letra
sencilla en dos dimensiones, sin proyecciones, pero solida y consistente, soportada en la
propuesta de valor principal de la organizacién “Tecnologia que escucha”, de color azul claro, en
una fuente moderna pero igualmente firme en su presentacion, esto en un fondo negro
acompafiado de una luz con origen en la parte superior izquierda, generando la sensacion de
novedad y sofisticacion, frente a las compafiias tradicionales del sector. Asi mismo, en este
orden, se hace indispensable establecer una propuesta de valor soportada en cinco (5) pilares
estratégicos, tal como muestra la Figura 4, se describe la promesa del proyecto y futura
organizacién con relacién a la experiencia del cliente, la calidad y el compromiso, la mejora
continua, la sostenibilidad, la innovacién, el aprendizaje permanente, la libertad y la

responsabilidad, en la gestion de los procesos y la relacion con el cliente.
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Figura 3
Logo - AUDIKAL

Fuente: Propia

Figura 4

Propuesta de Valor y Pilares Estratégicos

Propuesta de Valor
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"Tecnologia gue escucha. Damos valor a tu experiencia. Calidad en cada diagndstico”. En nuestra empresa, especializada en la venta y
postventa de equipos de diagndstico audioldgico en Colombia, ofrecemos mucho mas que tecnologia: proporcionamos una experiencia
centrada en la excelencia, la innovacion y la satisfaccidn total del cliente. Nuestra propuesta de valor se basa en entender profundamente las
necesidades de los profesionales de |la salud auditiva ¥ sus pacientes, para ofrecer soluciones que mejoren la calidad del diagndstico,
optimicen el tiempo en consulta y eleven la experiencia del usuario final.

Nuestros PILARES

Calidad y Compromiso

Mejora Continua y
Sostenibilidad

Experiencia del Cliente

Innovacion y Aprendizaje
Permanente

Libertad y Responsabilidad

Representamos marcas

reconocidas a nivel internacional,

garantizando tecnologia de
punta, exactitud en las
mediciones, veracidad en el
diagnéstico y respaldo técnico.
No vendemes equipos,
construimos experiencias vy
entregamos soluciones.
Acompafiamos al cliente en todo
el cicle de vida del producto, con
un servicio postventa solido,
oportuno y profesional.

Integramos metodologias de
gestion enfocadas en la
eliminacion de desperdicios, la
reduccion del impacto
ambiental y la optimizacion de
precesos, garantizando una
operacion agil, eficiente y
priorizando la generacion de
walor en cada punto de
contacto con el cliente.
Crecimiento con
responsabilidad social v
sostenibilidad ambiental.

Cada interaccion esta
dizefiada para generar
confianza, cercania,
compromise y resultados. Nos
esforzames por crear
relaciones de large plazo
basadas en la atencién
personalizada, la escucha
activa v la reselucion
efectiva, haciendo del mapa
de recorrido del cliente un
verdadero flujo y aporte de
valor. El valor de las
personas.

Fomentamos una cultura de
innovacion y desarrolle,
basada en el aprendizaje
permanente, gestion del
conecimiente, nuevas
tecnologias y formas de
hacer mas facil v efectiva
nuestra gestidn v la labor de
nuestros clientes.
Diagndstico con criterio,
exactitud y wveracidad.

Promovemos un entorno
donde cada colaborador
actia con autonomia, criterio
y responsabilidad. Creemos
en equipos empoderados,
comprometidos con los
resultados v capaces de
tomar decisiones orientadas
al impacto positivo. Gestién
agil y competente.

Fuente: Propia.
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Objetivos estratégicos de la organizacién. A continuacién, se encuentran establecidos
los objetivos estratégicos, alineados a los pilares y a la propuesta de valor del modelo, del plan
de negocios:

e Garantizar la excelencia en la oferta de productos y servicios mediante alianzas con marcas
lideres y un modelo de servicio postventa robusto.

e Implementar procesos operativos eficientes, sostenibles y adaptativos que generen valor
constante.

e Disefiar una experiencia de cliente diferencial, centrada en la confianza, la empatia y la
personalizacion.

e Desarrollar una cultura organizacional basada en la innovacion, el aprendizaje continuo y la
gestién del conocimiento.

e Fomentar un equipo de trabajo multidisciplinario, competente, empoderado, auténomo y

orientado a resultados de alto impacto.

Politica de Calidad. AUDIKAL S.A.S. “Tecnologia que escucha”, es una compafia
basada en la gestién empresarial, enfocada en los sistemas integrados de gestién que, conforme
al marco sanitario, normativo y legal, ofrece diferentes productos y servicios de tecnologia en
salud. El liderazgo y la calidad son principios transversales a todas las areas y procesos de la
organizacion. Los pilares y objetivos estratégicos son la esencia de nuestra politica de calidad.
Compromiso y calidad en la oferta de productos y servicios, mediante alianzas con marcas
lideres y un modelo de servicio postventa robusto. Libertad y responsabilidad en un grupo
interdisciplinario e idoneo de profesionales, autbnomo, empoderado y orientado a resultados de
alto impacto. Mejora continua y sostenibilidad a través de la implementacion de procesos
operativos eficientes, sostenibles y adaptativos con generacion de valor constante. El

conocimiento como base, desarrollando una cultura organizacional basada en la innovacion, el
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aprendizaje permanente y la gestion del conocimiento. La experiencia del cliente y el
pensamiento de disefio como cultura, bajo el disefio de una experiencia del cliente diferencial,
centrada en la confianza, la empatia y la atencién personalizada son los fundamentos para
brindar a nuestros clientes una experiencia de la mas alta calidad con la atencién, la satisfaccion
del cliente y el aporte de valor como prioridad. Nuestra promesa es ser el aliado estratégico de
clinicas, hospitales y profesionales del sector audiolégico en Colombia, proporcionando
tecnologia confiable, atencién excepcional y soluciones adaptadas a sus desafios reales, con

una gestion que equilibra libertad, responsabilidad, innovacién y excelencia operativa.

Misidon. Somos una compafiia dedicada a la importacién, comercializacion, postventa y
calibracién de equipos biomédicos que, bajo principios de mejora continua, pensamiento de
disefio, eficiencia, innovacién y cooperacion, proporciona a los profesionales de la salud
soluciones integrales, efectivas y accesibles para optimizar su experiencia y conocimiento, y

brindar asi un servicio de la mas alta calidad.

Vision. Ser la compafiia lider en el sector de tecnologia en salud, principalmente en el
apoyo diagnostico, ofreciendo un portafolio de productos y servicios que contribuya a mejorar la
experiencia de la prestacion de los servicios en salud, la satisfaccion del cliente, la salud y la

calidad de vida de los pacientes.

Valores Corporativos. A continuacién, se exponen los valores corporativos que

fundamentan la concepcion, la planeacion y la futura operacién de este emprendimiento:

¢ Valores de Servicio al Cliente: Actitud de servicio, empatia, respeto y escucha activa.
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e Valores en las dindmicas de trabajo: Criterio en las decisiones, responsabilidad, libertad,
recursividad y eficiencia.
o Valores de desarrollo: Pensamiento estratégico, mejora continua, calidad e innovacion

e Valores sociales: Sustentabilidad y cooperacion.

Mapa Estratégico. En la Figura 5 se encuentran detalladas las perspectivas, como son:
de aprendizaje y crecimiento, de procesos internos, del cliente y financiera, alineadas a los
pilares y objetivos estratégicos de la organizacion, los cuales establecen la hoja de ruta a
seguir para la elaboracién del plan de negocios y futura implementacion del emprendimiento
como tal. Los aspectos mas relevantes corresponden a objetivos a cumplir, determinados por
indicadores de “Objetivos y Resultados Clave” (OKR) asociados directamente a la estrategia y

propuesta de valor e indicadores de desempefio a nivel operativo o de actuacion (KPI).
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Figura 5

Mapa Estratégico

Misién: Somos una compaiiia dedicada a la importacion, comercializacion, postventa y calibracién de equipos biomédicos que, bajo principios
de mejora continua, pensamiento de disefio, eficiencia, innovacion y cooperacion, proporciona a los profesionales de la salud soluciones
integrales, efectivas y accesibles para optimizar su experiencia y conocimiento, y brindar asi un servicio de la mas alta calidad.
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Fuente: Propia.

Matriz ECOCANVAS. Como parte del direccionamiento estratégico del proyecto, mas
all4 del propdsito del plan de negocios, se ha elaborado, como se evidencia en el Anexo A, el
modelo de negocio bajo conceptos de sostenibilidad y economia circular, considerando en el
mismo, el problema o necesidad, la propuesta de valor del proyecto (Ver Anexo B), la cadena de
valor circular, los recursos clave, los canales de comunicacion, los segmentos de clientes, la
relacion con clientes y stakeholders, estructura de costos, flujo de ingresos, modelo de negocio

e innovacion, el anticipo e impacto ambiental y el anticipo e impacto social.
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Estructura Organizacional

En la Figura 6, se encuentra establecida la estructura organizacional, de tipo vertical o
jerarquica, que constituira la operatividad del plan de negocios relacionado con el

emprendimiento.

Figura 6

Organigrama: Estructura Vertical o Jerarquica

[ Gerente General }

Direccién Técnica CCAA y

Area administrativa y

Director Comercial FiRanciers Director de SST - HSEQ Laho_rator!o_ de
Calibracion
! - ‘ " . Area de Regulacién
Area de Servicios General Area de Logistica — Sanitaria

—— Area de Servicio Técnico

AUDIKAL

L Area de Metrologia

Fuente: Propia

Gerente General. Responsable de la alta direccion, la gerencia de la compafiia establece
la hoja de ruta, la planeacién estratégica en pro de la mision y la visién, para obtener la
sostenibilidad de esta.

Area administrativa y financiera. Apoya a la alta direccion desde la gestion

administrativa, contable y de recursos para el 6ptimo funcionamiento de la compaiiia.
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Area de Servicios Generales. Apoya la operatividad de la compafiia desde el
mantenimiento 6ptimo de los recursos locativos y de transporte.

Director de SST-HSEQ. Apoya a la alta direccion y es el responsable del marco
normativo en términos de calidad, salud y seguridad en el trabajo, que permita el adecuado
funcionamiento de la empresa y de los funcionarios que la integran.

Area de Logistica. Apoya al Director de SST-HSEQ y es el responsable del despacho y
recepcion de equipos, mercancias y utensilios para garantizar la operatividad de la compafiia.

Director Técnico CCAA y del Laboratorio de Calibracion. Es el responsable ante el
INVIMA de Ila correcta recepcion, inspeccion técnica, calidad, acondicionamiento,
almacenamiento, alistamiento y despacho de los equipos biomédicos importados y
comercializados por la compafiia. Asi mismo es el responsable ante el ONAC de dirigir, gestionar,
hacer verificacion, seguimiento y control, a los equipos patron y a los equipos que se encuentran
en los servicios técnico y/o de calibracion.

Area de Servicio Técnico. Es el personal técnico encargado de realizar los
mantenimientos preventivos, mantenimientos correctivos, soporte técnico y demas funciones
relacionadas con el area. Asi como de brindar asesoria técnica a los superiores y clientes que lo
requieran.

Area de Metrologia. Es el personal responsable de ejecutar el servicio de calibracion,
garantizar el 6ptimo funcionamiento de los equipos patrén y controlar las condiciones locativas y
ambientales involucradas en el procedimiento.

Area de Regulacion Sanitaria. Es el personal de apoyo al director técnico en el
seguimiento y control a los equipos importados, a los reportes de Tecnovigilancia, a la
actualizacion del sistema de gestion establecido en el manual técnico de la resolucion 4002, y

del marco legal aplicable.
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Caso de Negocio (Business Case)

Descripcion de alternativas

Algunas de las alternativas a considerar como posible solucion a lo sefialado en la
Descripcion del Problema, son las siguientes:

Alternativa A. Mejorar los procesos de atencion al cliente, servicio postventa en la
empresa mas representativa del mercado: realizar la respectiva gestion para contactar o abordar
a la alta direccion o al area encargada del servicio postventa de la compafia importadora y
comercializadora de equipos de diagnéstico audiol6égico mas representativa del mercado, para
proponer una inspeccion a dicho proceso, verificando procedimientos, competencia del personal,
tiempos, disponibilidad, entre otros, realizar el analisis de la informacién obtenida y el respectivo
plan de accién para la mejora, basado en la base de datos de clientes de la compafia y la
satisfaccion de éstos frente al proceso.

Alternativa B. Ofrecer seminarios o talleres independientes sobre servicios de venta y
postventa de equipos biomédicos: gestionar con la alta direccion o personal responsable de cada
una de las empresas del mercado, una capacitacion intensiva, teérico — practica dirigida al
servicio postventa y con contenido programatico definido relacionado con la atencién al cliente,
el conocimiento de los productos, la gestibn de peticiones, quejas, reclamos y solicitudes,
presentacion personal y de segun el canal de comunicacion, disponibilidad, tiempos de ejecucion,

entre otros aspectos, todos dispuestos desde la actividad docente o instructiva.

Alternativa C. Crear un modelo de gestion empresarial, fundamentado en un plan de
negocios, para la venta y postventa de equipos de diagndstico audiologico en Colombia: Realizar
un proyecto aplicado, con tipo de investigacién mixta, realizar consulta a la poblacion objetivo,

previa seleccion representativa, bajo una herramienta de recoleccion de datos definida y validada
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por jueces, realizar el respectivo estudio de factibilidad en todas las areas relacionadas, segun
su viabilidad, disefar el plan de negocios fundamento del modelo de gestibn empresarial, para
el emprendimiento de una compariia importadora y comercializadora de equipos de diagndstico
audiologico, con lineamientos de gestion del PMBok 6a Edicién, bajo el marco legal, regulatorio
y normativo establecido por entidades como el INVIMA y el ONAC, con la satisfaccion de los

clientes potenciales directos e indirectos, como objetivo primordial.

Criterios de Seleccion de Alternativas

Los criterios deben ajustarse a la naturaleza del proyecto, a la situacion problema. Los
criterios a considerar en la evaluacién de las alternativas son cinco (5), los cuales se encuentran
constituidos, cada uno por tres (3) subcriterios, descritos a continuacion con su posible impacto
en la satisfaccion del cliente, como parte fundamental del problema planteado:

Condiciones de venta. Los clientes, como profesionales de audiologia y fonoaudiologia,
merecen tener pleno conocimiento de los términos y condiciones antes, durante y posterior a la
venta, los cuales deben ser claramente definidos e inmodificables a conveniencia, los clientes
merecen recibir una atencién de calidad, los tiempos de entrega de equipos, servicios
contratados y accesorios adquiridos deben ser claros y respetados segun hayan sido estipulados
en el proceso de venta y postventa.

Cultura Organizacional. Los procesos misionales u operativos, los procesos de apoyo
0 soporte, y los procesos de monitoreo, seguimiento y control, deben estar alineados a la
estrategia de la compaifiia, los cuales deben estar claramente definidos, donde la calidad debe
ser un principio transversal de la mejora continua, en cada uno de los procesos de la compafiia.
Servicio Postventa: Los clientes deben tener pleno conocimiento de la politica de garantias y

soporte postventa, la resolucion eficiente de sus solicitudes debe ser prioritaria para los procesos



VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS 38

de la compaifiia, ésta debe implementar herramientas y métricas de seguimiento y control como

indicadores de satisfaccién, promocion, y ciclo de vida del cliente, entre otros.

Sostenibilidad. Los objetivos de la compafia deben estar alineados a los Objetivos de
Desarrollo Sostenible, en el marco del bienestar y el bien comudn, para el planeta, la salud, la
naturaleza y el desarrollo sostenible de la sociedad, como tal. La compafia debe contar con un
Plan de Gestibn Ambiental o de Sostenibilidad, que le permita anticipar y mitigar
estratégicamente los impactos sociales, ambientales y socio-econémicos, un plan estructurado
con objetivos claros y dirigido a atender y respaldar las necesidades del colectivo y alineado con
objetivos ODS como salud y bienestar, el cuidado de ecosistemas terrestres y alianzas
estratégicas, entre otros. En sus procesos operativos, la compafiia debe realizar seguimiento y
control a la disposicion final de equipos y reduccion de residuos, acorde al plan de gestiény a la
economia circular planteada en el modelo de negocio.

Gestion de Intangibles. La experiencia y reputacion, de la compafiia, como parte
fundamental de la imagen corporativa, que le permitan a través de la competencia, experiencia
y conocimiento de su personal, en linea con la calidad de sus servicios y su atencién, generar
una experiencia del cliente de gran recordacion, al punto de generar una marca intrinseca pero
reconocible por lo clientes, cuyo seguimiento y control sea parte de la gestion de intangibles,

fundamentada en la coherencia y la vision de sus procesos.

Analisis de Alternativas

A continuacién, se expone el analisis realizado a cada una de las alternativas
identificadas:
Andlisis - Alternativa A. Mejorar los procesos de atencion al cliente, servicio postventa

en la empresa mas representativa del mercado: Si bien esta alternativa puede tener criterios de
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seleccion con buena calificacién, puede desencadenar en situaciones que comprometan la
calidad de los servicios. Si la alternativa es satisfactoria se puede incurrir en el surgimiento de un
monopolio, sin embargo, dado que, al tratarse de una compafia, o compafias, de tradicién, la
accesibilidad a la informacion, la maleabilidad de la cultura organizacional y la priorizaciéon de la
satisfaccion de los clientes no es tarea facil. Empresa, o empresas, con decisiones centralizadas
o con baja estructura organizacional, el tratar de modificar el “mindset” es una tarea ardua, y esto
no garantiza parcial o totalmente una solucion al problema descrito.

Analisis Alternativa B. Ofrecer seminarios o talleres independientes sobre servicios de
venta y postventa de equipos biomédicos: El disefiar e implementar programas de capacitacion
al personal de asistencia administrativa, personal comercial, de servicio técnico, y demas, no
garantiza la solucién al problema descrito. La satisfaccion del cliente, el servicio postventa de
calidad, hacen parte de la cultura organizacional, van mas all de una capacitacion o un diploma,
se trata de “mindset” de la organizacion, se trata de priorizar al cliente, de establecer politicas
comerciales y gerenciales claras, de tener una estructura y mando consecuentes, la formacion,
sin planeacidn, sin sostenibilidad, sin seguimiento ni verificacion y retroalimentacion, conceptos
clave de la organizacién empresarial y lineamientos de gestion, generalmente son ajenos a la
estructura empresarial de estas compaiiias, cuyo impacto en el mercado y en el sector salud es
reducido o de baja intensidad, donde interesa més el precio, que el valor en el mercado.

Andlisis - Alternativa C. Crear un modelo de gestion empresarial, fundamentado en un
plan de negocios, para la venta y postventa de equipos de diagnostico audiolégico en Colombia:
Generar un modelo de estructura organizacional, con politicas, procesos y procedimientos
claramente definidos, consecuentes, alineado a criterios de gestiébn empresarial como los del
PMBok 6a Edicion, bajo un marco legal y normativo, con priorizacion en el servicio al cliente,
desde la venta de los productos o servicios, pasando por el seguimiento, la verificacion, el control
y la retroalimentacion constante en cada uno de sus procesos, pasando por el

acondicionamiento, la inspeccion técnica, la entrega o realizacion del servicio, la percepcion del
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cliente frente al producto o servicio recibido, la asistencia, la asesoria, el soporte postventa como
fundamento de una experiencia de mercado en el sector salud, con productos de éptima calidad,
con criterios de seleccion para la distribucion de éstos, respaldo de una compafiia de tecnologia
en salud con politicas serias, sustentadas y validadas en la gerencia de proyectos, un proyecto
sostenible en el tiempo, con impacto en el mercado, en el sector salud, incidiendo directamente

en el sector asistencial e indirectamente en la calidad de vida de los pacientes.

Seleccion de Alternativa

De acuerdo con lo indicado en el numeral Criterios de Seleccion de Alternativas, donde
se ha descrito cada criterio y los subcriterios que lo componen. En la Tabla 2 se expone cada
criterio, con un peso porcentual del 20%, los tres subcriterios, cada uno con un peso porcentual
equitativo acorde al mismo, de 6,67% cada uno, aproximadamente, donde cada alternativa, A, B
y C, es objeto de una puntuacion de 1 a 5, de acuerdo a cada subcriterio, obteniendo una
puntuacion ponderada por criterio, para al final realizar la suma de cada una de éstas y obtener
el peso porcentual equivalente, segun corresponda. El método de seleccién establece que la
alternativa seleccionada es aquella cuyo peso porcentual total sea igual o superior al 80%,
aquellas que se encuentren entre 60% y 80% son opcionales, y aquellas inferiores al 60%

definitivamente no son consideradas.
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Tabla 2

Seleccién de Alternativa

1. CRITERIOS DE EVALUACION

S I Alternativa A. Alternativa B. Alternativa B.
Criterio Peso Subcriterio Puntuacion (1-5)  Puntuacion (1-5)  Puntuacion (1-5)
Términos y condiciones
0y
6.67% definidos e inmodificables 4 4 5
1. Condiciones de —
Venta 6,67%  Atencién 4 4 4
Tlempo de entrega de
0,
6,67% equinos 3 3 4
Porcentaje / Criterio Puntuacion ponderada 0,73 0,73 0,87
0 Procesos alineados a la
6.67%  ostrategia 4 3 5
2. Cultura G670y, Frocesos claraments 4 g 4
Organizacional ' definidos
Calidad como principio
6,67%  transversal de fa mejora 3 3 4
continua
Porcentaje / Criterio Puniuacién ponderada 0,73 0,60 0,87
5 Politica de garantias y
6,67% soporte postventa 5 4 3
. Resolucion eficiente de
3. Servicio 6,67%  solicitudes por parte del 4 4 4
postventa cliente
Indicadores de
5 satisfaccion, resolucion,
BPST % promacidn y ciclo de vida 5 3 4
del cliente
Porcentaje / Criterio 20% Puntuacion ponderada 0,93 0,73 0,87
l L) ) ¥
Objetivos alineados a los
0
6,67% ons 3 4 5
Plan de Gestién
- 6,67%  Ambiental o de 4 4 4
4. Sostenibilidad Sostenibilidad
Seguimiento y control a
la disposicion final de
6,67% equipos y reduccion de 3 3 5
residuos
Porcentaje / Criterio Punuacion ponceraca [P 073 0,93
6,67%  Experiencia y Reputacién 5 4 4
5. Gestion de 6.67% Marca et_fmagen 4 4 4
Intangibles cororativa
Seguimiento y conirol a
0,
6.67% |, gestion de intangibles 1 3 4
— puntacion ponceraca | I 0,73 0,80
Puntuacion Total por Alternativa 3,93 3,53 4,33
Puntuacion Total Porcentual 78,7% 70,7% 86,7%
Porcentaje Total LIYCIl Puntuacion Tota 433 | 86,67%
>800% Alternativa Aprobada | X
260% y <80% Alternativa Alternativa Seleccionada: Afternativa C. Plan de APROBADO
Opcional negocios para la venta y postventa de equipos de
«60% Alternativa No diagnéstico audiolégico en Colombia
Considerada

Fuente: Propia.
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Aplicados los criterios de evaluacién y efectuada la valoracion correspondiente a cada
una de las alternativas analizadas, se obtiene que la alternativa seleccionada es la Alternativa C:
Crear un modelo de gestion empresarial fundamentado en un plan de negocios, para la venta y
postventa de equipos de diagndstico audiolégico en Colombia, con un peso porcentual total de
86,67% (4,33/5), donde las otras alternativas, A y B, no alcanzaron el 80%, pero fueron

opcionales en el proceso.

Justificacion del proyecto

Con el objetivo de mejorar la satisfaccion del cliente en los servicios asistenciales de
audiologia y fonoaudiologia, asi como mejorar indirectamente la calidad del diagnéstico en los
pacientes o usuarios, crear un modelo de gestion empresarial, fundamentado en un plan de
negocios, para la venta y postventa de equipos de diagndstico audiolégico en Colombia, es el
proyecto alternativo con mayor viabilidad dada su finalidad, y de acuerdo a su impacto en el
mercado de venta y postventa de equipos biomédicos, con su modelo de gestion empresarial,
con una viabilidad justificada, una politica comercial y gerencial definidas, establecido bajo una
cultura organizacional y buscando la mejora continua del sector salud, basado en un servicio de
venta y postventa sin improvisaciones, con criterios y contenidos programaticos de capacitacion
e instruccion definidos y ejecutados, conforme al marco legal, sanitario, asistencial y
especializado en el area, lo requieren.

El plan de negocios, establece un modelo de gestion empresarial, una solucion de raiz,
sostenible en el tiempo, con impacto socio-econdmico e impacto en el mercado y en el sector
salud, que con lineamientos de gestion como los del PMBok 6a Edicion, desde la planeacién de
un modelo de negocio, que permita a los pacientes recibir un servicio de apoyo diagnostico de
calidad, con un servicio asistencial competente, mas all4d de la educacién y profesion, con

formacion e instruccion especifica, especializada, con criterios clinicos, fisiologicos, de
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instalacion, operacion, verificacion, mantenimiento de usuario, calibracion y aseguramiento
regulatorio y metrolégico de equipos de audiologia con los més altos estandares de tecnologia
en salud, donde la finalidad sea una experiencia de atencién integral, a los profesionales de
audiologia y fonoaudiologia, y por ende al paciente, acorde a los principios de tecnovigilancia y

seguridad del paciente, reflejados en su calidad de vida.

Si el plan de negocios no es llevado a su implementacion, las compafias tradicionales
continuaran con la mala gestion en la distribucion de equipos biomédicos, la gestién regular de
recursos y procesos, lo que se vera reflejado en la deficiente capacitacion e instruccion a los
profesionales de atencion en salud, la atencién no oportuna a la poblacion con posibles
patologias auditivas, incluidas poblaciones vulnerables como los neonatos y adultos de la tercera
edad, y la baja calidad en los servicios de diagndstico, podrian acarrear incluso un problema de
salud publica con graves consecuencias para el futuro de la sociedad colombiana, no sélo en un

aspecto como la salud sino a nivel educativo, laboral, econémico y el desarrollo mismo del pais.

Marco Tedrico

En el sector salud existen dos (2) especialidades dedicadas a la prevencion, diagndstico,
tratamiento, rehabilitacién y estudio de la condicién auditiva, del habla y de comunicacién en los
seres humanos. Por un lado, se encuentra la audiologia, la disciplina que se especializa en los
trastornos de la audicion, el equilibrio y el sistema vestibular, y por el otro, la fonoaudiologia, la
disciplina que se ocupa especialmente de los trastornos del habla y la audicion que afectan la
comunicacion humana. Dichas especialidades requieren de equipos biomédicos de apoyo para
realizar los respectivos diagndsticos, pero ¢,qué es un equipo biomédico? Un equipo biomédico
es, de acuerdo a lo establecido en el Decreto 4725 de 2005, un dispositivo médico operacional y

funcional que relne sistemas y subsistemas eléctricos, electronicos o hidraulicos, incluidos los
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programas informaticos que intervengan en su buen funcionamiento, destinado por el fabricante
a ser usado en seres humanos con fines de prevencion, diagndstico, tratamiento o rehabilitacion.
No constituyen equipo biomédico, aquellos dispositivos médicos implantados en el ser humano
0 aquellos destinados para un sélo uso.

En el pais, de acuerdo a registros del INVIMA, como se evidencia en el Listado de
Establecimientos Certificados en CCAA publicado en abril de 2024, solamente cinco (5)
compafiias tienen por objeto la importacidn, venta y postventa de equipos de diagndstico
audiologico en el pais. ¢ Como entender los procesos involucrados en la adquisicién de equipos
biomédicos? La importacion, la comercializacion y el servicio postventa, son so6lo algunos a tener
en cuenta. La importacion, por su parte, es el proceso mediante el cual un pais adquiere bienes
0 servicios de otro pais. Este proceso implica varias etapas, desde la compra del producto hasta
su llegada al pais de destino, y puede incluir aspectos como: Compra: Negociacion y adquisicion
de bienes en el pais exportador. Documentacién: Preparacién de documentos necesarios, como
facturas, certificados de origen y documentos de aduana. Transporte: Seleccion del método de
transporte (maritimo, aéreo, terrestre) y logistica para el envio. Aduanas: Tramite ante las
autoridades aduaneras del pais importador, que incluye el pago de aranceles e impuestos.
Distribucion: Recepcion y distribucion de los productos en el mercado local. Las importaciones
pueden ser estratégicas para las empresas, ya que permiten acceder a productos que no se
producen localmente, obtener insumos a mejor precio o diversificar la oferta de productos. Sin
embargo, también requieren un conocimiento adecuado de regulaciones y normativas para evitar
problemas legales y financieros (OpenAl, 2023), como es el caso de Colombia, donde se requiere
de la Certificacion CCAA y de los registros sanitarios pertinentes, requisitos establecidos en la
resolucion 4002 de 2007 y en el decreto 4725 de 2005, respectivamente.

La comercializacion es el proceso mediante el cual se gestionan las actividades
necesarias para llevar un producto o servicio desde el productor hasta el consumidor final. Esto

abarca un conjunto de estrategias y acciones enfocadas en la promocion, venta y distribucion de
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productos en el mercado. La comercializacién es esencial para el éxito de cualquier negocio, ya
gue conecta la oferta con la demanda y facilita el intercambio entre productores y consumidores
(OpenAl, 2023).

El servicio de postventa en equipos biomédicos se encuentra enmarcado legalmente en
el decreto 4725 de 2005, en los articulos 38 y 39, donde establece las responsabilidades tanto
del fabricante de equipos biomédicos, representantes en Colombia o importadores y los
propietarios o tenedores de éstos, en aspectos relacionados con su verificacion de la calibracion,
mantenimiento, su registro, control y seguimiento pertinentes, el correcto y oportuno
aprovisionamiento de insumos y repuestos, asi como la capacitacion requerida tanto en
operacion como en mantenimiento basico del equipamiento al personal asistencial en salud. De
igual manera, la competencia del recurso humano dedicado al mantenimiento de estos equipos
y Su registro obligatorio ante la autoridad sanitaria (INVIMA).

En el marco legal, existen principalmente, tres documentos normativos que establecen
los requisitos y lineamientos para el ejercicio de las compafiias importadoras, comercializadoras
y responsables del servicio postventa de los equipos biomédicos en el pais. Por un lado, se
encuentra el Decreto 4725 de 2005, que reglamenta el régimen de registros sanitarios, permiso
de comercializacion y vigilancia sanitaria de los dispositivos médicos para uso humano, en el
cual se establece desde la terminologia y los conceptos clave en el campo del equipamiento
biomédico, pasando por los requisitos técnicos y documentales para la importacion y solicitud de
registros sanitarios, asi como los requisitos de profesién e idoneidad del personal encargado del
servicio técnico a estos equipos. La Resolucién 4002 de 2007, establece el Manual de Requisitos
a cumplir por parte de las compafias importadoras de equipos biomédicos, en términos de
almacenamiento y acondicionamiento, cuya certificacion se conoce como CCAA, derivada de sus
siglas, y cuyas empresas deben contar con personal competente para ejercer la Direccion
Técnica de dicho sistema de gestion, cual comprende un nimero considerable de procedimientos

documentados que deben garantizar el correcto acondicionamiento de los equipos para
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mantener las condiciones sanitarias especificadas por los fabricantes, desde la recepcion, la
inspeccion técnica, el acondicionamiento, almacenamiento, alistamiento y despacho, hasta la
entrega al usuario final, asi como la Tecnovigilancia a realizar sobre dicho equipamiento y el
servicio técnico y aseguramiento metroldégico, muchas veces ejercido por laboratorios de
calibracion, incluidos dentro de la compafia importadora o anexos a ésta, los cuales deben estar,
preferiblemente Acreditados ante el Organismo Nacional de Acreditacion ONAC. Sin embargo,
los requisitos de esta resolucion, son ambiguos y poco especificos. Y finalmente se encuentra la
Resolucion 4816 de 2008, la cual establece y organiza el Programa de Tecnhovigilancia a nivel
nacional, que involucra a todos los actores, desde los importadores, acondicionadores,
compafiias de servicio técnico, laboratorios de calibracion, prestadores de servicios de salud,
profesional asistencial, ingenieros biomédicos y profesiones afines, entre otros, con el fin de
prestar atencion a los posibles eventos o incidentes adversos ocurrentes en la prestacion de los
servicios asistenciales, como es el caso de fonoaudiologia y audiologia, donde siempre existira
riesgo donde se involucre contacto del equipo o accesorios con los pacientes.

Dado que se trata de documentos de estructura rigida, terminologia bastante técnica y
conceptos propios de la legislacién, su comprension y por ende su implementacion, no es facil
para aquellos que carecen de la competencia técnica o experticia en el tema de gestion
tecnoldgica en salud (Aggio, 2012), regulacion sanitaria, servicio técnico y metrologia biomédica.
En respuesta a estos factores, dada la carencia de documentacion adicional, publicaciones o
articulos relacionados, el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos —
INVIMA, la autoridad sanitaria en el tema, genero6 para el afio 2023, 15 afios 0 méas, después de
la entrada en vigencia de las Resoluciones y del Decreto, antes mencionados, una Guia base,
para la implementacion de los lineamientos de la Resolucion 4002, sin embargo el tema de los
modelos de gestidn tecnoldgica para estas compafiias es aun empirico, lleno de decisiones y
posturas a conveniencia, fluctuante ante la variabilidad del mercado, falto de la cultura

organizacional e innovacion (Cuadrado, 2014), la consideracion y las implicaciones en el sector
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salud y asistencial que esto conlleva, la competencia técnica que requiere y lo mas importante,
la calidad de los servicios de diagndstico y el estado de salud de los pacientes.

Dado que se trata de empresas, la gestion administrativa y empresarial, es un factor
determinante. La gestiébn empresarial se refiere al conjunto de actividades y procesos que se
llevan a cabo para dirigir y administrar una organizacion de manera efectiva y eficiente. Esto
incluye la planificacién, organizacién, direccion y control de los recursos humanos, financieros y
materiales de la empresa para alcanzar sus objetivos. Las areas clave de la gestion empresarial
incluyen: Planificacion: Definir metas y estrategias para el futuro de la empresa. Organizacion:
Establecer una estructura que permita la coordinacion de recursos. Direccion: Guiar y motivar al
personal para alcanzar los objetivos. Control: Monitorear y evaluar el desempefio para realizar
ajustes cuando sea necesario. La gestion empresarial es fundamental para asegurar la
sostenibilidad y el crecimiento de la empresa en un entorno competitivo (OpenAl, 2023), y es
precisamente, la sostenibilidad un aspecto tan importante en el mercado volatil y cambiante del
sector salud.

Finalmente, se encuentra la guia PMBOK 6a Edicion, el estandar a aplicar, los
lineamientos de gestion donde congreguen los requisitos establecidos en el marco legal, un
estandar desarrollado por el Project Management Institute (PMI) que agrupa buenas practicas,
procesos y conocimientos en la gestion de proyectos. Su objetivo es proporcionar un marco
comun y una referencia para profesionales de la gestion de proyectos, facilitando la planificacion,
ejecucion y supervision de proyectos de manera efectiva. La guia incluye areas de conocimiento,
procesos y técnicas que ayudan a gestionar proyectos en diferentes industrias. Se actualiza
periédicamente para reflejar las tendencias y practicas mas recientes en el campo de la gestion

de proyectos (OpenAl, 2023).
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Marco Metodoldgico

El marco metodoldgico corresponde al conjunto de métodos, técnicas y procedimientos
gue se usan en una investigacion para abordar un problema en particular. A continuacion, se

exponen los aspectos mas relevantes al respecto.

Enfoque de Investigacion

El enfoque del proyecto es aplicado, el objetivo general del proyecto es elaborar un plan
de negocios para la venta y postventa de equipos de diagnéstico audiol6gico en Colombia, es

constituir la fase de planeacion de un futuro emprendimiento.

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion a desarrollar es mixta secuencial, con aspectos cuantitativos seguidos de
aspectos cualitativos, dado que se debe realizar previamente un estudio de factibilidad,
particularmente un estudio de mercado, donde se deben cuantificar datos, manejar variables
numéricas, posteriormente, datos cualitativos, con variables no numéricas. La variable principal
a medir, es cualitativa, es la satisfaccion del cliente frente a los servicios de importacion, venta 'y

postventa de equipos de diagnostico audiolégico en Colombia.

Poblacién y Muestra

La poblacion objetivo son los y las profesionales de audiologia y/o fonoaudiologia, los

administradores o gerentes tanto de las IPS de Salud y Seguridad en el Trabajo como de los

Centros de Reconocimiento de Conductores en el pais, sin embargo, dado que la poblacién se
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considera superior a los 10.000 individuos, se realizard un muestreo respaldado en el
procedimiento estadistico de rigor para su estimacién y seleccion representativa.

En la Figura 7 haciendo uso de una herramienta como Excel, y con base en conocimientos
estadisticos y probabilisticos, se realiza el calculo de la muestra representativa respecto a la
poblacién de profesionales de audiologia y fonoaudiologia, la cual para efectos del ejercicio se
considera infinita, dado que supera ampliamente los 10.000 individuos. Por la naturaleza del
estudio, para la estimacion se considera una Distribucion Normal (ULPGC, Tabla), se toma un
nivel de confianza Z(0,97) = 1,8, es decir un 97%, por tanto, el nivel de precisién absoluta es e =
3, con una desviacién estandar ¢ = 9, valor habitualmente usado en estudios de poblacion
infinita, obteniendo como resultado una muestra poblacional de 29,16 individuos, la cual para

efectos del calculo se toma con 30 individuos (Aguilar, 2005).

Figura 7

Célculo de la Muestra Representativa

Variable Cuantitativa (estimacion de promedios)
En el caso de poblaciones infinitas (tamafio grande, indefinido...)
o2 "
n= Z.2 ——t zZ"2 3,24
ez o 9
g2 81
Z= Nivel de confianza e
o= Desviacion estandar e"2
e= Nivel de precisién absoluta
n 29,16

Fuente: Propia

Ahora bien, para efectos del ejercicio, realizado el calculo de la muestra, se lleva a cabo una
encuesta de satisfaccion frente a los servicios de venta y postventa de equipos de diagndstico

audiologico, dirigida a 30 profesionales de las especialidades de audiologia y fonoaudiologia,
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elegidos al azar, sin reporte de sus datos personales, con residencia en diferentes lugares del
pais, obteniendo los resultados expuestos en la Figura 8 se evidencia una tendencia de
calificacion cuantitativa ligeramente sobre 2, es decir “insatisfecho”, tal como lo muestra la curva
“promedio”, con una ligera elevacion por encima de 3, es decir “indiferente”. La curva de “moda”,
corresponde al valor mas recurrente por pregunta, manteniendo una tendencia de valores entre
1, “muy insatisfecho” y 2, “insatisfecho”, con una excepcion hacia la pregunta P12, relacionada
con la percepcién de satisfaccion frente al servicio de mantenimiento recibido, con una
puntuacion reiterada de 4, es decir “satisfecho”. La desviacién estandar promedio en este estudio
fue de o = 1,15. En conclusién, existe un panorama de insatisfaccién frente a los servicios de

venta y postventa de equipos de diagndstico audioldgico.

Figura 8
Encuesta de Satisfaccion: Venta y Postventa de Equipos de Diagndstico Audioldgico (n=30)
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Fuente: Propia
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Herramientas para la recoleccion de informacion

La herramienta de recoleccion de datos a aplicar sera una encuesta con entrevista, cuyo
formato se encuentra dispuesto en la Figura 9, objeto de una validacion previa por jueces, el cual
serd personal competente con formacion, experiencia y habilidades en las metodologias de
investigacion, procesos estadisticos, audiologia y gestion biomédica, ésta se desarrollara de
acuerdo a lo criterios de evaluacién, de relevancia, suficiencia, coherencia y claridad, y la relacion
entre la variable y la dimension, entre la dimensién y el indicador, entre el indicador y el item, y
entre el item y la opcién de respuesta, establecidos. El constructo sobre el cual se fundamenta
la herramienta de recoleccién de datos se encuentra expuesto en la Figura 10. El tratamiento de
los datos recolectados sera no probabilistico. El instrumento se aplicé via correo electrénico y
WhatsApp, las entrevistas fueron desarrolladas bajo criterios de seleccion y representacion
estadisticamente razonables y representativos demografica y asistencialmente en el sector salud
de dichas especialidades, asi mismo se citd6 en bases de datos académicas, autorizadas y
especializadas en el tema, la evidencia bibliografica meticulosamente seleccionada, que sustente
el proyecto, cuyos criterios de busqueda se encontraran ligados a las palabras clave y su nimero
de citaciones, con el fin de exponer la relevancia de los servicios de venta y postventa en
equipamiento biomédico, su gestion y la satisfaccion del cliente (OpenAl, 2024), siendo estos en

particular, algunos de los términos dispuestos como palabras clave del mismo.
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Figura 9

Instrumento de Recoleccién: Encuesta de Satisfaccion

ENCUESTA DE SATISFACCION

Estimado profesional del sector salud, es para nosotros fundamental conocer tu percepcion, y por ende tu grado de satisfaccion frente
a los servicios de venta y postventa de equipos de audiologia, por tal motivo hemos dispuesto a continuacion una serie de items para
su consideracion y respectiva calificacion, por tal motivo se aconseja diligenciar con la mayor sinceridad posible, asi como evitar
marcar la opcion "indiferente” a fin de obtener un resultado mas objetivo. Agradecemos de antemano tu colaboracion y estaremos
atentos a cualquier inquietud.

P1. Califique el nivel de satisfaccion frente a las especificaciones técnicas del equipo biomédico recibido.
Muy insatisfecho I [ Insatisfecho I [ Indiferente I I Satisfecho I I Muy satisfecho I [

P2. Indique su nivel de satisfaccion frente al funcionamiento y tiempo en operacion de su equipo de diagnéstico
audiologico.

Muymsatisfechol [ Insatisfecho I [ Indiferente I I Satisfecho I I Muy satisfecho I [

P3. Califique segun su nivel de satisfaccion, la calidad del equipo biomédico.

Muymsaa‘sfechol [ Insatisfecho I [ Indiferente I | Satisfecho I [ Muy satisfecho | [

P4. De acuerdo al numero de mantenimientos correctivos realizados al equipo durante su tiempo en operacion,
indique su nivel de satisfaccion.

Muylnsatisfechol I Insatisfecho | I Indiferente I I Satisfecho I I Muy satisfecho I I

P5. Califique segun su nivel de satisfaccion, la relacion costo-beneficio del equipo de diagnoéstico audiolégico.

Muylnsatisfechol I Insatisfecho I I Indiferente I I Satisfecho I I Muy satisfecho I I

P6. Califique segun su nivel de satisfaccion, el tiempo de respuesta del personal de ventas.

Muymsausfechol | Insatisfecho I I Indiferente I I Satisfecho I I Muy satisfecho I [

P7. Califique segun su nivel de satisfaccion, el tiempo de respuesta del personal de soporte técnico.
Muy insatisfecho I I Insatisfecho I I Indiferente I I Satisfecho I I Muy satisfecho I [

P8. Califique segun su nivel de satisfaccion, la atencién del personal de ventas frente a la resolucion de dudas y
problemas.

Muylnsatlsfechol Insatisfecho I I Indiferente I I Satisfecho I l Muy satisfecho I |

P9. Califique segun su nivel de satisfaccion, la atencion del personal de soporte técnico frente a la resolucion
de dudas y problemas.

Muy msaa‘sfechol Insatisfecho I I Indiferente I I Satisfecho I Muy satisfecho I I

P10. Califique su nivel de satisfaccion frente a lo establecido en la cotizacion aprobada y los productos y/o
servicios recibidos.

Muy/nsausfechol Insatisfecho I [ Indiferente I I Satisfecho I [ Muy satisfecho I |

P11. Califique su nivel de satisfaccion frente al tiempo de entrega del equipo de diagnéstico audiolégico.

Muyinsalisfechol Insatisfecho | I Indiferente l | Satisfecho | [ Muy satisfecho | [

P12. Indique su nivel de satisfaccion frente al servicio de mantenimiento recibido.

Muymsat:sfechol Insatisfecho I I Indiferente I I Satisfecho I I Muy satisfecho

P13. Indique su nivel de satisfaccion frente a la instruccion en instalacion, operacion y mantenimiento de
usuario recibida.

Muymsan’sfechol Insatisfecho I I Indiferente I I Satisfecho I l Muy satisfecho

P14. Indique su nivel de satisfaccion frente a mantener la relacion comercial con el proveedor de venta y
postventa del equipo de diagnéstico audiolégico.

