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Resumen

El proyecto PHYSIOCARE, enfocado en establecer una clinica de
especialidades fisioterapéuticas en Tecate, Baja California, ha sido considerado
viable tras una investigacion exhaustiva desarrollada entre 2022 y mayo de 2024.
Esta tesis presenta un plan de negocios integral, basado en diversas metodologias
de andlisis estratégico, mercadotecnia, operaciones, recursos humanos, aspectos

legales y financieros.

En la fase de planificacién estratégica, se realizé un analisis PESTEL para
evaluar el entorno operativo, considerando factores politicos, econémicos, sociales,
tecnolégicos, ambientales y legales. Esto permitido identificar amenazas vy
oportunidades clave para la clinica. Posteriormente, se llevd a cabo un analisis
FODA, destacando las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del
proyecto. Con base en estos andlisis, se definieron los objetivos estratégicos

alineados con la misién y vision de la clinica.

El plan de mercadotecnia se desarroll6 mediante entrevistas que utilizaron el
modelo de arquetipo de cliente, identificando factores sociodemograficos y
psicograficos y evaluando las necesidades del mercado. Se entrevistaron jovenes
empresarios con negocios similares para obtener perspectivas adicionales. Se
realiz6 un analisis comparativo de la competencia y se definio la propuesta de valor
de PHYSIOCARE. También se llevd a cabo un analisis de mezcla de
mercadotecnia, abarcando producto, precio, plaza y promocion, complementado

con la metodologia Lean Canvas.

Para el plan operativo, se identificaron los horarios y calendarios de
operacion de la clinica, se desarrollaron manuales operativos y se establecieron
politicas y reglamentos. Se disefid un plano de la clinica basado en los requisitos
de la NOM-016-SSA3-2012, y se listaron los materiales y equipos necesarios. Un
cronograma detallado deline6 las actividades operativas, sus responsables y su

duracion.



En el ambito de recursos humanos, se definieron los perfiles necesarios para el
éxito del proyecto, identificando habilidades y competencias clave, y se elabor6 un

organigrama de la empresa.

En cuanto a los aspectos tributarios y legales, se prepararon documentos
esenciales como contratos laborales, avisos de privacidad y consentimientos
informados. Se describieron los requisitos para obtener licencias de funcionamiento
municipal, de proteccion civil y de COFEPRIS, y se determiné el régimen fiscal
adecuado para la clinica.

El plan financiero incluyé un andlisis detallado de costos preoperativos y
operativos, asi como ingresos proyectados. Se desarrollaron estados financieros
proyectados a tres afios, lo que permitio evaluar la viabilidad econdmicay financiera

del proyecto.
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Capitulo 1. Introduccion.
1.1Introduccién

En el municipio de Tecate, en el estado de Baja California, se presenta una
oferta limitada de servicios de rehabilitacion fisica, lo que afecta en la busqueda de
la calidad de vida de sus habitantes.

El presente trabajo tiene como objetivo evaluar la viabilidad de establecer
una clinica de especialidades fisioterapéuticas en Tecate. Para ello, se realizara un
analisis por medio de la metodologia del plan de negocios para estructurar sus
componentes. Estos incluyen planificacion estratégica, de mercado, operativo, de
recursos humanos, tributarios y legales. El analisis apoyara la determinacion sobre
si el proyecto es viable antes de comprometer recursos sustanciales,
proporcionando una herramienta analitica esencial para la toma de decisiones

informadas.

La meta es reducir riesgos, teniendo elementos que apoyen en la toma de
decisiones informada, incluyendo recomendaciones y limitaciones para determinar

la viabilidad del proyecto.

1.2 Planteamiento del problema.

El municipio de Tecate, en el estado de Baja California, enfrenta una serie de
desafios y caracteristicas particulares que repercuten en la viabilidad de establecer
una clinica de terapia fisica especializada. La localidad actualmente cuenta con una
oferta limitada de servicios orientados al tratamiento mediante rehabilitacion fisica,
lo cual representa una oportunidad de mejora significativa en la oferta de servicios

de salud, mejorando asi, su calidad de vida.