Muymsallsfecnol Insatisfecho I [ Indiferente I I Satisfecho I [ Muy satisfecho

1 0O [

Fuente: Propia.
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Figura 10

Matriz de Validacion por Criterio de Experto

Opcién de Respuesta CRITERIOS DE EVALUACION
= § § () e 2
3 2 -3 = 8| 2 2 § $ | Retacion entre la | Relacion entre la | Relacién entre et | Relacién entre el
g & S g S| £ | 8| 8| E | vamasieyta [ OMeNsIONyel | INDICADOR y el [ mEMy ta OPCIGN Coherencia| Suficiencia| Claridad
< g e ilz|e é H DIMENSION INDICADOR mem DE RESPUESTA
z 2138 k]
= i ; St NO SI NO St NO SI NO | SI [NO| SI | NO| SI | NO| SI | NO

P1. Califique el nivel de satisfaccion

s
g Especificaciones técnicas del (frente a las especificaciones
B equipo biomédico. técnicas del equipo biomédico
1S recibido.
€
S
- "
H = 2. Indique su nivel e satistaccion
€ anips ox sparacia bt funcionamiento y tiempo en
& Calidad del Producto. equipo de diagndstico HhmeE S
= Especificaciones del Producto. |  udioldgico en operacidn. | gy or g i s augiologico.
5 Costo-beneficio, facilidad de
uso, innovacién y Z 3. Califique segin su nivel de
i . Pe de calidad del >
3 customizacién. La eficacia, ool satistaccion. la calidad del equipo
£ fiabilidad y durabilicad del Rt biomédico.
k4 ‘equipo biomédico. (20%) 5 P4. De acuerdo al nimero de
3 Ndmero de mantenimientos |1, orimientos correctivos
g correctivos realizados al |y os05 at equipo durante su
5 L ":‘"""‘;” EMPC e |tiempo en operacion, indique su nivel
e eeh e satistaccién.
< S Califique segun su nivel o
k] " o |satistaccion. la relacion (DSIB‘-
2 Relacidn Costo-Beneficlo |0 i gel equipo de diagnéstico
H 2
= Tiempo de respuesta  [Pé. Califique segin su nivel de
& estimado del personal de  [satistaccién, el tiempo de respuesta
; ventas. del personal de ventas.
s Tiempo de respuesta P7. Califique segin su nivel de
§ i estimado del personal de  [satistaccién. el tiempo de respuesta
e Atencion al cliente. La soporte técnico. del personal de soporte técnico.
S itidad y
k] equipo de ventas y soporte Percepcién de calidsd de la  |P8. Califique segin su nivel de.
3 1écnico para resolver dudas y atencion del personal de  |satistaccién. la atencién del personal
T problemas. (20%) ventas frente a la resolucidn |de ventas frente a la resolucion de
i e dudas y problemas.  |dudas y problemas.
e
< o
e o 4pCIon de calidad de (a g ¢ aifique segin su nivel de
g atencidn del personal de 2 7
3 g satistaccin. (a atencién cel personal
soporte técnico frente a la
g resoluciin de dudssy  |0¢ 39POe técnico frente a la
E et e resolucion de dudas y problemas.
Nivel de satistaccion trente a [P10. Califique su nivel de satistaccion
Lo establecido en la cotizacion |frente a lo establecido en (3
Cumplimiento de expectativas, | #Pr0bada y los productos y/o |cotizacion aprobaca y los productos

La alineacion entre lo prometido|  Servicios recibidos. /o servicios recibidos.

en el proceso de venta y &
experiencia real del cliente.
@o%)

Tiempo de entrega del equipo
de diagndstico audiolégico |P1. Califiue su nivel de satistaccién
entre la aprobacién dela  |frente al tiempo de entrega del
cotizacidn y la recepcion del [equipo de diagnéstico audioldgico.
mismo por el cliente.

Nivel de satistaccién frente al |P12. Indique su nivel de satistaccién
servicio de mantenimiento  (frente al servicio de mantenimiento

Soporte postventa. La
et recibido. recibido.

< capacitacién y asistencia Nivel de satisfaccion frente a |P13. Indique su nivel de satisfaccién
técnica ofrecida después de 13 | 4, jngruccion en instalacidn, |frente a la instruccidn en instalacién,
compra. (20%) operacidny de [operacién y ce
usuario recibida. usuario recibida.

Relacién a largo plazo. La
disposicion a seguir Nivel de disposicion a
colaborando con el proveedor mantener la relacién
para futuras necesidades, | comercial con el proveedor de
basada en la confianza y el valor| venta y postventa del equipo.
recibido. (20%)

P14. Indigue su nivel de satistaccidn
trente a mantener La relacién

[comercial con el proveedor de venta
y postventa del equipo de diagnostico
audiotégico.

SATISFACCION DEL CLIENTE *(en la linea de venta y po:

Fuente: Propia.

Alcance de la investigacion

El alcance de la investigacion es explicativo, de tal manera que permita establecer causas

y consecuencias sobre el problema, y en conjunto, profundizar en razones de comportamiento,

justificar, argumentar y dar viabilidad o no, a la elaboracién del plan de negocios.
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Fuentes de Informacion: Primarias y Secundarias

Las fuentes primarias y fuentes secundarias seran involucradas a través de la aplicacion
de la herramienta de recoleccion de datos, como es la encuesta y las entrevistas, se obtendra
acceso directo a la muestra poblacional, que comprende basicamente profesionales de
audiologia, fonoaudiologia y gerentes o administradores de Centros de Reconocimiento de
Conductores (CRC) e Instituciones Prestadoras de Servicios en Salud (IPS), a través del contacto
y gestion de las bases de datos de las Asociaciones de profesionales en audiologia y

fonoaudiologia, y el acceso a bases de datos del ONAC, Organismo Nacional de Acreditacion..
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Estudios y Evaluaciones

Estudio de Mercado

El Plan de negocios para la venta y postventa de equipos de diagnéstico audiolégico
comprende basicamente dos lineas de negocio que son: la importacion y venta de equipos de
audiologia, por un lado, y el servicio técnico postventa, por el otro, donde este ultimo comprende
tanto el aseguramiento metrolégico como el mantenimiento preventivo y correctivo requeridos.
El estudio de mercado se realiza como investigacion para recopilar y analizar informacién sobre
un mercado en particular, con el fin de comprender a los consumidores, en este caso el sector
salud especializado en audiologia y fonoaudiologia, la futura competencia y las tendencias del

mercado.

Poblacién

Colombia es un pais con 52.695.952 millones de habitantes, segun proyecciones del
DANE para diciembre de 2024. Tal como se cité en los Antecedentes, en Colombia para el
2021, 459.784 personas se autocalificaron con algun nivel de discapacidad auditiva, segun la
Encuesta Nacional de Calidad de Vida del DANE (Universidad, 2023). En los 10 diagnésticos
principales reportados en las atenciones por enfermedades del oido y de la apdfisis de la
mastoides, la hipoacusia neurosensorial bilateral es la primera causa, seguido de la otitis y los
vértigos. Otras causas son las otalgias, seguido del cerumen impactado. Los grupos
poblacionales mas representativos con mayor numero de atenciones por hipoacusia
neurosensorial bilateral es la poblacion mayor de 60 afios, seguido de los nifios de 1 a 5 afios y

los adultos entre los 27 y 44 afios, donde segun el reporte, llama la atencién el incremento de las
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atenciones debida a los efectos del ruido sobre el oido interno en grupo cada vez mas joven de
19 a 26 afios y de 6 a 9 afios, posiblemente al uso indebido de la tecnologia cerca del oido
(Organizacion, 2015). Por otro lado, a manera de sondeo en las Instituciones Prestadoras de
Salud, con dichos servicios asistenciales habilitados, aparecen principalmente en la atencién a
poblacién adulta, segun el Directorio Oficial de Acreditados DOA, del Organismo Nacional de
Acreditacion ONAC, en el pais hay mas de 376 Centros de Reconocimiento de Conductores, que
tienen el servicio de fonoaudiologia habilitado ante el Ministerio de Salud, cada uno de ellos con
tecnologia biomédica adquirida o en proceso de renovacion, esto sin contar con las Instituciones
Prestadoras de Servicio de Salud (IPS) relacionadas con la Salud y Seguridad en el Trabajo, los
Consultorios particulares y los Hospitales y Clinicas de 1°, 2°, 3° y 4°, nivel de complejidad, que
también ofertan dichos servicios.

Todo esto supone un mercado, una poblacién demandante que a corto, mediano y largo
plazo requerira de los servicios de fonoaudiologia y audiologia, y por ende del diagnéstico, que
involucra la importacién, distribucion, comercializacion y, en consecuencia, adquisicién de los
equipos biomédicos especializados para tal fin, asi como también del tratamiento y las medidas
correctivas para las patologias auditivas que padezcan (Fortune, 2025).

El mercado objetivo comprende tanto a los profesionales independientes de audiologia y
fonoaudiologia, como a las entidades organizadas en el area de la salud como son los Centros
de Reconocimiento de Conductores, Instituciones Prestadoras de Servicios en Salud, IPS de
Salud Laboral, Consultorios particulares, Clinicas, Hospitales, Centros de Salud, entre otros.
Segun datos de la ASOAUDIO y ASOFONO, la Asociacion Colombiana de Audiologia y la
Asociacion Colombiana de Fonoaudiologia, respectivamente, se estima que existen mas de
10.000 profesionales graduados y graduadas en la especialidad de fonoaudiologia, y mas de

3.000 miembros de ASOAUDIO, es decir, especialistas en audiologia.
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Proyeccion Demanda del Mercado

Para realizar el modelo de proyeccién del plan de negocios para la venta y postventa de
equipos de diagndéstico audiolégico, como se muestra en la Tabla 3 y en la Figura 11, fueron
consideradas cuatro (4) variables para el periodo 2023-2024: la demanda aproximada de equipos
de gama screening y diagnostico en el mercado (DEM), segun juicio de expertos, la Tasa
Representativa del Mercado (TRM), la variacién porcentual del Producto Interno Bruto
(PIB_CRECQ) y el salario minimo mensual vigente (SM), cabe sefialar que si bien la inflacion o
indice de Precio al Consumidor (IPC) es una variable de vital importancia en términos financieros,
para efectos del ejercicio no fue considerada, s6lo se tuvieron en cuenta variables que se

consideran de impacto directo sobre el mercado, segun juicio de expertos.
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Tabla 3

Demanda del Mercado Vs Variables Econémicas

Periodo DEM | TRM  PIB_CREC SM
ene-23 30 $ 4.989,58 0,7 $ 1.160.000
feb-23 35 $ 4.966,33 0,7 $ 1.160.000
mar-23 33 $ 4.866,50 0,7 $ 1.160.000
abr-23 32 $ 4.669,00 0,7 $ 1.160.000
may-23 36 $4.713,08 0,7 $ 1.160.000
jun-23 31 $ 4.434,09 0,7 $ 1.160.000
jul-23 32 $3.923,49 0,7 $ 1.160.000
ago-23 34 $4.144,79 0,7 $ 1.160.000
sep-23 33 $3.902,54 0,7 $ 1.160.000
oct-23 35 $ 4.386,66 0,7 $ 1.160.000
nov-23 33 $3.957,77 0,7 $ 1.160.000
dic-23 32 $3.822,05 0,7 $ 1.160.000
ene-24 35 $ 3.969,50 1,7 $ 1.300.000
feb-24 36 $3.975,74 1,7 $ 1.300.000
mar-24 34 $3.842,30 1,7 $ 1.300.000
abr-24 35 $ 3.964,59 1,7 $ 1.300.000
may-24 33 $3.902,63 1,7 $ 1.300.000
jun-24 36 $4.175,96 1,7 $ 1.300.000
jul-24 35 $3.944,97 1,7 $ 1.300.000
ago-24 34 $4.011,37 1,7 $ 1.300.000
sep-24 36 $4.139,43 1,7 $ 1.300.000
oct-24 37 $4.413,46 1,7 $ 1.300.000
nov-24 33 $4.478,21 1,7 $ 1.300.000
dic-24 36 $4.324,19 1,7 $ 1.300.000

Fuente: Propia (https://www.dolar-colombia.com/, https://es.tradingeconomics.com/ )
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Figura 11

Demanda/Oferta del Mercado Vs Variables Econémicas
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Fuente: Propia (https://www.dolar-colombia.com/, https://es.tradingeconomics.com/ )

Para una adecuada proyeccion de la demanda del mercado, se hace necesaria la
elaboracion de un modelo de prondstico para la venta de equipos de diagnostico audiolégico,
con una base de conocimiento en el juicio de expertos, y los conocimientos estadisticos y

probabilisticos de rigor en esta area (Introduccion, 2016).
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Elaboracién del Modelo de Prondstico. A continuacion, se describe paso a paso, el

procedimiento desarrollado para la elaboracion de dicho modelo:

1) Se establece la regresién lineal correspondiente tomando como variable dependiente (Y) la

Demanda del mercado (DEM) en funcién de DEM = S, + ;- (TRM) + B, - (PIB¢rgc) + B3 -

(SM)

La elaboracidn y célculo de los coeficientes involucrados se realiza en R Studio, con

base en el siguiente cédigo fuente, dispuesto en la Figura 12:

Figura 12

Caddigo Fuente - R Studio

RStudio

File Edit Code View Plots Session Build Debug Profile Tools Help

=0

*Run | = Source =

LI+ T Go to file/fundtion * Addins =
@ R_Fstudio_mercado.R* mercado Regresion correlation
Source onSave | W S~
1 "Regresion de Ta pemanda de Equipos (DEM) en funcidn de Ta Tasa Representativa del Mercado (TRM)"
2 Im(formula = DEM ~ TRM + PIB_CREC + SM,data = mercado)
3 Regresion<-(Im(formula = DEM ~ TRM + PIB_CREC + SM,data = mercado))
4 "gue sague toda la regresian”
5 summary(Regresion)
6 anoval(Regresion)
7 residuals(Regresion)
8 shapiro.test(residuals(Regresion))
9 hist(residuals(Regresion))
10 density(residuals(Regresion))
11 plot(density(residuals(Regresion)))
12 jarque.bera.test(residuals(Regresion))
13 correlation<-cor (mercado)
14 car::vif(Regresion)
15 coef(Regresion)
16 bptest(Regresion)
17 hbgtest(Regresion)
18
18:1 (Top Level) £

Fuente: Propia — R Studio.

A partir de los resultados del modelo

DEM = By + By (TRM) + B; - (PIBcggc) + B3

Se realiza el siguiente andlisis:

R Script 2

- (SM) +pu.
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2) Se interpretan los coeficientes Sy, 1 B2 ¥ B3

DEM = By + By - (TRM) + B, - (PIB_CREC) + B5 - (SM)

= Im{formula = DEM ~ TEM + PIB_CREC + 5M,data = mercado)

call:
Im{formula = DEM ~ TRM + PIB_CREC + s5M, data = mercado)

Coefficients:
(Intercept) TRM PIE_CREC M
28, B38779 0.000599 2.181365 M

Donde B, = 28,838, B, = 0,000599, B, = 2,1813 y B; = NA

Entonces:

DEM = 28,838 + (599 x 107%) - (TRM) + 2,1813 - (PIB_CREC) +p.

Interpretacion de los coeficientes de las variables de la Tasa Representativa del Mercado

(TRM), Producto Interno Bruto (PIB_CREC), frente a la Demanda del mercado (DEM):

o f,eselintercepto oconstante. Representa el valor de la Demanda del Mercado (DEM)
cuando la Tasa Representativa del Mercado (TRM) y la variacién del Producto Interno
Bruto (PIB_CREC) tienden a cero (0).

e B, es el coeficiente de regresion del TRM. Indica el cambio esperado en la Demanda
por cada unidad de cambio en la Tasa Representativa del Mercado. Cabe sefalar que
siendo éste un coeficiente de baja proporcion, su impacto directo sobre la demanda sera

minimo.
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e [, es el coeficiente de regresién del PIB_CREC. Indica el cambio esperado en la
Demanda por cada unidad de cambio en el PIB. Cabe sefialar que siendo éste es un
coeficiente de mayor proporcion, su impacto directo sobre la demanda sera

considerable, respecto al anterior.

e pses el coeficiente de regresion del SM. Dada la naturaleza del modelo, y los datos
constantes del Salario Minimo (SM) en periodos de tiempo prolongados, frente a otros
indicadores de mayor variacion, y teniendo presente que los cambios en este no son

significativos, el célculo de la regresion no lo considero dentro del mismo.

3) Se analiza si los residuos (1), se distribuyen normalmente con medio cero y varianza

constante es decir u~N(0, 6;2)

Solucién:

De acuerdo a las funciones implementadas relacionadas con las Pruebas Estadisticas de
Distribucion Normal de Shapiro Wilk y Jarque Bera, se obtuvieron los valores de Probabilidad (P-

value) expuestos a continuacion:

= shapiro.test{residuals(Regresion))
Shapiro-wilk normality test

data: residuals{Regresion)
W = 0.98486, p-value = 0.9661
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= jarque.bera.test(residuals(Regresion))
Jarque Bera Test

data: residuals(regresion)
¥-squared = 0.46327, df = 2, p-value = 0.7932

Donde en las dos pruebas se obtuvo una Probabilidad > Significancia , es decir,
Pvalue > 0,05 por tanto se considera que el Error se encuentra distribuido NORMALMENTE, tal
como se evidencia en la Figura 13, y significa que el comportamiento de los datos se acerca a la

REALIDAD.

Figura 13

Histograma y Densidad de los Residuos

Histogram of residuals(Regresion)

Freguency
4
1

o 4
I T T T T T T 1
4 3 2 1 0 1 2 3
residuals(Regresion)
density(x = residuals(Regresion))
w
™
o
o
[
o
w
Z S|
i}
c
) o
o = 4
o
w
o
o
o
o
o T T T T T
4 2 0 2 4

N=24 Bandwidth = 0.6658

Fuente: R Studio.
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4) Se realiza una prueba de hip6tesis y se analiza si los coeficientes S; y 8, son estadisticamente
significativos.
Solucion:

= summary (Regresion)

call:
Im({formula = DEM ~ TRM + PIB_CREC + SM, data = mercado)

Residuals:
Min 10 mMedian Elo] Max
-3.3543 -0.8738 (0.0841 0.9980 2.8113

Coefficients: (1 not defined because of singularities)
Estimate std. Error t© value Pri=|t|)
{(Intercept) 2.88d4e+01 4.5323e+00 6,376 2.54e-0f #ww

TRM 5.990e-04 O9.646e-04 0.621 Q.54129

PIE_CREC 2.181le+00 7.004e-01 3.114 0.00525 =

M NA NA NA NA

Signif. codes: 0O *#*%° 0,001 *#*=' 0.01 “*" 0.05 *." 0.1 * "1

Residual standard error: 1.559 on 21 degrees of freedom
Multiple R-squared: 0.3281, Adjusted R-squared: 0.2841
F-statistic: 5.128 on 2 and 21 DF, p-value: 0.01536

Se plantea la Hipétesis INDIVIDUAL de cada una de las variables:

Hy:p1 =0

HA:Bl *0

Hy:B, =0

HA:ﬁZ * 0

Se realiza el siguiente analisis: De acuerdo a los valores de Probabilidad (Pr) obtenidos
para tgq (t- value TRM) y tz, (t-value PIB_CREC), expuestos en la imagen anterior, los cuales

son menores que la SIGNIFICANCIA (a=0,05), los pardmetros se consideran

ESTADISTICAMENTE SIGNIFICATIVOS, y por tanto SE ACERCAN A LA REALIDAD.
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5) Se realiza una prueba de hipétesis global (F) y analice se los coeficientes B, y 2

estadisticamente significativos.

Solucioén:

= summary (Regresion)

call:
Im{formula = DEM ~ TRM + PIB_CREC + SM, data = mercado)

Residuals:
Min 1o median 3 Max
-3.3543 -0.8738 0.0841 0.9980 2Z.8113

Coefficients: (1 not defined because of singularities)
Estimate std. Error t value Pri=|t|)

{(Intercept) 2.884e+01 4.523e+00 6.376 2.54e-0F wuw

TRM 3.990e-04 9,6462-04 0.621 0.34129

PIE_CREC 2.181e+00 7.004e-01 3.114 0.00525 %%

=l MNA MA MNA NA

signif. codes: 0 ‘#*%%' Q0,001 ‘*=' 0,01 **' Q.05 “." 0.1 ° " 1

Residual standard error: 1.559 on 21 degrees of freedom
Multiple rR-squared: 0.3281, Adjusted rR-squared: 0.2641
F-statistic: 53.128 on 2 and 21 DF, p-value: 0.01536

Se plantea la Hipétesis GLOBAL del modelo:

Ho: By = B2

Hy: By # B
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son

Los grados de libertad del numerador y del denominador son 2 y 21 respectivamente,

como se evidencia en los resultados obtenidos con un f = 5,128, por tanto, como el F calculado

es MAYOR que el valor critico de F (f = 3,47*) de la tabla de Distribucion F de Snedecor*, con
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un nivel de significacion de 0,05 (Actuario), entonces se RECHAZA LA HIPOTESIS NULA vy
dado que la probabilidad para las dos variables g, y 8, es menor a la SIGNIFICANCIA de 0,05,
se considera que las dos variables son ESTADISTICAMENTE SIGNIFICATIVAS. Y se acepta la

HIPOTESIS ALTERNATIVA.

6) Se interpreta el coeficiente de determinacion R?

Solucioén:

Residual standard error: 1.5359 on 21 degrees of freedom
Multiple R-squared: 0.3281, Adjusted R-squared: 0.2641
F-statistic: 5.128 on 2 and 21 DF, p-value: 0.01536

El coeficiente de determinacion R?* = 0,3281 = 32,81% , menor al 80%, significa que
dicho porcentaje de la variabilidad en los datos de la Demanda del mercado (DEM) se puede
explicar con las variables independientes: Tasa Representativa del Mercado (TRM) y la variacion
del Producto Interno Bruto (PIB_CREC) del modelo. Esto deja sin embargo un 67,19% de
variabilidad que no esta explicada por el modelo, que puede ser atribuida a otros factores no
incluidos en él o a la variabilidad inherente a los datos, por tanto, se considera que la BONDAD

DE AJUSTE NO ES OPTIMA entre las variables.

7) Se interpretan los coeficientes de correlacion.

Solucioén:
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= anova(rRegresion)
Analysis of variance Table

Response: DEM

of sum 5q Mean sSg F value Pri{=F)
TRM 1 1.33%2 1.351%9 0.5560 0.464145
PIB_CREC 1 23.386 23.5857 9.6999 0.005245
Residuals 21 51.062 2.4315

r

DEM TRM PIB_CREC M
DEM 1.0000000 -0.1333730 05619515 03619315
TRM -0.1333730 1.0000000  -0.4169927 -0.4169927
PIB_.CREC 03619515 -D4169927 1.0000000  1.0000000
SM 05619515 -D4169927 1.0000000  1.0000000
—1<yy =<1

E
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- TRM vs DEM: Un coeficiente de Correlacion de -0,1333, no cercano a -1, no establece

UN ALTO GRADO DE ASOCIACION ENTRE LAS VARIABLES, de signo NEGATIVO, una

relacion INVERSA, aungque no necesariamente proporcional, por tanto, mientras MENOR sea la

Tasa de Representativa del Mercado (TRM), MAYOR sera la Demanda del mercado (DEM), y

dada su no cercania a 0, la relacién inversa no es FUERTE.

- PIB_CREC vs DEM: Un coeficiente de Correlacién de 0,5619, equidistante entre 1y 0,

establece UN GRADO DE ASOCIACION ENTRE LAS VARIABLES LENTO, de signo

POSITIVO, una relacion DIRECTA, aunque no necesariamente proporcional, por tanto, mientras

MAYOR sea el incremento en el Producto Interno Bruto (PIB_CREC), MAYOR sera la Demanda

del Mercado (DEM), sin embargo, dada dicha equidistancia entre 1 y 0, la relacion directa es

“pareja” o ligeramente proporcional.
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SIGNIFICANCIA: Dada la SIGNIFICANCIA entre las variables, pues los tres P-Value son
menores de 0,05, una Probabilidad tan baja cercana a 0, como se evidencia en los valores de
Pr, de la primera imagen de este numeral, los valores obtenidos de la Suma de los Cuadrados
Totales (SCT) y la Suma de los Cuadros Medios (SCM) explica el modelo y se ajusta a la
REALIDAD. Se rechaza la hipétesis NULA y se acepta la Hipétesis Alternativa, como se

evidencia en el Analisis Global.

8) Se realiza la prueba de Multicolinealidad y se indica la presencia o no de ésta.

Solucioén:

= car::vitT(Regresion)
TEM PIE_CREC
1.210482 1.210482

-

Interpretacién:

Dada la cercania de Vif > 1, hay una multicolinealidad moderada. Las variables
independientes PIB_CREC y TRM no estan del todo correlacionadas con la variable Demanda
de Mercado (DEM), pero es aceptable dependiendo del contexto, del tamafio de la muestra y del

modelo de andlisis.

9) Realice la prueba de Heteroscedasticidad y sefiale la presencia o no de ésta.
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> bptest(Regresion)
studentized Breusch-Pagan test

data: Regresion
EF = 9.3863, df = 2, p-value = 0.008286

Hy: Homocelasticidad

H,: Heterocelasticidad

Los valores esperados de los Errores tienen una varianza igual o similar. El P-value es
mayor que la SIGNIFICANCIA, es decir, mayor de 0,05, por tanto, se ACEPTA LA HIPOTESIS

NULA, por ende, se acepta la HOMOCELASTICIDAD.

10) Realice la prueba de Autocorrelacion y sefale la presencia o no de ésta.

> bgtest(Regresion)
Breusch-Godfrey test for serial correlation of order up to 1

data: Regresion
LM test = 4.1524, df = 1, p-value = 0.04158

-1<p<1

Solucioén:

Dado el valor de P-value entre 0 y 1, de signo positivo, aunque equidistante, se dice que
hay una ligera autocorrelacion entre las variables del modelo, esto significa que los valores de la
serie estan correlacionados en el rezago dado; es decir, cuando el valor en un momento dado

aumenta, el valor en el rezago también aumenta o disminuye en una proporcion constante.
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En la Figura 14, se expone el comportamiento de la demanda del mercado en la venta de
equipos de diagndéstico audiolégico, considerando el juicio de expertos y la proyeccién realizada
mediante el modelo de pronéstico, concluyendo que la tendencia en la adquisicion de éstos se
mantiene aun cuando la TRM suele tener un valor elevado, que si bien en algiin momento puede
afectar, en las condiciones de poder adquisitivo, relacionadas con el salario minimo, la inflacion,
la expectativa de crecimiento y la tasa de riesgo del sector (TES), el comportamiento de la
demanda es estable, con un ligero comportamiento prometedor o de incremento cuando la TRM

se mantiene igual o inferior a $4.500.00 COP.

Figura 14
Demanda del Mercado 2023 - 2024
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Fuente: Propia.

Proyeccion Oferta del Mercado

Dado que la oferta de equipos al mercado se realiza estrictamente bajo pedido, la

demanda y la oferta seran practicamente iguales, pues sélo se hara la importacion de aquel
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equipo cuyo cliente haya aprobado la cotizacion, se haya generado Orden de pedido y haya
cancelado el 60% del precio de venta del mismo, por tanto, la Oferta tendrd el mismo
comportamiento que la Demanda. Sélo en situaciones donde los indicadores o disparadores de
riesgos lo indiquen, se realizara la importacion de un margen adicional de equipos no superior al

20% del pedido inicial.

Punto de Equilibrio Oferta — Demanda del Mercado

Dado que la Demanda y la Oferta seran iguales de acuerdo al procedimiento establecido
en la gestion de pedidos, para efectos del ejercicio se puede considerar el punto de equilibrio
calculado a partir del andlisis financiero desarrollado, el cual se puede evidenciar en la Figura 24
dispuesta en el numeral correspondiente, de la seccion Estudio Financiero, donde se establece
gue considerando el margen de ganancia en tres (3) lineas de tecnologia se requeriria tan sélo
de la venta de 1 a 2 unidades por mes, sin embargo, el andlisis se realiza considerando también
sélo la venta de equipos gama media 0 baja cuya ganancia es menor, pero su demanda mayor,
cuyo analisis en este caso, establece que se requeriria la venta de 6 a 7 unidades al mes. Esto
considerando netamente la linea de negocio relacionada con la venta de equipos, sin tener en
cuenta el servicio postventa, correspondiente tanto al servicio técnico como al aseguramiento
metroldgico de éstos, en las diferentes modalidades, que seria precisamente el que mantendria

el flujo de caja de la compafiia.

Pronéstico de Ventas y Comercializacion del Producto

De acuerdo a los estudios, financiero y de mercado, desarrollados, considerando

variables econdémicas como la inflacion y la Tasa Representativa del Mercado (TRM), ajustando

el costo de cada gama de equipos, segun su especialidad, afio tras afio, con un incremento de
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la TRM entre un 10% y un 12%, estableciendo un margen de utilidad del 40%, y una inflacion
proyectada para los cinco (5) afios siguientes al inicio de la implementacién, con el 2026 como
afno “0”, lo que se puede evidenciar en la Tabla 4 y en la Tabla 5, donde se incluye adicionalmente
el incremento en precio de venta considerando el crecimiento, este en un margen entre el 9,48%
y el 11,28%, con resultados favorables y positivos en el ejercicio, como es por ejemplo, la venta
de 120 equipos, en el caso de los audiémetros, en el primer afio, generando unos ingresos por

ventas en dicho item en el margen de los $1.428.000.000 COP. La proyeccién muestra de esta

manera una venta de 120 equipos para el primer afio, y el doble de ésta al cabo de 5 afios.

Tabla 4

Estimacion de Ventas

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS DE DIAGNOSTICO AUDIOLOGICO EN COLOMBIA

ESTIMACION DE VENTAS (PRECIOS Y CANTIDADES)

0 1 2 3 4 5

UNIDADES VENDIDAS mes-uds. 2026

Audidmetros 10 120 138 163 197 244
Impedancidmetros 3 36 4 49 59 73
Equipos OAE/ABR 2 24 28 33 39 49
TOTAL 180 207 244 296 366
Crecimiento ventas 15% 18% 21% 24%

MARGEN o
PRECIOS VENTA UTILIDAD = 40%

Audidmetros 11.900.000 13.030.500 14,266 791 16.874.973 17.626.970
Impedanciémetros 16.310.000 17.859.450 19.5652 526 21.758.051 24.020.888
Equipos DAE/ABR. 56.000.000 61.320.000 67.133.136 74.705.754 82475152
Crecimiento precio 9,50% 9,48% 11,28% 10,40%
Inflacion proyectada 5.20% 5,00% 4,80% 4,80% 5,00%
INGRES0OS POR VENTAS

Audidmetros 1.425.000.000 | 1.798.209.000 | 2323041472 3.127 947 465 4.282 034 962
Impedanciometros 587.160.000 739.381.230 955.179.993 1.286.138.399 1.760.672.022
Equipos OAE/ABR 1.344.000.000 | 1.692.432.000| 2186.391.973 2.943.950.555 4.030.150.552
total ingresos 3.359.160.000 | 4.230.022.230 5464 613.438 7358036419 | 10072857536
Impuestos= 0,31 0,31 0,31 0,31 0,31 0,31

Fuente: Propia.
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Tabla 5

Proyeccion Anual de Costos Total Unitario

PRECIO INICIAL PRECIO 2026 PRECIO 2027 PRECIO 2028 PRECIO 2029 PRECIO 2030
% CRECIMIENTO TCRM 0,00% 10,00% 12,00% 11% 12%
DETALLE EQUIPOS DE AUDIOLOGIA
Audiémetros 8.500.000 8.500.000 9.350.000 10.472.000 11.623.920 12.902.551
Impedanciémetros 11.650.000 11.650.000 12.815.000 14.352.800 15.931.608 17.684.085
Equipos OAEAABR 40.000.000 40.000.000 44.000.000 49.280.000 54.700.800 60.717.888

Fuente: Propia.

Factores de competencia del mercado y distintivos del proyecto

73

En la Tabla 6, se exponen los factores que determinan la dinamica competitiva en el

mercado del plan de negocios, tales como tipo de producto, nimero de competidores, barreras

de entrada y salida, informacion, fijacién de precios y fuerzas competitivas (analisis de Porter),

entre las que se destacan el poder de los proveedores, la amenaza de sustitutos, si los hubiera,

la intensidad de la competencia actual, la aparicién de nuevos competidores, y el poder de los

compradores.
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Tabla 6
Factores de Competencia

Factor

Tipo de producto

Descripcién

Homogéneos o diferenciados
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Plan de negocios
Los equipos de diagndstico
audioldgico se pueden
clasificar en nueve (9) gamas
o] lineas tecnoldgicas
aproximadamente, segun la
especialidad del diagndstico
requerido, lo que a su vez se
traduce en el precio de venta.
Dentro de cada una de las
lineas existe diversificacion o
diferenciacién, dependiendo
del fabricante u origen del
equipo, lo que se evidencia en

sofisticacion tecnoldgica,
apariencia, grado de
parametrizacion o]
customizacion, interaccion

con el operador, interaccion
con el paciente, durabilidad,
robustez del disefio y vida util
del equipo y los accesorios en
general.

Numero de competidores

Intensidad de la competencia
Competidores directos
Competidores indirectos

Como competidores directos,
en el mercado existen so6lo
cinco (5) compafias
dedicadas a la importacion y
comercializacion de equipos
de diagnostico audioldgico y
s6lo dos (2) dedicadas al
aseguramiento  metrolégico
de los mismos. Competidores

indirectos podrian
denominarse a aquellos
ingenieros  biomédicos o0
compafiias que  prestas

servicios de soporte técnico a
equipos biomédicos, pero no
especializadas en el area de

Barreras de entrada y
salida

audiologia.
Facilidad de acceso al mercado | La entrada al mercado no es
— entrada y salida facil, requiere desde el

conocimiento en tecnologia,
audiologia, fonoaudiologia,
pasando por el
aseguramiento metrolégico,
la regulaciéon sanitaria
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aplicable, ademés de la gran
inversion que de inicio se
requiere 'y del pleno
conocimiento del mercado, y
los contactos en el mismo. La
salida del mercado se
produce de manera
recurrente, precisamente por
los mismos aspectos de
entrada, es decir, en aquellos
que no cumplen o satisfacen
dichos criterios, terminan
abandonando el mercado.

Informacién

Disponibilidad de informacion
¢ Competencia perfecta?

La informacibn no se
encuentra abierta al publico,
la informacién técnica de
cada marca o linea de
tecnologia es salvaguardada
con recelo, se busca la
fidelizacion de contactos a
través de la amistad o las
relaciones sociales, la
informaciéon comercial es de
dificil acceso o con suma
restriccion.

Fijacion de precios

Capacidad para fijaciéon de
precios - ¢ precio-aceptantes?

Existen dos tendencias, tanto
a aceptar los precios, en el
caso del mercado de servicio
técnico y aseguramiento, por
un lado, y la capacidad de
fijacion de precios cuando se
posee la distribucion
autorizada, o preferiblemente
exclusiva de una marca o
linea tecnolégica, donde el
mercado lo acepta
pasivamente y mas si se
encuentra ligado a cambio,
modificacion o novedad en las
politicas del sector salud o del
area de  aseguramiento
metroldgico.

Fuerzas competitivas
(analisis de Porter)

Amenaza de nuevos entrantes,
rivalidad entre competidores,
poder de los proveedores, poder
de los clientes, amenaza de
sustitutos.

La amenaza de nuevos
entrantes no es facil o
considerable a corto o
mediano plazo, la rivalidad
entre competidores es en
ocasiones desleal y mordaz,
los proveedores poseen un
alto impacto respaldado en su
exigencia sobre el nivel de
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ventas y la puntualidad en los
pagos de los financiamientos
o créditos adquiridos por los
distribuidores nacionales, el
poder de los clientes es
50/50, depende del tipo de
institucion, del sector publico
o privado, o de la jurisdiccion
de la autoridad reguladora.
No existen sustitutos dado el
grado de especialidad que
requieren los equipos y del
conocimiento que se requiere
para cualquier proceso con
los mismos.

Fuente: Propia.
Los distintivos del proyecto abarcan varias lineas de impacto, desde su estructura de
gestion, pasando por sus objetivos estratégicos, en el marco de su propuesta de valor, los cuales

se encuentran identificados en la Tabla 7.

Tabla 7

Propuesta de Valor

Distintivo Plan de negocios

AUDIKAL - Ingenieria Audioldgica S.A.S.
“Tecnologia que escucha”

“Calidad en cada diagnéstico”

“Damos valor a tu experiencia”
Calidad y Compromiso
Mejora Continua y Sostenibilidad
Innovacion y Aprendizaje Permanente
Libertad y Responsabilidad
Experiencia del Cliente
Son los pilares de la estrategia corporativa. Seremos el socio estratégico de los clientes.
Estrategia corporativa soportada en 5 pilares,
alineada a la planificacion de recursos
empresariales, pasando por los planes de
gestion, hasta los indicadores de desempefio
KPly los indicadores OKR involucrados segun
el area de conocimiento y/o proceso.
Certificacion CCAA para la Importacion vy
distribucibn de equipos de diagndstico

Gestion como estrategia

Certificacion CCAA y Acreditacion
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audioldgico. Acreditacion del laboratorio de
metrologia para la oferta del servicio de
aseguramiento metrolégico acreditado. La
implementacion del sistema integrado de
gestion: Sistema de gestion CCAA, sistema
de acreditacion para el laboratorio de
metrologia y el sistema de SST, alineados al
pilar estratégico de calidad y compromiso, con
sus respectivos indicadores KPIl y OKR.

Personas y Experiencia del cliente

Gestién de Relacion con los Clientes (CRM) —
Customer Engagement: Acuerdos de Nivel de
Servicio (SLA o ANS) (Ver Anexo D). Servicio
enfocado en la satisfaccion del cliente,
mediante la elaboracion e implementacion del
mapa de recorrido del cliente (Customer
Journey Map), indicadores de gestion
relacionados y alineados al pilar estratégico
correspondiente. Uso de chatbots mediante la
implementacion de inteligencia artificial.
Medicion del nivel de resolucion de problemas
del cliente (NPS, CLV, CSAT), etc. Desarrollo
de habilidades blandas, gestion del
conocimiento, aprendizaje = permanente,
priorizacion sobre el cliente interno de la
organizacion. Libertad y responsabilidad.

Tecnologiay Calidad

Acuerdos de distribucién y representacion con
marcas  fabricantes  reconocidas con
reconocimiento internacional y proyeccion
estratégica al  diagnéstico, cuidado,
rehabilitacion y calidad de la salud auditiva de
los pacientes. Calidad y avance tecnoldgico
en los equipos ofertados, incluyendo variedad
en modalidades y especialidades, asi como
en el tipo de mercado a incursionar,
permitiendo al cliente acceder a la tendencia
tecnolégica que mejor se adapte a sus
necesidades.

Marketing y Estrategia de marca

Identidad corporativa. Historia de marca,
nombre, logo, tipografia, colores, lenguaje,
odotipo, pilares estratégicos, valores 'y
principios corporativos, propuesta de valor y
promesa. Libertad y responsabilidad en
procesos criticos.

Fuente: Propia.
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Determinacién de Precios / Estrategias de Comercializacién del Producto

La determinacién de precios se realiza teniendo en cuenta el indice de precio al
consumidor (IPC), la tasa representativa del mercado (TCM), el retorno de la inversion, los costos
fijos, los costos operativos, los gastos de importacion y nacionalizacion, los gastos de personal y
de arriendo, entre otros. Estos llevan a considerar en la comercializacion de los equipos, un
margen de utilidad del 40% sobre el precio de compra, ademas de la utilidad obtenida por los
servicios de soporte técnico y aseguramiento metroldgico, cuyo margen es cercano al 80%. El
estudio detallado se encuentra en el Modelo Financiero (Ver Anexo E).

La estrategia de comercializacion de los equipos de diagnostico audiol6gico, se encuentra

descrita en la Figura 15.
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Figura 15

Estrategia de Comercializacion

AUDIKAL Ingenieria Audiologica SAS
“Tecnologia que escucha™

ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION DE EQUIPOS DE DIAGNOSTICO
AUDIOLOGICO EN COLOMBIA
Mercado objetivo: 1) Clinicas y hospitales de 11, Il y IV nivel de complejidad, con servicios
de ctominolaringologia v awdiologia habilitades. 2) Centros de Reconocimiento de
Conductores (CRC), Institutos Prestadores de Senvicios de Salud (IPS'5) e IPS'S de 55T,
Consultorios Particulares, Profesionales de Audiologia v Fonoaudiclogia independientes.
Posicicnamiento: AUDIKAL - Ingenieria Audioldgica SAS : "Tecnologia que escucha’
pricrizando el desarrollo tecnologico v la atencion al cliente. "Calidad en cada diagnostico”
enfocada en el assguramiento metrologico y el servicio postventa comio respakdo v
garantia del diagnostico a cada paciente. "Damos valor a tu experiencia” orentado al
aporte de valor en cada punio de contacto e interaccion del mapa de recormido con el
cliente, no vendemas solo equipos, tu experencia nuestra pricridad, somos el mejor socio
ectrategico para su consultorio, te acompanamos en el proceso, somos tu asesor de
Propuesta de Valor por Pilar Estrategico
Experiencia del Cliente: Gestion de Relaciones con el Cliente, futura implementacion de
una CRM con chatbots basados en 1A Implementacion de un modelo consultive de
ventas , no solo vendemos equipos, te asesoramos en seleccidn de tecnologia, disefio de
consultorios y rutas de atencion. Creacion de un cenfro de experiencia wvirfual con
demos de equipos, videos con instrucciones practicas de instalacion, cuidado y uso en los
pacientes. Oferiar programas de capacitacion certificados para usuarios finales
{sudiclogia, fonoaudiclogia, ingenieria biomeadical.
Calidad y Compromiso. La calidad como principic transversal a todos los procesos de
la organizacion. Certificacion CCAA (INVIMA) y Acreditacion del laboratoric de metrologia
(ONAC). Venta de equipos de diagnastico audiologico con registro sanitario y cumplimiento
de todo el marco legal y regulatonio, respaldado por el sernvicio postventa como muestra de
nuestro compromiso y acorde a los criterios de experiencia y satisfaccion del cliente,
durante toda la vida il del equipo, garantizande la calidad en cada diagnostico.

Mejora Continua. Encuestas pericdicas de satisfaccion, seguimiento a indicadores
incluido el NPS. Retroalimentacion directa con profesionales de areas de diagnastico y
clinicas, para ajustes en servicio ¥&cnico, atencion y programas de capacitacion.
Actualizacion de portafolio cada 12 a 18 meses, alineado con nuevas nomativas y
tendencias tecnologicas intemacionales.

Inmovacion. Futura implementacion de una CRM con chatbots basados en |A, integrada
con una ERP, para el seguimiento en iempo real a pedidos en la adquisicien de equipos, a
procedimientos de calibracion y mantenimientos en servicios postventa. Comercializacion
de tecnologia diagnostica de punta, con integracion de 14 y &l mayor grado posible de
customizacion, gque combine el desarrollo tecnolégico, la elegancia en 2l estilo v 1a
presentacion, con la fgurosidad y exactitud gue las pruebas diagndsticas y clinicas
requieren. Soporte, asistencia y asesoria remicta a traves de canales virtwales, que
permitan generar accesibilidad v oportunidad en cobertura y calidad del servicio.

Pensamiento de disefio. Disefamos la "Customer Journey Map® enfocada en la
experiencia postventa desde la empatia, las necesidades y criterios de aceptacion del
cliente, con respaldo en la calidad del eguipamiento tecnolagico v la garantia del fabricants
(flujo desde |a compra, entrega, instalacion, calibracion, entrenamiento y soporte). En linea
con &l mapa de recomido v la implementacion de gestion agil, bajo el principio de libertad y
responsabilidad, identificamos puntos criticos y mejoramos cada punto de interaccion.

Sostenibilidad. Contribuir desde la gestion como distribuidores, con |a importacion de
equipos cuyo disefio tecnoldgico contribuya a generar bajo impacto ambiental en su etapa
de disposicion final yo con companias fabricantes con politicas y procedimientos claros
para la disposicien final de los mismos. Desarmollo de programas de compensacion de

huella de carbono en logistica de importacion y transporte nacional.
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AUDIKAL Ingenieria Audiolégica SAS
"Tecnologia que escucha”

Estrategia de Marketing y Difusion. Marketing Digital, con campafias en Linkedin,
Instagram, Facebook, Grupos profesionales y académicos. Alianzas con sociedades
cientificas como ACORL, ASOAUDIO, ASOFONO, etc. Alianzas con sales manager o
representantes de marcas multinacionales fabricantes. Alianza con gerentes, ingenieros
biomédicos y administradores de Centros de Reconocimiento e IPS'S. Participacion en
ferias de salud y congresos como el Congreso Macional de Audiologia, el Congreso de
Salud v Seguridad en el Trabajo, Meditech, entre ctros.
Canales de Venta. Venta directa a grandes instituciones de salud. Alianza con
distribuidores locales en ciudades intermedias como Cali, Medellin, Bucaramanga, Pereira,
Barranquilla y Villavicencio. Alianza con corporaciones bancanas bajo el modelo de leasing
operativo o financiamiento para facilitar a los potenciales clientes la adguisicion de
Servicio Postventa y Aseguramiento Metrologico. Laboratorio propio acreditado ante
OMNAC o alianza con laboratorios acreditados para la prestacion del servicio. Acuerdos de
Nivel de Servicio (SLA) y contratos de mantenimiento preventivo y correctivo con IPS's y
CRC's. CRM, Mapa de recorrido del cliente y ERP, integrados, para seguimiento a los
procedimientos de calibracidon, mantenimiento y soporte con alertas de gestion de
DroOCESsOs.

Cumplimiento Normativo
Importacion. Decreto 4725 de 2005, Resolucion 4002 de 2007, Res. 4816 de 2008.
Registro Sanitario: Tramite ante el INVIMA para cada linea de equipos a importar.
Cumplimiento con Superintendencia de Industria v Comercio, y ONAC, de acuerdo a la
ISOVIEC 17025 para el Iaboratorio de mefrologia. Seguridad Eléctrica y demas nommas
técnicas.

Indicadores Relacionados
Penetracion en el mercado (nimero de instituciones equipadas). Satisfaccion del cliente
(NP5, CSAT, etc). Tiempo promedio de respuesta en servicio técnico. Porcentaje de
equipos con calibracion vigente o proxima a vencer. Crecimiento anual en ventas (10 a
15%).

Fuente: Propia
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Estudio Técnico

El estudio técnico comprende fundamentalmente aspectos practicos, operativos,
organizacionales, que establecen la base del plan de negocios y la esencia de la futura
implementacion. El estudio ha sido desarrollado de acuerdo al juicio de expertos, respaldado en

evidencia objetiva.

Definicion técnicay conceptual del proyecto — producto

Producto del proyecto. El producto por obtener como resultado del proyecto es un plan
de negocios para la venta y postventa de equipos de diagnéstico audiolégico en Colombia, con
el modelo de negocio, estrategia, estudios de factibilidad, planes de gestion, sistemas de gestion,
plan operativo relacionado la gestion de procesos y la gestion de relaciones con el cliente, y las
respectivas herramientas o métricas de seguimiento y control. Plan que, al ser implementado, en
cada una de sus areas de conocimiento, procesos y planes de gestion que lo integran, claramente
definidos, soportados en datos y estudios, y el uso de metodologias agiles como “Libertad y
Responsabilidad” en procesos criticos, genere y aporte valor en cada uno de los puntos de
contacto del “Customer Journey Map”, y que la experiencia del cliente, de los profesionales de
audiologia y fonoaudiologia, con dicho aporte de valor, incida en la atencion a los pacientes y en

la calidad de los diagnésticos.

Producto de referencia. Los equipos de audiologia, especificamente, los equipos de
diagnostico audioldgico son el producto principal y punto de referencia entre la implementacion
del plan de negocios, los profesionales de audiologia y fonoaudiologia, CRC, IPS’s, hospitales y

clinicas, y los pacientes, como beneficiarios indirectos del proyecto. Los equipos de diagndstico
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audiologico a considerar corresponden a las siguientes gamas o especialidades, segun la
modalidad de funcionamiento o requerimiento en el diagnostico:

e Audiémetros Tipo 4 — Linea de Screening o Tamizaje Auditivo (Umbral Auditivo)

e Audidometros Tipo 3y Tipo 2 — Linea de Diagnéstico (Conduccion aéreay 6sea)

e Audiémetros Tipo 1 — Linea Clinica (AC, BC, logoaudiometria y campo libre)

¢ Analizador de Oido Medio — Timpanometria y reflejos acusticos

e Equipos de OAE - Producto de Distorsion (DP) y Evocadas Transitorias (TE).

¢ Equipos de Electrofisiologia Auditiva | — ABR de corta, media o larga latencia

e Equipos de Electrofisiologia Auditiva Il — Estado Estable (ASSR) y VEMP

e Equipos de Diagndstico Vestibular | — Prueba de Impulso Cefélico por Video (VHIT)

e Equipos de Diagndstico Vestibular Il — Videonistagmografia (VNG)

Servicios complementarios. En complemento a los tipos de equipos de diagnéstico
audiologico referenciados anteriormente, y no menos importantes, se encuentran las lineas de
negocio y oportunidad de servicio dirigidas a éstos y a los clientes, como son:

e Servicio Técnico: Mantenimiento preventivo, Mantenimiento Correctivo y Ajuste de
magnitudes.

¢ Aseguramiento Metroldgico: Calibracion, Verificacion Metrolégica y Confirmaciones de control
metroldgico.

e Capacitacion Técnica y Clinica a usuarios: profesionales de fonoaudiologia, audiologia y
otorrinolaring6logos.

e Soporte Técnico Postventa: Asesorias, garantias, repuestos, accesorios, software.
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Ingenieria del proyecto — procesos productivos

El proyecto busca dar solucibn a la insatisfaccion del cliente, presente en los
profesionales de audiologia y fonoaudiologia, y demas entidades del mercado, en relacién a los
problemas de gestion, cultura organizacional y calidad del servicio ofrecido por las compafias
importadoras y comercializadoras de equipos de diagnéstico audiolégico en el pais, como se
expone en las secciones de Descripcion del problema y Justificacion del proyecto.

El plan de negocios para la venta y postventa de equipos de diagnéstico audiolégico en
Colombia, y en si, la planeacion, como proceso de gestion fundamental, orientado al
emprendimiento organizado, establece una solucidn integral, con soporte técnico especializado
y acompafiamiento en los estudios clinicos a pacientes, con la elaboracién de planes de gestion,
de sostenibilidad, con estructura y cultura organizacional desde la concepcion de una propuesta
de valor, con pilares y objetivos estratégicos, alineados a los diferentes grupos de procesos, con
énfasis en la gestién de éstos y la gestion de la experiencia del cliente, con KPl y OKR de
seguimiento y control (Ver Anexo B), donde la gestion financiera y la gestion de recursos, sean
organizadas, medibles, rigurosas y rentables, con la calidad y el liderazgo colaborativo como
principios transversales, evidenciados en la experiencia de los profesionales de la salud, asi

como en la atencion a los pacientes y la veracidad de los diagnésticos.

Tamafo del proyecto

El tamafio define la capacidad de operacién y crecimiento del plan de negocios en una

futura implementacion. Algunos aspectos por considerar en este item son los siguientes:

e Capacidad instalada inicial: La comercializacion de equipos serd realizada bajo pedido,

con un aporte del 60% del precio de venta, por parte de cada cliente. Por consideracion de
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impuestos aduaneros y gastos de importacion se requiere de un margen de 6 a 10 equipos, para
gestionar el pedido correspondiente. En términos de servicio, inicialmente podran ser objeto de
aseguramiento metrolégico un rango de 6 a 8 equipos diarios, con establecimiento de un tiempo
para ejecucion del servicio de 2 a 3 dias segun la marca o gama del equipo.

. Capacidad proyectada: Con el incremento de importaciones, el posicionamiento y la
expansién en el mercado, se buscara la distribucion de equipos de diagnéstico mas
especializados, se gestionara la representacion de marcas de mayor branding tanto a nivel
mundial, como en el mercado local, que permitan ofrecer mejores productos y mayor calidad en
los diagnésticos. La adquisiciéon a futuro de un segundo equipo patrén, permitird aumentar la
cobertura y reducir los tiempos de ejecucion de los servicios. El alcance e impacto de la compafiia
en el mercado colombiano se verd reflejado en ciudades intermedias y pequefios centros
urbanos. El estudio financiero y el estudio de mercado lo confirman.

e Volumen de produccién/atencion: La estimacién en ventas por mes es de 6 equipos. La
estimacion en servicios técnicos y de aseguramiento es de 40 servicios mensuales. Los contratos
directos con instituciones del sector salud tendran prioridad en la atencion, asi mismo se
desarrollaran actividades masivas de formacion como seminarios o cursos, donde la gestién del
conocimiento se promueva y se comparta con los profesionales de audiologia y fonoaudiologia.
Los datos se encuentran respaldados tanto por juicio de expertos como por el estudio financiero

y el estudio de mercado. En la Tabla 9 se realiza un andlisis detallado al respecto.

En conclusion, el tamafio del proyecto, en su futura implementacion, se ajustara en
funciéon de la demanda estimada, teniendo en cuenta Centros de Reconocimiento de
Conductores, IPS’S, hospitales, clinicas, consultorios particulares, profesionales de audiologia y

fonoaudiologia, entre otros.



VENTA'Y POSTVENTA DE EQUIPOS 85

Localizacion del proyecto

Algunos aspectos importantes a considerar en términos logisticos y de costos hacen
referencia a la ubicacion estratégica en la ciudad de Bogota D.C. con un ambiente
preferiblemente residencial, pero con acceso o cercania a puntos financieros o comerciales, con
rutas de transito dispuestas a optimizar la movilidad hacia el Aeropuerto Internacional Eldorado,
a tramites aduaneros, de cargas, terminales de transporte y clientes institucionales. Bogoté es la
capital y ciudad mas grande del pais, cuenta con 7.907.000 habitantes (DANE, 2023) distribuidos
en 20 localidades, se encuentra a 2640 m.s.n.m. y es el principal centro multicultural, financiero,
comercial e industrial. En la Figura 16, se muestran algunas de las localidades méas importantes

y el conglomerado poblacional que la constituyen.

Figura 16
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El plan de negocios ha sido concebido para ser radicado e implementado desde la ciudad
de Bogota D.C., con alcance en sus operaciones a todo Colombia, dadas sus dos principales
lineas de negocio, como son la comercializacién de equipos de diagndstico audiol6gico, cuyo
envio y distribucién puede ser realizada a cualquier ciudad o corregimiento del pais, a través de
empresas transportadoras, asi como la prestacion de servicios de asistencia y soporte técnico
remoto a través del uso de herramientas tecnoldgicas. Dada la densidad poblacional de ciudades
como Bogotéa D.C., Medellin, Cali, Barranquilla, Cartagena, Villavicencio, Ibagué, Bucaramanga,
Tunja y Clcuta, las cuales seran usadas como referente o punto de promocién, sensibilizacion y
desarrollo de jornadas de prestacion de servicios de aseguramiento metrolégico y servicio técnico
con el objetivo de abarcar aquellas zonas con limitaciones de acceso a este tipo de servicios o
falencias en cobertura en la prestacién de servicios de salud.

Actualmente el proyecto de emprendimiento no cuenta con una sede fisica ya establecida,
sin embargo, para la futura implementacion del plan de negocios, se han estudiado varias
opciones de ubicacion en la ciudad, en sectores como Galerias, Ciudad Montes, Nicolas de

Federmann, entre otras.

Organizacion del proyecto (legal, estructura organizacional, personal)

Legal. El plan de negocios ha considerado todo el marco legal requerido tanto para la
planeacion, que es el alcance del presente proyecto, como la futura implementacién del mismo,
desde la consideracion de los lineamientos, areas de conocimiento y procesos establecidos por
el PMBok 6a Edicién, el registro y legalidad comercial, la gestiébn ambiental, la regulacién
sanitaria para la importacion, acondicionamiento, almacenamiento, distribucion,
comercializacion, servicio técnico, postventa y aseguramiento metrolégico de equipos
biomédicos, especificamente de diagnostico audioldgico. En la Matriz Legal (Ver Anexo N), se

encuentra estipulado el marco legal y regulatorio aplicable, desde el Cédigo del Comercio,
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pasando por el Decreto 4725 de 2005, relacionado con el vocabulario, registros y la regulacion
sanitaria, la Resolucion 4002 de 2007, que corresponde a la Certificacion de Condiciones de
Almacenamiento y Acondicionamiento de Equipos Biomédicos (CCAA), la Resolucién 4816 de
2008, correspondiente al Programa Nacional de Tecnovigilancia, la Ley 789 de 2002 conocida
como el Cadigo Sustantivo del Trabajo, la Ley 99 de 1993, que organiza el sistema nacional
ambiental, la Ley 1252 de 2008, que establece los requisitos en relacién al manejo de sustancias
peligrosas y los desechos y residuos correspondientes, y demas normatividad vigente en relacion
a los temas y procesos sefialados anteriormente.

Como parte de la legalidad del proyecto, y su futura implementacion, en la Minuta de
Constituciéon (Ver Anexo C) , se encuentra el borrador correspondiente, cuyo modelo dispuesto
por la Camara de Comercio de Bogota, ha sido diligenciado y adaptado con los estatutos a
considerar dentro del marco legal, organizacional, contable y financiero del proyecto, dentro de
lo que se destaca la ubicacién, el nombre o razén social a utilizar, como es el caso de AUDIKAL
Ingenieria Audiolégica SAS, el objeto social, el capital y las acciones, los estados financieros, las
utilidades, la disolucién y liquidacién, la resolucién de conflictos, el marco normativo y el

respectivo nombramiento y aceptacion del cargo, por parte del Representante Legal.

Estructura Organizacional. En la seccion de Direccionamiento Estratégico de la
Organizacion se encuentra el numeral Estructura Organizacional, en el cual se trata con exactitud
este item, y se expone en la Figura 6, el organigrama con los mandos estratégicos como es la
Gerencia, los mandos misionales o clave como son la Direccion Comercial, Direccion
Administrativa y Contable, Direccion SST-HSEQ, y Direccion Técnica de CCAA y Laboratorio de
Metrologia, y los mandos operativos como son el area de logistica, el area de servicios generales,
el area de metrologia, el area de servicio técnico y el area de asuntos regulatorios. Asi mismo,

en la secciéon del Plan de Gestibn de Comunicaciones, en el numeral de Flujograma de las
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Comunicaciones, se define el Mapa de Procesos, la gestién operativa y el escalamiento de la

informacion.

Personal. Tal como lo describe la Figura 6, los cargos a considerar dentro de la
implementacion del plan de negocios, se encuentran el de Gerente, Asistente administrativa y
contable, Director Comercial, Director SST-HSEQ, Director Técnico CCAA y Laboratorio de
Calibracion, personal de servicios generales, auxiliar de servicio técnico, metrélogo o auxiliar de
metrologia, asistente de asuntos regulatorios y personal de logistica, estos con proyeccion a ser
manejados bajo contrato a término fijo y/o indefinido, los cargos de auditor y contador, seran
manejados por prestacion de servicios. Las funciones de los cargos antes descritos estan
establecidas en el documento 015-MFUN-Manual de Funciones. Asi mismo, en el numeral de
Estructura Organizacional, de la seccién del Plan de Gestiébn de Comunicaciones, se encuentra

descrita la funcidn principal de cada cargo.

Requerimiento para el desarrollo del proyecto

Para la elaboracién del plan de negocios y la futura implementacion del proyecto se
requieren equipos, acondicionamientos de infraestructura e insumos, necesarios para la gestion

operativa.

Equipos. Dentro de los equipos necesarios para la operatividad de la compafiia, adicional
a equipos de oficina y computo, se hace indispensable la adquisicion de un equipo patrén como
sistema de calibracion para equipos de audiologia, un osciloscopio digital para la visualizacion
de sefales analogas y digitales, un termohigrometro-barémetro y un registrador de datos para el
monitoreo, seguimiento y control de la condiciones ambientales, relacionadas con magnitudes

gue impactan directamente los procesos donde se involucran los equipos de audiologia, como



VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS 89

son la temperatura ambiente (°C), la humedad relativa (%) y la presién atmosférica (haPa), tanto
del laboratorio de calibracion, como de la bodega de almacenamiento, un multimetro cuyas
especificaciones permitan la medicion de frecuencia y temperatura, asi como la medicién de
voltaje, corriente y resistencia eléctrica. A continuacion, se relacionan algunos de los equipos
requeridos:

¢ Sistema de Calibracion de Audiémetros - Larson Davis - AudCal 831C (Ver Figura 17)

Osciloscopio RIGOL DS1102E (Ver Figura 18, izquierda)

e Multimetro Fluke 17B (Ver Figura 18, centro)

e Termohigrometro — bardmetro Lutron PHB-318 (Ver Figura 19, izquierda)
¢ Registrados de datos LogTag (Ver Figura 19, derecha)

e Cabina sonoamortiguada 1m x 1m (Ver Figura 18, derecha)
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Figura 17

Audiometer Calibration System Larson Davis - AudCal 831C

Fuente: Larson Davis Inc.

Figura 18

Osciloscopio, Multimetro y Cabina Sonoamortiguada

e

RIGOL °5!\%€ L

000000

Fuente: RIGOL — FLUKE — SILVHER LTDA.
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Figura 19
Equipos de Seguimiento, Monitoreo y Control Ambiental: Termohigrémetro-Barémetro Lutron y

Registrador de Datos LogTag

Fuente: Lutron/LogTag-recorders

Infraestructura e Insumos. Bajo el criterio de juicio de expertos, como es la experiencia
y competencia desarrollada por mas de 15 afios de labor en el sector, por parte del gerente del
proyecto, la locacién requerida para la implementacion del plan de negocios, debe cumplir con
los aspectos descritos en el numeral de Localizacion del Proyecto, asi mismo requiere de varios
acondicionamientos locativos, quizas no indispensables para el inicio de actividades, pero si para
obtener por un lado la certificacion CCAA y por otro la acreditacion del laboratorio. Entre estos
se destaca la adquisicion de la cabina sonoamortiguada, sefialada en el numeral anterior como
es el acondicionamiento de un espacio como bodega, precisamente como area de
almacenamiento de los equipos biomédicos importados, la cual debe disponer de un tapete

plastico, pintura epoxica en las paredes, area de acondicionamiento, dispuesta de dos zonas
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delimitadas fisicamente, una zona de etiguetado y una zona de alistamiento y despacho, un
estante lo suficientemente amplio para la ubicacion de los equipos, asi como de su clasificacion
segun los diferentes estados de calidad, como son cuarentena, aprobados, rechazados,
devoluciones y retiro del mercado, tema tratado a profundidad en el numeral Formatos de
Inspecciones, del Plan de Gestion de Calidad, e ilustrado en la Figura 48.

Otros acondicionamientos requeridos hacen referencia a la ubicacion de un punto
ecoldgico para la clasificacion de residuos, canecas en cada espacio de la compafiia claramente
sefalizadas y acorde a las actividades del espacio, un area de vestier con los respectivos
casilleros segun el numero de funcionarios, una zona para el almacenamiento de utensilios de
aseo como escobas, traperos y recogedores, asi como un compartimiento para la disposicion de
todos los desinfectantes como hipoclorito y amonio cuaternario, segun requisito de la autoridad
sanitaria, insumos quimicos, jabones y demas sustancias quimicas requeridas, como es el caso
del alcohol isopropilico, usado habitualmente en la limpieza de equipos biomédicos. La
disposicién de extintores, por areas o espacios, multipropésito y de gas carbdénico, segun las
actividades desarrolladas. Entrega de uniformes antifluido y batas al personal operativo o
encargado del laboratorio de calibracion y del area de almacenamiento CCAA. Equipos de
cémputo, equipos de oficina, papeleria y utileria de escritorio, sillas ergonémicas, entre otros.
Son los acondicionamientos e insumos requeridos para la operatividad del proyecto, en su futura

implementacion.

Supuestos y restricciones

En el marco de la gestién del plan de negocios, es importante enunciar los supuestos y
restricciones que pueden generar impacto, positivo 0 negativo, segin corresponda, en la
factibilidad o desarrollo del proyecto. Para fines de planificacion se han tomado varios supuestos

como verdaderos, tales como: aprobacion del proyecto como trabajo de grado, el cual es también
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considerado un hito para el mismo, la aprobacion, viabilidad y posible inversion en el proyecto,
de stakeholders estratégicos como representantes de las marcas fabricantes, gerentes o
administradores de IPS’s o Centros de Reconocimiento de Conductores, y profesionales del
sector de audiologia y fonoaudiologia, con conocimiento de la experiencia y reputacion que
respalda el mismo. Otros supuestos hacen relacion a la consecucion de recursos financieros
mediante un crédito, la participacion en programas de apoyo a emprendedores o el respaldo de
un inversionista angel. Supuestos considerados teniendo en cuenta los montos elevados para la
implementacién del plan de negocios en cualquiera de los escenarios estudiados en estudios de

factibilidad realizados.

Por su parte, las restricciones, obedecen precisamente a aquellos posibles riesgos
negativos que pueden impedir el normal desarrollo del plan de negocios y su futura
implementacién y como es comun, generalmente relacionadas con la triple restricciéon: tiempo,
alcance y costo. Algunas restricciones estan relacionadas, por ejemplo, con la limitante del
tiempo frente a la terminacion del plan de negocios para su aprobacion por parte del Director del
Trabajo de Grado, y su consideracién ante los jurados de la Universidad Piloto de Colombia. En
costo, relacionado con uno de los supuestos, se trata de no contar, en primera instancia, con los
recursos financieros suficientes para la implementacion del proyecto en el afio en curso, lo que
de alguna manera posterga dicha implementacion y el inicio de actividades de este. En términos
de alcance, el proyecto ha sido ajustado desde el comienzo y evidenciado en el Project charter
y en la elaboracion del plan de negocios, hasta la etapa de planeacion, no més all4, por tanto,

en esta restriccion no habria inconveniente.
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Estudio Financiero

Este estudio permite determinar la factibilidad o viabilidad econémica y financiera del plan
de negocios, mediante la evaluacion de ingresos, costos, inversiones y flujos de efectivo,
permitiendo determinar si generard beneficios suficientes, si es rentable y por ende

recomendable o no, llevarlo a cabo.

Estimacion del Valor de la Inversion del Proyecto

La estimacion del valor de inversién del proyecto parte en su inicio considerando tres (3)
posibles escenarios: El primer escenario consiste en la adquisicion Unica del equipo patron,
Audiometer Calibration System 831, cuyo costo segun cotizaciones anexas (Ver Anexo Q),
consideran su nacionalizacion formal, con recepcién en Bogota D.C. o su recepcion del mismo
en Miami, Florida, donde el transporte adicional seria asumido por el proyecto, esto segun las
opciones planteadas por el Distribuidor Autorizado. El costo en doélares corresponde a
U$13.772,20 y U$17.268,22, que en pesos son $55.188.673,32 y $69.200.000, respectivamente,
cuyo valor proyectado a la fecha corresponde a $60.000.000 pesos mcte. y $80.000.000 pesos
mcte. En el segundo escenario, se consideran adicional a la adquisicion del equipo patron, la
adquisicion de enseres como equipos de oficina y un vehiculo tipo motocicleta para la realizacién
de los servicios en sitio, cuyo monto corresponde a $113.800.000 pesos mcte. En un tercer
escenario, se consideran gastos de organizacion, gastos de puesta en marcha e imprevistos,
cuyo monto se establece en $119.000.000 pesos mcte. En la proyeccion se ha considerado un
cuarto escenario, estableciendo la mas alta inversion, que seria adquiriendo una base inicial de
equipos de diagnéstico audiolégico para su importacion y comercializacion que ronda los
$199.950.000 pesos mcte, lo que sumado a lo considerado en el tercer escenario, corresponderia

a $402.158.333 pesos mcte, sin embargo cabe aclarar que este Ultimo es poco probable dado
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gue la importacion de los equipos se realizaria bajo pedido previo del cliente, el cual debe
cancelar un monto correspondiente al 60% del precio de venta del equipo requerido, lo que

asegura el costo de compra, gastos de importacion y nacionalizacion del mismo para la

compafiia. En la Figura 20, se presentan los datos relacionados anteriormente.

Figura 20

Inversion y Linea Base de Costos de la Implementacion

LINEA BASE DE COSTOS COSTOS PRE-OPERATIVOS
Estudios
17 DEPRECRBLES RESTT Gastos de Constitucion
1.2 1. Construcciones y obras civiles 0 Gasfos Generales
1.2.2. Maquinaria y equipo 90.800.000) Gastos del Personal
1.2.3. Muebles y enseres 13.000.000| Servicios Publicos
1.2.4. Vehiculos 10.000.000| Capacitacién
1.2.5. Otros 0 |mprevi5t05
2. INVERSIONES DIFERIDAS 5.800.000 :
51 ESTUDIOS INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
2.2. GASTOS DE ORGAMIZACION 1.300.000| ) i ) ) .
2.3. GASTOS DE MONTAJE 0l Equipo Patron — Sistema de Calibracion 831C
24 GASTOS DE PUESTAEN MARCHA 3.500.000| Herramientas y Equip[]s de Apoyo
2.5. CAPACITACION 0f Equ|pD de Oﬁcina
26. OTROS g Mobiliario de oficina
2.7. INPREVISTOS 1.000.000| g .
Equipo de Computo
Muebles y utensilios de cafeteria
3.1. EFECTIVO 5.000.000] Vehiculo
3.2. COSTO DE VENTAS 199.950.000|
3.3. PERSONAL 11,500.000|
34 CARTERA 55,685 000 RESUMEN DE LA INVERSION
3.5 GASTOS GENERALES 338.333 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 113.800.000)
3.6. GASTOS OPERATIVOS 5.785.000] INVERSION DIFERIDA 5,800,000
- CAPITAL DE TRABAJO 282 558 333
TOTAL 402.158.333 TOTAL INVERSION 402.158.333)

Fuente: Propia.

Definicion y Determinacion de Costos y Gastos de Operacion (Ventas y Administrativos)

Los gastos administrativos se encuentran determinados basicamente por el item de
sueldos del personal fijo y honorarios del auditor, teniendo en cuenta el sistema integrado de
gestion y considerando tanto administrativos con subsidios como sin ellos, cuyo monto se calcula

en $12.522.940 pesos mcte. mensuales.
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Los gastos de ventas, como se evidencian en la Tabla 8, se encuentran determinados
tanto por el sueldo y prestaciones del Director Comercial, como por los gastos de publicidad
generados en la promocion y comercializacién de los equipos de diagndstico audiolégico y los
servicios de aseguramiento metrolégico y servicio técnico, donde dicho gasto de publicidad se
calcula como el 1% sobre las ventas anuales y ajustadas por mes, lo que en resumen

corresponde a un monto total de dichos gastos en $5.974.467 pesos mcte. mensuales.

Tabla 8

Gastos de Operacion y Ventas proyectados

2.GASTOS DE ADMINISTRACION 12.522.940 150.431.284) 164.617 756 180.119.239 200.312.610 221.030.721
2.1. SUELDOS ¥ PRESTACIONES 12.181.274 146.175.284) 160.061.936 175.235.808 195.002.407 215.282 657
Sueldos y presiaciones | 11.581.274 146.201.999 153.512.099

Honorarios Auditor | 600.000 7.200.000 7.574.400

2.2. DEPRECIACION ADMINISTRATIVAS 91.667 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000
Equipo de Oficina { Calc,

teléfonos, ) 1.000.000 1 8333 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Mabiliario de oficina (oficina

abierta) 10.000.000 1 83333 1.000.000

Maobiliario de oficina (sillas,

mesas aux.) 0 1 0 0

rvluenls;'svutencillns de 0 0

cafeteria a 1

Equipo de cdmputo 0 0 a 0

2.3. SEGUROS 1] 0 1] 0 1] 0
2.4. IMPUESTOS (predial edif adtivo) 0 0 0 0 0 0
2.5.0TROS 250.000 3.156.000 3.455.820 3783432 4210203 4,648 064
Correo y fletes correspondencia 250.000 3.156.000 2.312.800 3.472.862 3.639.560 3.821.538
3. GASTOS DE VENTAS 5.974.467 71.693.600 84.393.128 98.807.423 120.115.563 149.665.975
2.1 SUELDOS Y PRESTACIOMES 2.892.500 36.514.920 38.340.666 40.181.018 42.109.707 44.215192
3.2, GASTOS DE PUBLICIDAD |1% sobre ventas 2.765.967 32.191.600 41.900.222 54.080532 72.947.209 99.866.037
3.3 0TROS | 316.000 3.792.000 4.152 240 4545872 5.058.647 5.584 746
Empaques y pldsticos (Burblja de embalaje) 280.000 3.360.000

Depreciacion Eq. De Oficina | 2.000.000 1 33332 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000
Impuesta(s) vehiculo(s) | 2667 32.000 33664 35347 37.044 38822

Fuente: Propia

Determinacion de Fuentes de Financiacion, Costo de Capital y Uso de Fondos

Para efectos académicos y de proyeccion, se considero la futura implementacion del plan
de negocios, mas alla de la etapa de planeaciéon como tal, que es el proyecto en si. Para dicho
escenario, la principal estrategia de financiacion consiste en la modalidad de bootstrapping, la
cual consiste en iniciar y hacer crecer el emprendimiento con recursos propios, es decir, reinvertir

las ganancias que el negocio va generando, sin embargo, teniendo en cuenta la proyeccion en
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propiedad, se consider6 el escenario de mayor exigencia, es decir, definiendo la méas alta
inversion, teniendo en cuenta desde la adquisicion del equipo patron, equipos de oficina, gastos
de personal, hasta la adquisicion de equipos de diagndstico para su comercializacion, lo que
corresponde a una inversion de $402.158.333 pesos mcte, cuyo 20% sera cuenta propia,
proveniente del capital del propietario y un 80% correspondiente a un crédito bancario con
proyeccion a 60 meses, con una tasa trimestre anticipado, IBR para persona juridica, que oscila
entre el 4,8% y el 5,3%, una tasa efectiva mensual del 1,84%, una tasa efectiva mensual del
24,47%, las cuales seran fijas mes a mes, con amortizacion anual, y considerando un calculo y
andlisis del Valor Presente Neto (VPN) afio a afio, teniendo en cuenta el flujo anual, cuyo
resultado de la proyeccion se resume en la viabilidad y rentabilidad del negocio, logrando la

cancelacion total de la deuda al cabo de los 60 meses.

Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja permite llevar el registro de salidas y entradas de dinero en un periodo
determinado, indicando en una compaiiia la liquidez, solvencia, salud financiera, la capacidad de
cumplir obligaciones y el potencial de crecimiento, entre otros aspectos. En el marco del plan de
negocios, el flujo de caja se encuentra determinado por varias lineas de negocio, entre las cuales
se destacan: la comercializacion de equipos biomédicos, el servicio técnico, el aseguramiento
metroldgico, la asesoria y soporte remoto, la comercializacibn de repuestos, accesorios y
software de equipamiento biomédico, y la medicién de cabinas sonoamortiguadas. En la Tabla
9, se muestra un ejercicio de estimacion para dicho flujo de caja, el cual en un numeral siguiente
serd determinado con mayor detalle. En el ejercicio de estimacion se tienen en cuenta valores
reales aproximados, algunas consideraciones como es el pago de comisiones por ventay el item
de calibracidon del equipo patrén, entre otros, asi como un célculo tentativo de la utilidad

correspondiente tanto a la comercializacion de los equipos como a la prestacion de los servicios,
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los cuales generan un aporte considerable en este aspecto, dado que mantendrian el flujo

constante de efectivo en la compafiia.

Tabla 9

Flujo de Caja - Ejercicio de Estimacion

Concepto Ga';g:ua Precio/enta Ventas/Mes Ingresos/Mes Ventas/afio
Audiémetro Tipo 4 $ 6.000.000 $1.800.000] $7.800.000 5 $ 39.000.000 60 $ 468.000.000
Audiometro Tipo 3 $ 8.500.000 $2.550.000] $ 11.050.000 2 $22.100.000 24 $ 265.200.000
Audiometro Tipo 2 $ 10.500.000 $3.150.000] $ 13.650.000 2 § 27.300.000 24 $ 327.600.000
Audiometro Tipo 1 $ 13.000.000 $3.900.000{ $ 16.900.000 1 $ 16.900.000 12 $ 202.800.000
Impedanciémetro $ 13.000.000 $3.900.000| $§ 16.900.000 1 $ 16.900.000 12 $ 202.800.000
Equipo OAE/ABR $ 25.000.000 $ 7.500.000( $ 32.500.000 1 $ 32.500.000 12 $ 390.000.000
Servicio de Calibracién $ 350.000 20 $ 7.000.000 240 $ 84.000.000
Servicio de Ajuste / Verificacién Metrolégica $ 300.000 40 $ 12.000.000 480 $ 144 000 000
Informe de Medicién de Ruido - Cabinas $ 230.000 30 $ 6.900.000 360 $ 82.800.000
Soporte Técnico Remoto / Instalacion $ 200.000 5 $ 1.000.000 60 $ 12.000.000
Software - Programas Especializados $ 950.000 5 $ 4.750.000 60 $ 57.000.000
Repuestos / Accesorios $ 230.000 20 $ 4.600.000 240 $ 55.200.000
Equipo Patrén para equipos de audiologia $ 78.000.000| Total Ingresos Equipos + Servicios $ 2.291.400.000
Salario*Liquidacion+Calibracion a los 3 afios $ 103.000.000| Total Equipos Vendidos 144
Por aiio $ 34.333.333| Total Ingreso Equipos Vendidos $ 1.856.400.000
Porcentaje (30%) Ganancia/Equipos $ 556.920.000
Total Ingreso Calibracién+Ajustetinformes $ 310.800.000
Comisiones x Ventas | 4% $91.656.000

Fuente: Propia.

Proyeccién de estados financieros del proyecto (tesoreria, estado de resultados y

balance general)

A continuacion, se realiza la explicacion correspondiente a la determinacion de la base
de datos de los recursos en la futura implementacién del plan de negocios, la construccion de los

estados financieros y su respectiva proyeccion, como se aprecia en la Tabla 10.
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Tabla 10

Estados Financieros

1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas equipos de audiologia 3.350.160.000 4.230.022.230 5.464.613.438 7.358.036.419 10.072.857.536
Menos devoluciones 40.000.000 40.000.000 56.560.203 63.315.501 86.253.820
Ventas netas 3.319.160.000 4.190.022.230 5.408.053.235 7.294720.918 9.986.603.716
Menos: Costo de ventas
Inventario Inicial 1] 100.150.000 100.150.000 122.465.218 137.097.311
Compras 2.459.550.000 2.759.310.000 3.581.584.380 4.853.763.152 6.680.719.602
- Devoluciones en compras 0 -40.000.000 -43768.572 -63.315.601 -102.142.136
- Descuentos en Compras 0 0 0 0 0
= Compras Netas | 2.459.550.000 2.719.310.000 3.537.815.808 4.790.447 650 6.578.577.467
Mercancia Disponible para la Venta 2.459.550.000 2.619.460.000 3.637.965.808 4.912.912.868 6.715.674.777
Menos
Inventario Final de Mercancias -100.150.000 -100.150.000 -122.465.218 -137.097.311 -136.461.594
Costo materia prima 2.359.400.000 2.719.310.000 3.515.500.590 4.775.815.558 6.570.212.884
1] 0 0 0 [i]
Sueldos y prestDirecto 26.813.475 33764 868 43619618 58733292 80.403.528
Material directo | 1.800.000 2.173.500 2.687.837 3.408.392 4437737
Gastos de Acondicionamiento 4.060.000 4.667.985 5.417.141 5.450.168 7.690.664
Otros gastos indirectos| 122.835.526 137.980.138 157.362.751 185.441.307 222.750.912
Costos ventas(=costos de acondicionamiento) 2.514.909.001 2.897.906.492 3.724 587.937 5.0259.848.717 5.894.535.714
Utilidad bruta en ventas 804.250.559 1.282.115.738 1.683.465.2898 2.264 872201 3.082.068.002
Menos: Gastos de ventas 73.488.520 84.393.128 98.807.423 120.115.583 149.665.975
Sueldos y prestaciones| 36.514.520 38.340.666 40.181.018 42.108.707 44.215.182
Gastos de publicidad 33.191.600 41.500.232 54.080.532 72.947 209 99.866.037
Otros 3.792.000 4.152.240 4.545.872 5.058.847 5.584.748
Menos: Gastos de administracidn 150.431.284 164.617.758 180.119.239 200.312.610 221.030.721
Sueldos vy prestacione: 145.175.284 160.061.938 175.235.808 195.002.407 215.282.857
Depreciaciones activas) 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000
Seguros 0 0 0 0 0
Impuestos 0 0 0 0 0
Otros 3.156.000 3.455.820 3.783.432 4.210.203 4.548.064
UTILIDAD OPERACIONAL 580.321.184 1.043.104.853 1.404.538.636 1.944 444 028 2.721.371.308
OTROS INGRESOS
Intereses ea= 0,04 0,04 0,04 0,04 0,04
Rendimientos Financieros 10.253.711 20.082.280 27.471618 38.654.039 54.8597.520
OTROS EGRESOS
Intereses deuda 64.551.580 50.093.253 35.246.356 21.5582.052 7.698.812
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 526.023.326 1.013.093.840 1.396.763.899 1.961.506.016 2.768.570.013
PROVISION PARA IMPUESTOS 163.067.231 314.055.050 432 9595 309 608.066.865 858.255 704
UTILIDAD NETA 362.956.005 £99.034.749 963.767.091 1.353.439.151 1.910.313.309

Fuente: Propia.

La base de datos ha sido construida con fundamento en la experiencia que otorga 15
afos de trabajo en el sector, teniendo en cuenta aspectos como inversion, costos, gastos, la
adquisicion de un posible crédito, que para el ejercicio contempl6 adicionalmente la adquisicion
de un equipo patrén de calibracion y la adquisicion de algunas unidades de equipos para su
respectiva venta, con base en lo cual se realizé una proyeccion a 5 afios, periodos en los cuales
se determinaron posibles ingresos, gastos y demas, teniendo cuenta la Tasa de Cambio

Representativa del Mercado (TCRM), el Indicador Bancario de Referencia (IBR), la Tasa de
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Interés Efectiva Anual, la Tasa de Riesgo (TES) tanto para el afio en curso (9,25%) como
proyectada a 8 afios (11,65%), con lo cual se pudo obtener una proyeccion de las posibles
utilidades, cuyos valores se reportaron en saldo POSITIVO y con tendencia al crecimiento al

paso de los periodos sefalados.

Tabla 11

Balance General Proyectado

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA VENTAY POSTVENTA DE EQUIPOS DE DIAGNOSTICO AUDIOLOGICO EN COLOMBIA
BALAMCE GEMERAL 2027 A 2031
AL 310E CICEMERE
[ CIFRAS EM PESOS COLOMEIANDOS |

ACTIVD 1 2 3 4 5

|
Cajawbancos 584.532.153 1223201420 2 012.266.926 3.140.623.138 4 736.575.553
Cuentas par cobrar 27E.596.6E67 343.168.513 450.671.103 BO7.833.410 832.216.976
Inventarios 100.150.000 100.150.000 122 465,218 137.097.51 136.461.854
Activos diferidos 4. 340.000 2.560.000 1.420.000 -40.000 =1.500. 000
Inversiones a 1] 1] 0 0
Activos fijos 113.800.000 113.800.000 113.500.000 113.500.000 113.500.000
Depreciacidn acumulada 10.330.000 21.980.000 32.940.000 43.920.000 54.300.000
Activos fijos netos 102.820.000 31.540.000 80.860.000 £3.880.000 55.300.000

[
TOTAL ACTIVO 1.068.798.826| 1.767.239.939| 2.667.683.246| 3.955.453.859| 5.762.654.4293
PASIVD Y CAPITAL 1 2 3 q 5

| |
Cuentas por pagar proveedores 204,962,500 226,609,167 318,403,423 431.140.283 48,214,789
Impuestos por pagar_| 163067231 314.059.030 432,936,509 E05.066.565 §55.256. 704
Prestaciones Sociales par pagar
Interezes por pagar
Préstamos bancos 257.381.333 133.036.000 128.630.667 Fd.345.333 0
TOTAL FASNMOS B25.411.064 T33.704. 257 §50.030.535 1103.552 457 1.406.471.433

|
CAFITAL
Aportes sociales 80.431.667 80.431.667 50431667 50431667 80.431.667
Utilidades Acumuladas 362.956.035 353.104.016 1°707.160.652 2.771.463.705 4. 275751263
Menoz Distribucion Utlidades 108,856,525 2039.710.425 253.130.127 406.031. 745
TOTAL PATRIMONIO I 443.387.761 1033.535.6682 1.7587.592.348 2.851901.372 4. 356.152.936

[

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 1.068.798.826| 1.¥67.239.939| 2.667.683.246| 3.955.453.859| 5.762.654.4293

Fuente: Propia.

Similar al andlisis realizado al Estado de Pérdidas y Ganancias como también es conocido
el Estado de Resultados, se realiza también una consideracion del Balance General proyectado,

expuesto en la Tabla 11, de 2026 (afio 0) a 2031 (afio 5), considerando en términos contables
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los Activos, Pasivos y el Patrimonio adquirido segun la proyeccion realizada, obteniendo de igual
manera SALDOS A FAVOR y por ende POSITIVOS para el proyecto.
Tabla 12

Flujo de Tesoreria Proyectado

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS DE DIAGNOSTICO AUDIOLOGICO EN COLOMBIA
FLUJO DE TESORERIA 2027 A 2031
AL 31 DE DICIEMBRE
[CIFRAS ENPESOS COLOMBIANDS ]
1] 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL o 554 584.892 159 1.223 201.420 2.012 265 926 3140623138
|INGRESOS
Ventas 2027 3.318.160.000 3.042.563.333 276.596.667
Ventas 2028 4.180.022.230 3.840.853.711 349.168.519|
Wentas 2029 5.408.053.235| 4.957.382.132] 450.671.103|
Wentas 2030 7.2594.720.918| 6.686.827.508 607.893.410
Wentas 2031 9.986.603.716 9.154.386.740
TOTAL INGRESO DE CARTERA 3.042 563.333 4117 450378 5.306.550 651 T.137.488 611 §.762 280.150
Venta papeles de bolsa (inv fin} o o o o o
Rendimientos Financieros 0 10.253.711,30 20.082.280 27.471.619 38.654.039 54.897.520
Apories de capital en efectivo 80.431.667 [}
Wenta inventarios o
venta activos fijos o
TOTAL INGRESOS 80.431.667 3.052.817.045 4.137.532.657. 5.334.022.271 7.176.152.650 9.817.177.670
EGRESOS o 1 2 3 4 5
PROVEEDORES
Compras 2026 2.254 587.500 204.962.500
Compras 2027 2.4592.700.833 226.609.167
Compras 2028 2.219.412.385| 318.403.423|
Compras 2025 4750 447 650 4359 307 352 431140235
Compras 2030 B.578.577 457 B8.030.362 678
Total pago a proveedores 2.254 587.500 2.697.663.333| 3.446.021.552 4.877.710.785 6.461.502.966
Sueldos v prest.Directo 26.813.475 33.764.868 43619.618 58.733.282 £0.403.528
Material directo 2.173.500 2.687.837 3. 4UB.3£ 4437 727
Total pago a proveedores . 500 2.697.663.333 3.446.021.552 4577.710.785 6.461. 96E|
Sueldos y prest.Directo 26.813.475 33.764.868 43.619.618 58.733.282 80.403.528
Material directo 1.800.000 2.173.500 2.687.837 3.408.382 4437727
Gastos de fabricacion 4.080.000 4.667.985 5.417.141 6.450.168 7.690.664
Otros gastos indirectos 1 5.526 137.990.138 157.362.751 185.441.307 222.750.912
Gastos en ventas 73.458.520 84353128 58.807 423 120.115.563 149.665.975
Gastos de administracian 150.431.284 164.617.756 180.119.239 200.312.610 221.030.721
Compra de activos 113.800.000 o o o 0 0
| - gastos de depreciacid -10.980.000 -10.980.000 -10.930.000 -10.580.000 -10.580.000
- Amortizacion diferidos) -1.460.000 -1.460.000 -1.460.000 -1.460.000 -1.460.000
Pago de intereses 64.551.580 50.093.283 35.246.356 21.592.052 7.6598.812
Distribucion de utiidades 30,00% i} 108.885.828 208.710.425 285130127 406.031.745
Impuestos 163.067.231 314.059.090 432,996.809 608.066.865
Gastos Precperativos (=Inv. Diferidas) 5.800.000
TOTAL EGRESOS [ 115.500.000 2.686.137.886 3.434 878.063 4.480.611.432 5.583.451.104 B.156.879.916
Saldo del afio -39.168.333 366.679.159 702.654.595 853.410.838 1.192.701.546 1.660.287.754
Saldo acumulado -35.168.333 548 237 452 1.287.545 754 2.076612.258 3.204.568 471 4.800.520.852
Préstamos 321.726.867 It} It} o o Y
Amortizacidn de préstamos 0 64.345.333 64.345.333| 64.345.333 64.345.333 64.345.333
saldo inicial inversiones en bolsa
nuevas adqui |
Venta de inversiones |
Nuevo saldo Inversién en papeles bolsa 0
NUEVO SALDO DEL ARD | 282.558.333 302.333.826| 638.309.261 789.065.505 1.128.356.212 1595952421
Saldo acumulado | 55i 584.892.159 1.223.201.420 2.012 266.926 3.140.623.138 4.736.575.559

Fuente: Propia.