El analisis de viabilidad en lo general es aquel estudio que debe considerar y
establecer el tipo de negocio en los que operara la empresa en conjunto con sus

objetivos para cada uno, después, se debe realizar una planificacion mas detallada.
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Dicho analisis es llevado a cabo para obtener una vision general del problema y
evaluar aproximadamente si existen soluciones viables antes de comprometer
recursos sustanciales a un proyecto, se trata de la fase inicial del ciclo de vida del
proyecto que respalda el proceso de toma de decisiones al proporcionar una
herramienta analitica que incluye recomendaciones y limitaciones que determinan

si el concepto del proyecto es viable o no (Jebrin, 2017).

Carrera (2019) describe el plan de negocios como aquella actividad que
establece y desarrolla uno o mas negocios mientras se busca obtener beneficios
financieros. Ademas, destaca que este proceso implica una dimension mas amplia,
gue consiste en abordar importantes desafios sociales, como la promocion del
cambio social, la introduccién de productos innovadores o la presentacion de

soluciones que impacten positivamente en la vida de ciertos grupos de personas.

Segun datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas
(DENUE, 2022), en la comunidad de Tecate se puede localizar Unicamente una
clinica de terapia fisica y rehabilitacion privada, un centro de rehabilitacion a cargo
del Sistema Nacional para el Desarrollo Integral de la Familia (DIF), aparte, un
consultorio de terapia de leguaje, un centro de masaje terapéutico y dos centros de
rehabilitacion de control de adicciones. Al revisar en redes sociales, se pueden
encontrar mas lugares que se anuncian como centros de terapia fisica, pero son
realmente centros de quiropractica, centros de spa o centros de masaje. Ademas
de la poca oferta de terapia fisica en Tecate, se puede notar que no existe un
servicio de rehabilitacién fisica especializada, o que hace considerar que la
implementacion de una clinica de especialidades fisioterapéuticas es viable en la

region.

La especializacién hace referencia a la aplicacibn de competencias que
destacan en un area especifica y definida por la profesion. La especialidad en
fisioterapia es reconocida de manera formal, en la cudl es posible desarrollar altos

niveles de conocimiento y habilidades (Fernandez, 2015).
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El proyecto que se presenta es la implementacion de una clinica de
especialidades fisioterapéuticas que busca iniciar con fisioterapia traumatologica,
ortopédica, neuroldgica, deportiva y de suelo pélvico en Tecate, Baja California. La
clinica ofrecera servicios de evaluacion, diagnostico y tratamiento de una gran
variedad de lesiones y enfermedades relacionadas con las especialidades antes
mencionadas, esto a través de la implementacion de herramientas y el desarrollo
alianzas con médicos y profesionistas capacitados y especializados en estas areas
gue beneficien la calidad de vida de las personas.

Entonces, la presente investigacibn busca demostrar la necesidad y
viabilidad del servicio en la regién mediante la elaboracion de un plan de negocio
detallado que contemple los objetivos de la empresa, la planificacion estratégica y
el analisis de mercado. Ademas, se pretende que este plan de negocio sirva como
una herramienta analitica que apoye la toma de decisiones informada y objetiva,
incluyendo recomendaciones y limitaciones que definan si el proyecto resulta viable

0 no.

1.30bjetivos.
1.3.1 Objetivo general.

e Evaluar la viabilidad para la apertura de una clinica de especialidades
fisioterapéuticas en la ciudad de Tecate, Baja California, mediante un analisis

de los componentes que integran un plan de negocios.

1.3.2 Objetivos especificos.

e Desarrollar un plan estratégico y descripcién de los servicios ofrecidos.
e Elaborar un plan de mercadotecnia.

e Formular un plan de operaciones.

e Determinar el plan de recursos humanos.

e Establecer un plan tributario y legal para el negocio.

12



Proyectar un plan financiero integral.

1.4 Preguntas de investigacion.

1.4.1 Pregunta general

¢ Es viable la apertura de una clinica de especialidades fisioterapéuticas en
Tecate, Baja California de acuerdo al andlisis de los componentes del plan
de negocios?

1.4.2 Preguntas especificas

¢, Qué caracteristicas presenta el plan estratégico y como se describen los
servicios ofrecidos por una clinica de especialidades fisioterapéuticas?

¢, Qué caracteristicas presenta el mercado para determinar la propuesta de
valor y mezcla de mercadotecnia adecuada, que garantice el éxito de la
clinica de especialidades fisioterapéuticas?