En la Tabla 12, se puede evidenciar la futura liquidez, rentabilidad y solvencia de la
implementacion del plan de negocios, en resumen, la salud financiera de la compafiia AUDIKAL,
con un analisis minucioso de acuerdo a los calculos realizados, se considera de igual manera los
ingresos, ingresos por cartera, los egresos y diferentes tipos de gastos, incluidos los diferidos o
preoperativos, y en general, el movimiento de entradas y salidas de efectivo en los periodos
indicados, obteniendo un saldo a favor afio tras afio, posterior al afio de inicio, de igual manera

con saldos positivos para el proyecto.
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Determinacién del Flujo de Caja Neto del Proyecto

El flujo de caja libre, dispuesto en la Tabla 13, se calcula tomando como base el saldo
final de tesoreria, se tiene en cuenta el crédito bancario, la amortizaciéon del mismo, el ahorro de
impuestos por intereses y las utilidades. La proyeccién del FCL a cinco (5) afios genera saldo
positivo, salvo el afio 0, donde se adquiere el crédito, entre el afio 1y el afio 2, los resultados de
FCL igualan y superan, respectivamente, el monto mas fuerte de inversion si éste se realizara.
La CPC, Tasa de descuento, se toma del acuerdo al célculo realizado en nivel 1 para dicho
indicador. El resultado del célculo de indicadores como TIR y VPN, con valores positivos,
permiten concluir una rentabilidad y viabilidad del proyecto, como se puede evidenciar en la Tabla

13.

Tabla 13

Flujo de Caja Libre Proyectado

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS DE DIAGNOSTICO AUDIOLOGICO EN COLOMBIA
FLUJODE CAJA LIBRE DEL PROYECTO 2026 A 2031 FCM
AL 310E DICIEMERE
[CIFRAS EMPESDS COLOMELANOS |
2.026 2027 2025 2023 2030 2031
I [1] 1 Fd 3 4 B
+ |Saldo final de tesoreria 282.558.333 302.333.826 638.309.261 T89.065.505 | 1.128.356_212 1.595.952 421
- |Prestamos Bancarios -Sel 726 BET 1] 1] a [1] a
+ |[Amortizacidn de Préstamos 1] Eid. 345.333 Eid. 345.333 Eid. 345.333 Ed4.345.333 Ed. 345.333
+ |[Pagodelntereses | i] Gd. 551.560 S0.033.293 35,246,556 21.532.052 T.655.512
- | Ahoro de Impuestos por Intereses 1] —20.070.3930 -15.525.921 10,926,370 -E.6335.536 -2, 386632
+ [Whilidades Repartidas 1] 1] 105, 556.525 209.710.425 289.130.127 406.031. 745
- [Aportes de capital en especie a 1] 1] a 1] a
- [Apores de capital en efective —50.4531 667 1] 1] a [1] a
+ |lrwersiones o plaza 1] 1] 1] 1] 1]
- [Ventalnvers cplazo 1] 1] a 1] a
FCL sin Wr. Terminal -T13.600.000 411.213.743 G46.105.735 1.057.441.243 1.436. 730,153 475 683.253
[FCLRA - rendimienta
yrecuperacidn de
inversiones +
inuersion de
encedentes)’
[T+crecimienta para
n+l) 278.3058.153
+ |Malar terminal o de mercada i] 0 0 1] 1] 296.511.545
= |FCL después de impuestos -T3.600.000 411.213.743 46,105, 795 1.087.441.243 1.496. 730,755 T2 200,804
Tasa de descuenta [CPC) 25,0051 Si bien debe incluir el costo ponderade de |la deuda v el del patrimonio, por shora supdngase el promedio pond:
Factor de valar presente
PEVERE | 2173748872, 6217
T [ 47,20
42,23
[VPN 5. 3454 I 01554 260553720338
1. Inwerzian
VPN 2.- Costo de capital = intereses + costo del patrimonio
422 3.-Wr agregado 2T 748873

Fuente: Propia
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Determinacién Tasa de Descuento del Proyecto

La determinacion de la tasa de descuento, para una futura implementacion del plan de
negocios, se ha tomado de acuerdo con 3 niveles de complejidad, con base al procedimiento
financiero. Como se evidencia en la Tabla 14, con el célculo tanto del VPN como de la TIR,
considerando la base de datos y el andlisis financiero desarrollado paso a paso, se obtuvo un
resultado que denota que el proyecto es RENTABLE y por tanto es VIABLE su desarrollo, de

acuerdo con la proyeccion realizada.

Tabla 14

Célculo - Nivel 1

FCL sin Vr. Terminal -119.600.000 411.219.749 846.105.795 1.087.441.249 1.496.730.188 475.689.250

(FCLn - rendimiento y

recuperacion de

inversiones +

inversidn de

excedentes)*

(1+crecimiento para

n+1) 278.308.183
+ |Valorterminal o _de mercado 0 0 0 0 0 296.511.545
= |FCL después de impuesios -119.600.000 411.219.749 §46.105.795 1.087.441.249 1.496.730.188 T72.200.804

Tasa de descuenta (CPC) 25,00%]5i bien debe incluir el costo ponderado de la deuda y el del patrimonio, por ahora supangase el promedio ponderac|

Factor de valor presente

VPN (25%) | 2.173.748.872,6217

TIR [ 422%

42.2%
[VPN (15 34%) [ 0,1534 2.805.3720308

1. Inversidn

2.- Costo de capital = intereses + costo del patrimonio

3.-Vr agregado 2173748873

VPN
422

Fuente: Propia.

En el calculo del Costo Ponderado de Capital (CPC), como se puede apreciar en la Tabla
15, considerando los valores de Activos, Pasivos, Patrimonio y por ende el D%, el “d”, el “e” y el
P% se obtuvo un valor de CPC de 21,74% para primer periodo y 27,45% en el dltimo, y
comparado con la TIR, cuyo valor es de 42,2%, se concluye que la inversion sera RENTABLE y

creara valor para la empresa.
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Tabla 15

Célculo - Nivel 2

104

CPC con base contable=
d(1-T)D%t-1 + eP%t-1

Activo 0,00 1.068.798.825,68] 1.767.239.939,44] 2667 .663.24641] 3955453656,54] 5.162.654 428 66
Pasivo 0,00 525411.064,20]  733704.257,00] 880.000.808,20] 1.103552486,73] 1406.471.492,07
Patrimonio 0 443.387.761,38] 1033535682,43] 1787.502.348.20] 2.851.001.371,81] 4.356.182.035,68
D% ZDVI0! 5850% 4152% 32,00% 27.90% 24.41%
P% ZDIVI0! 41,48% 58,48% 67,01% 72.10% 75,50%
d 16,88% 16,79% 16,43% 16,61% 16,88%
e= (Pho -dD%)P% 0,36 0,31 0,32 0,30 0,33
CPC 21,74% 22,83% 24,98% 24,80% 27,45%
VPN 2.386.920.117,54 2.494.675.126,75] 2.218.197.609,83] 1.684.797.144,20]  605.884.759,79

Fuente: Propia

En la Tabla 16, adicional a los indicadores de TIR, VPN y CPC, que se mantienen con

viabilidad y rentabilidad para la futura implementacién del proyecto, se considera ademas el

calculo del valor de la firma, cuyo monto es elevado, lo que dentro del analisis financiero

establece, a su vez, un riesgo considerable, por tanto, la rentabilidad debe ser objeto de

seguimiento, para garantizar estabilidad a los inversores y asi atraer capital a la compafiia, en

un futuro.
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Tabla 16
Calculo - Nivel 3
0 1 2 3 4 5
Costo de la deuda (d) = 0,2447 0,2434 0,2381 0,2407 02447
Tasa de impuestos = 0,31 031 0,31 031 0,31
Inflacién py = 5,30% 5,20% 480% 5,00% 530%
Tasa libre de riesgo (Rf)= (bonos TES) 9.25% 925% 11,65% 11,65% 11,65%
Rentabilidad esperada del mercado 022 021 022 021 022
Beta firma (Damoran x Sector Tecnologia) 1,22 1,34 145 1,56 1,65
(Wiliam Sharpe) Pho = Rf +Bfirma(Rm-Rf) 248% 25,0% 26,7% 26,2% 28,1%
CAPM Pho: Rentabilidad del patrimonio antes de impuestos
ANOS 0] 1 2 3] 4] 5

Segundo método VP del CCF a Pho

(Propuesto por Tham 2000 y Ruback, 2000)

CCF = VP(FCL sin deuda a P) + VP (ahorro en impuestos P

Pago de intereses (Dt-1*d)

78.721.033,88

62.638.673,64

45.967.884,97

30.981.852,09

15.744 206,78

Ahorro en impuestos

24.403.520,50

19.417.988,83

14.250.044,34

9.604.374,15

4.880.704,10

Capital Cash Flow (CCF =

435.623.269,72

865.523.784,03

1.101.691.293,56

1.506.334.562,57

777.081.508,34

FCL+A])
Valor firma 2.307.389.875,13 2.444.114.663,94| 2.189.497.340,16| 1.671.471.300,05]  603.663.947,75
Factor VPN 1 0,81 0,65 052 041 032

Valor firma en afio 0 (Suma producto) 2.307.389.875,13

Fuente: Propia

Evaluacién financiera del proyecto (VPN, TIR, punto de equilibrio)

En el célculo de indicadores financieros como el Valor Presente Neto, la Tasa Interna de
Retorno y el Punto de Equilibrio, se realizaron varias consideraciones. El calculo expuesto en la
Figura 21, considera la inversion inicial y la utilidad neta por cada uno de los periodos de la
proyeccion, utilidad relacionada en este caso s6lo con los servicios técnicos y de aseguramiento
metroldgico, asi como una Tasa de Costo de Oportunidad de Capital (CPC) de i = 10%, para
este caso, no de CPC = 24%, como se obtuvo al considerar la importacion de equipos como Unica
linea de negocio. Asi, para esta estimacion se obtiene una TIR = 28%, y un VPN = $72.113.106.
Notese que los dos valores obtenidos son positivos, y TIR > CPC, aln en la situacion planteada

de la Tabla 13, donde la TIR = 42,2% y la CPC = 24,8 = 25%, se mantiene que TIR > CPC, lo
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gue establece una rentabilidad para la futura implementacién del plan de negocios. Por otro lado,
si bien la VPN es positiva, lo que indica que el proyecto de inversién es financieramente viable,
se mantiene en valores significativamente altos, aun cuando la CPC = 10%, lo que indica un una
robusta y elevada rentabilidad, generando un margen de seguridad y lo que es atractivo para
futuros o posibles inversionistas del proyecto, sin embargo, se debe hacer seguimiento al
comportamiento del mercado, dada la alta inversion inicial y el lento retorno, que puede suponer

la linea de negocio de comercializacion de equipos de diagnéstico audiolégico, particularmente.

Figura 21

Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) - Servicios

[ Tasa Interna de Retorno ]

32.672.943 43.372.789 51.324.765 62.543.231 72.289.716

TIR = —119.600.000 + + + + 1+
(1+n)t (1+n)? (1+n) (1+n)* (1+n)°

TIR = 28%

[ Valor Presente Neto ]

32.672.943 43.372.789 51.324.765 062.543.231 72.289.716

VPN = —119.600.000 + + + + +
(1+1i)? (1+1)? (1+i)3 (1+i)* (1+1i)°

VPN = 72.113.106 i=10%

Fuente: Propia

Otros indicadores financieros como el Analisis de Retorno de la Inversién (ROI) y Periodo
de Retorno de la Inversion, de acuerdo al célculo realizado y expuesto en la Figura 22,
considerando el escenario mas exigente, es decir, con la mayor inversion y sélo la linea de
negocio de comercializacion de equipos, se obtiene un ROI = 38,4% y PRI = 6,23 afios, lo que
significaria que se gana un 38% por cada peso invertido en el proyecto y que, en 6 afios, se

obtendra el punto de equilibrio, teniendo en cuenta el crédito inicial a 5 afios.
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Figura 22

ROl y PRI - Proyeccion sobre la Comercializacion de Equipos

Inversion Total

Ingresos - Inversion PRI =
ROI = x100 Ganancias Promedio de los Periodos
Inversion
$402.158.333 .
$556.920.000 - $402.158.333 PRI = =6,23 afios
ROI = x100 $62.543.231

$402.158.333

ROI =38,4% PRI = 6,23 afos

Analisis del Retorno de la Inversion [ Periodo de Retorno de la Inversion

¢ Cuanto dinero se gana o se pierde
por cada peso invertido?

Fuente: Propia
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Ahora bien, si s6lo se considera la linea de negocio relacionada con el servicio y

aseguramiento metrologico de los equipos, se realiza el calculo del PRI, expuesto en la Figura

23, obteniendo PRI = 2 aiios, periodo en el cual se alcanzaria el punto de equilibrio del proyecto,

dependiendo sélo de los servicios, lo que indicaria que combinado el manejo de la distribucién y

comercializacién de equipos, bajo pedido, con un aporte del 60% por parte del cliente, y un pago

del excedente al realizar la importacion, es decir, sin involucrar capital de la compafia para tal

fin, se reduciria el periodo requerido para alcanzar dicho punto de equilibrio.
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Figura 23

PRI - Proyectado con Servicios y Aseguramiento Metroldgico

Inversion Total
PRI =

Ganancias Promedio de los Periodos

$113.800.000
PRI = = 2,22 afos
$51.324.765

PRI = 2,22 ~ 2 anos

Periodo de Retorno de la Inversion

Fuente: Propia

Respecto al punto de equilibrio, considerando la comercializacién de equipos y realizado
el calculo correspondiente, se determina que se requiere de la venta de 15 equipos al afio, o lo
gue es lo mismo, de 1 a 2 equipos al mes, para alcanzar el punto de equilibrio. Ahora bien,
considerando el escenario mas exigente, el numero de equipos a vender es de 77 unidades al

afio, o lo que es lo mismo, de 6 a 7 unidades al mes, como se evidencia en la Figura 24.
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Figura 24
Punto de Equilibrio (Q)

Ganancia Bruta = P. de venta — (P. de compra + G. Importacion)

Costos Fijos = Gastos de personal + Gastos indirectos +
Gastos de Acondicionamiento

Costos Fijos x mes

Q(ario) =
Ganancia Bruta x Equipo
$359.569.803
Q1(afio) = = 15 equipos x aio
$24.060.000%

Q1(mes) = 1,25 ~ 1 a 2 equipos X mes

$359.569.803
Q2(ario) = = 77 equipos x aio
$4.660.000**

Q2(mes) = 6,43 ~ 6 a 7 equipos X mes

Punto de Equilibrio (Q)

Fuente: Propia

Andlisis de Sensibilidad y Planes de Contingencia

En el marco del andlisis financiero es imperativo considerar la gestion del riesgo al
respecto, frente a posibles riesgos negativos como son una alta inversion inicial y un lento retorno
(ID1), la dependencia de proveedores internacionales (ID2), los cambios en la tasa de cambio
(ID3), cambios en regulaciones sanitarias y dispositivos médicos (ID5), competencia con marcas
establecidas o productos genéricos (ID6), obstaculos logisticos y aduaneros (ID7), entre otros,
donde la elaboracion de un modelo de analisis de sensibilidad, permite evaluar, ademas de éstos,
diferentes escenarios, involucrando desde variables de uso comun en esta tematica como los

costos variables totales, los costos fijos, las utilidades antes de intereses e impuestos (UAIl), las
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utilidades antes de impuestos (UAI) y los niveles de ventas, para el célculo de variables
directamente relacionadas como son el Grado de Apalancamiento Operativo (GAO), el Grado de
Apalancamiento Financiero (GAF) y el Grado de Apalancamiento Total (GAT) como producto de
los dos primeros. Estos indicadores permiten determinar la sensibilidad de las operaciones del
proyecto, en una futura fase de implementacion, frente a la variacion en el volumen de ventas,
indicando el riesgo y la volatilidad de los ingresos operativos, debido a los costos fijos,
particularmente. En la Figura 25 se evidencia el comportamiento de los costos variables, los

costos variables totales, los costos fijos y las ventas.

Figura 25

Andlisis Operativo Proyectado

ANALISIS OPERATIVO
4.000.000.000

3.500.000.000
3.000.000.000
2.500.000.000
2.000.000.000
1.500.000.000
1.000.000.000

500.000.000

0 50 100 150 200 250 300

VENTAS C.V. TOTALES C. FIJOs C. TOTALES

Fuente: Propia

El GAO indica la proporcién de costos fijos operativos en la estructura de costos de la
empresa y mide la sensibilidad de la utilidad operativa, antes de impuestos e intereses, ante

variaciones en las ventas. Existen dos formas de calcular el GAO, una usando el cambio de
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Variacion % de la UAII
Variaciéon % de las ventas

porcentaje en las utilidades y ventas, es decir, GAO = , ¥ la segunda, usando

Ventas Totales—Costos Variables
Utilidad Operativa (UAII)

la estructura de costos de la empresa, GAO = , por su parte, el GAF

indica el grado en que la empresa utiliza financiamiento a través de deuda, es decir, de costos

financieros y mide la sensibilidad de la utilidad neta o por accion ante variaciones en la utilidad

Utilidad Operativa (UAII)

— . Este andlisis de sensibilidad
Utilidad Antes de Impuestos (UAI)

operativa, y se calcula asi GAF =

permite determinar el riesgo asociado a los costos fijos, evaluando el impacto resultante de éstos
sumados a los costos variables frente a la rentabilidad, la toma de decisiones y facilitando la
generacién de estrategias de crecimiento y contingencia, como parte de la evaluacion de riesgos

y la rentabilidad de compaiiia.

Como se evidencia en la Tabla 17 para un nivel de ventas entre 20 y 50 unidades, el GAO
llega a su valor maximo, tomando valores por encima de 1,5, mientras el GAF llega en este rango
a su nivel mas bajo, a 0,313, para un nivel de 20 unidades vendidas, considerando éste como el
punto de equilibrio (Q) en el ejercicio, con un margen de ganancia del 40% e incluyendo gastos

adicionales.
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Tabla 17
Andlisis de Sensibilidad - GAO, GAF y GAT

5193 965 5.193.965 |- 95193

0 - - E] 65 750.001 98 943 965 98 943 965 962
1 13.583.472 6909197 95.193.965 4.103.162 |- 9051969 05 750.001 94 269 69 94 269 69 960
5 67.917.358 44545983 95.193.965 9.738.949 |- 71822591 |- 33 750.001 7557259 7557259 950
10 35.834 716 89.091.967 95.193.965 4285832 |- 48 451.216 |- 96 750.001 5220121 52.201.21 928
15 03752074 133 637 950 95.193.965 8831915 |- 25079841 |- 80 750.001 28 520 84 28 820 84 870
20 71.669 432 178 183.934 95193965 3.377.899 |- 708.46 54,72 750.001 5458 46 - |- 5458 46 313
25 39.586.79 222729917 95.193.965 17.923.882 21.662.90: EL] 750.00 17.912.90: 563.001 12.359.907 .209
30 07.504 14 267275 901 95.193.965 362 469 866 45.034.28 11 750.00 4128428 12798 128 28 486.15! 091
50 7917358 445 459 83, 95.193.965 540.653.79! 138519.78 .69 750.00 134769.78 41778632 92 99114 028
75 18.760.37 668 18975 95.193.965 763383.71 255 376.65! 1 750.00 251.626.65! 78004 263 173 622 39; 015
100 58.347 16 890919 66 95.193.965 986.113.63; 372.233.528 1,26 750.00 368 483 528 114229 894 254 253 63. .010
120 30.016.59. 1.069.103 60 95.193.965 1.164.297 56 465719.027 1,20 750.00 461.969.027 143.210.398 318.758.628 .008
140 01.686.026 1.247 287 53 95.193.965 1.342.481.500 569.204.525 117 750.00 565.454 525 172.190.903 383.263.623 007
150 2037520742 1336379502 95.193.965 1431573467 605947 275 1,16 3750.000 602197 275 186.681.155 415516.120 1,008
170 2.309.190.174 1514 563 435 95.193.965 1.609.757 401 699432773 1,14 3750.000 695682773 215 .661.660 480.021.114 1,005
200 2.716.694 322 1781839336 95.193.965 1.877.033.301 839.661.021 11 3750.000 835911.021 259132.417 576.778.605 1,004
250 3.395.867.903 2227299170 95.193.965 2322493135 1073374768 1,09 3750.000 1.069 624 768 331583678 738.041.090 1,004
3650 49.576.544 485 32516 516.992 95.193.965 32611.710.957 16.964 833,528 1,01 3750.000 16.961.083.528 5.257 935 894 11703 147 634 1,000

-21.611.652,25 0,925674775

2. Cuantas unidades se deben producir y vender, si se quieren tener unas utilidades de $50.000.000 por mes 0,92 50,591%

Fuente: Propia

Un GAO de 3,11 ~ 3, indica que un aumento de 1% en las ventas generara un aumento
del 3% en la utilidad operativa. Un GAO elevado indica mayor riesgo operativo, ya que se
requieren mas ventas para cubrir los gastos fijos. Un GAF alto indica que la compafiia se
encuentra altamente apalancada financieramente. Un cambio en la utilidad operativa impactara
de forma amplificada la utilidad del emprendedor debido a los gastos financieros fijos. Como se
puede apreciar en la figura anterior los valores mas altos del GAO se obtienen una vez se alcanza
el punto de equilibrio (15~20), y por otro lado, los valores del GAF se encuentran en el rango de
0,3 a 1,2. Un grado elevado de apalancamiento, en cualquiera de los dos indicadores, significa
un mayor nivel de riesgo para la compafia, sin embargo, los resultados expuestos indican una
estabilidad financiera considerable, con ligera tendencia a la dependencia en la utilidad operativa
frente a las ventas, pero con un nivel de riesgo de moderado a bajo, con menor uso de

apalancamiento o deuda financiera.

Los planes de contingencia relacionados con la sensibilidad del proyecto, en su futura
fase de implementacion, se encuentran determinados por las estrategias de mitigacion sefialadas
en la Matriz de Riesgos y Estructura de Desglose de Riesgos (Ver Anexo R), para el caso

particular de los riesgos expuestos desde ID1 a ID7, cuyo andlisis considera la probabilidad, el
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impacto y el costo, asi como el beneficio esperado posterior a los controles implementados.
Algunos de los planes de contingencia se encuentran relacionados con la implementacion de
estrategias de marketing contundentes, con indicadores y sostenibles en el tiempo, priorizando
el flujo de caja de lineas de negocio de salida constante como es la correspondiente a los
servicios técnicos y de aseguramiento metrolégico de los equipos, la diversificacion tanto de las
lineas de negocio como de la base de proveedores internacionales, manteniendo un inventario
minimo de seguridad, generando acuerdos de suministro a largo plazo, realizando importaciones
estrictamente bajo pedido, disponiendo de un minimo de unidades en existencia, alineado a los
pilares estratégicos promoviendo la realizacion de seminarios de prevencion y diagnéstico de la
salud auditiva, aportando valor a la experiencia del cliente, tomando la calidad como principio
transversal a todas las lineas de negocio, incluido el soporte postventa y la capacitacion a los
profesionales del sector salud, mantener los mas altos estdndares a través de la gestion del
conocimiento, obtener certificaciones y acreditaciones que mantengan la imagen corporativa y
aporten valor a los clientes como socios comerciales del proyecto, seguimiento periédico y
riguroso a indicadores y analisis financiero y de riesgos, en el emprendimiento. Son estas algunas

de las estrategias a implementar en el plan de contingencia.

Estudio Social y Ambiental

El estudio social y ambiental es una evaluacion exhaustiva que determina la viabilidad de
un proyecto al analizar sus posibles impactos en el contexto social y ambiental, asi como las
medidas necesarias para mitigarlos y garantizar su sostenibilidad. Este estudio permite identificar
y mitigar los posibles riesgos y oportunidades, sirviendo de base para su planificacion y futura

implementacién, como es el caso del plan de negocios.
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En linea con los diecisiete (17) Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), expuestos en
la Figura 26, como parte de la “nueva agenda de desarrollo sostenible”, adoptados el 25 de
septiembre de 2015, por la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU, 2015), establece una
metodologia de apoyo en la consecucion de los mismas, bajo la contribucién de todo el mundo,
gobiernos, sector privado, sociedad civil y el actuar individual, considerando acciones inmediatas,
la posible solucién y qué pasaria si no se toman medidas. Algunos de los ODS a considerar
respecto al plan de negocios y su implementacion, son: Salud y Bienestar (3), Industria,
Innovacion e Infraestructura (9), Accién por el clima (13), Vida de ecosistemas terrestres (15) y
Alianzas para lograr los objetivos (17), los cuales se encuentran alineados dentro del pilar
estratégico de “Mejora Continua y Sostenibilidad”, con su respectivo objetivo estratégico y los
indicadores correspondientes como son: la huella de carbono, la reduccién de errores operativos,

la reduccion de residuos y la mejora en indicadores de eficiencia (KPI).

Figura 26

Objetivos de Desarrollo Sostenible
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Fuente: https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/objetivos-de-desarrollo-sostenible/
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Definicion del Impacto Social y Ambiental

Dos de los objetivos estratégicos del proyecto se encuentran relacionados con la
acreditacion del laboratorio de calibracién, otorgada por el ONAC, siendo este uno de los
servicios del portafolio, y el otro corresponde a la certificacion en condiciones de almacenamiento
y acondicionamiento de equipos biomédicos — CCAA, otorgada por el INVIMA, las cuales
establecen unos requisitos de obligatorio cumplimiento relacionados con la buenas practicas de
gestion ambiental, como son la disposicion final de los equipos, el manejo de residuos y
desechos, puntos ecoldgicos, reciclaje, las buenas técnicas de aseo y salubridad de los
acondicionamientos locativos y la eficiencia y experiencia en el manejo y servicio postventa de

los equipos, lo que en resumen contribuye a la sostenibilidad ambiental.

Las tendencias o desafios ambientales que podrian afectar el proyecto estan
relacionados con la posible escasez del agua y materias primas, cambio climatico y cambio en
el uso del suelo, dado que podrian influir en la fabricacién de los materiales, repuestos y
accesorios para los equipos. El propdsito es contribuir desde el proyecto a mitigar dichos riesgos,
con la comercializacion de productos de buen margen de durabilidad, con servicio postventa de
calidad y reduciendo el impacto ambiental y la huella de carbono. Las dos actividades que
posiblemente generan mayor impacto son el Servicio Técnico y la Disposicion final de los
equipos. Durante el uso genera una huella de carbono minima por el consumo de energia
indirecta, en el mantenimiento el cambio de piezas como tarjetas electronicas o transductores,
asi como el uso de pafios, estafio y alcohol isopropilico, y en la disposicion final, las posibles

emisiones al ambiente.
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Analisis, descripcién y categorizacion de beneficios y costos ambientales

Dada la alta tendencia a la mala prestacion de servicios de venta y postventa de equipos
de diagnostico audioldgico, asesorias, capacitaciones, respaldo de los proveedores de servicio,
a los profesionales de los servicios asistenciales de audiologia y fonoaudiologia, y en
consecuencia las evidentes deficiencias en la prestacion de éstos hacia los pacientes, establecen
las condiciones éptimas para que este proyecto tenga un alto impacto social, en pro de la mejora

de la calidad de los servicios y la calidad de vida de los pacientes.

En aspectos como el social, cultural, econébmico y tecnoldgico, el ser humano viene
experimentando cambios de mindset, generacion tras generacion, ya nada es seguro, la
fidelizacion del cliente, la compenetracién emocional con el mismo en el marketing se hacen
indispensables, la adaptabilidad de los proyectos, la sostenibilidad ambiental, social y econémica
de los mismos, los avances tecnoldgicos en materia de redes sociales y la implementacion de
inteligencia artificial exigen proyectos y organizaciones en la misma linea de evolucion, de ahi la
consideracion en el plan de negocios de metodologias como el Design Thinking a través de
Customer Experience, y el uso de Chatbots para la gestion de atencion al cliente, en linea con
las IA, y de metodologias agiles como Lean Six Sigma, "Libertad y Responsabilidad”, para la
gestién de procesos criticos, cuyo impacto social a nivel interno y externo del proyecto sera
evidente, optimizaran recursos, actividades de gestion y comunicacién, involucrando e
impactando la cultura organizacional, el FAE, el APO del proyecto, la satisfaccion del clliente y la

calidad de los servicios asistenciales recibidos por los pacientes.
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Analisis, descripcién y categorizacion de beneficios y costos ambientales

En el Plan de Gestion de Sostenibilidad, en la Matriz P5 (Ver Anexo F), se encuentran
discriminados los elementos, las subcategorias, las categorias, los beneficios y los costos
ambientales, a considerar, asi mismo en la Matriz de Importancia y Relevancia (Ver Anexo G),
se han considerado las actividades, aspectos ambientales y el impacto de éstos, mediante una
metodologia de valoracién cuantitativa, teniendo en cuenta criterios como Cumplimiento Legal
(N), Gravedad (G), Probabilidad (P) y Frecuencia (F), para obtener el factor de Relevancia (R),
el cual no puede ser superior a 3,4, dado que se determinaria la NO viabilidad ambiental del
proyecto, sin embargo considerando las actividades de mayor impacto como son el servicio
técnico y la disposicion final de los equipos, la valoracibn mas alta obtenida fue de 2,6 (< 3,4),
por tanto el proyecto es viable ambientalmente. Los impactos ambientales obtuvieron una
valoracién inferior a 3,4 por tanto su nivel de relevancia ambiental no es significativo, sin
embargo, la actividad a ser objeto de seguimiento y control particular es el Servicio Técnico,

como se muestra en la Figura 27.

Figura 27

Servicio Técnico: Valoraciéon Ambiental
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De acuerdo al PGS (Ver Anexo F), los factores mas afectados en su orden serian el suelo, el aire
y el agua, y la actividad mas agresiva seria el desplazamiento, debido al uso de medios de
transporte, sin embargo, existe un alto grado de compensacién desde el subcomponente de
salud y bienestar, como ODS. La reduccioén de la frecuencia al realizar dicha actividad reduciria

significativamente la afectacién de los factores.

Analisis Ciclo de Vida del Producto, Bien, Servicio o Resultado

El ciclo de vida del proyecto, generalmente es lineal. El ciclo de vida se usa para
determinar cargas ambientales, dado que el ciclo de vida es materiales y energia. Si bien el
alcance del proyecto se encuentra delimitado hasta la entrega del plan de negocios con todos
los criterios de gestién, organizacién y operatividad requeridos, para efectos practicos se
aplicaran los elementos de analisis expuestos a continuacién, al emprendimiento en operacion

real como tal.

El ciclo de vida del producto es un ciclo cerrado, ciclico como tal. Los equipos y servicios
tienen un principio y un fin. Los servicios de mantenimiento o soporte postventa tienen una
duracion aproximada en un rango de 1 a 8 dias, y los equipos biomédicos una vida util de entre

5y 10 afios. En la Figura 28, se presentan algunos equipos a manera de referencia.
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Figura 28

Equipos de Diagndstico Audioldgico

Fuente: Demant.com

Dentro del analisis del ciclo de vida, dispuesto en la Figura 29, se hace necesario el

desarrollo de los siguientes interrogantes, considerando su aplicabilidad etapa por etapa:
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Figura 29

Ciclo de Vida del Producto y del Proyecto Implementado
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1. Extraccion de materia prima: ¢Qué se requiere?

R/: Esto para efectos del ejercicio, dado que el proyecto, del Plan de Negocios, inicia en
el numeral 4 o etapa 4 del Ciclo de vida del producto, es decir, la etapa 4 del Ciclo de vida del
producto, es la etapa 1 del Ciclo de vida del proyecto, solo para efectos de este ejercicio son
considerados los numerales iniciales. La materia prima o productos iniciales son los equipos de

audiologia, donde se requiere inicialmente lo siguiente para su fabricacion:
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Planos de disefio, software de simulacion.

e Equipos electrénicos para disefio como equipos de computo, osciloscopios, amplificadores,
generadores de sefiales, fuentes de alimentacion, multimetros, baterias, etc.

e Semiconductores y tarjetas electronicas. Pantallas LED y LCD.

e Polimeros, plasticos para carcasas de presentacion.

e Transductores, cables, cauchos atenuadores, etc.

e Maguinaria industrial automatica para produccién en masa o volumen.

e Tornilleria y herramienta de mano para verificacion de procesos.

Y cuyo Eco-Indicador 99, sélo puede ser considerado desde la etapa de disefio como tal

(Ecolndicador, 1999), donde se considera el impacto del producto durante su vida util y uso.

2. Transporte: ¢Cuales son mis proveedores? ¢DAonde estan ubicados mis proveedores?

R/: Los proveedores seran los fabricantes de equipos biomédicos especializados en el
area de audiologia, ubicados en Estados Unidos, Inglaterra, Polonia, Italia y Alemania,
principalmente. El transporte serd realizado via aérea a través de aeronaves de transporte de
mercancia, acorde a las condiciones y disposiciones legales para tal fin, despacho a cargo del

fabricante hacia Colombia, més exactamente, Bogota D.C.

3. Produccioén: ¢Quién disefa el producto o servicio? ¢(Qué aspectos ambientales se

presentan en la fabricacion?

R/: El producto es disefiado por marcas fabricantes reconocidas como MAICO,
Interacoustics, GSI, Amplivox, Oscilla, Otometrics, Inventis, Resound, entre otros. Las marcas
presentan una tendencia a la eliminacion de consolas y a involucrar tecnologia de consumo
masivo como tablets y celulares. Las marcas poseen certificaciones y cumplen con regulaciones

establecidas por entidades como la FDA y la CE.
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En la futura implementacion del proyecto, el producto, es decir, los equipos de audiologia,
serdn importados y, comercializados en Colombia, bajo el cumplimiento del marco legal
establecido, incluido su servicio postventa, donde en el acondicionamiento inicial y su
mantenimiento durante la vida Util o ciclo de vida del mismo se requiere el uso minimo de alcohol
isopropilico, estafio, y pafios de limpieza, salvo la existencia de mantenimientos correctivos,
donde seria necesario el remplazo de partes y componentes electronicos 0 accesorios en

polietileno o polimeros pléasticos.

4. Empacado: (Como se presenta el producto? ¢Coémo lo distribuyen?

R/: A partir de este numeral, inicia el Ciclo de Vida del Proyecto. El producto o equipos
en este caso, poseen carcasas y pantallas visualmente atractivas, son embalados en cajas de
carton, protegidos por burbujas y empaques de proteccion. Se transporta en avién desde el pais
de origen hasta las instalaciones de la empresa, donde luego de su inspeccion técnica y
acondicionamiento, son alistados y despachados en su empaque original, via terrestre o aérea,
hacia su destino final.

Productos y Servicios:

e Acondicionamiento y/o Servicio Postventa: Alcohol isopropilico, toallas de mantenimiento
(wypall), estafio, cautin, equipos de medicion: sistema de calibracién (sonémetro, oido artificial,
etc), multimetro, osciloscopio, etc.

e Importacion — Venta: Equipos de diagnostico audioldgico, tales como audidometros,

impedanciometros y equipos de OAE/ABR, en todas sus gamas: screening, diagnostico y clinico.
Cuna a cuna (7 etapas) — Ciclo de vida del producto
Ciclo de Vida del Proyecto: Del empacado y despacho (Etapa 4) al servicio postventa (Etapa 6)

e Extraccion de Materia prima (No considerado para efectos del Plan de Negocios)
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Transporte (No considerado para efectos del Plan de Negocios)

¢ Produccion (No considerado para efectos del Plan de Negocios)

e Importacién, Recepcién, Acondicionamiento, Empacado y Despacho*
e Uso*

e Postventa*

¢ Disposicion final (No considerado para efectos del Plan de Negocios)

e Reincorporacién (No considerado para efectos del Plan de Negocios)

5. Uso: Durante el uso del producto o servicio, ¢qué aspectos ambientales se pueden
presentar?

R/: Desecho de materiales para mantenimiento, desecho de accesorios o consumibles,
uso de energia eléctrica continuamente, consumo de energia eléctrica, uso de equipos de apoyo
como equipos de cédmputo e impresoras. En su mantenimiento o prolongacion del ciclo de vida
del producto, se requiere el uso de alcohol isopropilico, pafios de mantenimiento, uso de equipos
de medicidon y monitoreo, cada 6 meses o cada afio, segun corresponda, asi como el posible
cambio de piezas o0 repuestos cada afio o segun corresponda, ante la necesidad de
mantenimientos correctivos, donde los desechos pueden ser desde cables, pantallas, botones,
cauchos de atenuacion o transductores, hasta tarjetas electronicas o componentes electrénicos,
lo que generaria una huella de carbono o impacto ambiental, que puede ser manejado bajo

estrictos procedimientos de disposicion final.

6. Disposicion: ¢Qué residuos se van a generar? (Como los manejo? ¢Puedo

reincorporarlos ala cuna?
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R/: Se establecen politicas y procedimientos documentados de gestion de residuos de
acuerdo al marco legal establecido para equipamiento biomédico y los desechos involucrados,
segun la resolucién 591 de 2024, su predecesora del 2010 y lo dispuesto por el fabricante.
Algunos accesorios 0 consumibles se pueden reutilizar durante la operacion de los equipos, en
el mantenimiento, los residuos se desechan en las canecas establecidas segun el codigo de
colores y disposicion final establecida, a través de entidades para manejo de los RAE y RESPEL,
cuya coordinacion estara a cargo del Distribuidor Autorizado de las marcas fabricantes en el pais,
siempre y cuando los desechos o equipos dados de baja, se encuentren bajo jurisdiccién del

mismo y previo consentimiento del propietario u operador de los mismos.

7. Reincorporacién — Reutilizacion: Reincorporo como nuevo objeto para procesos

La durabilidad de los equipos se encuentra en el rango de 5 a 10 afios. La disposicion
final de los mismo se encuentra cubierta por el fabricante, segun la normatividad y contrato
establecido y clausula expuesta en los manuales de operacion y de servicio, sin embargo la
disposicion final establecida, a través de entidades para manejo de los RAE y RESPEL, cuya
coordinacién estara a cargo del Distribuidor Autorizado de las marcas fabricantes en el pais,
siempre y cuando los desechos o equipos dados de baja, se encuentren bajo jurisdiccion del
mismo y previo consentimiento del propietario u operador de los mismos. La reincorporacion
puede realizarse a través del aprovechamiento de los semiconductores y el reuso de las

carcasas, procesos preferiblemente a cargo del fabricante.
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Definicién de Flujo de Entradas y Salidas

La SOSTENIBILIDAD esta relacionada con la adaptabilidad o la resiliencia de los
proyectos, y por ende de sus sistemas ante las perturbaciones internas y las perturbaciones
externas. En la Figura 30, se exponen las respectivas amenazas a considerar frente a cada uno
de los tres sistemas que lo integran, asi mismo, en la Figura 31, se exponen los resultados o

salidas, de cada sistema, frente a las entradas o componentes que lo integran.

Figura 30

Sistema Socioecoldgico Resiliente: Amenazas Internas y Externas

Amenazas Externas

Amenazas Internas

DN

Amenazas Internas

Gestion y planificacion del pro-
yecto.

Recursos financieros.

Talento humano y capacitacion.
Mano de obra y salarios
Infraestructura y equipamiento.

Condiciones del mercado.
Variables econdmicas: Tasa de
cambio, tasas de interés, politi-
cas y regulaciones comerciales
y financieras.

Tendencias del consumo.
Preferencias de marcas y pro-
veedores de servicio.

Sesgos del gerente del proyec-
to

Esfrategias de mercadeo defi-
cientes

Posicionamiento

Juicio de expertos

Muesira poblacional insuficiente

5. Poder adquisifivo de los clienfes
potenciales.

s
| pl' 7
J

o0 sesgada. 3.

Amenazas Externas

. Influencia de las asociaciones de profe-
sionales frente a la preferencia de pro-
veedores de servicios o equipos.

. Politicas y marco legal perjudicial a nivel
del ejercicio profesional o de los servi-
cios asisienciales involucrados.

Cultura o mindset del cliente.

7

Sistema Economico

Plan de negocios para la venta y postventa de equipos de

diagnéstico audiolégico en Colombia
Sistema Socioecologico Resiliente

> >

*Las amenazas se encuentran
dispuesias en orden de imporian-
cia, de mayor a menor importancia
0 impacto.

Amenazas Internas

Amenazas Externas

1. Manejo de residucs asistenciales y similares

2. Disposicion final de equipos 1. Gestion para la disposicion final por parte de fabricantes.
3. Manejo de elementos, herramientas, accesorios y 2. Contaminacion e impacto ambiental.
desechos post-mantenimiento 3. Equipos de baja.
4. Alto volumen repuestos inservibles y desechos.
5. Uso de equipos de computo y de medicion.

Fuente: Propia.
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Figura 31

Sistema Socioecoldgico Resiliente: Descripcion y Analisis

SOSTENIBILIDAD ECONOMICA

Descripcion y Analisis

126

El sistema integrado de gestion con la
Certificacion CCAA y la Acreditacion,
alineadas con las buenas practicas en
gerencia de proyectos de acuerdo al
PMBok con énfasis en el campo de la
sostenibilidad, ademas de un servicio
postvenia orientado a la CX, y una am-
plia experiencia en el mercado de mas

Equipos de diagndstico audioldgico,
servicio técnico postventa, servicios
de aseguramiento metroldgico: cali-
bracién, ajuste y verificacion metro-
logica, acompaniamiento, asesorias
y apoyo normative en el marco legal
y regulatorio, capacitacion operativa

Descripcion y Analisis

Profesionales de audiologia,
fonoaudiolegia, pacientes, adul-
tos mayores, necnatos, jovenes,

ALTO IMPACTO SOCIAL

Dada la alta tendencia a la mala prestacion
de servicios de venta y postventa de equipos
de diagndstico audiologico, asesorias, capa-

citaciones, respaldo de los proveedores de
servicio, a los profesionales de los servicios
asistenciales de audiologia y fonoaudiologia,
y en consecuencia las evidentes deficiencias
en la prestacion de éstos hacia los pacientes,

en manejo de equipos y cuidados
pasicos, & instruccion fisiolégica y
guias de diagndstico.

economica para el proyecto

de 15 afios, prevén una sostenibilidad

establecen las condiciones Gptimas para que

este proyecto tenga un alto impacto secial, en

pro de |la mejora de la calidad de los servicios
v la calidad de vida de los pacienfes

adultos.
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CCAA: Certificacion de Almacenamiento y
Acondicionamiento de Equipos Biomédi-
cos.
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equipos de diagnéstico audiolégico en Colombia
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PREGUNTA
Los inversionistas buscan apalancar
proyectos con alto impacto social y

Pilares fundamentales:

« Competencia del Director Tecnico

= Implementacion Res. 4002:2007, Dec.
47252005 y Tecnovigilancia.

* Acondicionamientos locativos.

Puntos Criticos: Aseguramiento Metrolo-

gico, Servicio postventa, Trazabilidad,

Tecnovigilancia. Estados de Calidad.
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Descripcion y Analisis

Buenas practicas de gestion ambiental de acuerdo a los lineamientos
de sostenibilidad, a las cerificaciones y acreditaciones obtenidas.
Equipos con bajo use de semiconductores, el fabricante estimula me-
canismos de disposicion final, los consumibles de los equipos son
reutilizables, reciclables segln procedimientos de desinfeccion riguro-
S05

*Alexander Gutiérrez / Gestion Ambiental / MGP4-1lI

Fuente: Propia.

ejemplo de sostenibilidad ambiental.
¢iestarian dadas las condiciones para
lograr esto?

R/: Las condiciones estan dadas para
ser economicamente sostenible,
ejemplo de sostenibilidad ambiental y
tener alto impacto social.

=

Sistema
Ecologico

=

EJEMPLO DE SOSTENIBILIDAD AMBIENTAL

Dos de los objetivos esfratégicos del proyecto se encuentran relacionados con la acredita-
cion del laboratorio de calibracion, otorgada por el ONAC, siendo este uno de los servicios
del portafolio, v el otro corresponde a la cerificacion CCAA, otorgada por el INVIMA, las
cuales establecen unos requisitos de obligatorio cumplimiento relacionados con la buenas
practicas de gesfion ambiental, como son la disposicion final de los equipos, el manejo de
residuos y desechos, puntos ecolégicos, reciclaje, las buenas técnicas de aseo y salubridad
de los acondicionamientos locativos y la eficiencia y experiencia en el manejo y servicio
postventa de los equipos, lo que en resumen contribuye a la sostenibilidad ambiental.

L=

Célculo de Impacto Ambiental Bajo Criterios P5

En el Plan de Gestién de Sostenibilidad (PGS) (Ver Anexo F) se encuentran sefialados

doce (12) aspectos fundamentales del proyecto, como son: 1. Matriz de Anédlisis e Impactos

P5, donde se sefalan los impactos clasificados segun su categoria, de acuerdo al tipo de

sistema: ambiental, social o econémico, en 11 subcategorias, para un resultante de 38 elementos

a considerar como impactos, con sus respectivos indicadores asociados, esto dentro de la Fase
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1: Plan de negocios, cuya puntuacion se establece de acuerdo al criterio del estandar establecido
por GPM P5, que va desde -3 para el impacto positivo mas alto, hasta +3 para el impacto negativo
mas alto, de igual manera se ha realizado con la Fase 2: Escenario Hipotético de Implementacion,
en los dos escenarios con su respectiva justificacion, y finalmente se obtiene una puntuacion
acumulada, acompafiada de las acciones de mejora o0 respuesta ante dichos impactos. 2.
Descripcion, donde se realiza una explicacién detallada de cada una de las subcategorias y
elementos, antes analizados. 3. Matriz P5 PGS, en ésta adicional a lo sefialado en el numeral 1,
se indica la regulacion legal y el plan de accion correspondiente. 4. Metas e Indicadores RAEE,
como su nombre lo indica, se encuentra el aspecto ambiental con el objetivo relacionado, las
metas y los indicadores correspondientes. 5. Reporte estado PGS, se establece el formato de
seguimiento y reporte del estado de cada una de las subcategorias y elementos relacionados. 6.
Plantilla EVAS, corresponde a la lista de verificacion para la evaluacion de la sostenibilidad en
la organizacion. 7. Plantilla OBS, se evalla el cumplimiento, alcance o progreso en relacion a
los objetivos de sostenibilidad de la organizacion. 8. Plantilla PIMSI, corresponde al registro de
acciones y recursos relacionados con la implementacion del PGS. 9. Plantilla STKH, en esta se
registra la metodologia de participacién de los stakeholders, la periodicidad, los responsables y
las respectivas fechas. 10. Informe Sostenibilidad, en este se registra el progreso en materia
de sostenibilidad, ligado a los objetivos, alineados a los KPI, considerando su estado actual de
progreso y responsable. 11. Politica de compras ECO, se establece el objetivo de compras y
adquisiciones ecoldgicas, la declaracion de la politica y pasos de implementacion, el cual debe
acompanfarse del formato de Evaluacion de Proveedores. 12. Capacitacién PGS, en esta se
establece el esquema de capacitacion en sostenibilidad, con su respectivo objetivo y la estructura
del programa.

El Plan de Gestion de Sostenibilidad, alineado a los pilares estratégicos y a los ODS,

permite reducir o mitigar los impactos, direccionar los objetivos de la organizacién, en relacion al
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FAE y APO en consecuencia con aportar a la conservacion del medio ambiente y contribuir al

sistema socioecologico resiliente de la compafiia, y los sistemas que lo integran.

Calculo de Huella de Carbono

El proyecto correspondiente a la elaboracién del "Plan de negocios para la venta y
postventa de equipos de diagnéstico audiolégico en Colombia”, tiene una duracion de 125 dias
laborables, sin embargo para efectos practicos del ejercicio se consideré la implementacién,
particularmente la linea de negocio de "servicio técnico y aseguramiento metrolégico", realizando
el célculo probable tanto del uso de transporte publico como su posible ausencia, obteniendo en
el primer caso 22,808 Ton de CO2, y en el segundo supuesto 0,12 Ton de CO2, sumando los

tres aspectos aportantes, como se puede evidenciar en la Figura 32.

Figura 32

Célculo Huella Total de Carbono

Célculo Huella Total de Carbono Célculo Huella Total de Carbono Célculo Huella Total de Carbono
(Plan de negocios) {sin Transporte Masivo) (considerando Transporte Masivo)
0,042 22,730
0,3000 02807 0,042 - 25 ;
0,2500 0,041 . 20
0,2000 0,04 5
0,1500 0,039 038 ©
01000 0,0784 0,038
0,0500 0,0125 0,037 H 5
—_— 0,036 0 —
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DEnergia Directa (Vehiculo motocicleta R15) CEnergia directa CIEnergia directa
SEnergia Indirecta (Laptop + Bombilla) [ Enengia indirecta (equipes parasenvicio técnice y planeacion del provecto) [mEnergia indirects (equipos para servicio técnico y planeacién del prayecto)

©Por consumo de olros (papel, intemet) [ Por consumo de otras (papel, toners, intemet) [IPor consumo de otros (pape, toners, intemet)

Fuente: Propia.

En el documento denominado Huella de Carbono CO2 (Ver Anexo H), se expone el
procedimiento de calculo, considerando el objeto del proyecto que es precisamente la
elaboracion del plan de negocios y se incluyé en los calculos anteriores, sin embargo de

considerarse individualmente y dado que se trata de la elaboracién de documentacién en formato
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digital el uso de la laptop, bombilla, papel, vehiculo tipo motocicleta, que serian los aportantes
mas importantes y realizando el célculo correspondiente se determiné un valor de 0,3406 Ton de
CO02, al cabo de la duracién del mismo, lo que es un valor bastante bajo en comparacién a otros
agentes contaminantes y un bajo impacto del proyecto. Debido a los resultados obtenidos, en
una fase futura de implementacion, se podria considerar la opcion de la NO realizacion de
servicios en sitio, un factor determinante e influyente del emprendimiento en términos de
sostenibilidad ambiental y reduccion de la huella de carbono, e incluso motivado desde la linea
de negocio de aseguramiento metrologico para garantizar las condiciones técnicas y ambientales
para la correcta ejecucion de los servicios y asi persuadir a los clientes a enviar sus equipos a

las instalaciones del laboratorio, cuyo transporte no seria competencia del proyecto.

Estrategias de Mitigacion de Impacto Ambiental

Dentro de las estrategias de mitigacion a implementar se encuentran: el Plan de Gestién
de Sostenibilidad, con los planes de accién correspondientes, la reduccion en la realizacion de
servicio técnico y de aseguramiento en sitio, para mitigar, evitar o reducir el impacto por uso de
medios de transporte, la gestion frente a la disposicion final de los equipos en coordinacién con
las marcas fabricantes, la gestion frente a la disposicion de residuos RAEE y demés desechos
involucrados en los servicios, teniendo como prioridad la reduccién en la generacién de los
mismos. Futura implementacién de metodologias de gestion sostenible como Lean Six Sigma,

en linea con el pilar estratégico de mejora continua y sostenibilidad.
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Inicio y Planeacién del Proyecto

Aprobacién del Proyecto (Project Charter)

El Acta de Constitucion del Proyecto o “Project Charter” es esencial para alinear a todos
los miembros del equipo, los stakeholders y las partes interesadas con la vision del proyecto,
establecer expectativas claras y garantizar que se cuente con la autoridad y los recursos
necesarios para disefiar el plan de negocios de manera satisfactoria. El Project Charter permite
identificar y establecer los objetivos del proyecto, su justificacion, definir y delimitar el alcance del
proyecto, gestionar los grupos de interesados, definir un presupuesto y los recursos necesarios
para su desarrollo, establecer unos hitos y un cronograma, considerar los posibles riesgos y
restricciones, establecer autoridad y responsabilidad. El Project Charter es un documento que
establece de manera oficial y formal los parametros del proyecto, lo que incluye los objetivos, los
entregables claves, las restricciones, los recursos, los roles, las responsabilidades y las partes
interesadas. En el plan de negocios para la venta y postventa de equipos de diagnéstico
audioldgico, este documento se utiliza para dar inicio al proyecto y autorizar el uso de recursos
para su elaboracion y disefio. En el Project Charter — Acta de Constitucion del Proyecto (Ver
Anexo 1), se encuentran diligenciados cada uno de los campos relacionados con los aspectos

seflalados anteriormente, en relacion al proyecto en cuestion.

Plan de Gestion del Proyecto

Para el disefio del plan de negocios para la venta y postventa de equipos de diagndstico
audioldgico en Colombia, el plan de gestién es un documento estratégico que define las acciones,
procesos y recursos necesarios para el éxito de este emprendimiento en un mercado especifico
y en constante evolucién, como es el sector salud. Este plan tiene como objetivo proporcionar

una estructura clara y detallada para el desarrollo del proyecto, asegurando que se alcancen los
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objetivos especificos establecidos, mientras se mantiene un enfoque en la calidad y la

satisfaccion del cliente a lo largo de todo el ciclo de vida del producto.

En un contexto como el colombiano, donde el sector de la salud esta en crecimiento y la
demanda de tecnologia médica especializada sigue aumentando, el plan de gestién del proyecto
debe integrar aspectos clave como la identificacion de oportunidades de mercado, la seleccion
de los equipos de diagnostico adecuados, la planificacion de ventas y distribucién, y las
estrategias de soporte postventa. Ademas, debe abordar la necesidad de cumplir con las
normativas locales, garantizar la capacitaciébn continua para los usuarios finales y ofrecer
servicios de mantenimiento y reparacion que aseguren el buen funcionamiento de los equipos a

largo plazo.

Este Plan de Gestion abarca diversos componentes, tales como: planificacién de las
ventas, el proceso de importacion, la estrategia comercial, la gestién de interesados, la gestion
del alcance, la gestion de las comunicaciones, la gestion del cronograma, la gestion de costos,
la gestion de la calidad, la gestion de recursos, la gestion del riesgo, la gestion de adquisiciones,
la atencién y servicio postventa, el seguimiento y control, entre otros, aspectos que contribuyen
a estructurar el Plan de Gestién y lo convierten en la hoja de ruta que guiara todas las actividades,
asegurando que cada etapa de la venta y postventa se ejecute de manera eficiente, controlada
y alineada con los objetivos estratégicos del negocio. Al integrar un enfoque sistematico y
organizado, el plan asegura que el proyecto sea capaz de enfrentar los desafios del mercado
colombiano, mientras se maximiza el valor para los clientes y se asegura una ventaja competitiva

en el sector de diagnéstico audioldgico.
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Plan de Gestion de Interesados

El plan de gestidn de interesados es un componente fundamental para el desarrollo de
cualquier proyecto, en particular en un sector como lo es el sector salud, el cual considera desde
la identificacion, analisis y compromiso de las diferentes partes involucradas, hasta las
estrategias a aplicar para tal fin, estableciendo los canales de comunicacion, la informacion y su
respectivo aporte sobre el plan de negocios. A continuacion, se desarrollan los numerales que lo

integran.

Identificacion y Categorizacion de Interesados. En el contexto de la importacién, venta
y postventa de equipos de diagndstico audioldgico, es fundamental identificar y categorizar a los
interesados clave para el desarrollo de un plan de gestion eficaz. Estos interesados pueden
incluir desde proveedores y distribuidores hasta profesionales de la salud, instituciones médicas
y pacientes. Al comprender sus necesidades, expectativas y roles dentro del proceso, se pueden
crear estrategias mas enfocadas que no solo faciliten la comercializacion de los equipos, sino
gue también aseguren un servicio postventa de calidad que fomente la fidelizacion y el
crecimiento sostenible del negocio, en conformidad a lo establecido en el marco regulatorio
vigente. Este analisis permitira delinear un plan de negocios sélido y adaptado a un mercado en
constante evolucion. Durante la planeacién no es posible identificar a todos los involucrados,
dado que éstos aparecen y desaparecen durante el ciclo del proyecto, sin embargo, desde esta
etapa se pueden considerar algunos de los grupos de interesados mas representativos,

expuestos en la Figura 33.
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Matriz de Stakeholders. En el proceso de gestion de grupos de interesados se identifican
aquellos que, de acuerdo a sus necesidades, intereses, potencial y limitaciones, se encuentren
involucrados directa o indirectamente en el problema considerado y en el proyecto planteado. De
acuerdo al grado de interés, en la Figura 33 se expone cada uno de los sectores involucrados en
el disefio del plan de negocios, desde los usuarios finales o clientes potenciales, las compafiias
competencia, pasando por las entidades reguladoras e incluso considerando a los mismos

pacientes.

Figura 33

Matriz de Stakeholders

MEDIOS (M): Son aquellas compa-
Aias que poseen igual o similar ob-
Jjeto que el proyecto.

e M1: Compahiias Importadoras y
Comercializadoras de Equipos
de Diagndstico Audiolégico.

e M2: Laboratorios de Calibra-

EXTERNOS (E): Comprende aque-
llas entidades externas al proyecto
que establecen tanto el marco regu-
latorio o legal como el nicho de
mercado del proyecto.

Autoridades Gubernamentales
o Reguladoras: E1: INVIMA,
ONAC, DIAN, Secretarias de
salud, etc.

Clientes potenciales directos:
E2: IPS de SST, E3: Centros
de Reconocimiento, E4: Hospi-
tales y Clinicas, E5: Profesio-
nales Independientes de Audio-
logia y Fonoaudiologia.
Clientes potenciales indirectos:
E6: Usuarios finales o pacien-
tes.

Fuente: Propia.

cion Acreditados y No Acredita-
dos de Equipos de Audiologia.
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lucrados con el proyecto.

e 11: Gerente del proyecto
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yo o de mando medio.

e I3: Empleados.
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Los grupos o stakeholders externos (E) son todos aquellos como entidades o autoridades
gubernamentales o de regulacion, y aquellos considerados como clientes potenciales directos o
indirectos. En el primer grupo se encuentran entidades como el Instituto Nacional de Vigilancia
de Medicamentos y Alimentos - INVIMA, el Organismo Nacional de Acreditacion - ONAC, el
Departamento de Impuestos y Aduanas Nacionales - DIAN, las secretarias de salud
departamentales y/o municipales, la Superintendencia de Industria y Comercio, entre otros.
Como clientes potenciales directos se pueden considerar todas aquellas Instituciones
Prestadoras de Servicios en Salud y Seguridad en el Trabajo — IPS-SST, Centros de
Reconocimiento de Conductores — CRC, Hospitales, Clinicas y Profesionales Independientes de
Audiologia y Fonoaudiologia con sus propios Consultorios médicos correctamente habilitados. Y
los clientes potenciales indirectos, que son precisamente los pacientes o usuarios finales,
quienes son objeto de los exdmenes y pruebas realizadas con los equipos de apoyo diagndéstico

en audiologia.

Los grupos o stakeholders medios (M) son, por un lado, las compafias importadoras y
comercializadoras de equipos de audiologia, aquellas que poseen un objeto social igual o similar
al establecido en el proyecto, y por otro lado, los laboratorios de calibracién de equipos de
audiologia, que también poseen un segmento del objeto establecido en el proyecto, como es el
soporte técnico, comprendido en actividades como la instalacién, operacion, instruccion,

verificacion, ajuste metrolégico y calibracion de los equipos de diagndstico audiologico.

Los grupos o stakeholders internos (l) que son aquellos identificados como el gerente del
proyecto, que con su educacion, experiencia, formacion y habilidades, en coordinacion y apoyo
de los mandos medios o0 grupo asesor, establece la hoja de ruta y plan estratégico para el
desarrollo del proyecto, y los empleados o funcionarios que de igual manera apoyan la ejecucion,
seguimiento y retroalimentacién, hacia el gerente y el grupo asesor involucrado, acorde al plan

para alcanzar los objetivos establecidos.
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Matriz de Influenciay Dependencia de Stakeholders. La gestion de involucrados frente
al proyecto debe ser revisada constantemente, dado que de acuerdo al andlisis que se realice
con base en ésta, la estrategia respecto a los diferentes grupos puede variar o adaptarse, segun
se considere. En la Figura 34, se establecen cuatro (4) cuadrantes, que, en consideracion y
andlisis previo de cada uno de los grupos de involucrados, con sus necesidades, limitaciones,

intereses y potencial, se enmarca segun corresponda, en uno de los cuadrantes que, bajo

criterios de influencia y dependencia, ya sea baja o alta.

Figura 34

Matriz de Influencia/Dependencia de Stakeholders

[ Nivel de influencia de los stakeholders en la 1
organizacién

[ BAJO ] [ ALTO ]
Tratamienfo justor \\ /‘- \
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apoyo, empleados, oportunida
% '9 compafiias esfratégica: Gerente
= = importadoras y del proyecto, clientes
riv 5 < comercializadoras de otenciales directos e
i equipos, laboratorios indirectos, usuarios
o de calibracion de finales.
== equipos de audiologia.
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ph OMAC, DIAN,
o MINSALUD, etc.

Fuente: Propia.
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A continuacién, se exponen los criterios para la elaboracion, andlisis e interpretacién de
la matriz:

Alto Grado de Dependencia — Bajo Nivel de Influencia (Tratamiento justo). Las
relaciones costo-beneficio entre los stakeholders y el proyecto debe ser equilibrado, dentro del
marco legal, de las politicas de la organizacion y la reglamentacion establecidas. En el marco de
este cuadrante se encuentran los empleados, el grupo asesor o0 mando medio, las compafias
importadoras y comercializadoras, asi como los laboratorios de calibracion de equipos de
audiologia.

Alto Grado de Dependencia — Alto Nivel de Influencia (Amenaza u oportunidad
estratégica). Los procesos de relacién para comprender las inquietudes, las necesidades y
desarrollar soluciones son fundamentales para el desarrollo del proyecto, por ende, la toma de
decisiones con criterio de experiencia, conocimiento, formaciéon o habilidad, desde la alta
direccion vy los criterios de satisfaccion establecidos por los clientes potenciales son de vital
importancia para el desarrollo y sostenibilidad del proyecto.

Bajo Grado de Dependencia — Bajo Nivel de Influencia (Baja prioridad). Los canales
de acceso e informacién deben estar abiertos al publico en general, incluido el sector comercial
y el sector especializado de equipamiento biomédico.

Bajo Grado de Dependencia — Alto Nivel de Influencia (Mantener la participacion e
informacién). El equilibrio es importante entre las inquietudes o necesidades de los stakeholders
de alto nivel de influencia y las personas afectadas por las mismas. En este cuadrante se
encuentran las autoridades gubernamentales o de regulacién, cuyo respaldo del marco legal y
normativo, asi como su criterio e interpretacion afecta significativamente el desarrollo del

proyecto.

Formato para la Resolucion de Conflictos y Gestion de Expectativas. La resoluciéon

de conflictos y la gestion de expectativas son dos areas fundamentales para asegurar que el
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desarrollo del proyecto avance de manera eficiente y que todas las partes interesadas estén
alineadas con los objetivos de éste. En el Formato para la Resolucion de Conflictos y Gestion de
Expectativas (Ver Anexo J), se establecen los criterios minimos a manejar en un proceso mas
robusto, sobre estos temas cruciales. Dentro de los aspectos a considerar se encuentran: la
descripcion del conflicto, las partes involucradas, el impacto en el proyecto, el analisis de las
expectativas de las partes involucradas, las estrategias para la resolucién del conflicto, el ajuste
de expectativas, las acciones correctivas y preventivas, los resultados, la resolucion final y la

validacion de las partes involucradas.

Plan de Gestion de Alcance

El plan de gestién del alcance, como su nombre lo indica, establece vy ratifica el alcance
del proyecto, mediante varios aspectos fundamentales para la planeacion del mismo, tales como
la linea base de la EDT/WBS, la matriz de trazabilidad de requisitos, la EDP, los diccionarios de

la WBS, entre otros. A continuacion, se desarrollan los aspectos que lo comprenden.

Project Scope Statement (Acta de Declaracion del Alcance). El Acta de Declaracién
del Alcance es un documento clave en la gestion de proyectos que define, de manera clara y
precisa, los limites y los objetivos del proyecto, asi como los entregables esperados. En un
proyecto como el plan de negocios para la venta y postventa de equipos de diagnostico
audioldgico, el acta establece las bases sobre las cuales se construira todo el proceso de
planificacion, ejecucion y control, ayudando a garantizar que todos los stakeholders estén
alineados en cuanto a los objetivos a alcanzar, sino que también establece las expectativas
respecto a las actividades a realizar, los recursos necesarios, los entregables, los plazos y las

restricciones del proyecto. Esto es esencial en el sector salud, particularmente en lo que respecta
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a los equipos de diagnéstico audiolégico, donde la precision, la calidad y el cumplimiento de
normativas regulatorias son fundamentales.

El Acta define claramente qué esta incluido y qué esta excluido dentro del proyecto, lo
gue ayuda a evitar malentendidos y cambios imprevistos durante la elaboracién y desarrollo del
disefio del plan de negocios. Al especificar los entregables del proyecto, como la comercializacion
de equipos, la capacitacion a los clientes y el soporte postventa, el Acta de Declaracion del
Alcance establece un marco de trabajo definido y especifico para todos los equipos involucrados,
ademas de que proporciona una referencia central para gestionar los cambios en el alcance
durante el ciclo de vida del proyecto. En un entorno dinamico como el mercado de dispositivos
médicos, la capacidad de gestionar adecuadamente los cambios y mantener el control sobre los
objetivos y los entregables es esencial para su viabilidad y, por ende, el éxito del proyecto. El
Acta de Declaracién de Alcance — Diccionarios EDT (Ver Anexo K) se encuentra diligenciado de
acuerdo a los criterios y aspectos relacionados anteriormente, acorde al Plan de negocios para

la venta y postventa de equipos de diagndstico audioldégico en Colombia.

Documento de Requisitos. Establece los requisitos en el marco de desarrollo del plan
de negocios y su posible implementacion a futuro, asimismo se consideran los requisitos
funcionales, no funcionales, requisitos legales, requisitos del negocio, requisitos en recursos
humanos, requisitos tecnolégicos, requisitos de clientes y requisitos financieros, los cuales se
encuentran registrados en el Anexo L. Para efectos del plan de negocios, se priorizan los

requisitos establecidos en la Matriz de Trazabilidad de Requisitos.

Matriz de Trazabilidad de Requisitos. En la Figura 35, los requisitos se encuentran
definidos de acuerdo a los objetivos especificos del proyecto e identificados con la letra inicial
“‘R” acompafiada del consecutivo correspondiente, paso seguido se realiza una descripcion de

cada uno, acompafiada de otros aspectos, como fuente, prioridad del requisito, estado de
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desarrollo, actividad o actividades asociadas, los respectivos entregables, el nombre del
responsable, la fecha de implementacion, la validacion o verificacion del cumplimiento de cada
uno y los comentarios u observaciones correspondientes. Para un proyecto con un ciclo de vida
corto, como es el plan de negocios, todos los requisitos se consideran de alta prioridad, salvo el

tiempo de realizacion que varia entre uno u otro.
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Figura 35
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Fuente: Propia.

Acta de Cierre del Proyecto o Fase. En el Acta de Cierre se encuentra discriminada la

informacion de referencia del proyecto, la razén de cierre, la verificacion y aceptacion de

productos y entregables, asi como las observaciones y aprobaciones correspondientes (Ver

Anexo M).
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Linea base de alcance con EDT/WBS. La Estructura Desglosada de Trabajo (EDT) o
Estructura Desglosada del Proyecto (EDP) para el disefio del plan de negocios, es un referente
esencial que garantiza el cumplimiento de los objetivos del proyecto dentro de los limites
establecidos, la cual se encuentra expuesta en la Figura 36.

Al proporcionar una representacion visual y detallada del trabajo necesario, la EDT ayuda
a evitar la inclusion de actividades no planificadas conocidas como scope creep vy facilita la
asignacion de responsabilidades y recursos. Ademas, al estar alineada con los entregables y las
metas del proyecto, contribuye a una mejor comunicacion entre los miembros y las partes
interesadas, permitiendo una gestion mas efectiva del progreso y los posibles riesgos. La EDT
no solo es una herramienta organizativa, sino también un pilar esencial para asegurar que el
alcance del proyecto se gestione de manera controlada, clara y alineada con los objetivos

estratégicos.

Figura 36

Estructura de Desglose de Trabajo (EDT)
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Conceptualmente el alcance se encuentra definido por la EDT y en el diccionario. En la Figura
36 se encuentra definido el ciclo de vida y alcance del plan de negocios, en una organizacion
jerarquica, de desarrollo secuencial, con aporte de valor a las siguientes fases practicamente
inmediato o en paralelo, cuyo ciclo de vida del proyecto, se encuentra determinado por tres (3)
fases, seis (6) cuentas de control y doce (12) paquetes de trabajo dirigidas al cumplimiento de
los objetivos especificos del proyecto. Las tres fases corresponden en su orden a:

Fase 1. Gestién del Proyecto. Compuesta por dos cuentas de control, planeacion, con
dos paquetes de trabajo, uno compuesto de los antecedentes, el marco metodolégico y marco
tedrico, el segundo compuesto por los planes de gestion del proyecto como son el alcance, los
grupos interesados, el cronograma, los recursos, los costos, entre otros, y la segunda que
corresponde a seguimiento y cierre, también con dos paquetes de trabajo, uno compuesto por la
gestién de cambios e informes, y otro por la aceptacion y cierre del proyecto. La segunda fase
se denomina Desarrollo, la cual se compone de dos cuentas de control, la primera cuenta
corresponde al Business Case 0 Caso de negocio y los Estudios de factibilidad, compuesta a su
vez por dos paquetes de trabajo, el primero relacionado con los estudios de factibilidad, como el
estudio de mercado, el estudio técnico y el estudio financiero, y el segundo, corresponde al
Business Case y las Alternativas del proyecto.

Fase 2. Desarrollo. Corresponde al marco legal y normativo, compuesto por dos
paquetes de trabajo, el primero relacionado con la identificacion y definicion de los requisitos de
infraestructura y documentales establecidos para la Certificacion en Condiciones de
Almacenamiento y Acondicionamiento de Equipos Biomédicos — CCAA, que otorga el Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos — INVIMA, y el segundo relacionado con la
identificacion y definicion de los requisitos de infraestructura y documentales establecidos para
la Acreditacién del laboratorio de calibracidén, ante el Organismo Nacional de Acreditacion —

ONAC.
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Fase 3. Estructura del Plan de Negocios. La tercera y ultima fase del proyecto,
corresponde a la estructura del Plan de negocios, compuesta por dos cuentas de control, una
relacionada con la estructura organizacional y los lineamientos de gestion, compuesta por dos
paquetes de trabajo que son: la politica, la misién, la vision, los procedimientos documentados,
y por otro lado, el portafolio de productos y servicios, y plan de mercadeo correspondiente. La
segunda y ultima cuenta de control, se compone de dos paquetes de trabajo, por un lado, el plan
operativo, donde se trata de establecer los lineamientos funcionales de cada procedimiento a
través de un simulacro del ejercicio de la compafia, con su respectivo seguimiento, control y
resultados, y por el otro, el protocolo de atencion al cliente orientado a la venta y postventa de

equipos de diagnéstico audioldgico.

Estructura de Desglose de Producto (EDP). La EDP se encuentra como su nombre lo
indica, dirigida al producto, a los entregables del proyecto. El plan de negocios consta de tres (3)
fases, seis (6) cuentas de control, doce (12) paquetes de trabajo y veinticuatro (24) actividades,
cada una con su respectivo entregable. En la Figura 37, se encuentran relacionadas las tres (3)
fases del proyecto cada una con sus entregables mas representativos, los cuales van desde los
planes de gestion, el procedimiento de gestion integrada de cambios, y las lecciones aprendidas,
para la fase 1 de Gestion del Proyecto, pasando por los estudios de factibilidad como el estudio
financiero, el estudio técnico, el estudio de mercado, el estudio ambiental y social, los requisitos
y sistemas de gestidon relacionados con la certificacion CCAA y la acreditacion ONAC,
correspondientes a la Fase 2 de Desarrollo, y el direccionamiento estratégico, el portafolio de
productos y servicios, el plan de gestion de recursos, y el protocolo de atencién y servicio,
relacionados con la Fase 3 que es la Estructura del Plan de negocios. Las fases y entregables
se encuentran alineados, desde los planes de gestidn, los sistemas de gestion y la consideracion

de los requerimientos operativos ante una futura implementacion.
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Figura 37
EDP del Plan de Negocios
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Diccionarios de la EDT/WBS. El diccionario se encuentra compuesto por la descripcion
detallada de cada uno de los paquetes de trabajo establecidos en la EDT, en el Acta de
Declaracién del Alcance — Diccionario EDT (Ver Anexo K), son expuestos, con su identificacién,
la cuenta de control relacionada, el responsable, su descripcion, el criterio de aceptacion, los
entregables correspondientes, los supuestos, los recursos asignados, la duracion, los hitos, el
costo estimado y la firma del director del proyecto como aval del mismo.

El diccionario clarifica el alcance y los entregables, facilita la asignacion de
responsabilidades, la definicion de requisitos, requerimientos y recursos, mejora la comunicacion
con los stakeholders, optimiza la gestion de la calidad y la gestién de los riesgos, asi como el

seguimiento y monitoreo del proyecto.
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Plan de Gestion de Comunicaciones

En este plan de gestion se establece la hoja de ruta para la interaccidon entre el gerente
del proyecto, los miembros de la organizacion y todos los stakeholders involucrados, incluidos
los clientes. Por tal motivo se han establecido dos herramientas para la gestion de las
comunicaciones como son la Matriz de Comunicaciones y el Flujograma de Comunicaciones, asi
como el glosario de terminologia asociada a los procesos y actividades propios del sector y la

especialidad del plan de negocios.

Matriz de Comunicaciones. En la Figura 38 se confrontan algunas de las tematicas o
entregables requeridos en el desarrollo del proyecto, frente a los grupos de interesados,
estableciendo de esta manera el canal de comunicacién a usar por cada uno de estos segun el
entregable o proceso requerido, y la periodicidad del mismo, si es diaria, semanal, quincenal,
mensual, semestral o anual. Los métodos o fuentes de informacién establecidos corresponden
basicamente al uso del correo electrénico, una llamada telefénica, una conversacion presencial,

un documento impreso, redes sociales, drive o nube y el sitio web, segln sea el caso.
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Figura 38

Matriz de Comunicaciones
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Flujograma de comunicaciones (procesos de escalamiento de la informacién). El
flujograma de comunicaciones es una herramienta fundamental para el flujo de informacion
dentro de la organizacion, cuya representacion grafica y estructurada permiten identificar
posibles obstaculos, optimizar procesos y divulgar una cultura de comunicacion efectiva y
eficiente en el entorno laboral. Partiendo de la transmision de mensajes entre procesos hasta la
comunicacion entre individuos, esta herramienta permite entender con mayor facilidad como se
distribuye y se gestiona la informacién en los diferentes niveles jerarquicos. En el Flujograma de
comunicaciones — Gestion operativa (Ver Anexo O), se representa el flujo de informacion
detallado entre actividades y/o procesos, tanto estratégicos, de soporte, misionales, de
seguimiento y control, con sus responsables y respectivos entregables, sus posibles decisiones,
el inicio y fin del flujo, dentro de las dos lineas de negocio principales de la compafiia, como son
la comercializacion de equipos de diagndéstico audiologico y, el servicio técnico y aseguramiento
metrolégico de los mismos. En la Figura 39 se encuentra una representacion general del
flujograma, organizando la gestion dentro de la organizacion segun el aporte de valor o
naturaleza de cada proceso, en procesos estratégicos como aquellos de alto nivel que orientan

el rumbo de la compafiia, involucrando pilares estratégicos y objetivos de calidad como la
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experiencia del cliente, asi como decisiones y planificacién para alinear los procesos operativos.
Los procesos misionales u operativos son aquellos que aportan valor directamente a los clientes
directos e indirectos y permiten generar ese factor principal de diferenciacion. Los procesos de
apoyo o soporte generan valor indirecto al cliente, dado que son esenciales para que los procesos
operativos funcionen correctamente. Los procesos de seguimiento, evaluacion y mejora,
alineados con pilares estratégicos como calidad y compromiso, y mejora y sostenibilidad, entre
otros, permiten observar los procesos en tiempo real, recopilar datos de desempefio a través de
indicadores KPI (Indicadores Clave de Rendimiento) e indicadores OKR (Objetivos y Resultados
Clave), cumplimiento de objetivos, retroalimentacion, andlisis y comparacion de resultados frente
a éstos, eliminacion de reprocesos, retrasos o cuellos de botella, facilitando la generaciéon de
ideas, la toma de decisiones, la implementaciéon de cambios, la optimizacidon de procesos,

reduccion de costos y el mejoramiento de la eficiencia general de la organizacion.
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Figura 39

Mapa de Procesos

Gestion Humana(SG-SST) Liderazgo Colaborativo y Comunicacién
Gestion Administrativa y Financiera Estrategia Emergente

Gestion Documental Experiencia del Cliente

Gestion Ambiental Calidad y Compromiso

Gestion Logistica Mejora Continua y Sostenibilidad
Gestion de la Informacién Innovacion y Aprendizaje Permanente
Gestion de Recursos y Adquisiciones Libertad y Responsabilidad

Soporte/Apoyo

Estratégico

las partes

AUDIKAL

nnnnnnnnn Ia GuE E3cucHar

Satisfaccion de

Requisitos y
Necesidades
de las partes

Misional

—— Seguimiento
Evaluaciony

Mejora
I

Sistema Integrado de Gestion
(SG- CCAA, SG-LAB y SG-S5T)

Gestion Comercial

Gestion Operativa

Atencion al Cliente y Calidad de
Atencién en Salud

Gestion del Conocimiento (Cultura de
Innovacion y Desarrollo)

Auditoria y Control

Fuente: Propia.

Dentro del flujo de la informacién de la compafiia es importante considerar el
escalamiento, ejercicio expuesto en la Figura 40, comin en situaciones relacionadas con el
procedimiento de PQRSFD, acronimo de Peticiones, Quejas, Reclamos, Solicitudes,
Felicitaciones y Denuncias, el tratamiento de producto o servicio no conforme y las acciones
correctivas y oportunidades de mejora, donde se sefiala el posible criterio a considerar, los

responsables y su jerarquia, segun el proceso, los entregables y/o medios de comunicacion y el
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tiempo de respuesta, asi mismo la verificacion y seguimiento a la resolucion del problema, la
retroalimentacion y su respectiva documentacion, acorde al mejoramiento de la experiencia del
cliente y la gestion correspondiente. El plan de negocios de AUDIKAL cuenta, entre otros, con
procedimientos documentados necesarios para tal fin, como son el procedimiento documentado
013-PSNC — Tratamiento de Producto o Servicio No Conforme (Ver Anexo Q), cuyo formato para
el tratamiento y gestién corresponde al FTNC-002 — Tratamiento de Producto o Servicio No
Conforme (Ver Anexo Q), el procedimiento 012-PACM — Acciones Correctivas y Oportunidades
de Mejora (Ver Anexo Q), con su formato denominado FACM-001 — Formato Acciones

Correctivas y Mejora (Ver Anexo Q), y el Formato de PQRSFD (Ver Anexo Q).
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Figura 40

Flujograma de Comunicaciones - Escalamiento

{ INICIO

Actividad/Proceso: Recepcion y atencion
inicial de la PQRSFD.
Responsable/involucrado: Asistente Ad-
ministrativa / Logistica

trénico, chat, Formato de PQRSFD. (*)

Entregable/Medio: Teléfono, Correo elec-

Tiempo maximo: Cuatro (4) horas habiles.

NO . Evaluacién inicial
— .PQRSFD

Resuelta?

v

i Actividad/Proceso: Escalamiento a Sopor- |
te Técnico
Criterio: Impacto moderado, cliente insatis-
fecho.
Responsable/involucrado: Personal de
Servicio Técnico/ Asistente Administrativa
Entregable/Medio: Teléfono, Correo elec-
tronico, chat, Formato de PQRSFD. (*)

. Tiempo maximo: Ocho (8) horas habiles.

b

NO o ,PQRSFD
Resuelta?

/' Actividad/Proceso: Escalamiento a Servicio Téc-
nico Postventa
Criterio: Fallas criticas, impacto en venta.
Responsable/involucrado: Director Técnico
CCAA / Director de Calidad
Entregable/Medio: Teléfono, Correo electronico,
chat, Formato de PQRSFD. (*)

| Tiempo maximo: Veinticuatro (24) horas habiles.

N

NO . JPQRSFD
r— Resuelta?

Actividad/Proceso: Escalamiento a Go-
bernanza, Gestion operativa, Términos y
Condiciones Comerciales, etc.

e Sl

B SI

- 8l

CIERRE Y RETRO
ALIMENTACION

Criterio: Impacto grave en operaciones,
riesgo contractual.
Responsable/involucrado: Director Co-
mercial / Alta Gerencia
Entregable/Medio: Teléfono, Comreo elec-
trénico, chat, Formato de PQRSFD. (*)
Tiempo maximo: Cuarenta y ocho (48)

. horas habiles.
\ J

(*) Seguir los procedimientos 012-PACM, 013-PSNC y formatos FACM-001,
FACM-002, FTNC-002.

Fuente: Propia

AL CLIENTE

Registro y Seguimiento
Documentar acciones, deci-
siones y lecciones aprendi-
das. (*)
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Por ultimo, en el Formato para la Resolucion de Conflictos y Gestion de Expectativas (Ver
Anexo J), se consideran como su nombre lo indica, los criterios comprendidos para tal fin, esto
dentro del plan de gestiobn de comunicaciones e igualmente relacionados con la gestion de
stakeholders del plan de negocios, asi mismo con la Matriz de Comunicaciones, expuesta en la

Figura 38.

Glosario de terminologia comun. A continuacion, se expone el glosario de terminologia
comun, en relacién a las interacciones entre los diferentes grupos de stakeholders y la
comprension del plan de negocios:

ABR (Auditory Brainstem Response): Respuesta Auditiva del Tronco Cerebral. Técnica
de diagnéstico que mide la actividad eléctrica en el nervio auditivo y en las vias auditivas del
tronco encefalico en respuesta a estimulos sonoros. Utilizada para detectar pérdidas auditivas
neurosensoriales y patologias retrococleares.

Acondicionamiento: Actividad de validacion y aprobacién de un equipo biomédico,
segun los requisitos de la normatividad sanitaria y del fabricante, en la zona de etiquetado, del
area de acondicionamiento, mediante el etiquetado del mismo en constancia con el nUmero de
registro sanitario, datos del equipo y de la compafiia con funcién de importar y acondicionar.

Acuerdo de Nivel de Servicio: Documento que define los estandares de calidad,
tiempos de respuesta y/o entrega de un producto o servicio, y disponibilidad del servicio
postventa y mantenimiento ofrecido al cliente. (Ver Anexo D)

Ajuste de un sistema: Modificacion de parametros operativos de un equipo biomédico
para garantizar su desempefio conforme a especificaciones técnicas y normativas.

Analizador de Espectro: Instrumento electronico, de hardware y/o software, que permitir
medir la amplitud (dB, V, A, etc) de una sefial en funcion de la frecuencia (Hz). Util en la

calibracion y/o verificacion de equipos de audiologia.
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Analizador de Oido Medio: Equipo de diagndstico audiolégico que evalla el oido medio
a través de pruebas como la timpanometria y el estudio de reflejos acusticos.

Aprobado: Estado de calidad de un equipo biomédico, que en el marco de las actividades
de “importar y acondicionar” cumple con los requisitos de documentacién legal, especificaciones
técnicas y actividades de aseguramiento metroldgico y de la calidad, segun corresponda.

Aseguramiento metroldgico: Es el conjunto de actividades planificadas y sistematicas
destinadas a garantizar que los instrumentos de medicidn, equipos y/o dispositivos biomédicos,
funcionen dentro de los limites establecidos y que las mediciones que realizan sean confiables y
trazables a patrones nacionales e internacionales. Conceptos o documentos relacionados:
competencia, calibracion, certificado, resultado de medida, error, incertidumbre, entre otros.

Audicién: Capacidad de percibir sonidos, un sentido fundamental para la comunicacion
e interaccion con el entorno. El proceso fisico de la audicion comprende la recepcion de ondas
sonoras, su conversiébn mecanica, quimica y en potenciales eléctricos, que el cerebro interpreta
como sonidos.

Audiologia: Rama de las ciencias de la salud encargada del estudio, prevencion,
diagnéstico y tratamiento de los trastornos relacionados con la audicion, el equilibrio y el
procesamiento auditivo central. Involucra el uso de tecnologias especializadas para evaluar la
funcidn del sistema auditivo y vestibular.

Audiémetro: Es un equipo biomédico que a través de la generacion tonos a diferentes
frecuencias e intensidades, establece el umbral auditivo de los pacientes. El resultado se registra
en un audiograma.

Bioingenieria: Disciplina que aplica principios de la ingenieria a la medicina, incluyendo
el disefio, mantenimiento y gestion de equipos biomédicos.

Calibracion: Conjunto de operaciones que bajo condiciones especificas establece la

relacion entre los valores generados por un equipo o item y un patron de referencia.



VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS 155

Certificacion CCAA (Certificacion de Cumplimiento de Condiciones de
Almacenamiento y Acondicionamiento): Documento expedido en Colombia que valida que
los equipos biomédicos importados y/o comercializados cumplen con las condiciones técnicas y
sanitarias exigidas.

Certificado de calibracién: Documento que evidencia los resultados de una
calibracién, con trazabilidad metroldgica y condiciones de medicion.

Certificado de Verificacién: Documento que indica si un instrumento de medicion
cumple con los requisitos técnicos y normativos establecidos.

Céclea: Estructura espiral del oido interno encargada de transformar las ondas sonoras
en sefiales eléctricas que son enviadas al cerebro.

Competencia: Capacidad demostrada para aplicar conocimientos, habilidades y
comportamientos en la ejecucion de tareas especificas, como mantenimiento o calibracion de
equipos biomédicos.

Conduccidn aérea: Via natural de transmision del sonido a través del aire, desde el

pabellon auricular hasta la céclea.

Conduccién 6sea: Transmision del sonido a través de los huesos del craneo

directamente al oido interno, utilizada para diferenciar tipos de hipoacusia.

Conducto auditivo externo: Canal que comunica el oido externo con el timpano y

transmite el sonido al oido medio.

Cuarentena: Periodo en el que un equipo biomédico es aislado, ya sea por sospecha

de falla, no conformidad, revision o proceso de importacion.

Declaracion de Importaciéon: Documento oficial ante la DIAN que legaliza la entrada

de mercancias al pais.
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Devolucién: Proceso mediante el cual un cliente retorna un producto debido a fallas,

inconformidades o condiciones acordadas.

Diagnéstico: Proceso clinico o técnico que permite identificar una condicion de salud

a través del uso de herramientas como equipos audiol6gicos.

DIAN (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales): Entidad encargada de

administrar los tributos y aduanas en Colombia, incluyendo importaciones de equipos médicos.

DPOAE (Distortion Product Otoacoustic Emissions): Tipo de otoemisiones

acusticas utilizadas para evaluar la funcién de las células ciliadas externas de la coclea.

Electrofisiologia Auditiva: Conjunto de técnicas objetivas que evaltuan la actividad

eléctrica del sistema auditivo, incluyendo ABR, ASSR, entre otros.

Electrofisiologia: Rama que estudia la actividad eléctrica biologica; en audiologia se

aplica para pruebas objetivas del sistema auditivo.

Equipo biomédico nuevo: Dispositivo que no ha sido usado anteriormente y que se

comercializa con todas sus garantias de fabrica.

Equipo biomédico repotenciado: Equipo usado que ha sido sometido a procesos de

reparacion, actualizacion y acondicionamiento técnico para prolongar su vida util.

Equipo biomédico usado: Dispositivo que ha sido previamente utilizado y que se

comercializa bajo condiciones particulares de garantia y funcionamiento.

Equipo biomédico: Dispositivo utilizado en diagndstico, tratamiento o monitoreo

médico, sujeto a regulacion sanitaria y metrologica.
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Error objetivo: Diferencia medible entre el valor indicado por un equipo y el valor real

o de referencia, asociado a fallos técnicos o de calibracion.

Evento adverso: Suceso no deseado que puede causar dafio al paciente o usuario,

derivado del uso de un equipo biomédico.

Fonoaudiologia: Ciencia de la salud que estudia, diagnostica y trata los trastornos de

la comunicacién humana, incluyendo audicion, voz, lenguaje y habla.

Frecuencia (Hz): Numero de ciclos por segundo de una onda sonora; se mide en

Hertz y determina el tono percibido del sonido.

Hipoacusia conductiva: Pérdida auditiva causada por problemas en el oido externo o

medio, que impiden la conduccion del sonido hacia el oido interno.

Hipoacusia neurosensorial: Pérdida auditiva causada por dafio en la coclea o el

nervio auditivo.

Importacién: Proceso de ingreso legal de productos (como equipos biomédicos) al

territorio colombiano, cumpliendo requisitos de entidades como la DIAN, INVIMA y VUCE.