¢,Cudles son los requerimientos de procedimientos, politicas y equipo
requerido para la operacion efectiva de la clinica de especialidades
fisioterapéuticas?

¢, Qué caracteristicas debe reunir el personal requerido en una clinica de
especialidades fisioterapéuticas y cuales serian sus actividades para
desarrollar para garantizar una cultura organizacional y una gestion eficiente
con ambiente laboral seguro dentro de la clinica?

¢,Cudles son los requisitos juridicos y fiscales para la operacion de la
empresa?

¢,Cuanto es el capital inicial requerido para lograr la viabilidad financiera y
econdmica a partir de la formulacion de estados financieros para la clinica de

especialidades fisioterapéuticas?
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1.5 Hipotesis.

Es viable la apertura de una clinica de especialidades fisioterapéuticas en
Tecate, Baja California.

1.6 Justificacion.

La fisioterapia enfrenta desafios y responsabilidades relacionados con las
limitaciones conceptuales y epistémicas de la profesion, los cambios dentro de la
epidemiologia, la sociedad, la politica y los sistemas de salud hacen ahinco en la
necesidad de fortalecer los pilares fundamentales de la disciplina y, al mismo
tiempo, de explorar nuevas oportunidades de actuacion en diversas areas de
practica incluso dentro de las ciencias sociales y la gestion de politicas en salud
(Bispo, 2021), cuando se examina el mercado de la fisioterapia, es crucial investigar
los sectores que, por diversas razones, muestran una creciente demanda de
servicios fisioterapéuticos, como lo son principalmente una poblacion mayor a 65
afnos, lesiones laborales, rehabilitacion de enfermedades, segmento deportivo,
lesiones domésticas o de ocio, lesiones traumaticas, procesos de pre y posparto e
infantiles (Valverde, 2022). En este sentido, el enfoque en terapia fisica y
rehabilitacion no solo responde a una necesidad esencial, sino que también se
posiciona como un servicio innovador que busca mejorar significativamente la
calidad de vida de la poblacién, anticipando una respuesta positiva y una tendencia
ascendente en la demanda de estos servicios en Tecate, Baja California. Aunado a
lo anterior, cabe destacar que la siguiente investigacion tiene un interés genuino por
llevarse a cabo, ya que, al tener el titulo de licenciatura en terapia fisica y parte de

la maestria en administracion, pretendo implementar el presente proyecto.

1.7 Alcance

La presente investigacion busca principalmente evaluar la viabilidad de
establecer una clinica de especialidades fisioterapéuticas en Tecate, Baja

California, a través de un andlisis exhaustivo de los componentes esenciales
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integrados en un plan de negocios. El estudio abarcara varias dimensiones, desde
la planificacion estratégica y descripcion de servicios hasta la implementacion de
planes operativos, financieros, de organizacion empresarial, mercadotecnia,

tributarios y legales.
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1.8 Matriz de congruencia

Titulo

Objetivo general

Objetivos especificos

Pregunta de

investigacion

Hipotesis

"VIABILIDAD DE UNA
CLINICA DE
ESPECIALIDADES
FISIOTERAPEUTICA
S EN TECATE, BAJA
CALIFORNIA."

Evaluar la
viabilidad para la
apertura de una
clinica de
especialidades

fisioterapéuticas
en la ciudad de

Tecate, Baja
California,
mediante un

analisis de los
componentes

que integran un
plan de

negocios.

Desarrollar un  plan
estratégico y descripcion
de los servicios

ofrecidos.

Elaborar un plan de

mercadotecnia.

Formular un plan de

operaciones.

Determinar el plan de

recursos humanos.

Establecer un plan
tributario y legal para el

negocio.

Proyectar un plan

financiero integral.

Pregunta general

¢Es viable la apertura de
una clinica de
especialidades

fisioterapéuticas en
Tecate, Baja California
de acuerdo al analisis de
los componentes del plan

de negocios?

Preguntas especificas

,Qué caracteristicas

presenta el plan
estratégico y como se
describen los servicios
ofrecidos por una clinica
de especialidades

fisioterapéuticas?

,Qué caracteristicas
presenta el mercado
para determinar la

propuesta de valor y
mezcla de
mercadotecnia
adecuada, que garantice
el éxito de la clinica de
especialidades

fisioterapéuticas?