Incertidumbre expandida: Estimacion del intervalo en el cual se espera que se

encuentre el valor verdadero de una medicién, con un nivel de confianza especifico.

Incidente adverso: Evento que ocurre durante el uso de un equipo biomédico y que

podria haber causado dafio, pero no lo hizo por intervencion o circunstancias.

Ingenieria Biomédica: Rama de la ingenieria dedicada al disefio, mantenimiento y

gestion de tecnologias aplicadas a la salud, incluyendo equipos médicos.
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Inspeccion Técnica: Revision sistematica y documentada del estado de un equipo

biomédico para garantizar su funcionalidad y seguridad.

INVIMA (Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos): Entidad
colombiana que regula y vigila la calidad, seguridad y eficacia de los productos médicos,

incluyendo su registro sanitario.

Latencia corta: Tiempo de respuesta muy breve del sistema auditivo (hasta 10 o 15

mseg), evaluado generalmente en pruebas como el ABR.

Latencia media: Intervalo de tiempo entre el estimulo auditivo y la respuesta de
estructuras mas centrales del sistema auditivo (entre 15 y 80 mseg), usado en pruebas

especializadas.

Latencia larga: Respuesta auditiva de latencia prolongada (80 a 300 mseg) que

evalla funciones cognitivas y corticales auditivas.

Logoaudiometria: Prueba audiol6gica que evalla la capacidad del paciente para

reconocer y repetir palabras, midiendo la discriminacién del habla.

Mantenimiento Correctivo: Intervencién realizada a un equipo cuando ya ha fallado,

con el fin de restaurar su funcionalidad.

Mantenimiento Preventivo: Intervencion planificada para conservar el equipo

biomédico en condiciones éptimas, reduciendo el riesgo de fallas.

Metrologia: Ciencia de las mediciones y sus aplicaciones, fundamental para asegurar

la confiabilidad de los resultados de equipos biomédicos.
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Nivel de presion sonora (SPL - Sound Pressure Level): Medida de la presion
ejercida por una onda sonora, expresada en decibelios (dB), fundamental en pruebas

audioldgicas.

ONAC (Organismo Nacional de Acreditacion de Colombia): Entidad encargada de

acreditar la competencia técnica de laboratorios de calibracion y ensayo en Colombia.

Onda sonora: Vibracion que se propaga en un medio (aire, liquido, sélido) y que

puede ser percibida como sonido.

Otoemisiones acusticas (OAE): Sonidos generados por la cclea en respuesta a

estimulos auditivos, usados en la deteccién de hipoacusias especialmente en neonatos.

Paciente: Persona que recibe atencion médica o diagndstica, incluyendo servicios de

audiologia.

Procesamiento central auditivo: Conjunto de funciones neurolégicas que permiten

interpretar la informacién sonora procesada por el sistema auditivo.

Recepcidn: Acto de recibir y registrar un equipo biomédico para su uso, reparacion,

calibracién o almacenamiento.

Rechazado: Condicién asignada a un equipo o componente que no cumple los

requisitos técnicos, normativos o de funcionamiento.

Registro de Importacién: Documento exigido para la nacionalizaciéon de productos

médicos, tramitado ante el Ministerio de Comercio.

Registro Sanitario: Aprobacion otorgada por el INVIMA para la comercializacion legal

de equipos biomédicos en Colombia.
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Reporte Técnico: Documento que describe el estado, diagndstico o mantenimiento

realizado a un equipo biomédico.

Retiro del mercado: Accion correctiva que implica sacar del mercado un equipo o lote

defectuoso por fallas técnicas o sanitarias.

Salud: Estado de bienestar fisico, mental y social.

Tecnovigilancia: Conjunto de actividades destinadas a la identificacion y gestion de

eventos adversos asociados al uso de equipos médicos.

TEOAE (Transient Evoked Otoacoustic Emissions): Tipo de otoemisiones

provocadas por estimulos breves, utilizadas en tamizaje auditivo neonatal.

Timpanometro: Equipo biomédico que evalla la movilidad del timpano y la presién

del oido medio, fundamental para diagndstico de patologias del oido medio.

Tono puro: Sonido con una sola frecuencia; base para las pruebas de audiometria

tonal.

Transductor: Dispositivo que convierte una forma de energia en otra; en audiologia,

convierte sefiales eléctricas en sonido o viceversa.

Umbral auditivo: Nivel minimo de intensidad sonora que una persona puede detectar

en una determinada frecuencia.

Verificacién metrolégica: Comprobacion de que un equipo cumple con los requisitos

técnicos y normativos para su correcta operacion.
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Vestibular: Relativo al sistema del equilibrio, ubicado en el oido interno; algunas

pruebas audioldgicas también evaltan su funcion.

VUCE (Ventanilla Unica de Comercio Exterior): Plataforma digital del gobierno

colombiano para gestionar tramites de importacion y exportacién.

Plan de Gestion del Cronograma

Es uno de los planes de gestiébn de mayor importancia para cualquier proyecto, pues comprende
desde la definicion del alcance y los objetivos, el desglose de tareas y actividades, la secuencia
de ejecucion y dependencias, la estimacién de la duracion de las tareas, la asignacién de
recursos, el uso de métricas de control y seguimiento frente al desarrollo del cronograma (Ver

Anexo P), entre otros. A continuacion, se encuentran los principales items que lo integran.

Listado de actividades con estimacion de duraciones esperadas con uso de la
distribucion PERT beta-normal. En la Tabla 18 se relacionan los paquetes de trabajo, las
actividades que integran cada uno, la duracién optimista (O), pesimista (P) y mas probable (M)
de cada actividad, para el célculo correspondiente de la duracion PERT = w, de acuerdo
a la ecuacion. Permitiendo obtener adicionalmente la duracion de la ruta critica del proyecto, la
cual esta asociada al paquete de trabajo 1.1.2.2. y la actividad de informe final del proyecto con
la identificacion de lecciones aprendidas, en cuyo caso tiene una duracion PERT de 96,67 ~ 97

dias habiles.
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Tabla 18

Distribucion PERT

PAQUETE DE TRABAJO

ENTA DE EQUIPOS

ACTIVIDADES

Elaborar el Planteamiento Inicial del Proyecto:
Antecedentes, Descripcién del problema, Objetivos,

OPTIMISTA

PESIMISTA

MAS
PROBABLE

DURACION
PERT

R Al?t?cedentes, Matriz de Marco Logico, Marco Tedrico y Marco 8 15 10 1 0’50
Marco Tedrico y Marco Metodologico.
Metodologico Inicio y Planeacion del Proyecto: Elaborar el Project
e 8 10 4 5,67
[
1.1.1.2. Planes de Elaborar el Plan de Gestion Parte I Alcance, EDT,
Gestion: Interesados, Interesados, Gestion financiera, Plan de 50 55 42 45,50
Alcance, Cronograma, |Comunicaciones.
Comunicaciones, Elaborar €] Plan de Gestion Parte 1. Gestion del
Costos, Recursos, Cronograma, Gestion de Costos, Gestion de Recursos, 50 60 58 57.00
Riesgos, etc. Gestion de Riesgos. ’
Identificar, gestionar, manejar, evaluar, aprobar,
1.1.2.1. Gestién de planlﬂ_car y controlar cambios. Comunicacion de los 100 120 110 1 10,00
) cambios.
Jcambios e Informes. Elaborar Informes de desempefio, Informes de
Riesgos, Informes para la Toma de Decisiones. 100 120 96 100s67
Pre-Aceptacion: Confirmar entregables, revisar
requisitos, realizar verificacion. 15 20 17 1717
1.1.2.2. Aceptacidn e
linforme de Cierre Revisar el proyecto al finalizar, identificar y documentar
lecciones aprendidas, elaborar el informe de cierre a 105 115 90 96,67
las partes interesadas, informe final del proyecto.
1.2.1.1. Estudios de Elaborar Estudio de Mercado y Estudio Técnico. 30 45 40 39,17
B Elaborar Estudio Financiero y Estudio Social y
Factibilidad Ambiental. 30 40 35 35,00
Elaborar la Justificacion del Proyecto. 10 15 4 6,83
1.2.1.2. Business Case y [Ejaborar el Business Case. Realizar la Descripcion de
Alternativas Alternativas, Criterios de Seleccion y Analisis de 15 18 14 14,83
Alternativas.
Establecer Requisitos Administrativos, Financieros,
Locativos, de Infraestructura, Equipos requeridos, en el 20 30 25 25,00
1.2.2.1. Requisitos de marco de la Certificacidn CCAA del INVIMA.
Certificacion CCAA Establecer los requisitos relacionados a la gestion en el
marco de regulacion sanitaria para equipos de
diagnostico audiologico y elaborar el sistema de gestion 20 26 23 23;00
correspondiente.
Establecer Requisitos Administrativos, Financieros,
Locativos, de Infraestructura, Equipos requeridos, en el 30 40 35 35,00
- marco de la Acreditacion ante el Organismo Nacional
1:2'2;' R?qmlsslgj 2025 de Acreditacion ONAC.
S E Establecer los requisitos relacionados a la gestion en el
marco de la competencia de los laboratorios de
calibracion y elaborar el sistema de gestion 30 35 32 3251 7
correspondiente.
Elaborar el direccionamiento estratégico de la
organizacién: Pilares estratégicos, objetivos
1.3.1.1. estratégicos, politica de calidad, mision, vision, mapa 15 20 17 17!1 7
Direccionamiento estratégico.
Estratégico de la Elaborar procedimientos documentados alineados al
Organizacion PMBok v 6.0 e integrados a la gestion y marco legal y
normativo de las certificaciones y acreditaciones 60 70 65 65,00

requeridas.
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Elaborar el Portafolio de Productos (Gamas de equipos
de diagndstico audioldgico) y Servicios (Servicio
1.3.1.2. Productos, Técnic%) Especializado?Soggne, Aseguéamiento 15 25 20 20,00
Servicios y Plan de Metroldgico, Calibraciones, Ajustes, Verificaciones
Mercadeo Metrologicas), y el Plan de Mercadeo.
Elaborar la presentacion del proyecto, el producto y
servicios, la demanda y oferta en el mercado. Elaborar 15 23 17 1 7,67
la estrategia del negocio.
Elaborar la estructura organizacional, los perfiles de
cargo 8 10 9 9,00
1.3.2.1. Plan Operativo |Elaborar el manual de funciones, establecer los
requisitos legales en el marco de SST y elaborar la 15 20 18 1 7,83
matriz de comunicaciones.
Elaborar el plan de gestion de recursos empresariales
1.3.2.2. Protocolo de en linea con las areas de conocimiento del PMBok y 15 22 16 16,83
Atencion al Cliente con los pilares estratégicos, para la venta y postventa
orientado a la Venta y de equipos de diagnéstico audioldgico.
Postventa de Equipos de
Diagnostico Audiolégico |Elaborar el protocolo de atencion y servicio postventa, 15 24 16 17.17
alineado a los pilares estratégicos, para la venta y *
postventa de equipos de diagnostico audioldgico.

Fuente: Propia

Linea Base Tiempo. Como se indica en la Figura 41 dada la secuencialidad casi

inmediata entre actividades, y dado el aporte de valor desde la gestion del proyecto en la Fase

1, hacia la Fase 2. Desarrollo, y de esta a la Fase 3. Estructura del Plan de Negocios, se muestra

un “paralelismo” aparente entre las actividades, situacion que se dio en algunas actividades, pero

cuyo desarrollo secuencial se evidencia con mayor detalle en la Figura 42. La Fase 1. Gestion

del Proyecto, cont6 con una duracion de 124 dias habiles, con fecha de inicio el 28 de marzo de

2025 y fecha de culminacion el 6 de septiembre de 2025, es decir 24 dias antes de lo planeado.

La Fase 2. Desarrollo, con fecha de inicio el 28 de marzo de 2025 y fecha de culminacion del 23

de mayo de 2025, con una duracién de 37 dias habiles. La Fase 3. Estructura del Plan de

Negocios, con una duracion de 114 dias hébiles, con fecha de inicio del 28 de marzo de 2025 y

fecha de culminacion del 6 de septiembre de 2025.
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Figura 41

Linea Base de Tiempo

|30 mar "25 |13 abr 25 |27 abr 25 |11 may "25 |25 may ‘25 |8jun 25

|22 jun 25

[Bul 25

|20jul 25

339025

|17 2025

[31ago[25  |14sep 25
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|28 5ep 25

Inicio [~ «#Fase 1 - Gesfion del Proyecto
vie 28/03/25 | vie 28/03/25 - mar 30/09/25
+ Fase 2 - Desarrollo
vie 28i03/25 - vie 23/05/25
+ Fase 3 - Estructura del Plan de Negocios
vie 28/03/25 - mar 16/09/25

Fin
mar 30/09/25

+

+ Hito 1 Resultados de
Estudios de Factibilidad
lun 26/05/25

Fuente: Propia

.
|

+ Hito 2 Aceptacion y
aprobacién formal del
proyecto

vie 12/09/25

Diagrama de Red (producto de la programacion en MS Project completamente

cerrado “candnico”). En la Figura 42 se exponen de izquierda a derecha: el bloque de

referencia del proyecto, las tres (3) fases, las seis (6) cuentas de control y los doce (12) paquetes

de trabajo. A la derecha se encuentran las veinticuatro (24) actividades con sus respectivas

dependencias y predecesoras comienzo a fin (CF), fin a comienzo (FC), fin a fin (FF) y comienzo

a comienzo (CC), asi como los hitos, en la parte inferior derecha del diagrama, que contribuyeron

al desarrollo del proyecto.
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Figura 42

Diagrama de Red

Proyecto Fases Cuentasde Paquetes Actividades
(3) Control de Trabajo (24)
(6) (12)

(=T [ [

(o> /

[/

i< [(=<]

(a=><7]

Fuente: Propia (MS-Project).

Cronograma — Diagrama de Gantt. El Diagrama de Gantt, permite la visualizaciéon de
tareas y recursos involucrados en las actividades del proyecto, su duracién y dependencias, tal
como se muestra en la Figura 43, con sus respectivas convenciones como resumen, tareas,
retrasos, rutas criticas y demas. Para el desarrollo del plan de negocios, lo mas cercano a una
ruta critica a considerar, fueron las actividades relacionadas con Aceptacién e informe de cierre,
correspondiente al paquete de trabajo 1.1.2.2., dada su duracion relacionada en la Distribucién

PERT.
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Figura 43
Diagrma de Gantt

2025
Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb M:

Plan de negocios para la venta y postventa de equipos de audiclogia en Colombia 1 28/03/2025 - 23/09/2025

Fase 1 - Gestion del Proyecto 1 28/03/2025 - 23/09/2025

Cuenta de Control 1.1. Planeacién | 28/03/2025 - 05/06/2025

PT 1.1.1. Antecedentes Marco Tedrico Marco Metodolégico 1 28/03/2025 - 21/04/2025

PT 1.1.2. Planes de Gestion: Interesados, Alcance, Comunicaciones, Costos, Recursos, Riesgos, ... 1 28/03/2025 - 05/06/2025

Act 1.1.2.1 Elaborar el Pl...
Act 1.1.2.2. Elaborarel P...

Cuenta de Control 1.2. Seguimiento 1 28/03/2025 - 23/0%/2025

PT 1.2.1. Gestién de Cambio e Informes 1 28/03/2025 - 14/08/2025

Act 1.2.1.1. Establecer el procedimiento para Ideﬁliﬁ:..

PT 1.2.2. Aceptacion e Informe de Cierre | 20/04/2025 - 23/00/2G25

Fase 2 - Desarrollo 1 28/03/2025 - 08/05/2025

Cuenta de Control 2.1. Business y Estudios de Factibilidad 1 28/03/2025 - 08/05/2025

PT 2.1.1. Estudios de Factibilidad 1 28/03/2025 - 08/05/2025

Act2.1.1.1 El..

Act 2.1.1.2. El...

. Business Case y Alternativas 1 28/03/2025 - 17/04/2025

Cuenta de Control 2.2. Marco Legal y Normativo 1 28/03/2025 - 08/05/2025
_—

Fase 3 - Estructura del Plan de Negocios 1 28/03/2025 - 12/09/2025

Cuenta de Control 3.1. Estructura Organizacional y Lineamientos de Gestian | 28/03/2025 - 19/06/2025

PT 3.1.1. Direccionamiento Estratégico de la Organizacion | 28/03/2025 - 19/06/2025

PT 3.1.2. Productos, Servicios y Plan de Mercadeo 1 28/03/2025 - 17/04/2025

Cuenta de Control 3.2. Plan Operativo, Atencion al Cliente, Venta y Postventa | 28/03/2025 - 07/05/2025

PT 3.2.1. Plan Operativo | 28/03/2025 - 07/05/2025

Act3.2.1.2.E...

PT 3.2.2. Protocole de Atencidn al Cliente orientado a la Venta y Postventa de Equipos de diagnds... 1 28/03/2025 - 17/04/2025

Fuente: Propia (Gantt Pro)
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Nivelacion de recursos y uso de recursos. Dado que el proyecto comprende
basicamente la planeacién, el cual es el alcance de este, no se presentaron dificultades
considerables con relacién al ajuste de recursos, no fue necesario recurrir a técnicas como
crashing o fast tracking para su desarrollo, por tanto, no se acudio a la gestion integrada de

cambios.

Plan de Gestion del Costo

El plan de gestidén de costos permite estimar, gestionar, controlar los costos del proyecto, con el
objetivo de mantenerlos dentro del margen presupuestado. A continuacion, se exponen los
aspectos que lo constituyen.

Linea Base de Costos. En la Tabla 19 se encuentran relacionados los costos de cada
una de las fases, asi como el costo de cada una de las cuentas de control, de cuya sumatoria se
obtiene la linea base de costos del proyecto. La linea base de costos del plan de negocios
corresponde exactamente al monto del presupuesto, dado que para efectos del plan de negocios
no se considerd reserva de contingencia. En la Tabla 19, se exponen los costos durante el
proceso de planeacioén, en términos de Valor Planeado, Costo Actual y Valor Ganado, una vez
culminado el plan de negocios como tal, considerando los costos tanto por cuenta de control, por

fase y en general del proyecto, no se reportaron desviaciones.
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Tabla 19

Linea Base de Costos - Plan de Negocios

Valor Planeado PV » Costo Actual AC - [IRPC » Valor Ganado EV  «
1 |4 Plan de negocios para la venta y postventade | $ 166.370.000,00 $ 166.370.000,00 1 $ 166.370.000,00
equipos de audiologia en Colombia
2 4 Fase 1 - Gestion del Proyecto % 74.660.800,00 $ 74.660.800,00 1 $ 74.660.800,00
3 > Cuenta de Control 1.1. Planeacidn $ 24.547.200,00 $ 24.547.200,00 1 $ 24.547.200,00
10 > Cuenta de Control 1.2. Seguimiento $ 50.113.600,00 $ 50.113.600,00 1 $ 50.113.600,00
17 4 Fase 2 - Desarrollo $ 54,509.200,00 $ 54.509.200,00 1 $ 54.509.200,00
18 > Cuenta de Control 2.1. Business y $ 25.653.600,00 $ 25.653.600,00 1 $ 25.653.600,00
Estudios de Factibilidad
25 > Cuenta de Control 2.2. Marco Legal y $ 28.855.600,00 $ 28.855.600,00 1 $ 28.855.600,00
Normativo
32 4 Fase 3 - Estructura del Plan de Negocios $ 37.200.000,00 $ 37.200.000,00 1 $ 37.200.000,00
33 : Cuenta de Control 3.1. Estructura $ 23.165.600,00 $ 23.165.600,00 1 $ 23.165.600,00
Organizacional y Lineamientos de
Gestion
40 > Cuenta de Control 3.2, Plan Operativo, $ 14.034.400,00 $ 14.034.400,00 1 $ 14.034.400,00
Atencidn al Cliente, Venta y Postventa
47 Hito 2 Aceptacidn y aprobacidn formal del 50,00 5000 0 5000
proyecto
48 Hito 1 Resultados de Estudios de 50,00 50,00 0 30,00
Factibilidad

Fuente: Propia (MS Project).

Presupuesto de actividades. El presupuesto establecido para el desarrollo del proyecto
relacionado con la elaboracién del plan de negocios para la venta y postventa de equipos de
diagnostico audiolégico en Colombia fue de $166.370.000. 00, tal como se muestra en la Tabla
19. La elaboracion del plan considerd gastos por honorarios del gerente del proyecto, uso de
equipos de computo y gastos de otros recursos para su desarrollo, tal como se indica en la Figura
49.

Estructura de desagregacion de recursos ReBS. En la Figura 44 se desglosan los
recursos a considerar durante la futura fase de implementacion del proyecto, dado que el plan
de negocios, tal como se expuso en el numeral anterior, comprende basicamente gastos de
honorarios, equipos de cémputo y gastos de recursos complementarios adicionales. Los recursos

para la fase de implementacién corresponden a recurso de talento humano o personal,
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maquinaria y equipos, materiales y sistemas integrados de gestidén, necesarios para llevar a la

operabilidad el proyecto, esto bajo criterio del juicio de expertos.
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Figura 44

Estructura de Desglose de Recursos

ESTRUCTURA DE DESAGREGACION
DE RECURSOS

!
! ! !

SISTEMA INTEGRADO

PERSONAL EQUIPOS Y MAQUINARIA MATERIALES DE GESTION

— Gerente General o . o

[—  Computadores Portatiles — Alcohol Isopropilico [ Sistema de Gestion CCAA
= Director Técnico CCAA Y LAB - >

— Impresoras B Wypall [  Sistema de Gestion LAB
— Director Técnico SST-HSEQ ,

— Escritorios bt Rollos de etiquetas = Sistema de Gestion SST
— Director Comercial S

— Sillas ergonomicas
——  Asistente Administrativa

— Celulares
— Asistente de Logistica

— Extintores

— Asistente de Ser. Generales S
— Sistema de Calibracion 831C

= Aux. de Metrologia/ Metrdlogo | j— Osciloscopio

= Asistente de A. Regulatorios — Multimetro

[ Asistente de Servicio Técnico = Termohigrometro-Barémetro

— Auditor (0.P.S) — Registrador LogTag
k—  Contador Pdblico (0.P.S.) = Cabina sonoamortiguada
—

Herramienta de mano

Fuente: Propia

Estructura de Desagregacion de Costos CBS. La Estructura de Desagregacion de
Costos, podria estipular cuatro (4) fases en el desarrollo del plan de gestion como son: planificar
la gestion de costos, estimar los costos, determinar el presupuesto y controlar los costos (PMBok
6a Edicion), tal como se evidencia en la Figura 53. Descripcion General de la Gestién de Costos
de un Proyecto, sin embargo, dado que el proyecto en referencia, es un proyecto pequefio, la

determinacion del presupuesto y su gestion fue desarrollada en un solo proceso. El desarrollo
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del plan de negocios comprende, como se indicd en numerales anteriores gastos relacionados
con honorarios del gerente del proyecto, equipos de cémputo y recursos complementarios, los
cuales se exponen en la Figura 46 donde se indica el porcentaje en la distribucién de costos y el
costo real por cada item, y cuya sumatoria corresponde al costo total del proyecto

($166.370.000).

Figura 45

Descripcion General de la Gestion de Costos de un Proyecto

Descripeiém General
de la Gestidn de los
Costos del Proyecto
i mmmr l.“ﬂh 75»“ pu .h
1 Entradas
1 Entradass 1 Entradas 1 Entradas 1 Plan para s dreccion del
1 Acta de constitucion del 1 Pian para ks direccion del 1 Pian para ls direccion del proyecto
proyecto proyecto proyecto 2 Documentos del proyecto
2 Plan para ls dreccidn del 2 Documentos del proyecto 2 Documentos del proyectn 3 Requissos de financiamento
ecto 3 Factores smbientsles de 3 Documentos de negocio ol cel P"z:m
3 Factores ambientales de |a empresa 4 Acuerdes A Datos ce desempena del
la empresa A Activos de los procesos de 5 Factores ambientales de trabajo
4 Activos de los procesos de la crganizacién ls empresa 5 mﬁcﬁmm de
la orgamizacion 2 Herramientas y Ticnicas ) mﬂ:ﬁ;gr‘wm de
2 Herramientas y Técnicas 1 Juitio de expertos 2 Herramientss y Técmacas
1 Juicio de expertos 2 Estimscion andloga 2 Herramientss y Técnicas .1 Juicio de expertos
2 Anilisis de datos 3 Estimacion parsmétrica 1 Juicio de expertos 2 Anilisis de datos
3 Recniones 4 Estimaciones ascendentes 2 Costos lz ados 3 Indice do desempeno del
I 5 Estimaciones basadas en 3 Andlisis o8 trabap por compistar
3 s‘upi":‘d ion el tres valores 4 Rewsar b informacidn histonca A Sistema de informacién para
e e 6 Anilisis de datos 5 Cancilacion del lmite de Ia direccién do proyectns
7 Sistema de informacién para financiamiento
Ia dreccion de proyectos 8 Financiamiento 3 Slallr?o:mclon e
5 Toma de decisiones 3 Salidas dai rabsio peto
3 Salidas 1 Linea base de costos 2 Prondsticos de costos
.1 Estimaciones de costos 2 Requisitos de fnsnciamiento 3 Sdlictudes de cambio
2 Base de las estimaciones del proyecto 4 Actualzaciones al plss pars
3 Actuaiizaciones 3 los 3 Actuaiizaciones a los Iz direccion del proyecto
documentos del proyecto documentos del proyectn 5 Actusizaciones 2 los
L Y, \_ documentos del proyecto
\ J

Fuente: PMBok 6a Edicion.
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Figura 46
Visién General de Costos de los Recursos - Plan de Negocios

ESTADO DE COSTO DISTRIBUCION DE COSTOS

Estado de costo para las tareas de nivel superior. Cdmo los costos estan distribuidos entre las tareas en funcién de su estado.

T sAa:
$ 147500.000,00

$100.000.000,00
$90.000.000,00
$80.000.000,00
$70.000.000,00
§ 60.000.000,00
$50.000.000,00
$ 40.000.000,00
$30.000.000,00
$20.000.000,00
$10.000.000,00
$0.00

$
91.740.000,00

Alexander  Computador  Papeleria Intern et

wmesm Costo real  mses Costo restante == Costo de linea base EAlexander B Computador @O Papeleria Internet

DETALLES DE COSTOS

Detalles de costos para todas las tareas de nivel superior.

Costo fijo Costo real Costo Costo de linea base Variacion
restante de costo
Plan de negocios para la venta y postventa 50,00 $166.370.000,00 %0.00 £166.370.000,00  §166.370.000,00 50,00
de equipos de audiologia en Colombi

Fuente: Propia (MS Project)

En la Figura 20 se realiza un desglose de los costos pre-operativos Y fijos relacionados

con la implementacion del proyecto, en cuyo numeral se realiza la explicacion correspondiente.

Indicadores de medicion de desempefio. En la Tabla 20 se encuentran, como su
nombre lo indica, los indicadores de medicion de desempefio respecto a la ejecucion del
proyecto. Teniendo en cuenta cifras de referencia como el Valor Planeado (PV), el Costo
Estimado Al Finalizar (BAC) y el porcentaje de ejecucion, que en este momento se encuentra al

100%, es decir, terminado.
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Tabla 20

Indicadores de Desempefio del Proyecto

Indicador

PV (Planned Value)

Férmula de
calculo

$ 166.370.000

Estados de aceptacion/
rendimiento

Definicion

Walor base de referencia

173

Interpretacion

Trabajo que debia estar
completado segin cronograma

EV (Earned Value)

$ 166.370.000

Se calcula multiplicando el porcentaje del
trabajo completado por el presupuesto de
esa tarea o actividad.

Valor del trabajo ejecutado

Es el costo del trabajo que se ha
completado hasta un momento
determinado_

AC {Actual Cost)

$ 166.370.000

Gasto acumulado

Refleja lo que se ha gastado
realmente

=0: (+) Adelantado; =0: En cronograma;

Diferencia entre lo hecho y

<1: Sobrecosto

costos

SV {Schedule Variance Mide desviacidén en tiempos

{ ! $0 <0 (-) Atrasado o planeado e

CV (Cost Variancs) $0.0 =0: Bajo costo; =0: En costo: <0: Diferencia entre valor ganado|Evalla si se gasta mds o menos
Sobrecosto costo real de lo previsto

SPI {Schedule Performance Index) 1,00 =1: Adelantado; =1: En cronograma,; <1: Ilju:lu:e de cumplimiento en Productividad en relacidén al
Atrasado tiempo cronograma

CPI (Cost Performance Index) 1,00 =1: Eficiencia en costos; =1: En costo;  (Indice de cumplimiento en Productividad en relacién al

presupuesto

BAC (Budget at Completion)

$ 166.370.000

Costo total planificado del
proyecto

Linea base financiera del
proyecto

EAC (Estimate at Completion)

$ 166.370.000

EAC>BAC: Sobrecostos; EAC=BAC: En
linea; EAC<BAC: Ahorro.

Proyeccidn de costo final

Anticipa si el proyecto cerrara
dentro o fuera del presupuesto

ETC (Estimate to Complete)

$0

Es la diferencia entre el costo
presupuestado para finalizar y el costo
real

Costos restantes por

ejecutar

Estima cuanto falta gastar para
terminar

Fuente: Propia (MS Excel).

Al realizar un analisis de los datos obtenidos se evidencia un cumplimiento riguroso tanto
en gastos como en tiempo respecto a la ejecucién del cronograma, evidente en los indicadores
SV y CV, con valores de cumplimiento igual a 0, lo que indica rigurosidad en la ejecucién de
costos y a tiempo, por otro lado, con CPI y SPI con valores igual a 1, lo que indica buen
desempefio, productividad en relacion al presupuesto y en relacion al cronograma,
respectivamente. En términos de Valor Ganado (EV) se obtuvo un monto de $166.370.000, con
fecha de corte al 30 de septiembre, como fecha de finalizacion del proyecto, lo que representa el
valor monetario del trabajo realizado y realmente ejecutado, que para este caso es igual al Costo
Actual o Real (AC) el cual también fue de $166.370.000, lo que se explica como el costo del
trabajo completado a la fecha. Por su parte, los indicadores EAC y ETC, indican una ejecucién
en linea con el presupuesto con EAC = BAC, y con ETC = 0, que corresponde a lo que costo
terminar la ejecucion del proyecto frente al Costo Real, por ende, el proyecto fue eficiente en su

ejecucion, en el cumplimiento total del presupuesto (BAC).
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Aplicacion técnica del valor ganado con curvas S avance. En la Figura 47, se
evidencia que el Costo Real (AC), el Valor Ganado (EV) y el Valor Planeado (PV) se encuentran
superpuestos, no se produjeron desviaciones, es decir, que el costo del trabajo se completd a
cabalidad y a tiempo, incluida la finalizacién del proyecto, lo presupuestado, lo planeado fue
exactamente lo gastado en el trabajo ejecutado y la representacion de éste, esto respaldado por
el andlisis de indicadores en el numeral anterior, teniendo en cuenta tanto la terminacién del

proyecto como el analisis de indicadores de desempefio como SPIy CPI, por citas algunos.

Figura 47

Curva S del Plan de Negocios

$ 180.000.000,00
$ 160.000.000,00
$ 140.000.000,00
$ 120.000.000,00
$ 100.000.000,00
$ 80.000.000,00
$ 60.000.000,00
$ 40.000.000,00
$ 20.000.000,00

$0,00
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o e s s = = = > CC === =SS o o 0 C o o0 Qoo ad
ES e R R R EEEEE 223223030 RPERERERERS
e Ry gREETIR8 e 300028720838
e2EBSERS w2 SFeEFEESSESALEEERL 2R
s E= 2 2gg © = o EE=2S = E £
Costo Actual (AC) Valor Planeado (PV) Valor Ganado (EV)
$166.370.000.00 $166.370.000.00 $166.370.000.00

Fuente: Propia (MS Project)

Plan de Gestion de Calidad
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La calidad es un principio transversal a las areas del conocimiento y procesos de la
organizacion, tal como lo establecié Phillip Crosby “la calidad es responsabilidad de todos”, no
sblo de los departamentos de calidad, y como objetivo estratégico se encuentra orientado a
“hacer las cosas bien, a la primera”, evidencia del compromiso y la cultura de la compaifiia. A
continuacion, se exponen algunos aspectos fundamentales relacionados con la gestién de la

calidad en el marco del plan de negocios:

Identificacion de Necesidades y Expectativas de las Partes Interesadas respecto a

la Calidad. En la Tabla 21 se exponen las necesidades y expectativas de los stakeholders del

proyecto en relacién al principio transversal de la calidad.

Tabla 21

Identificacion de Necesidades y Expectativas de las Partes Interesadas respecto a la Calidad

PARTE
INTERESADA

Gerente del
proyecto

Equipo asesor, de
apoyo o de mando
medio.

Empleados

Compaifiias
importadoras y
comercializadoras
de equipos de
diagndstico
audioldgico: Silvher
LTDA,
Serviequipos,
Technik,

NECESIDADES

Planear, ejecutar y hacer seguimiento al
desarrollo del proyecto dentro del
tiempo y presupuesto, planeados, de
acuerdo al marco legal y regulatorio
vigente.

Recibir un salario, honorario,
bonificacién, por el trabajo realizado.

Recibir un salario, honorario,
bonificacién, por el trabajo realizado.

Vender el mayor nimero de equipos de
diagnostico audioldgico en el menor
tiempo posible.

EXPECTATIVAS

Implementacién, apertura de mercado,
posicionamiento y expansion del proyecto.
Evidenciar la satisfaccion y fidelizacion del
cliente directo e indirecto del proyecto,
mediante la medicion de la experiencia de
éstos y la calidad de cada diagnéstico
realizado.

Contribuir con la implementacién y desarrollo
satisfactorio del proyecto. Llevar el proyecto a
buen término.

Desarrollar dicho trabajo en un ambiente
agradable que les genere estabilidad y
oportunidad de crecimiento y desarrollo
laboral, profesional y personal.

Generar fidelizacion sobre los clientes y
posicionamiento de marca en el mercado.
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Distribuciones
Audiolégicas,
Medihumana,
Audiosalud, etc.

Laboratorios de
Calibracién
Acreditados y No
Acreditados de
Equipos de
Audiologia:
Lab&Service,
Technik.

Marcas fabricantes
de equipos de
audiologia: MAICO,
Interacoustics,
Oscilla, GSl,
Otometrics,
Otodynamics,
Natus, etc.

INVIMA, ONAC,
DIAN, Agencias
aduaneras,
Secretarias de
Salud, etc.

Asociaciones de
profesionales en
audiologia 'y
fonoaudiologia:
ASOAUDIO y
ASOFONO.

IPS’s de Salud y
Seguridad en el
Trabajo, de
Audiologia
Diagnéstica y
Clinica.

Centros de
Reconocimiento de
Conductores

Hospitales y
Clinicas

Profesionales
independientes de
fonoaudiologia.

Vender el mayor nimero de servicios
de aseguramiento metrolégico en el
menor tiempo posible.

Exportar y comercializar el mayor
numero de unidades en el menor
tiempo posible en los paises donde se
encuentra posicionado o se encuentra
abriendo mercado.

Vigilar, regular, autorizar y monitorear el
cumplimiento del marco legal aplicable,
segun el area de desarrollo.

Orientar y respaldar a los profesionales
en el correcto desarrollo de su ejercicio
profesional.

Adquirir equipos de diagnéstico y
clinicos de gama mediay alta, de una
buena marca, con el soporte y la
instruccion adecuada.

Adquirir equipos de screening y/o
diagnostico de gama media, con el
soporte y la instruccién adecuada.

Adquirir equipos de diagnéstico y
clinicos de alta calidad, de una buena
marca, con el soporte y la instruccion
adecuada.

Adquirir equipos de screening y/o
diagnéstico de alta calidad, de una
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Generar fidelizacion sobre los clientes y
posicionamiento de marca en el mercado.

Apertura de mercado en nuevos paises,
posicionamiento y expansion de la marca.
Fidelizacién sobre los profesionales de
audiologia y entidades relacionadas. Afianzar
Su estrategia empresarial.

Cumplimiento absoluto, o en alto porcentaje,
de los lineamientos legales que corresponden
a su objeto y alcance. Expectativa: Cero
incumplimientos en su marco legal.

Robustecer su imagen en el sector salud, de la
sociedad nacional e internacional. Generar las
condiciones legales, sociales y sanitarias,
optimas para el desarrollo profesional de las
especialidades de audiologia y fonoaudiologia,
respectivamente.

Ofrecer servicios de atencioén en salud de alta
calidad. Generar imagen y posicionamiento de
marca en el mercado. Expansion.

Ofrecer el mayor numero de servicios de
evaluacion de la conformidad (aptitud) en el
menor tiempo posible. Generar imagen y
posicionamiento de marca en el mercado.
Expansién.

Establecer una cobertura 6ptima. Encontrar
una buena relacién costo-beneficio en
términos de gestidn financiera (gestion
tecnolégica) al adquirir equipamiento
biomédico y al ofrecer servicios asistenciales
en salud.

Ofrecer servicios de atencién en salud de alta
calidad. Generar imagen y posicionamiento de
marca en el mercado. Expansion.
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buena marca, con el soporte y la
instrucciéon adecuada.

Adquirir equipos de diagnéstico y
clinicos de alta calidad, de una buena
marca, con el soporte y la instruccion
adecuada.

Profesionales
independientes de
audiologia

Recibir el diagnostico adecuado de su
problema o dificultad en el estado de
salud.

Usuarios finales o
pacientes

Fuente: Propia

177

Ofrecer servicios de atencién en salud de alta
calidad. Generar imagen y posicionamiento de
marca en el mercado. Expansion.

Recibir una atencion en salud de calidad. Ser
diagnosticado correctamente, y por ende,
poder obtener una solucién o correctivo a sus
problemas de salud.

Especificaciones técnicas de requerimientos. Las especificaciones técnicas de los

requerimientos, bien sea del proyecto y sus procesos, de los entregables o de las adquisiciones,

se toman como requisitos de calidad, los cuales se exponen a continuacion:

Requisitos de Calidad aplicables al proyecto y sus procesos. Dado que el marco de

especificaciones requerido para la planeacién y posterior implementacion del proyecto es

bastante robusto y complejo, en la Tabla 21 se referencian las especificaciones, relacionadas

con la calidad, a través de un link donde se encuentra la guia, norma, ley, decreto o resolucion

gue las estipula en detalle, incluidos requerimientos locativos, de infraestructura, documentales

y de competencia, entre otros.
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Tabla 22
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Requisitos de Calidad y Especificaciones Aplicables al Proyecto y sus Procesos

PAQUETE DE

TRABAJO
(EDT) /
PROCESO

2.2.1.
Requisitos
Certificacion
CCAA

2.2.2.
Requisitos
Acreditacién
ISO/IEC 17025

2.2. Marco
Legaly
Normativo

ESTANDAR O NORMA DE
CALIDAD APLICABLE

Decreto 4725 de 2005: Registros sanitarios,
permiso de comercializacion y vigilancia

sanitaria de los dispositivos médicos para uso

humano.

Resolucion 4002 de 2007: Manual de Requisitos

de Capacidad de Almacenamiento y/o
Acondicionamiento de Dispositivos Médicos.

Resolucion 4816 de 2008

Norma Internacional ISO/IEC 17025:2017:

Requisitos Generales para la Competencia de

los laboratorios de Ensayo y Calibracion.

Los siguientes estandares, normas aplicables o

marco legal complementario, se encuentra
implicito en los numerales 2.2.1y 2.2.2 de la
EDT:

ESPECIFICACIONES DETALLADAS

e https://www.invima.gov.co/sites/default/fil
es/dispositivos-medicos/2023-
10/GU%C3%8DA%20IMPORTADORES
%20DISPOSITIVOS%20MEDICOS. pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/lists
/bibliotecadigital/ride/de/dij/decreto-4725-
de-2005.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/fil
es/dispositivos-medicos/2023-
10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3
%B3n%20de%20recurso%20humano%?2
0que%20presta%20servicios%20de%20
mantenimiento%20y%20verificaci%C3%
B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.
pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/fil
es/dispositivos-medicos/2023-
10/Resoluci%C3%B3n%204002%20-
%2002%20noviembre%20de%202007.pd
f
https://ids.gov.co/2020/MEDICAMENTOS
/Resoluci%C3%B3n 4816 2008.pdf
https://farmacoweb.invima.gov.co/TecnoV
igilancia/
e Lista de verificacion Requisitos CCAA.
(Ver Anexo Q)
e Guia de implementacion para
certificacion CCAA. (Ver Anexo Q).
https://onac.org.co/servicios/laboratorios-
de-calibracion/ Ver seccion “Acreditate
como Laboratorio de Calibracién con
ONAC” / Proceso paso a paso para
obtener la Acreditacion, incluidos requisitos
de calidad.

https://www.gob.mx/cms/uploads/attachme
nt/file/913713/0008596-
Tema 7 Subtema_ 1-1SO-17025-2017.pdf

CEA-3.0.-04: Politica para la participacion
en Ensayos de Aptitud. (Ver Anexo Q).

CEA-3.0-02: Criterios Especificos de
Acreditacion - Trazabilidad metrolégica.
(Ver Anexo Q).

e https://repositorio.buap.mx/rcontraloria/
public/inf public/2019/0/NOM ISO 900
1-2015.pdf

e https://www.teczamora.mx/sgi/documen
tos/sgi/normas/Norma_ISO 45001 201

8.pdf



https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/GU%C3%8DA%20IMPORTADORES%20DISPOSITIVOS%20MEDICOS.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/GU%C3%8DA%20IMPORTADORES%20DISPOSITIVOS%20MEDICOS.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/GU%C3%8DA%20IMPORTADORES%20DISPOSITIVOS%20MEDICOS.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/GU%C3%8DA%20IMPORTADORES%20DISPOSITIVOS%20MEDICOS.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/lists/bibliotecadigital/ride/de/dij/decreto-4725-de-2005.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/lists/bibliotecadigital/ride/de/dij/decreto-4725-de-2005.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/lists/bibliotecadigital/ride/de/dij/decreto-4725-de-2005.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3%B3n%20de%20recurso%20humano%20que%20presta%20servicios%20de%20mantenimiento%20y%20verificaci%C3%B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3%B3n%20de%20recurso%20humano%20que%20presta%20servicios%20de%20mantenimiento%20y%20verificaci%C3%B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3%B3n%20de%20recurso%20humano%20que%20presta%20servicios%20de%20mantenimiento%20y%20verificaci%C3%B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3%B3n%20de%20recurso%20humano%20que%20presta%20servicios%20de%20mantenimiento%20y%20verificaci%C3%B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3%B3n%20de%20recurso%20humano%20que%20presta%20servicios%20de%20mantenimiento%20y%20verificaci%C3%B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3%B3n%20de%20recurso%20humano%20que%20presta%20servicios%20de%20mantenimiento%20y%20verificaci%C3%B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3%B3n%20de%20recurso%20humano%20que%20presta%20servicios%20de%20mantenimiento%20y%20verificaci%C3%B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Guia%20para%20la%20inscripci%C3%B3n%20de%20recurso%20humano%20que%20presta%20servicios%20de%20mantenimiento%20y%20verificaci%C3%B3n%20de%20la%20calibraci%C3%B3n.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Resoluci%C3%B3n%204002%20-%2002%20noviembre%20de%202007.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Resoluci%C3%B3n%204002%20-%2002%20noviembre%20de%202007.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Resoluci%C3%B3n%204002%20-%2002%20noviembre%20de%202007.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Resoluci%C3%B3n%204002%20-%2002%20noviembre%20de%202007.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/2023-10/Resoluci%C3%B3n%204002%20-%2002%20noviembre%20de%202007.pdf
https://ids.gov.co/2020/MEDICAMENTOS/Resoluci%C3%B3n_4816_2008.pdf
https://ids.gov.co/2020/MEDICAMENTOS/Resoluci%C3%B3n_4816_2008.pdf
https://farmacoweb.invima.gov.co/TecnoVigilancia/
https://farmacoweb.invima.gov.co/TecnoVigilancia/
https://onac.org.co/servicios/laboratorios-de-calibracion/
https://onac.org.co/servicios/laboratorios-de-calibracion/
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/913713/0008596-Tema_7_Subtema_1-ISO-17025-2017.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/913713/0008596-Tema_7_Subtema_1-ISO-17025-2017.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/913713/0008596-Tema_7_Subtema_1-ISO-17025-2017.pdf
https://repositorio.buap.mx/rcontraloria/public/inf_public/2019/0/NOM_ISO_9001-2015.pdf
https://repositorio.buap.mx/rcontraloria/public/inf_public/2019/0/NOM_ISO_9001-2015.pdf
https://repositorio.buap.mx/rcontraloria/public/inf_public/2019/0/NOM_ISO_9001-2015.pdf
https://www.teczamora.mx/sgi/documentos/sgi/normas/Norma_ISO_45001_2018.pdf
https://www.teczamora.mx/sgi/documentos/sgi/normas/Norma_ISO_45001_2018.pdf
https://www.teczamora.mx/sgi/documentos/sgi/normas/Norma_ISO_45001_2018.pdf
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e https://www.funcionpublica.gov.co/eval/g
estornormativo/norma.php?i=49981
Resolucion 184 de 2024: Politica de Dispositivos | 4 https://www.minambiente.gov.co/docum
Médicos ento-entidad/decreto-284-de-2018/
e https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Li
sts/BibliotecaDigital/RIDE/IA/INS/manu
ISO 9001 de 2015: Requisitos del Sistema de al-gestion-integral-residuos.pdf
Gestion de la Calidad e https://sigi.sic.gov.co/SIGl/files/mod do
cumentos/anexos/801/NORMA%20ISO
%2014001.2015.pdf

ISO 45001: Sistema General de Salud y
Seguridad en el Trabajo

Ley 1581 de 2012: Proteccion de Datos

Decreto 284 de 2018: Gestion Integral de
Aparatos Eléctricos y Electrénicos RAEE y otras
disposiciones.

ISO 14001 de 2015: Sistema de Gestion
Ambiental - Requisitos con orientacién para su
uso.

Resolucion 591 de 2024: Manual de gestién
integral de residuos generados en la atencién en
salud y otras disposiciones.

Resolucion 1164 de 2002: Manual de gestion
integral de residuos hospitalarios y similares.

Fuente: Propia

Requisitos de Calidad aplicables a los Entregables. En la Tabla 23, se detallan los
entregables, sujetos a revision de calidad, especificaciones, estandares o normas aplicables de

cumplimiento voluntario u obligatorio de los mismos, en el marco del plan de negocios.


https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=49981
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=49981
https://www.minambiente.gov.co/documento-entidad/decreto-284-de-2018/
https://www.minambiente.gov.co/documento-entidad/decreto-284-de-2018/
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/IA/INS/manual-gestion-integral-residuos.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/IA/INS/manual-gestion-integral-residuos.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/IA/INS/manual-gestion-integral-residuos.pdf
https://sigi.sic.gov.co/SIGI/files/mod_documentos/anexos/801/NORMA%20ISO%2014001.2015.pdf
https://sigi.sic.gov.co/SIGI/files/mod_documentos/anexos/801/NORMA%20ISO%2014001.2015.pdf
https://sigi.sic.gov.co/SIGI/files/mod_documentos/anexos/801/NORMA%20ISO%2014001.2015.pdf
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Tabla 23

Requisitos de Calidad Aplicables a los Entregables

ENTREGABLE

Documento
formal de
Trabajo de
Grado

Sistema de
Gestion CCAA

Sistema de
Gestion para la
Acreditacion del
Laboratorio de
Calibracién

Fuente: Propia

ESTANDAR O NORMA DE
CALIDAD APLICABLE

Guia General para el Desarrollo del Proyecto
de Grado — Maestria en Gerencia de
Proyectos — Enfoque Aplicado. Universidad
Piloto de Colombia.

Guia del cuerpo de conocimiento para la
Gestion de Proyectos (PMBok 6a Edicion).

Guia Normas APA — 72 Edicién

Resolucion 4002 de 2007: Manual de
implementacion.

Norma Internacional ISO/IEC 17025:2017:
Requisitos Generales para la Competencia
de los laboratorios de Ensayo y Calibracion.
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ESPECIFICACIONES DETALLADAS

Guia Proyecto Aplicado. (Unipiloto, 2025).

https://sigi.sic.gov.co/SIGl/files/mod documento
s/anexo0s/2032/Guia_del PMBOK sexta edicion

espanol.pdf

https://normas-apa.org/wp-
content/uploads/Guia-Normas-APA-7ma-

edicion.pdf

https://www.invima.gov.co/sites/default/files/disp
ositivos-medicos/Dispositivos-medicos-y-
equipos-biomedicos/Autorizacion-
comercializacion/auditorias-y-
certificaciones/Guias/quia_ccaa_dm.pdf

Lista de verificacion Requisitos CCAA (Ver
Anexo Q).

Guia de implementacién para certificacion
CCAA. (Ver Anexo Q).

https://onac.org.co/servicios/laboratorios-de-
calibracion/ Ver seccién “Acreditate como
Laboratorio de Calibracion con ONAC” / Proceso
paso a paso para obtener la Acreditacion,
incluidos requisitos de calidad.

https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file
/913713/0008596-Tema_7_Subtema_1-ISO-

17025-2017.pdf

CEA-3.0.-04: Politica para la participacion en
Ensayos de Aptitud. (Ver Anexo Q)

CEA-3.0-02: Criterios Especificos de
Acreditacion - Trazabilidad metrolégica. (Ver
Anexo Q).

Herramientas de control de calidad (Diagrama de flujo, Diagrama de Ishikawa, hojas

de chequeo). El plan de negocios como base de un emprendimiento, AUDIKAL, se encuentra


https://sigi.sic.gov.co/SIGI/files/mod_documentos/anexos/2032/Guia_del_PMBOK_sexta_edicion_espanol.pdf
https://sigi.sic.gov.co/SIGI/files/mod_documentos/anexos/2032/Guia_del_PMBOK_sexta_edicion_espanol.pdf
https://sigi.sic.gov.co/SIGI/files/mod_documentos/anexos/2032/Guia_del_PMBOK_sexta_edicion_espanol.pdf
https://normas-apa.org/wp-content/uploads/Guia-Normas-APA-7ma-edicion.pdf
https://normas-apa.org/wp-content/uploads/Guia-Normas-APA-7ma-edicion.pdf
https://normas-apa.org/wp-content/uploads/Guia-Normas-APA-7ma-edicion.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/Dispositivos-medicos-y-equipos-biomedicos/Autorizacion-comercializacion/auditorias-y-certificaciones/Guias/guia_ccaa_dm.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/Dispositivos-medicos-y-equipos-biomedicos/Autorizacion-comercializacion/auditorias-y-certificaciones/Guias/guia_ccaa_dm.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/Dispositivos-medicos-y-equipos-biomedicos/Autorizacion-comercializacion/auditorias-y-certificaciones/Guias/guia_ccaa_dm.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/Dispositivos-medicos-y-equipos-biomedicos/Autorizacion-comercializacion/auditorias-y-certificaciones/Guias/guia_ccaa_dm.pdf
https://www.invima.gov.co/sites/default/files/dispositivos-medicos/Dispositivos-medicos-y-equipos-biomedicos/Autorizacion-comercializacion/auditorias-y-certificaciones/Guias/guia_ccaa_dm.pdf
https://onac.org.co/servicios/laboratorios-de-calibracion/
https://onac.org.co/servicios/laboratorios-de-calibracion/
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/913713/0008596-Tema_7_Subtema_1-ISO-17025-2017.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/913713/0008596-Tema_7_Subtema_1-ISO-17025-2017.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/913713/0008596-Tema_7_Subtema_1-ISO-17025-2017.pdf
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estructurado por un sistema integrado de gestién, cuyos procedimientos documentados
relacionados con el control de la calidad, entre los cuales se encuentran el procedimiento de
auditorias, el procedimiento de tratamiento de producto o servicio no conforme, el procedimiento
de acciones correctivas y oportunidades de mejora, que cuentan con las herramientas e
instrumentos de recoleccion y tratamiento de datos para su respectivo andlisis, toma de
decisiones, correccion si es el caso, y acciones de mejora, con la respectiva actualizacion
requerida. El Diagrama de Flujo, por ejemplo, como elemento de representacion grafica ha sido
utilizado en varios procedimientos para facilitar tanto su elaboracion como su comprension,
permitiendo establecer el inicio y fin de éstos, asi como las etapas de decision, los entregables y
responsables de los mismos. Algunos procedimientos (Ver Anexo Q) son: 011-PAUD-
Procedimiento de Auditoria, 012-PACM-Procedimiento de Acciones Correctivas y Oportunidades
de Mejora, 013-PSNC-Procedimiento de Tratamiento de Producto o Servicio No Conforme, 021-
PCTR-Procedimiento de Contratacion, entre otros. Por otro lado, el Diagrama de Ishikawa,
definido en el formato FACM-002 (Ver Anexo Q), corresponde a la principal herramienta para el
andlisis de causa-raiz, cuyo uso sera conjunto con el formato FACM-001 — Acciones Correctivas
y Mejora (Ver Anexo Q). Las instrucciones y el modo de uso del Diagrama de Ishikawa se
encuentran expuestos y aplicados a un ejemplo practico en el Anexo correspondiente al mismo.
Respecto a las “hojas de chequeo”, en el caso particular, del sistema de gestion relacionado con
la Certificacion de Condiciones de Almacenamiento y Acondicionamiento de Equipos
Biomédicos, estas se encuentran relacionadas con procedimientos como Recepcion, Inspeccion
Técnica, Acondicionamiento, Almacenamiento, Alistamiento y Despacho (Ver Anexo Q).

Linea Base de Calidad. La linea base de calidad, dispuesta en la Tabla 24, comprende
los factores de calidad relevantes en la elaboracion del plan de negocios y su futura
implementacién, alineados a los objetivos de calidad, que corresponden a los objetivos
estratégicos de la organizacion, los indicadores de medicion de desempefio KPI y OKR, las

fuentes de informacion, las metas a alcanzar como beneficios del proyecto y para las cuales ha
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sido elaborado, la frecuencia de medicion de éstos y el responsable de la medicion y del analisis

respectivo.

Tabla 24

Linea Base de Calidad del Plan de Negocios

Factor de
Calidad
Relevante

Desempefio
del Proyecto

Desempefio
del Proyecto

Pilar
estratégico:
Calidad y
Compromiso

Pilar
estratégico:
Mejora
continua y
sostenibilida
d

Objetivo de
Calidad

Cumplir con los
costos
presupuestados
para la ejecucién del
proyecto

Cumplir con el
tiempo establecido
para la ejecucién del
proyecto

Garantizar la
excelencia en la
oferta de productos
y servicios mediante
alianzas con marcas
lideres y un modelo
de servicio
postventa robusto.

Implementar
procesos operativos
eficientes,
sostenibles y
adaptativos que
generen valor
constante.

Indicador

(Método de
medicion)

indice rendimiento
de costo (CPI)

indice rendimiento
de cronograma
(SPI)

Indicadores:
Numero de
marcas aliadas,
cumplimiento de
SLAs (o ANS)
postventa, tasa de
fallas técnicas,
tickets resueltos
en primer
contacto.

Indicadores:
Tiempo promedio
de entrega (TPE),
reduccién de
errores operativos,
huella de carbono,
mejora en
indicadores de
eficiencia (KPlIs
operativos).

Fuente de
Informacion

Excel / MS Project

Informes

Excel / MS Project

Informes

Audiocare CRM,
modulos de la
CRM: Plataforma
basada en la
nube, con acceso
multiusuario y
desde dispositivos
moviles,
constituida por el

Mapa de recorrido
del cliente
(Customer
Journey Map),
puntos de
contacto con el
cliente, Gestion de
la Experiencia del
Cliente (CRM).

Audiologix ERP,
Interaccion CRM-
ERP,

Perspectiva de
procesos internos
y perspectiva del
cliente: Plan de
Gestion
administrativa-
Audiologix ERP,
gestién comercial,
plan de gestion
ambiental y
sostenibilidad,

Meta

CPI>=0.95

SPI>=0.95

Numero de
marcas
aliadas >= 2.

SLA>=90%.

Tasa de
fallas
técnicas<=5
%.

Tickets
resueltos en
primer
contacto>=8
0%.

TPE<=20
dias
calendario
para
equipos.
TPE<=2
dias
calendario
para
aseguramie
nto
metrolégico.
TPE<=8
dias para
mantenimien

Frecuencia
de Medicién

Frecuencia:
Mensual

Frecuencia:
Mensual

Frecuencia:
Mensual,
semanal,
semanal y
semanal,
respectivamen
te.

Frecuencia:
Mensual, los
indicadores de
eficiencia
semanalmente

Responsable
de Medicion y
de Anélisis

Gerente de
proyectos /
Equipo del
proyecto

Gerente de
proyectos /
Equipo del
proyecto

Gerente del
proyecto/Equi
po de trabajo.

Gerente del
proyecto/Equi
po de trabajo.
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Pilar
estratégico:
Experiencia
del Cliente y
Pensamient
o de Disefio

Pilar
estratégico:
Aprendizaje
Permanente
, Gestién del
Conocimient

Disefiar una
experiencia del
cliente diferencial,
centrada en la
confianza, la
empatiay la
personalizacién.

Desarrollar una
cultura
organizacional
basada en la
innovacion, el
aprendizaje continuo

Indicadores: NPS
(Net Promoter
Score),
satisfaccion del
cliente (CSAT),
tasa de recompra
(RPR), duracion
del ciclo de vida
del cliente (CLV).

Indicadores:
NuUumero de
capacitaciones
(NC), nuevas
soluciones
implementadas,
participacion en
eventos del sector,

plan de gestion
servicio técnico y
aseguramiento
metrologico, plan
de gestion de la
calidad.

Audiocare CRM:
Gestion de la
Experiencia del
Cliente, con

Encuestas de
Satisfaccion del
cliente. Preguntas
como:

¢ Qué tan probable
es que
recomiendes
nuestra
empresa/producto/
servicio a un
colega? ¢ Qué tan
satisfecho estas
con tu experiencia
hoy?

Otras fuentes:

Registro de ventas
de equipos, de
servicios, etc,
gestién comercial,
facturacion y
servicio postventa.

Cronograma de
capacitaciones,
deteccion de
oportunidades de
formacion,
evaluacion de
desempefio,
innovaciones
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to correctivo.
Huella
C02<=0,5
TON CO2.

NPS
(escala):

Promotores
(9-10)

Pasivos (7-
8)

Detractores
(0-6)

Meta:

Promotores
>=90%.

Satisfaccion
Inmediata
del Cliente,
después de
una
interaccion
especifica.
(>=80%).

Frecuencia:
Semanal,
Diario,
Semestral y
Anual,
respectivamen
te.

Gerente del
Proyecto/Equi

Tasa d
asa ae po de trabajo.

Recompra
(RPR)=N°
de clientes
gue han
comprado
mas de una
vez/Total de
Clientes.
Fidelidad y
satisfaccion
alargo
plazo>=90%

Valor del
Ciclo de
Vida del
Cliente,
permite
decidir sobre
inversion en
adquirir y
retener
clientes.

Ndmero de
capacitacion
es x mes
>=1,

Frecuencia:

Gerente del
proyecto/Equi
po de trabajo.

Mensual,
Semestral,
Semestral y
Semestral,

Nuevas
soluciones
implementad
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oe
Innovacion.

Pilar
estratégico:
Libertad y
Responsabil
idad.

y la gestion del
conocimiento.

Fomentar un equipo
de trabajo
multidisciplinario,
competente,
empoderado,
auténomo y
orientado a
resultados de alto
impacto.

Fuente: Propia

Formato de Inspecciones

nivel de adopcion
tecnoldgica.

Indicadores: indice
de clima laboral,
rotacion del
talento,
cumplimiento de
objetivos
individuales y de
equipo,
participacion en la
toma de
decisiones.

En el marco regulatorio y sanitario para

propuestas por los
empleados,
conteo de la
asistencia a
eventos externos
por empleado,
namero de
eventos semestral
0 anualmente.
Porcentaje de
procesos
digitalizados,
indice de
adopcion por
herramienta
tecnoldgica, a
través de
encuestas
internas de
adopcion.

Encuestas
anénimas de clima
laboral, Google
Forms, Escala tipo
Likert.

Interaccion ERP-
CRM con gestion
de recursos

(talento humano)

Medicion por
autoevaluacion y
evaluacion de
jefaturas con
seguimiento de
KPI asignados.

Encuestas
internas, Registros
de participacion,
Medicién de
iniciativas o
propuestas.

as por
empleado
>=1,

Participacion
en eventos
externos por
empleado x
semestre
>=1.

indice de
adopcién
por
herramienta
tecnolégica>
=80%.

Encuesta de
clima
laboral>=80
% de
satisfaccion.

Rotacion
<=10

% anual.

El 85% de
los
colaborador
es y equipos
cumplan el
80% de los
objetivos o
mas.

Del 70% al
80% de los
colaborador
es afirmen
sentirse
incluidos en
procesos de
decision.

la importacion y acondicionamiento de
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respectivamen
te.

Semestral/Anu
al

Semestral/Anu

al
Gerente del
proyecto/Equi

Trimestral/Se po de trabajo

mestral.

Semestral.

equipos

biomédicos, el sistema de gestion relacionado con la certificacion CCAA posee una serie de
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formatos de inspeccion que permiten asegurar la calidad de los mismos etapa por etapa, como
son: recepcion, inspeccién técnica, acondicionamiento, almacenamiento, alistamiento y
despacho, considerando basicamente tres (3) estados de calidad: aprobado, rechazado y
cuarentena, con dos (2) estados alternos como son: devoluciones, si la falla, deficiencia o
carencia de algun accesorio, no puede ser suplido o manejado por la compafia, y retiro del
mercado, si y solo si, se determina la accién de acuerdo a una instrucciéon de fabrica o una
Autoridad Sanitaria al establecer una Alerta Sanitaria respecto a una referencia 0 modelo en
particular, tomando asi dicha medida, en la Figura 48, se puede apreciar una posible distribucion
al respecto. En el Formato 006-FRCE-Recepcion y Formato 009-FIT-Inspeccion Técnica (Ver
Anexo Q), se establecen los criterios, aspectos a evaluar y considerar, acorde a los
procedimientos respectivos, para el aseguramiento de la calidad de los equipos de diagndstico
audioldgico, manteniendo las especificaciones y condiciones del fabricante, desde su recepcion

hasta su instalacion para la adecuada prestacion de los servicios de audiologia y fonoaudiologia.
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Figura 48

Distribucién de los Estados de Calidad en el Area de Almacenamiento

[] aProBADOS [JpEevoLuciones
[] cuarReNTENA [ RETIRO DEL MERCADO
[ RECHAZADOS

Fuente: Propia
Formato de Auditorias

El plan de negocios cuenta con un procedimiento de auditorias, como parte del proceso
de control, expuesto en el procedimiento documentado 011-PAUD-Procedimiento de Auditorias
(Ver Anexo Q), con su respectivo objetivo, alcance, responsable, diagrama de flujo,
documentacion de referencia y formatos asociados, los cuales, entre otros, se encuentran en el
PLNA-001. Plan de Auditorias y el PRG-003. Programa de Auditorias (Ver Anexo Q),
respectivamente, que permiten establecer, por un lado, en el plan, los objetivos, el alcance, los

criterios, el equipo auditor, los recursos, la metodologia de la auditoria y las consideraciones
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especiales, y por otro, en el programa, el itinerario, la fecha programada, cada actividad, la

duracién, el area o proceso auditado, el responsable y el auditor encargado, segun corresponda.

Listas de Verificacidén de los entregables (producto/servicio). El sistema integrado de
gestion, que abarca el plan de negocios, comprende un marco legal y regulatorio bastante
robusto, el cual, acorde al Decreto 4725, a la Resolucién 4002 y a la Resolucién 4816, debe
seguir los lineamientos establecidos en la Guia para la implementacion de requisitos CCAA y el
Formato ASS-AYC-FMO063. Lista de verificacion de requisitos de CCAA (Ver Anexo Q),
considerando aspectos de competencia en la Direccién Técnica, acondicionamientos locativos,
procedimientos documentados, entre otros. Una vez obtenida la certificacion, ante una futura
implementacién, se tendra en cuenta el Formato ASS-RSA-FMO007. Solicitud de Registro
Sanitario (Ver Anexo Q), bajo la negociacion y acuerdo de una distribucion ante un proveedor
extranjero, un fabricante de equipos de diagndstico audiolégico que, alineado a objetivos
estratégicos como calidad y compromiso, satisfaga los criterios sefialados en el Formato FPROV-
001. Evaluacion de Proveedores (Ver Anexo Q), en la linea de importacién y venta de equipos,
como parte del portafolio de productos y servicios. En la linea de aseguramiento metrolégico,
como parte del servicio postventa de los equipos de diagnostico audiolégico, existen dos
autoridades reguladoras, en cumplimiento con la metrologia legal se encuentra el Organismo
Nacional de Acreditacion de Colombia — ONAC, cuya jurisdiccion aplica a los Centros de
Reconaocimiento de Conductores (CRC) e Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud (IPS)
especificas, que requieren que el proveedor de este servicio, es decir, el laboratorio de
calibracion, se encuentre ACREDITADO, demostrando competencia técnica, en la magnitud o
magnitudes requeridas, precisamente ante el ONAC o ante una entidad que satisfaga el Acuerdo
de Reconocimiento Mutuo de ILAC (ILAC MRA). En cumplimiento con la metrologia sanitaria,
para autoridades reguladoras como las Secretarias de Salud o autoridades con facultades de

Inspeccion, Vigilancia y Control (IVC) como el Instituto de Vigilancia de Alimentos y
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Medicamentos — INVIMA, su objetivo vigilar el cumplimiento por parte de las IPS de Salud y
Seguridad en el Trabajo, Consultorios particulares, Clinicas y Hospitales, garanticen el
aseguramiento metrolégico de los equipos de diagndstico audiologico, basado en la
demostracion de trazabilidad a patrones primarios y conforme a lo establecido por los fabricantes.
Asi las cosas, AUDIKAL como futura implementacion del plan de negocios, no requiere de la
acreditacion del laboratorio de calibracibn o metrologia, para ofertar los servicios de
aseguramiento metrolégico sin embargo a continuacion, se relacionan las listas de verificacion y

guias de implementacion a cumplir o considerar para llegar a tal fin (Ver Anexo Q):

- Documento CEA-3.0-02-Trazabilidad Metrologica-v.7.0
- Formato FR-3.3.1-27-Lista-Verificacién-Experto-ISO-17025 2017-WADA-V3
- Documento CEA-3.0-04-Politica para la Participacion en Ensayos de Aptitud

- Documento GU-3.0-03-Guia para la Expresion de Alcances-LAC-v2.1

Aspectos como criterios especificos para demostracion de trazabilidad metrolégica,
acondicionamientos locativos, elaboracién de procedimientos documentados, confirmacion
metrolégica, cartas y graficas de control, validacion de procedimientos de calibracién, si aplica,
competencia técnica, participacion en ensayos de aptitud y expresion de alcances segun los

términos de la acreditacion, entre otros.

Dentro del proceso de seguimiento y control de AUDIKAL, fase de implementacion del
plan de negocios, se dispone de tres (3) listas de verificacion de aplicacion en futuras ejecuciones
de auditorias internas dispuestas en el Formato FLV-001-Lista de Verificacion CCAAy el Formato
FLV-002-Lista-Verificacion-LAB-ISO-17025-2017 (Ver Anexo Q), esto con el objetivo de
garantizar el cumplimiento de las especificaciones minimas requeridas y establecidas en el

marco legal, y en linea con los formatos, guias y lineamientos de las autoridades pertinentes.
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Plan de Gestion de Recursos

189

El plan de gestion de recursos detalla la forma en la cual se identifican, se pronostican,

se asignan y se gestionan los recursos, fisicos, financieros, tecnolégicos, humanos, entre otros,

requeridos en un proyecto, como es el caso del plan de negocios.

Identificacion y adquisicion de recursos. En la Tabla 25 se detallan las adquisiciones,

sujetas a revision de calidad, especificaciones, estdndares o normas aplicables de cumplimiento

voluntario u obligatorio, en el escenario de implementacién, posterior al alcance del plan de

negocios.

Tabla 25

Identificacion y Adquisicién de Recursos

Producto o
Servicio a
Adquirir

Sistema
Patrén para la
Calibracion de
Equipos de
Audiologia
(producto)

Cabina
sonoamortigu
ada (producto)

Ensayo de
aptitud
(servicio)

Cadigo de
Elemento EDT

2.2.1.
Requisitos
Certificacion
CCAA

2.2.2.
Requisitos
Acreditacion
ISO/IEC
17025.

3.2.1. Plan
Operativo.

2.2.1.
Requisitos
Certificacion
CCAA

2.2.2.
Requisitos
Acreditacion
ISO/IEC
17025.

3.2.1. Plan
Operativo.

2.2.2.
Requisitos
Acreditacion

Especificaciones
técnicas

Sonémetro Tipo 1
con Analizador de
Espectro, Oido
Atrtificial,
Preamplificador,
Mastoide Artificial,
Pesa de 4,5+0,5 N.

Recubierta en
lamina metélica con
pintura
electrostatica,
relleno en espuma
Sonex, ventana en
vidrio templado,
puerta con caucho
imantado, ruedas
en material
sonoaislante.

Proveedor y

especificaciones:
Instituto Nacional
de Metrologia de

Estandares de
calidad
aplicables

IEC 61672-1:
Sonémetros
Tipoly 2.

ANSI/ASA
S3.1:1999
(R2018)
Maximo Nivel
de Ruido
Permisible en
las salas de
prueba
audiométrica.

ISO/IEC
17025:2017 -
Requisitos
para la

Cantidades
a comprar

Lugar de
entrega

Bogota D.C.,
Colombia

Bogota D.C.,
Colombia

Colombia,
México o
Pera.

Fecha de
Entrega

Junio / 2026

Diciembre/202
6

Junio/2027
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Simulador de
oido 711
(RA0045)

Simulador de
oido RA0038

Casillero de 9
puertas

Multimetro
gama media

ISO/IEC
17025.

2.2.2.
Requisitos
Acreditacién
ISO/IEC
17025.

2.2.2.
Requisitos
Acreditacion
ISO/IEC
17025.

2.2.1.
Requisitos
Certificacion
CCAA

2.2.1.
Requisitos

Colombia o ente
internacional
equivalente (Ej.
CENAM), que
posea el alcance y
la competencia
correspondiente al
aseguramiento
metrologico de la
magnitud de Nivel
de Presion Sonora
(SPL).

Proveedor y
especificaciones:

G.RAAS.

Especificaciones
establecidas en la
normatividad de
referencia.

chrome-
extension://efaidnb
mnnnibpcajpcglclefi
ndmkaj/https://mwww.
acoutronic.se/pdf/ac
oustic/GRASRA004
5.pdf

Proveedor y
especificaciones:

G.RAAS.

Especificaciones
establecidas en la
normatividad de
referencia.

chrome-
extension://efaidnb
mnnnibpcajpcglclefi
ndmkaj/https://www.
grasacoustics.com/
?elD=1709645390&
import_id=252

Lamina metalica o
plastica de facil
limpieza, inoxidable.

Indicador de
corriente eléctrica
directa y alterna,

Competencia
de los

laboratorios de

Ensayoy
Calibracion.

ANSI/ASA
S3.6 de 2018:
Especificacion
es de
Audiémetros.
IEC60645-1:
Equipos
Audiométricos
— Equipos
para la
audiometria
de tonos
puros.

IEC 60318-4.
Electroacustic
a.
Simuladores
de cabezay
ofdo humanos.
Simulador de
oido ocluido.

IEC 60318-5.
Electroacustic
a.
Simuladores
de cabezay
oido humanos.
Simulador de
2 cm3.

Resolucién
4002 de 2007.

IEC61010:
Requisitos de
seguridad

U.S.A,
Dinamarca o
Colombia.

US.A,
Dinamarca o
Colombia.

Bogota D.C.,
Colombia

Bogota D.C.,
Colombia

Diciembre/202
7

Diciembre/202
7

Junio/2026

Junio/2026

190



VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS 191

con indicador Certificacion voltaje, impedancia, = para equipos
de frecuencia. | CCAA temperatura, eléctricos
frecuencia. usados en

Ref. Fluke 2.2.2. laboratorios,

17B Plus. Requisitos chrome- sistemas de
Acreditacion extension://efaidnb medicion y
ISO/IEC mnnnibpcajpcglclefi | sontrol.
17025. ndmkaj/https://dam-

assets.fluke.com/s3
fs-
public/151718 ums
pa0100.pdf?Version
1d=yVOpJIngKxcGE
GsKha3BATEZinj8l
1Fp0

Fuente: Propia

Estructura de Desagregacién de Recursos ReBS. En la Figura 44, se desglosan los
recursos a considerar durante la futura fase de implementaciéon del proyecto, dado que el plan
de negocios, tal como se expuso en el numeral anterior, comprende basicamente gastos de
honorarios, equipos de cOmputo y gastos de recursos complementarios adicionales. Los recursos
para la fase de implementacién corresponden a recursos de talento humano o personal,
maaquinaria y equipos, materiales y sistemas integrados de gestion, necesarios para llevar a la

operabilidad el proyecto, esto bajo criterio del juicio de expertos.

Definicion de Roles, Responsabilidades y Competencias del Equipo. Tomando como
referente la Matriz de Influencia / Dependencia de Stakeholders, dispuesta en la Figura 34, en la
Tabla 26, se amplia la informacién relacionada con el rol, la clasificacién, el nivel de influencia,
el grado de dependencia y la responsabilidad de los stakeholders relacionados con la gestion y

futura implementacion del plan de negocios.
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Tabla 26

Stakeholders: Roles y Responsabilidades

Roles

Clasificacion

Nivel de
Influencia

Grado de
Dependencia

Responsabilidad/Competencia

Gerente del proyecto

INTERNO

ALTO

ALTO

Planeacion, ejecucion, seguimiento,
control y mejora continua del
proyecto. Estrategia, gestion de
stakeholders, certificacion y
acreditacion, gestion del tiempo,
gestién de riesgos, gestion de
recursos, gobernanza, entre otros.
Competencia en gerencia de
proyectos, emprendimiento,
habilidades comunicativas,
metodologias &giles, bioingenieria,
metrologia y asuntos regulatorios.

Equipo asesor, de apoyo o
de mando medio.

INTERNO

ALTO

ALTO

Orientacion, asesoria, motivacion,
juicio de expertos y demas
actividades dirigidas al proyecto.
Competencia en gestion
administrativa, financiera, negocios,
SST, manejo de personal, etc.

Empleados

INTERNO

ALTO

ALTO

Gestion tecnolégica, adquisiciones,
gestion contable y financiera, gestion
de calidad, gestién de salud y
seguridad en el trabajo, marketing,
atencion al cliente, entre otros.
Habilidades comunicativas, gestion
administrativa, financiera, negocios,
SST, manejo de personal, etc.

Compafiias importadoras y
comercializadoras de
equipos de diagndstico
audiologico: Silvher LTDA,
Serviequipos, Technik,
Distribuciones Audioldgicas,
Medihumana, Audiosalud.

MEDIO

BAJO

ALTO

Competencia del proyecto.
Representacion de marcas
fabricantes competencia.
Importacién, comercializaciéon y
distribucién de equipos de
audiologia. Marketing de los
servicios ofertados. Participacion en
eventos de divulgacion como
congresos, seminarios, etc.

Laboratorios de Calibracion
Acreditados y No Acreditados
de Equipos de Audiologia

MEDIO

BAJO

ALTO

Competencia del proyecto.
Calibracion, ajuste, verificacion
metrolégica de equipos de
audiologia. Servicio técnico de
equipos de audiologia. Marketing de
los servicios ofertados. Participacion
en eventos de divulgacién como
congresos, seminarios, etc.

Marcas fabricantes de
equipos de audiologia.
MAICO, Interacoustics,
Oscilla, GSI, Otometrics,
Otodynamics, Natus, etc.

EXTERNO

ALTO

ALTO

Relaciones comerciales con el
proyecto, autorizacién de la
distribucion, apoyo en el proceso de
certificacion CCAA y mantenimiento
de la misma, Carta de Distribucion
Autorizada, Certificado de Venta
Libre, apoyo en la gestion de
adquisicion de registros sanitarios.
Apoyo en la gestion de pedidos,
financiamiento métodos de pago,
despachos y soporte técnico
especializado. Relaciones
comerciales con compafiias
competencia del proyecto.

INVIMA, ONAC, DIAN,
Agencias aduaneras.
Secretarias de Salud.

EXTERNO

ALTO

BAJO

Certificacion y/o Acreditacion de la
compafiia. Auditorias externas,
seguimiento y control al sistema de
gestién correspondiente y
competencia del personal
responsable, en el marco normativo
(ISO/IEC 17025) y regulatorio (Res.
4002, Dec. 4725, Res. 4816)
aplicable. Gestién documental, legal
y tributacion correspondiente en el
proceso de importacion de equipos y
dispositivos médicos
(nacionalizacién).
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Asociaciones de
Profesionales en Audiologia
y Fonoaudiologia:
ASOFONO y ASOAUDIO

EXTERNO

ALTO

BAJO

Realizacion de eventos de reunion
profesional, divulgacién, exposicion
comercial y actualizacién cientifica
como el Congreso de
Fonoaudiologia y el Congreso
Internacional de Audiologia,
realizado una vez al afio, un afio en
la ciudad de Bogot4, y el siguiente en
otra ciudad importante del pais.
Congregacion de casas comerciales
y compaifiias relacionadas con el
sector de audiologia, profesionales
de la salud del sector, conferencistas
nacionales e internacionales.

IPS’s de Salud y Seguridad
en el Trabajo, de Audiologia
Diagnostica y Clinica.

EXTERNO

ALTO

ALTO

Adquisicion de productos y servicios:
Equipos de audiologia de gama
diagnostica y clinica, accesorios y
repuestos relacionados, servicios de
aseguramiento metrolégico,
mantenimiento preventivo y
correctivo de equipos de audiologia.
Capacitacion, formacién y asesoria
en fisiologia relacionada, instalacion,
operacion, soporte y mantenimiento
basico de equipos de audiologia,
software y accesorios relacionados.
Servicios de alquiler de equipos de
audiologia. Promocion y divulgacion
voz a voz de la experiencia
percibida.

10

Centros de Reconocimiento
de Conductores

EXTERNO

ALTO

ALTO

Adquisicion de productos y servicios:
Equipos de audiologia de gama
screening y diagndstica, accesorios y
repuestos relacionados, servicios de
aseguramiento metrolégico,
mantenimiento preventivo y
correctivo de equipos de audiologia.
Capacitacion, formacién y asesoria
en instalacién, operacion, soporte y
mantenimiento basico de equipos de
audiologia, software y accesorios
relacionados. Servicios de alquiler de
equipos de audiologia. Promocién y
divulgacion voz a voz de la
experiencia percibida.

11

Hospitales y Clinicas

EXTERNO

ALTO

ALTO

Adquisicion de productos y servicios:
Equipos de audiologia de gama
diagnéstica y clinica, accesorios y
repuestos relacionados, servicios de
aseguramiento metrolégico,
mantenimiento preventivo y
correctivo de equipos de audiologia.
Capacitacion, formacién y asesoria
en fisiologia relacionada, instalacion,
operacion, soporte y mantenimiento
bésico de equipos de audiologia,
software y accesorios relacionados.
Servicios de alquiler de equipos de
audiologia. Promocion y divulgacion
voz a voz de la experiencia
percibida.

12

Profesionales independientes
de fonoaudiologia

EXTERNO

ALTO

ALTO

Adquisicién de productos y servicios:
Equipos de audiologia de gama
screening y diagndstica, accesorios y
repuestos relacionados, servicios de
aseguramiento metrolégico,
mantenimiento preventivo y
correctivo de equipos de audiologia.
Capacitacion, formacion y asesoria
en fisiologia relacionada, instalacion,
operacion, soporte y mantenimiento
basico de equipos de audiologia,
software y accesorios relacionados.
Servicios de alquiler de equipos de
audiologia. Promocion y divulgacion
voz a voz de la experiencia
percibida.

13

Profesionales independientes
de audiologia

EXTERNO

ALTO

ALTO

Adquisicion de productos y servicios:
Equipos de audiologia de gama
diagnéstica y clinica, accesorios y

193
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repuestos relacionados, servicios de
aseguramiento metrolégico,
mantenimiento preventivo y
correctivo de equipos de audiologia.
Capacitacion, formacién y asesoria
en fisiologia relacionada, instalacion,
operacion, soporte y mantenimiento
basico de equipos de audiologia,
software y accesorios relacionados.
Servicios de alquiler de equipos de
audiologia. Promocién y divulgacion
voz a voz de la experiencia
percibida.

14

Usuarios finales o pacientes

EXTERNO

ALTO

ALTO

Adquisicién de: Servicios
preventivos, correctivos, de
rehabilitacion, de atencion en salud
auditiva, en fonoaudiologia,
audiologia bésica, diagnostica y
clinica. Servicios de certificacion de
aptitudes en conduccion de
vehiculos, examenes de ingreso,
periddicos, retiros, respaldo en
procesos pensionales, pélizas de
seguros e indemnizaciones, manejo
de patologias conductivas,
neurosensoriales, prétesis auditivas,
rehabilitacion, entre otras. Promocion
y divulgacion voz a voz de la
experiencia percibida.

Fuente: Propia
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Matriz de Asignacién de Responsabilidades (RASCI). En la Tabla 27, se encuentran

asignadas las responsabilidades a determinados Stakeholders, clasificadas de la

siguiente manera: (R) Responsable de la ejecucion, (A) Responsable del proceso en

conjunto, (S) Apoyo, (C) Consultado e (I) Informado, segun su interaccion con la cuenta

de control correspondiente, esto con el objetivo de contribuir a los procesos

comunicativos del proyecto y a la responsabilidad o funcién frente al desarrollo del

mismo.
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Tabla 27
Matriz RASCI
D]I__:;Ersagll 4 Persona
Gerente del
proyecto, )
Equipo asesory ctlllen!els PUh‘Iz'tm ¥ Autondades
Actividad de apoyo, p; enciales seclor I gubemamentales
empleados . |r-§:|:tc-s e comercia y reguladoras
) indirectos, general
usuanos
finales.
Planeacién 5 A [ c
Seguimiento y R R I I
cierre
Business
Casevy
Estudios de c R c S
Factibilidad
Marco legal y c A c A
normativo
Estructura
organizacional A R I C
y lineamientos
de gestidn
Plan
operativo,
atencion al c A I I
cliente y
postventa de
equipos

Responsible (R): Responsable de la Ejecucion
Accountable {A): Responsable del proceso en conjunto.
Support (5): Apoyo

Consulted {C}: Consultado

Informed (l}: Informado

Fuente: Propia
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Histograma y Horario de Recursos. De acuerdo a lo expuesto en la Figura 49, el plan
de negocios comprende basicamente los estudios de factibilidad y la planeacion del proyecto
como tal, por tanto, en estas etapas el Unico recurso humano involucrado directamente es el
gerente del proyecto, cuya consideracion en horario se tasé en dias, contando que dependiendo

del dia se dedicaria un nimero determinado de horas asi:

e Lunes: 10:00 a 13:00 — 15:00 a 18:00 (6 horas)
e Martes a viernes: 9:00 a 13:00 — 15:00 a 19:00 (8 horas)
e Sébado, domingos: No Laborables

e Jueves santo y viernes santo: Excepciones

Asi, cada dia en estas etapas, tiene una duracion de 6 a 8 horas. Para las etapas de inicio
e implementacion el nimero de horas por dia sera de 8, y los dias laborables seran de lunes a
viernes, salvo excepciones de Jueves Santo y Viernes Santo. Los dias registrados en el
histograma para el recurso humano en dichas etapas posteriores a la planeacién, corresponden

a la cantidad de dias laborables en el término de un mes.
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Figura 49

Histograma de Recursos
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Fuente: Propia.

Plan de Capacitacion y Desarrollo del Equipo. En linea con el pilar estratégico de
Innovacion y Aprendizaje Permanente, el plan de capacitacion y desarrollo del equipo se
encuentra registrado en un procedimiento documentado denominado 015-PLCDE-Plan de
Capacitacion y Desarrollo del Equipo (Ver Anexo Q), correspondiente a un anexo de calidad,
acorde al Sistema Integrado de Gestion de la organizacién. En éste se establecen los objetivos
del plan, el alcance, los responsables, la estrategia, la metodologia, la periodicidad de ejecucion,
los indicadores de desempefio relacionados, recursos requeridos, esquema de incentivos y

desarrollo, y los formatos relacionados como el Cronograma de Capacitaciones (Ver Anexo Q).
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Identificacion de Procesos de Seguridad y Salud en el Trabajo (SST). El objetivo de
la identificacibn de procesos de seguridad y salud en el trabajo, es garantizar condiciones
seguras para la ejecucion de las funciones de todo el talento humano parte de la organizacion,
desde los cargos administrativos, de servicios generales, mandos medios, hasta los
responsables de las actividades de servicio técnico y aseguramiento metrolégico. A continuacion,
se enumeran los procesos de SST en el marco de la venta y postventa de equipos de diagndstico
audioldgico:

Evaluacién de riesgos. Identificacion de peligros asociados al transporte de equipos
delicados, manipulacién de cargas, uso de herramientas eléctricas, exposicion a ruido y
electricidad en el desarrollo de actividades de servicio técnico y mantenimiento.

Procedimientos de trabajo seguro. Protocolos escritos para instalacion, conexion
eléctrica, pruebas clinicas, mantenimiento correctivo y mantenimiento preventivo. Uso de
manuales de servicio técnico, notas técnicas de fabrica, guias rapidas de manejo y manuales de
operacion.

Equipos de Proteccién Personal (EPP). Guantes dieléctricos, uniforme antifluido,
calzado de seguridad, gafas protectoras, tapones auditivos y elementos antiestaticos.

Formacion en SST. Entrenamientos obligatorios en bioseguridad, manipulacién manual
de cargas, ergonomia, primeros auxilios y plan de emergencias, en el marco del plan de
capacitaciones y desarrollo del personal.

Protocolos de emergencia. ldentificacion de rutas de evacuacion, indicacién de puntos
de encuentro, botiquines disponibles, designacién del o los vigias de la compafiia, convenios con
centros de salud cercanos.

Vigilancia médica ocupacional. ExAmenes médicos de ingreso, periddicos y de egreso
segun exposicidn a riesgos, acordes a las funciones de cada cargo.

Entregables. Algunos de los entregables a considerar en la planeacion y ejecucion de

los procesos de salud y seguridad en el trabajo, son: matriz de riesgos de SST (Decreto 1072 de
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2015, 1SO 45000, GTC45), Plan de emergencias, Registros de capacitacion, Lista de chequeo

de seguridad por intervencién, formato de evaluacién del clima laboral.

Esquema de contratacion y liberacién del personal. En linea con el marco legal
aplicable a la Salud y Seguridad en el Trabajo, al Cédigo Sustantivo del Trabajo, y a lo establecido
en la Matriz legal (Ver Anexo N) del proyecto, se definen las modalidades de contratacién que
aseguren la disponibilidad de talento humano durante la implementacién del plan de negocios y

un proceso de salida ordenado, en el cumplimiento de la ley.

Duracion de la Contratacion. De acuerdo a lo establecido en el Procedimiento
documentado de Contratacién y a lo sefialado a continuacion:

e Permanente: Gerente de proyecto, directores o lideres de proceso, administrativos y
responsables regulatorios.

e Temporal: Servicios generales, auditores y formadores durante fases de despliegue
intensivo.

e Outsourcing: Transportadora especializada, calibraciones externas y soporte de tercer
nivel.

Proceso de Incorporacion. Entrevista con la alta gerencia y director o lider de proceso,
aplicacion de pruebas psicotécnicas, induccién técnica y en SST, firma de acuerdos de
confidencialidad, asignacion del director y plan de evaluacién durante el periodo de prueba.

Liberacion del Personal. En linea con la gestion del cambio y la gestion del
conocimiento, se aplicara un protocolo de transferencia de conocimiento, devolucion de
herramientas, documentacion de actividades realizadas, entrevista de salida y registro de

lecciones aprendidas.
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El procedimiento documentado complementario a este requisito ha sido desarrollado paso a paso
y se encuentra en el anexo referenciado a continuaciéon: Ver Anexo AF. 021-PCTR -

Procedimiento de Contratacion, el cual amplia las especificaciones mencionadas.

Identificacion de habilidades blandas (liderazgo, empoderamiento, creatividad,
innovacion, trabajo colaborativo, manejo de conflictos y comunicacién asertiva) para el
desarrollo del proyecto. En el marco de los procesos requeridos en la gestion de proyectos, en
particular, para el plan de negocios, identificar, gestionar, mejorar y explotar las habilidades
blandas, o “impulsoras” del personal involucrado, puede ser determinante para el Optimo
desarrollo y por ende para el éxito del proyecto. PMI define las habilidades impulsoras como
capacidades y comportamientos que facilitan el trabajo con otras personas y que ayudan a los
profesionales de proyectos a tener éxito en el lugar de trabajo. Algunas personas y otras
organizaciones también se refieren a ellas como “habilidades blandas” o “habilidades
interpersonales”. Llamar a estas habilidades y comportamientos “habilidades impulsoras”
representa el valor que aportan a los profesionales de proyectos, los equipos y las organizaciones
(Pulse of Profession, 2023).

El Project Management Institute (PMI) en el reporte de “Pulse of Profession” de 2023,
publicé una infografia denominada “Top 4 Power Skills, every project profesional needs”,
resultado de una encuesta a nivel global, frente a qué habilidades se requieren en la gerencia de
proyectos, la cual se expone en la Figura 50, donde se sefialan 12 habilidades blandas, pero 4
de ellas se destacan de forma superlativa, como son: Comunicacién (71%), Resolucién de
Problemas (68%), Liderazgo Colaborativo (65%) y Pensamiento Estratégico (64%), seguidas en
su orden por Adaptabilidad (54%), Construccion de relaciones (52%) y Mentalidad Innovadora
(52%). Dichas habilidades se encuentran priorizadas e implicitas en la gestion del plan de

negocios y sus pilares estratégicos.
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Figura 50
Top 4 de Habilidades Blandas

There iz wide consansus among those surveyed on the top four power skills that help
project professionals drive project success. Theas four power skills are
consistently the highest-ranked across industries, regions and other factors.
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Metodologias para la identificacion y desarrollo de habilidades blandas. Dentro de
las metodologias mas usadas en esta area del conocimiento, ligada directamente a la gestion de
stakeholders, se encuentran desde la realizacién de pruebas psicotécnicas, la implementacion
de pruebas de “desarrollo de carrera”, el test lkigai, el high five test, hasta la ejecucion del
“portafolio estratégico de vida”, entre otras, las cuales permiten desde el autoconocimiento
explotar las habilidades superlativas y mejorar aquellas en que se detectan falencias, respecto a
cada individuo, su interiorizacion, su gestion emocional y su desarrollo personal, profesional y

social.

Test Ikigai. Ikigai es una filosofia japonesa que busca encontrar la razén de ser y la

felicidad en la vida. La palabra estd compuesta por iki (4 &), que significa vida, y gai (FFZ£), que

significa valor o mérito. El ikigai es la combinacion de: pasion, vocacién, misién y profesion.

Encontrar el ikigai puede ayudar a:
e Aumentar la autoestima

Buscar nuevas habilidades

e Trabajar en lo que gusta

e Desear que llegue el futuro

e Mejorar la salud fisica y mental

e Contribuir al bienestar de la comunidad

e Ser mas felices

Para encontrar el ikigai se puede:
e Hacer un autoconocimiento constante

o Considerar qué talentos se tienen y qué se puede hacer con ellos
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o Considerar qué necesita el mundo y qué se puede aportar

El ikigai no es un don, sino una conquista que se alcanza con honestidad e introspeccion.
A través de la plataforma “ikigaitest.com”, con una evaluacién dividida en cuatro (4) fases,
subdividades en 12 aspectos, como son: “yo amo”, “el mundo necesita”, “yo soy bueno para”,

T ”

“‘pueden pagarme por”, “mi pasion es”, “mi misién es”, “mi vocacion es

” ”

, “mi profesién es”, “mi
arquetipo es”, “mi personalidad es”, “mi carrera es”, “mi rareza es”, y un nimero considerable de
situaciones planteadas, ante las cuales se debe indicar con cual se identifica mas y con cual
menos, se obtiene un resultado como el expuesto en la Figura 51, que comprende precisamente
las fases que sustentan el ikigai y los demas aspectos a considerar. La Figura 51 expone el

resultado del test aplicado al gerente del proyecto, del plan de negocios.
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Figura 51
Test Ikigai

mi pasion es

Estudiar, comprender y
resolver problemas
matematicos o de ciencias,

ya sean tedricos o técnicos.

Fuente: ikigaitest.com

mi mision es

Hacer cosas para ayudar a las personas,
como ensenar, cuidar o dar primeros auxilios
y proporcionar informacion.

Especialidades de Salud Profesores, Post

Secundaria.

Imparten cursos en especialidades de la salud,

en campos como odontologia, tecnologia de

laboratorio, medicina, farmacia, salud publica,

terapia y medicina veterinaria.

ikigaitest.com

mi profesion es

Ser responsable de un proyecto, tomar
decisiones e inspirar a las personas a ser
parte del equipo.

204

mi vocacion es

Tomar mis propias

decisiones y trabajar a mi

propio ritmo.

Andlisis de resultado. Habiendo realizado la introspeccion en las etapas anteriores y

considerando todo el proceso que se ha desarrollado tanto con esta técnica japonesa como en

la vida real, el propdsito, la razon de ser del gerente del proyecto, esta compuesto por la

integracion de areas del conocimiento, el saber y el hacer como son: la gerencia de proyectos,

las ciencias, el area de la salud y la docencia.
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High 5 Test. Se realiza el test con una evaluacién de 120 preguntas o situaciones cuya
respuesta es personal, rapida e intuitiva segun la intuicion, el sentir y la I6gica del individuo,

obteniendo los resultados como los expuestos en la Figura 52. High5Test: Certificado de

fortalezas.
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Figura 52

High5Test: Certificado de Fortalezas
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Filomata

A los filormatematices |es encanta aprender. Exploran muchos
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conocimientos como |es sea posible. Mo disfrutan de |a compania
de |os llamados "sabelotodo’, personas con poca curiosidad y sin
ganas de explorar nuevas ideas.

Catalizador

A los catalizadores les encanta poner en marcha las cosas y son
miuy buenos para generar impulso en entornos estancados. Les
cuesta esperar y "perder el tiempo” cuando saben que podrian
estar avanzando y haciendo que las cosas despeguen.

Creyente en si mismo

Las personas que creen en si mismas son personas
independientes y autosuficientes que inspiran a los demas con su
confianza y seguridad. No soportan que los demas les digan qué
hacer o que intenten controlar sus acciones

Comandante

A los comandantes les encanta estar a cargo, hablar y que se les
pida su opinian. No rehayen el conflicto y pueden sentirse
frustrados por guienss "se andan con rqcll'recs'.

Cuentista

Los narradores son maestros de |a comunicacidn, Les gusta ser
anfitriones de eventos, hablar en pdblico vy ser escuchados. Sufren
en situaciones en |as gue no pueden expresarse con palabras,

stest.com Copyright @ HIGHS, 514 Todos los derachos resernacdos

Fuente: High5Test.com
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Marca Personal. Tomando como referencia en el tema, material audiovisual de Hardvard
Business Review, como es el video titulado “Use Strategic Thinking to Create the Life You Want”
(Harvard, 2024) publicado en la plataforma YouTube, el cual se plantea, tanto en éste como en
su pagina web, el “Portafolio Estratégico de Vida”, compuesto por seis (6) areas que a su vez se
componen de dieciséis (16) unidades estratégicas, las cuales a través de la introspeccién son
analizadas y desarrolladas, de acuerdo al nivel de importancia y satisfaccién para el individuo,

desde la méas baja a la mas alta, tal como se muestra en la Figura 53.

Figura 53

Portafolio Estratégico de Vida

Portafolio Estratégico
de Vida de
Alexander Gutiérrez G.

Areas Estratégicas de Vida

. Trabajo, Aprendizaje

Cuerpo, Mente y Intereses y
Espiritualidad Entretenimiento

Unidades Estratégicas de Vida

IMPORTANCIA

1. Salud mental/Atencion plena
2. Compromiso social

3. Educacion/Aprendizaje

4. Pasatiempos/intereses

5. Comunidad/Ciudadania

6. Entretenimiento fuera de linea
7. Entretenimiento en linea

8. Actividades de la vida diaria
9. Espiritualidad/Fe

10. Finanzas

11. Salud Fisica/Deportes

12. Amistad

13. Familia —

14. Necesidades fisiologicas

15. Trabajo/Carrera . A
16. Otra significativa (Pareja) SATISFACCION

(oo

Fuente: Propia (https://hbr.org/2023/12/use-strategic-thinking-to-create-the-life-you-want)

Teniendo en cuenta el portafolio y la pregunta ¢cémo fortalecerias y posicionarias tu
marca personal?, se realiza el analisis de los aspectos involucrados y las unidades estratégicas

mencionadas mediante los criterios de marca personal, como son, por un lado, la Claridad, la


https://hbr.org/2023/12/use-strategic-thinking-to-create-the-life-you-want
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Consistencia y la Credibilidad, y por el otro, la Segmentacion, el Targeting y el Posicionamiento
(Harvard, 2024).

En resumen, estas son algunas de las estrategias a implementar para la identificacion,
desarrollo y fortalecimiento de las habilidades blandas del equipo de trabajo. De conformidad con
los pilares de aprendizaje permanente, gestion del conocimiento, sostenibilidad, mejora continua
y la experiencia del cliente, un enfoque a las “soft skills” es fundamental para la gerencia de

proyectos en el marco del plan de negocios.

Plan de Gestion del Riesgo

El plan de gestién de riesgos permite identificar, analizar y gestionar los riesgos a los
cuales se expone el proyecto, y por ende mejorar la toma de decisiones, proteger los activos de
la organizacién, asegurar la continuidad del negocio, cumplir con las normativas, regulaciones y
mejorar la reputacién en la organizaciobn. A continuacion, se exponen los aspectos mas

importantes a considerar en la elaboraciéon del plan de gestién de riesgos.

Identificacion de Riesgos y Determinacion de Umbral. La herramienta inicial para la
identificacion de riesgos del proyecto se encuentra sefialada en la Figura 54, bajo criterio y juicio
de expertos, en el cual se indican tanto las fortalezas y debilidades del proyecto, frente a las
amenazas y oportunidades del mismo, en el marco de referencia en la gestién de proyecto, como
son los Factores Ambientales de la Empresa (FAE) para el desarrollo de los Activos de Proceso

de la Organizacion (APO).
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Figura 54
Andlisis DOFA (SWOT)

/ / OPORTUNIDADES
W e

onocimiento del mercado, sector econémico y del sector

salud
DEBILIDADES Contacto con sales manager y demas funcionarios de las
Apoyo economico marcas fabricantes.
Habilidades de marketing Contacto con administradores, gerentes, auditores e

ingenieros de Hospitales, Clinicas, IPS’s y CRC’s.
Contacto con profesionales de audiologia y fonoaudiologia.
Avances tecnoldgicos en diagnadstico.

Expansién del mercado en equipos de audiologia.

/ Crecimiento de la poblacion adulta y de la tercera edad.
\ w de dispositivos méviles, pantallas, audifonos, efc.

/ / AMENAZAS \
FORTALEZAS Alta inversion inicial, lento reforno. \

Experiencia y formacion en equipos biomédicos — competencia Competencia desleal.

técnica, gestion operativa y recursos, direccion de proyectos y Politica monetana: Varacion de variables econdmicas, Tasa
metodologias agile de gestion en procesos crilicos, normas de Cambio, Tasa de Intergs, Inflacion, Desempleo, Poder
técnicas y salud y seguridad en el trabajo, marco regulatorio adquisitivo, etc

aplicable, aseguramiento metrologico, aprendizaje permanente y . . .

habilidades blandas. Dependencia de proveedores internacionales.

Experiencia en certificacion CCAA del INVIMA y procesos de Cambios en el marco regulatorio aplicable

Acreditacion de laboratorios de calibracion.

Gestion operativa dirigida a la Customer Experience/Patient
Management Experience (Customer Journey Map)

Obstaculos logisticos y aduaneros

Posibles fallas en la prestacion de los servicios y/o
adquisiciones.

Cobertura geografica del servicio (écnico.

@en‘encﬁa en emprendimiento y actividades de freelance.

Fuente: Propia

En la Matriz de Riesgos y Estructura de Desglose de Riesgos (Ver Anexo R), se
encuentran identificados veintiddés (22) riesgos con una clasificacion, una categorizacion,
identificacion de disparadores o detonadores, una probabilidad de ocurrencia, un posible impacto
sobre el proyecto y la determinacion del nivel de riesgo correspondiente. Nueve (9) considerados
riesgos negativos y trece (13) riesgos positivos. La determinacion del nivel de riesgo se clasifica
como Alto, Medio o Bajo, bajo la combinacién de severidad (insignificante, menor, moderado,
critico y catastroéfico) y probabilidad (improbable, posible, ocasional, moderado y constante), en
una matriz de riesgo de 5 x 5, bajo un célculo cuantitativo/cualitativo. En la Figura 55 se

encuentran sefalados los riesgos identificados y referenciados con el prefijo “ID”, donde, de ID1
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a ID9 se encuentran los riesgos negativos (amenazas), y de ID10 a ID22 los riesgos positivos
(oportunidades), en relacion a la matriz 5 x 5, asimismo, considerando tanto la probabilidad como

el impacto de éstos frente a la futura implementacion del plan de negocios.

Figura 55

Grafico de Calor de la Matriz de Riesgos

©
[1:]
2
'.g °
£
<)
& °
0 1 2 3 4 5 6
Impacto
Color Nivel de Riesgo
BAJO
MEDIO
ALTO

Fuente: Propia

Estructura de Desglose de Riesgos (Risk Breakdown Structure — RiBS). La
Estructura de Desglose de los Riesgos (RBS) es una herramienta que facilita la identificacion y
categorizacion de los riesgos, su comunicacion a las partes interesadas, brinda una estructura
jerarquica para la organizacion, permite evaluar la importancia y priorizacion de cada uno, asi
como planificar las medidas de mitigacion necesarias. En la Matriz de Riesgos y Estructura de

Desglose de Riesgos (Ver Anexo R), se expone la RBS correspondiente al proyecto. Las
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categorias de riesgo identificadas son: Riesgo Técnico, Riesgo de Gestidn, Riesgo Comercial y

Riesgo Externo, haciendo un desglose desde el nivel 0 hasta el nivel 3.

Andlisis de riesgos del proyecto (cualitativo y cuantitativo) debe evidenciarse la
aplicacion y calculo del valor econémico esperado. Para la futura implementacion del plan
de negocios, se identificd un total de 22 riesgos, 9 riesgos negativos y 13 riesgos positivos. Los
riesgos a priorizar de acuerdo a la matriz de riesgos 5x5, se establecen las categorias como son:
Proveedores, financiero, regulatorio, mercado, operativo, gestion y tecnolégico. Se establecen
impactos y probabilidades, asi como los niveles de riesgo pre-controles, se establece la
estrategia correspondiente, donde es MITIGAR para los riesgos negativos, ACEPTACION
ACTIVA para el riesgo regulatorio, asi como una estrategia de MEJORAR para los riesgos
positivos y EXPLOTAR para aquellos riesgos positivos relacionados con alianzas estratégicas
con Stakeholders como fabricantes de equipos, sales manager, personal técnico de fabrica, y los
administradores, auditores, profesionales de audiologia y fonoaudiologia. Se establecen los
planes de respuesta con los respectivos responsables, en su mayoria, miembros de la compafiia,
con acciones propias de sus funciones, seguimiento, monitoreo, control y registro en el Formato
de Informe de Gestién de Riesgos (Ver Anexo S). Asi mismo, se reevallan los riesgos post-
controles, generando un nuevo analisis cualitativo y cuantitativo, con las cifras en pesos (COP)

a considerar.

Matriz de Riesgos. Se elabora la Matriz de Riesgos (ver Anexo R) considerando los
riesgos identificados, el tipo, la categoria, los disparadores, la probabilidad, impacto y nivel de
riesgo, tanto con andlisis cualitativo como con analisis cuantitativo, la estrategia, los planes de
respuesta, los responsables, el analisis post-controles, el registro, seguimiento, monitoreo, con

su respectiva periodicidad y el control.
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Plan de Respuesta al Riesgo, Rastreando y Monitoreando los Riesgos Residuales.
Se establece periodicidad de seguimiento y monitoreo diario, semanal, quincenal, mensual o
previo a cada pedido. En la Tabla 28, se expone un resumen del seguimiento a realizar segun el

tipo de riesgo, considerando la estrategia, las acciones y la periodicidad correspondiente.

Tabla 28

Esquema de Seguimiento y Monitoreo de Riesgos

PRIORIDAD | ESTRATEGIA | ACCIONES | PERIODICIDAD
Riesgos Negativos
BAJA Mitigar Revisar DIARIO,
MEDIA Mitigar disparadores, SEMANAL,
ALTA Mitigar/Aceptar indicadores KPl'y | QUINCENAL,

OKR relacionados, | MENSUAL O
Reporte escrito del | PREVIO A LOS

riesgo, PEDIDOS SEGUN
consecuencias y CORRESPONDA.
acciones de

respuesta para
prevencion o
reduccion del

impacto.
Riesgos Positivos
BAJA Revisar DIARIO,
MEDIA Mejorar/Explotar disparadores, SEMANAL,
ALTA indicadores KPIl y QUINCENAL,

OKR relacionados, | MENSUAL O
Reporte escrito del | PREVIO A LOS

riesgo, PEDIDOS SEGUN
consecuencias y CORRESPONDA.
acciones de

respuesta para
prevencion o
reduccion del
impacto.

Fuente: Propia (Ver Anexo R).
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Plan de Gestion de Adquisiciones

El plan de gestibn de adquisiciones permite obtener bienes, servicios y recursos
necesarios, de diferentes fuentes, para la correcta estructuracion del plan de negocios, por tanto,
se debe establecer la planeacion correspondiente, la busqueda, la seleccién y la gestion de
relaciones con los proveedores, la tipificacidon y negociacion de contratos, durante la futura
implementacion del plan de negocios bajo el nombre de AUDIKAL. A continuacion, se establecen

algunos de los aspectos a considerar en la elaboracién de dicho plan de gestion.

Definicion y criterios de valoracion de proveedores. Adicional a los requisitos legales,
normativos, de competencia y regulatorios, definidos en los sistemas de gestion como CCAA
para la importacion de equipos de diagnéstico audiol6gico y en el marco de la Acreditacion del
laboratorio de calibracion, se establece la evaluacion de proveedores, como parte del Plan de
Gestion de las Adquisiciones, y alineado al Plan de Gestion de Calidad, requiere del
diligenciamiento del formato FPROV-001, que comprende dicha actividad, dentro del cual se
encuentran doce (12) criterios de evaluacién, establecidos mediante juicio de expertos y marco
regulatorio, tales como: calidad de productos y servicios, precios, capacidad de respuesta,
puntualidad en las entregas, reputacion y experiencia, sostenibilidad, capacidad técnica,
cumplimiento normativo, entre otros, compuestos por 3 o 4 subcriterios, cuya calificacion se
realiza asignando una puntuaciéon de 1 a 5, segun juicio de expertos, asi mismo de acuerdo al
peso en porcentaje que se considere entre 5%, 10% y 15%, se realiza la respectiva ponderacion
obteniendo un porcentaje acumulado, dicho porcentaje si es superior al 80% se considera
APROBADO, como proveedor, si se encuentra 260% y <80% se aprueba CONDICIONADO vy si
es <60% se considera NO APROBADO y/o RECHAZADO, y finalmente se da una observacion
respecto a dicha calificacion o veredicto. Formato FPROV-001 — Evaluacion de Proveedores (Ver

Anexo Q).
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Seleccion y Tipificacion de Contratos. En el marco de CONTRATACION se dispone
de tres (3) grupos tipificados de contratos, como son:

Precio fijo (FP). El contrato por Precio Fijo, es un acuerdo en el que el cliente o
comprador y el contratista o proveedor establecen un precio fijo y total para la ejecucién del
proyecto, suministro de producto y/o prestacion del servicio. Entre las principales
caracteristicas de esta tipologia de contratos se destacan las siguientes: el precio no cambia,
independientemente del costo real del proyecto, producto o servicio. El contratista o proveedor
asume los riesgos por sobrecostos. Es comin cuando el alcance esta bien definido y se puede
estimar con precision. Entre las ventajas de estos contratos se encuentran el conocimiento del
costo total, desde el principio, por parte del cliente o comprador, asi como la simplificacién de
la gestion financiera para el mismo. Una de sus desventajas, menor flexibilidad para cambios
en el alcance. Existen tres variantes al respecto, las cuales se exponen a continuacion:

e Precio Fijo Cerrado (FFP): Precio cerrado, mayor riesgo para el vendedor o proveedor, ideal
para entregas estandar o definidas.

e Precio Fijo con Incentivo (FPIF): Se establece un precio base y adicionalmente se generan
bonificaciones por métricas como entrega oportuna, rendimiento y/o desempefio, entre otros.

e Precio Fijo con Ajuste Econdmico de Precio (FP-EPA): Se establece un precio fijo con
clausula de ajuste en funcién de indicadores econémicos como la inflacién y/o la tasa de
cambio.

Contratos de Costo Reembolsable. El contrato de Costo Reembolsable es un acuerdo
en el que el cliente o comprador reembolsa al contratista o proveedor los costos reales incurridos
mas una tarifa o beneficio adicional. Entre sus principales caracteristicas se encuentran: el cliente
o comprador asume el riesgo de sobrecostos, requiere un seguimiento detallado de costos por
parte de éste, adicionalmente es comun en proyectos con alcance incierto o donde se esperan
cambios en el alcance. Dentro de las ventajas se encuentran su mayor flexibilidad, la posibilidad

de ajuste a medida que avanza el proyecto y/o prestacion del servicio, su desventaja, es el
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requerimiento de mayor supervision. Existen tres variantes al respecto, las cuales se exponen
a continuacion:

¢ Reembolso de costo mas tarifa fija (CPFF).

¢ Reembolso mas incentivo por métricas frente a objetivos especificos (CPIF).

¢ Reembolso mas cuota basada en evaluacion subjetiva de desempefio como incentivo (CPAF).

Contratos por “Tiempo y Materiales” (T&M). Es un tipo de contrato en el que el cliente
o comprador paga al contratista o proveedor por el tiempo empleado y los materiales utilizados
en el proyecto, mas un pago adicional por sus servicios, con posibilidad de clausula de “no
extensidon” 0 “no exceder”. En este tipo de contrato, generalmente el nivel de riesgo es compartido

equitativamente entre el comprador y el proveedor.

Seleccién: Criterios Generales para la Seleccién del Tipo de Contrato. En el marco
de la gerencia de proyectos, aplicado a la gestién de adquisiciones, calidad y por ende en linea
con las buenas practicas de contratacion, dirigidas a la elaboracion y futura implementacion del
plan de negocios para la venta y postventa de equipos de diagndstico audiolégico, es decir sector
salud, en un pais como Colombia, se deben considerar los siguientes criterios y los posibles tipos

de contratos para cada uno, dentro de sus variantes:

o Claridad del alcance: Para un alcance bien definido los posibles tipos de contratos son:
Precio Fijo (FFP o FPIF). Si el alcance es incierto o cambiante: Costo reembolsable (CPFF,
CPIF y CPAF) o Tiempo y materiales (T&M).

e Distribucion del riesgo: Si el riesgo es mayor para el proveedor o vendedor — contrato de
Precio Fijo, si el riesgo es mayor para el comprador o cliente — contrato de Costo

reembolsable, y si el riesgo es equitativo 0 compartido — contrato por “Tiempo y materiales”
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e Complejidad técnica e incertidumbre del mercado: En un contexto con alto nivel técnico
y/o variabilidad de precios — Contrato reembolsable o Precio Fijo con Ajuste econdmico de
Precio (FP-EPA).

e Presupuesto y control: Si el presupuesto es limitado — contrato de Precio Fijo. Si el
presupuesto es mas flexible — Contrato de Costo Reembolsaje o T&M con clausula de “no
exceder”.

¢ Incentivos de desempefio: Si el objetivo es alinear de Tiempo, Costo y Calidad — Los
posibles tipos de contrato a considerar son: Precio Fijo con Incentivo (FPIF), Costo
Reembolsable por métricas frente a objetivos especificos (CPIF) y/o Costo Reembolsable mas
cuota basada en evaluacion subjetiva de desempefio (CPAF).

e Comunicacion con stakeholders: Establecer a través de evidencia documental, canales de
comunicacién, negociacion, acuerdos de cumplimiento en especificaciones, criterios de
aceptacién y requisitos, permite generar mayor claridad y transparencia hacia los clientes
internos y externos, y en general hacia todas las partes interesadas, asi como la explicaciéon
respecto a la justificacion frente a la seleccién y uso de cada tipo de contrato en determinada
etapa o en relacion a cierto grupo de interesados.

e Monitoreo y gobernanza: La seleccidon de cierto tipo de contratos se ve asociada a la
generacion de entregables y/o al uso de indicadores y métricas de gestién. A continuacion, se
relacionan algunos: Contrato de Precio Fijo — entregables, cronograma e hitos. Los contratos
de Costo rembolsable como CPIF y CPAF se encuentran asociados a la definicion de KPI’s,
a la evaluacién de desempefio y a las auditorias. El Contrato de T&M se relaciona con control
de horas, verificacion de uso y clausulas de limite o tope.

e Politicas de cambio: Las politicas de cambio establecen procedimientos formales para
gestionar el desplazamiento del alcance o variaciones de equipo, particularmente en contratos

fijos.
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e Ajustes inflacionarios y regulatorios: En este contexto, para contratos con duracién mayor
a un (1) afio se pueden considerar clausulas aplicables en contratos de Precio Fijo con Ajuste
Econdmico de Precio (FP-EPA).

¢ Incentivos alineados con servicios postventa: Definicion de contratos considerando
incentivos frente a métricas de calidad alineadas a la estrategia como tiempos de respuesta,

satisfaccién del cliente, disponibilidad operativa o tiempo de actividad (uptime).

Aplicaciéon de Contratos a Stakeholders. De acuerdo a lo sefialado en la Matriz de
Influencia / Dependencia relacionada con la gestién de stakeholders, como ejemplificacion se
han tomado tres (3) grupos de stakeholders, para definir la seleccion y el tipo de contrato a aplicar
teniendo en cuenta los criterios anteriores, asi mismo a través de indicadores de desempefio se
busca alinear los roles y responsabilidades a cada tipo de contrato segun corresponda, teniendo
en cuenta como principios particulares en este proceso la previsibilidad financiera, la adaptacién
y respuesta a servicios inciertos y la motivacion alineada al desempefio, acorde a la estrategia
del plan de negocios. En la Tabla 29 se establecen los stakeholders de referencia para el
ejercicio, el servicio prestado o requerido, el tipo de contrato, la descripcién del mismo, el motivo

o criterio clave y los indicadores relacionados.
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Tabla 29

Matriz de Seleccion y Tipificacion de Contratos Aplicada a Stakeholders

Stakeholder

Servicio

Tipo de

Contrato

Descripci6n de
contratos

Motivo/Criterio

218

Indicadores
asociados

Fabricantes de

Proveedor de
productos
(equipo
biomédico) +
servicios
postventa
(garantias)

Combinacion
de:

FFP: Venta de
equipos
+

FPIF / FP-EPA:

Proyectos de
larga duracién

Precio fijo para
compra y suministro
de equipos.

Contratos de
servicio postventa
(mantenimiento
preventivo /
correctivo): mezcla
de precio fijo anual
y costos
reembolsables con
incentivos.

e Certificacion
CCAA ante el
INVIMA y/o
Acreditacién ante
el ONAC.

e Exclusividad
regional o por

Confiabilidad de

equipos

MTBF: Tiempo Medio
entre Fallos (Tiempo
promedio que
transcurre entre dos
fallas  consecutivas).
Célculo: Tiempo total
de operacion/ numero
de fallas ocurridas.

Eficiencia de
reparaciones

MTTR: Tiempo Medio
para Reparar. Tiempo
promedio que toma
reparar un equipo luego
de una falla. Célculo:
Tiempo total de
reparacion entre el
numero de fallas.

penetracién o

equipos de con ajustes por - Gestion de
diagnéstico inflacion de canal, sujeta a mantenimiento
audioldégico componentes. metas _qe ventas Downtime: Tiempo de
+ y reV|S|o_n, anual. Inactividad. Tiempo en
CPIF: * Adaptacién a que un equipo o
Instalacion, volatilidades sistema no  esta
calibracion, como tasa de disponible para su uso,
soporte técnico cambio, inflacién, por fallas,
en sitio, ete. mantenimiento u otras
incertidumbre causas.
de tiempo. Fuente:
https://surl.li/gmkvod
CSAT: Puntuacion de
Satisfaccion del cliente.
NPS: Puntuacién Neta
del Promotor. Métrica
de experiencia del
cliente de probabilidad
de que un cliente
recomiende una
empresa, servicio o
producto.
Proveedor de | Combinacion Contrato de Definicion clara de Informe de Ventas
servicios de | de: comision por KPI de ventas: trimestrales
venta + ventas vinculadas a | unidades vendidas, | AOV: Valor Promedio
atencion  al precio fijo de nuevos centros del Pedido. Cantidad
cliente FEP: equipos. médicos con los promedio que un cliente
Presﬁpuesto servicios h_abllltados gastaen cada compra o
Director . cubiertos, ingresos pedido que realiza.
. definido por Contrato de . .
Comercial/ ventas bonificacién por recurrentes por Calculo: Ingreso’ total
asesores de ) e postventa. de las ventas + Numero
rendimiento, ;
ventas alineados al t_otal de ped|dps en un
+ e . tiempo determinado.
cumplimiento de Incentivos por
o oumen, | cumpimenopot | posicionaniento ae
Incentivos por | cobertura) ’ minimo Marca Postventa:
metas de ’ CSAT: Puntuacion de

Satisfaccion del cliente.
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plazos de (bonificacion
entrega. escalable). NPS: Puntuacion Neta
del Promotor. Métrica
. de experiencia del
(e:iilljussuilva}(?aed 0o cliente de probabilidad
- de que un cliente
competencia )
geografica recomiende ~una
adaptada a empresa, servicio o
. producto.
zonas/regiones
definidas. CES: Puntuacion del
Esfuerzo del Cliente.
Tasa de Retencion de
Clientes
Fuente:
https://surli.cc/gkekzq
Proveedor de Contrato a personal | e Definicion de Tasa de resolucién en
servicio de soporte técnico, alcance técnico: primer contacto,
técnico + mantenimiento, con mantenimientos Tiempo de Respuesta,
Atencion  al posibles proyectos preventivos, MTBF, MTTR, CSAT,
cliente + especiales e calibraciones, NPS, Downtime,
Servicio incertidumbre en atencién en Backlog
postventa. duracién o urgencias, (acumulacion de
materiales. repuestos actividades de
incluidos. mantenimiento
pendientes), PMP:
° Apuerdos de_ . Porcentaje de tiempo
Nivel de Servicio :
(SLA): tiempos dedlcaqo : al
de reépuesta mantenimiento
MAXIMOS |tglann‘|cado . ftrelnte dal
disponibilidad de | teMPo  tota e
T&M “No refgcciones, mantenimiento.
Extender” o arantia de
“No Exceder’+ ga“dad Fuente:
Personal técnico / CPIF (0 ® Incentivos por atpslsurl famiced
Ingenieros C.PAF.): Para cumplimientopo
(soporte) situaciones penalizaciones por
Inciertas o con incumplimiento
KPI Técnicos. -
(tipo de contrato
CPAF/CPIF).
® Requisitos de
certificacion
profesional
(educacion,
formacion,
experiencia,
credenciales,
cumplimiento
normativo
(competencia
técnica, Registro
de Recurso
Humano ante
INVIMA, etc.)
Cliente: Para compras de Gestion de las

Profesionales de
audiologia/
fonoaudiologia

Compra de
equipos +
servicio
postventa

Individual o en
Combinacion
de:

FFP + Servicio
postventa

equipos: FFP con
mantenimiento
postventa.

Para
implementacion o
customizacion:
contratos mixtos
como T&M con

e Acuerdos de
Nivel de Servicio
(SLA 0 ANS):
tiempos de
respuesta maximos,
disponibilidad de
refacciones,
garantia de calidad.
Garantias de
funcionamiento,

Relaciones con el
Cliente (CRM) y
Posicionamiento de
Marca:

CSAT, CES, NPS,
Tiempo de resolucién
de problemas, Tiempo
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T&M “No tope o FP con niveles de calidad, Medio de Operacion
Extender” o incentivacion por certificaciones (TMO).
“No Exceder” calidad de legales.
instalacion/tiempo. | e Acuerdos de Gestion de
Precio fijo por visita | formacion continua mantenimiento
o rutina trimestral, para el personal postventa:
semestral o anual. (audiologia,
técnicos), como MTTR, Downtime, etc.
Contrato de parte del postventa. F ]
e uente:
suministro e https://surl.lilanaogz
instalacion de
equipos (precio
fijo).
Contrato de
mantenimiento
integral
(postventa):
Contrato Fijo anual
con cobertura
definida
Cliente: Para compras de e Acuerdos de Gestion de las
Suministro de equipos: FFP con Nivel de Servicio Relaciones con el
equipos, mantenimiento (SLA): tiempos de Cliente (CRM) vy
accesorios y postventa. respuesta maximos, | Posicionamiento  de
asesoria  + disponibilidad de Marca:
teanico Para refacciones, CSAT, CES, NPS
i i6 arantia de calidad. ' ) '
operativo g}g{gmggggﬁ_ﬂ 0 ? Garantias de Tiempo de reso_lucic')n
contratos mixtbs funcionamiento de problemas, Tiempo
] o Medio de Operacion
como T&M con niveles de calidad, (TMO)
tope o FP con certificaciones ’
::nacliedn;(livgglon por Ieggles; . Gestic’)n_ ' de
instalacion/tiempo. | Disefio fModular: | mantenimiento
" | opciones de postventa:
escalabilidad o de
Contrato de renovacion MTTR, Downtime, etc.
suministro e tecnologica.
. instalacion de e Control Fuente:
Administradores CPIE/CPAE + equipos (precio administrativo: https://surl.li/anaogz
ylo gerentes de SLA fijo). informes

IPSo CRC

Contrato de
mantenimiento
integral
(postventa):

Contrato Fijo anual
con cobertura
definida

Contrato CPIF /
CPAF vinculado a
uptime, precision
diagnéstica,
satisfaccion de
usuarios.

periddicos de
mantenimiento,
KPIs clinicos
(tiempo de
inactividad, errores
diagnésticos,
satisfaccion del
personal).

e Clausulas de
renovacion
automatica o de
revision si no se
cumplen
indicadores.

e Acuerdos de
formacién continua
para el personal
(audiologia,
técnicos), como
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parte del
postventa.

Fuente: Propia (Formato FCTR-020. Matriz de Seleccion y Tipificacion de Contratos — Ver Anexo

Q).

Criterios de contratacion, ejecuciéon y control de compras y contratos. El
procedimiento documentado relacionado con este aspecto ha sido desarrollado paso a paso y
se encuentra en el anexo referenciado a continuacién: 021-PCTR — Procedimiento de

Contratacién (Ver Anexo Q).

Cronograma de compras con la asignaciéon de responsable. En la Tabla 30 se
desarrolla a manera de ejemplo algunos de los productos o servicios a adquirir en relacién al
Cronograma de Adquisiciones (FCTR-017. Cronograma de Adquisiciones — Ver Anexo Q),
teniendo en cuenta que el alcance del presente proyecto, para efectos académicos, no llega a la

implementacion, sin embargo, se simula la proyeccion de adquisiciones a continuacion:
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Tabla 30

Cronograma de Adquisiciones
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Producto Codigo Tipo de Fuente de Cronograma de adquisicion
o] de Contrato / Financiaci — = :
Savids Semeni | Breeeshmicn i Cotizacion Reqlélsglon/Ord E/rt_re_ga Cierre Resglon
& o EDT a en de Compra nicio sable
Adquirir
Sistema | 2.2.1. FP-EPA Capital -
Patron Requisito propio+Cr
para la s édito
Calibraci6 | Certificac
n de ion
Equipos CCAA
de
Alexand
Audiologi | 2.2.2. ACR- er
a Requisito PQ160 Junio Gutiérre
(producto) Z i (2024) z
ié(;re ttac 12026 Gerente
ISO/EC ACCURE del
17025, Proyecto
3.2.1.
Plan
Operativ
o. (Ver
Anexo O)
Cabina | 2.2.1. FP-EPA Bootstrap | DIS-009-07- -
sonoamo | Requisito ping 24
rtiguada | S ]
Certificac Silvher
ggAA LTDA.
Alexand
2.2.2. er
Requisito Diciemb Gutiérre
s z
Acreditac re/2026 Gerente
ion del
ISO/IEC Proyecto
17025.
3.2.1.
Plan
Operativ
o.
Equipos | 2.2.1. FP-EPA Bootstrap | HRC-9456- -
de Requisito ping 25
computo | S _
Certificac Ktronix
i6n
CCAA
Alexand
2.2.2. er
Requisito Diciemb Gutiérre
s z
Acreditac re/ 2026 Gerente
ion del
ISO/IEC Proyecto
17025.
3.2.1.
Plan
Operativ
0.
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Simulad
or de
oido 711
(RA0045

)

2.2.1.
Requisito
s
Certificac
ion
CCAA

2.2.2.
Requisito
s
Acreditac
ion
ISO/IEC
17025.

3.2.1.
Plan
Operativ
0.

FP-EPA

Bootstrap
ping

GRAS-01-
2025

GRAS
Acoustics

Diciemb
re 2027

Alexand
er
Gutiérre
z
Gerente
del
Proyecto

Simulad
or de
oido

RA0038

2.2.1.
Requisito
s
Certificac
i6n
CCAA

2.2.2.
Requisito
s
Acreditac
ion
ISO/IEC
17025.

3.2.1.
Plan
Operativ
0.

FP-EPA

Bootstrap
ping

GRAS-02-
2025

GRAS

Acoustics

Diciemb
re 2027

Alexand
er
Gutiérre
z
Gerente
del
Proyecto

Fuente: Propia

Sostenibilidad en el proceso de adquisiciones. Como parte del Plan de Gestion

Ambiental, a la par con el Plan de adquisiciones, y por ende considerando el sistema resiliente

como la suma del sistema econémico, ambiental y social, se ha considerado y planeado como

politica alineada al pilar estratégico de Mejora continua y Sostenibilidad, la relacion comercial

con proveedores, teniendo en cuenta el formato FPROV-001 — Evaluacion de Proveedores

(Anexo Q), con criterios especificos en este aspecto, cuya valoracion cuantitativa y cualitativa

permiten la toma de decisiones basada en datos y evidencias, en particular en este aspecto tan

importante para el plan de negocios, el sistema integrado de gestion y su futura implementacion.
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La generacion de residuos, su manejo, la vida util y la disposicién final de equipos, son algunos

de los items que se han considerado.
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Lecciones Aprendidas

En el formato FLAP-017. Lecciones Aprendidas (Ver Anexo T), se encuentran registradas
las lecciones aprendidas correspondientes al desarrollo del proyecto del plan de negocios,
analizadas a detalle respecto a criterios como categoria o area de conocimiento, amenaza u
oportunidad, titulo de la leccién, descripcion de la situacién, descripcion del impacto en los
objetivos del proyecto, acciones correctivas y/o preventivas implementadas con base a éstas, la
leccion aprendida y las recomendaciones correspondientes.

Las lecciones aprendidas hacen referencia, en general, a la adquisicion de conocimientos
y su impacto en los objetivos del proyecto, todas relacionadas con la cultura organizacional y la
mentalidad en diversas areas de aplicacion, tales como: la estrategia emergente, la interaccion
y experiencia del cliente, lean six sigma y design thinking, fundamentos en emprendimiento
empresarial y modelo de negocio sostenible, la evolucién del liderazgo, la mentalidad digital, la
IA generativa en la gerencia de proyectos y la ciencia de datos, las cuales convergen en la

concepcion del plan de negocios, como proyecto, y su implementacién a corto o mediano plazo.
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Conclusiones y Recomendaciones

Elaborado el plan de negocios, de acuerdo con la Estructura de Desglose de Trabajo,
bajo los objetivos planteados y alcanzados, asi como la consideracion de las lecciones

aprendidas al respecto, se emiten las siguientes conclusiones y recomendaciones:

Conclusiones

Solidez del Modelo de Negocio

El plan de negocios integra de manera coherente y consecuente los pilares estratégicos
con la propuesta de valor, desde la calidad y compromiso, mejora continua y sostenibilidad,
innovacién y aprendizaje permanente, libertad y responsabilidad, reflejados en la experiencia del
cliente. El plan de negocios no se limita a la venta de equipos, sino que se centra en ofrecer
soluciones completas y un acompafiamiento integral, lo cual fortalece la diferenciacién y, por

ende, la propuesta de valor, frente a los competidores.

Gestion Integral de Proyectos

La estructuracion de planes de gestion especificos, como riesgos, -calidad,
comunicaciones, recursos, costos, interesados, cronograma, entre otros, garantiza trazabilidad,
control y gobernanza en el plan de negocios, lo que incrementa la viabilidad y la sostenibilidad

del proyecto.

Alineacion con la Estrategia Emergente
El aprendizaje organizacional, la mejora continua y la adaptabilidad a entornos

cambiantes se consolidan como factores esenciales para el proyecto. La estrategia emergente
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permite que el modelo de negocio sea resiliente y se ajuste a los cambios regulatorios, financieros

y tecnoldgicos del sector salud.

Impacto en la experiencia del cliente

Alineada al pilar estratégico de libertad y responsabilidad, la convergencia de
metodologias como Design Thinking, Lean Six Sigma y Customer Engagement genera una
propuesta de valor centrada en la satisfaccion, la empatia y la fidelizacién de los clientes,

garantizando indicadores satisfactorios y por ende relaciones a largo plazo.

Gestion de Intangibles

Desarrollar un plan de gestién orientado a identificar, evaluar, proteger y explotar activos
gue no tienen forma fisica, pero que generan valor y ventaja competitiva al proyecto, como la
marca, la reputaciéon y la confianza, el conocimiento, el capital relacional y humano, la cultura
organizacional, las patentes y la propiedad intelectual, con el fin de construir una identidad de

marca fuerte, obtener reconocimiento social y asegurar el crecimiento en el largo plazo.

Innovacion y Mentalidad Digital

La inclusion de herramientas de IA, ciencias de datos y un enfoque digital potencia la
toma de decisiones, la eficiencia operativa y la generacion de indicadores de desempefio como
KPIy OKR, basados en el andlisis de datos, lo que posiciona al proyecto en un nivel competitivo

y sostenible a futuro.

Cultura Organizacional y Liderazgo
El proyecto generé una solucién de transformacion cultural, donde la gestiéon y la

estrategia, respaldadas en el liderazgo, la motivacion intrinseca y la autonomia del equipo,
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fueron, y seran en la futura implementacion, factores determinantes para alcanzar resultados

consistentes y sostenibles en el tiempo.

Recomendaciones

Fortalecer el Plan de Negocios como Herramienta de Gobierno Corporativo

Mantener en la implementacion un riguroso enfoque en la planeacion y la consideracion
de todos los aspectos relacionados a la gestion, basado en la experiencia, los resultados de los
indicadores KPIl y OKR, como instrumentos de seguimiento, asi como en la retroalimentacion, la

gestion integrada de cambios, las lecciones aprendidas y la toma de decisiones.

Consolidar la Propuesta de Valor en la Implementacién
Mantener como eje central la promesa de “no vender equipos, sino construir experiencias

y soluciones”, alineada a los pilares estratégicos del proyecto.

Implementar un Modelo de Gestion Agil y Flexible
Basado en la estrategia emergente, se recomienda que el negocio adopte mecanismos
de aprendizaje permanente y adaptacion rapida a nuevas politicas, cambios regulatorios,

economicos y tecnologicos del sector salud.

Fortalecer la Experiencia del Cliente
Implementar indicadores de satisfaccion, tiempos de respuesta, tiempos de resolucion,
fidelizacion y tasa de promocion o recomendacion, entre otros, asegurando que la Customer

Journey Map sea un proceso continuo de creacién de valor en cada punto de contacto.



VENTA Y POSTVENTA DE EQUIPOS 229

Implementar Métricas de Sostenibilidad
Integrar indicadores ambientales, sociales y econdmicos en los planes de gestién, para
garantizar un crecimiento responsable y alineado a estandares internacionales de sostenibilidad

y responsabilidad social.

Potenciar la Cultura de Innovacion

Promover el aprendizaje permanente, la mentalidad digital y la aplicacion de nuevas
tecnologias como IA, analisis de datos y automatizacion de procesos, consolidando la eficiencia
en el desempefio y la toma de decisiones, en la implementacién del proyecto, particularmente en

la atencion al cliente.

Desarrollar un Liderazgo Transformador
Continuar con la formacion en habilidades de liderazgo y comunicacién efectiva,
fomentando equipos empoderados, colaborativos y resilientes, que mantengan la coherencia

entre la planeacion y la ejecucion.

Escalar el Modelo hacia un Negocio Sostenible
Evolucionar el plan de negocios hacia un modelo sostenible en el tiempo, que contemple

la resiliencia financiera y la adaptabilidad a tendencias globales en salud digital y telemedicina.
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