¢Cudles son los
requerimientos de
procedimientos, politicas
y equipo requerido para
la operacion efectiva de

la clinica de

Es viable la apertura de
una clinica de especialidades

fisioterapéuticas en Tecate,

Callifornia.
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especialidades

fisioterapéuticas?

,Qué caracteristicas
debe reunir el personal
requerido en una clinica
de especialidades
fisioterapéuticas y cuales
serian sus actividades
para desarrollar para
garantizar una cultura
organizacional y una
gestion  eficiente con
ambiente laboral seguro

dentro de la clinica?

¢Cuales son los
requisitos juridicos 'y
fiscales para la operacién

de la empresa?

¢Cuénto es el capital
inicial requerido para
lograr la viabilidad
financiera y econémica a
partir de la formulacién
de estados financieros
para la clinica de
especialidades

fisioterapéuticas?
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Capitulo 2. Marco de referencia.

A continuacion, se explica el concepto global de lo que es la fisioterapia, ya
gue es considerada una disciplina que combina los conocimientos cientificos y las
habilidades para llevar a cabo las actividades fisioterapéuticas de manera
profesional, en este apartado se destaca la historia de dicha profesién el mundo y
en México, se contextualizan las especialidades que la conforman y las necesidades
globales del servicio. También, se resaltan las definiciones de la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS) y de la Confederacion Mundial de la Fisioterapia
(W.C.P.T. por sus siglas en inglés), que enfatizan el uso de diversos medios fisicos

y técnicas para tratar y prevenir disfunciones somaticas y mantener la salud.

La evolucion actual en el area de la fisioterapia incluye avances en técnicas
de rehabilitacion tanto de trauma y ortopedia, neurologica, deportiva y pélvica, asi
como enfoques multidisciplinarios que incorporan conocimientos de medicina,
psicologia y nutricion. Se destaca la importancia de la fisioterapia en el tratamiento
de trastornos musculoesqueléticos y neuroldgicos, asi como el impacto que tiene

en el mantenimiento de la calidad de vida de las personas.

2.1 Concepto de fisioterapia.

“La fisioterapia es una disciplina basada en unos conocimientos cientificos,
sin embargo, también es un arte, el arte de llevar a cabo actividades de manera
profesional. Mientras que el fisioterapeuta es un profesional sanitario capaz de
desarrollar su actividad de forma autdbnoma, o bien, dentro de equipos

multidisciplinares de salud” (Amado, 2021).

La fisioterapia es definida por la Organizacién Mundial de la Salud (OMS) en
1968 como, “El arte y la ciencia del tratamiento por medio del ejercicio terapéutico,
calor, frio, masoterapia y electroterapia. Ademas, la fisioterapia incluye la ejecucion
de pruebas eléctricas y manuales para determinar el valor de la afectacion y fuerza

muscular, pruebas para determinar las capacidades funcionales, la amplitud del
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movimiento articular y medidas de la capacidad vital, asi como ayudas diagnosticas
para el control de la evolucion” (Amado, 2021. Pp. 54)

Asi mismo, la Confederacién Mundial de la Fisioterapia (W.C.P.T.), define a
la profesion como “La fisioterapia es el conjunto de métodos, actuaciones y técnicas
que, mediante la aplicacion de medios fisicos, curan, previenen, recuperan y
adaptan a personas afectadas de disfunciones sométicas o a las que se desea

mantener en un nivel adecuado de salud” (Amado, 2021. Pp.54)

2.2 Historia de la fisioterapia.

Los antecedentes mas antiguos de la fisioterapia se han ubicados en la época
del imperio del Valle del Indo (3300-1300 a.C.), en el cual se recomendaba el uso
de agentes fisicos, mientras en la antigua China existen antecedentes sobre la

aplicacion de masaje y el tratamiento de gimnasia respiratoria (Kent, 2014).

En el afio 600 a.C., el médico Susruta, docente de medicina y cirugia en la
universidad de la ciudad de Benarés, en la India, ya prescribia ejercicio a sus
pacientes, realizando adecuaciones en la frecuencia e intensidad de los ejercicios
a factores individuales y externos con el objetivo de mejorar la salud general.
Mientras que, en la antigua Roma, Celso recomendaba a sus pacientes afectados
por hemiplejia realizar de manera frecuente ejercicios para mejorar su condicion
(Sainz, 2022).

A Hipdcrates de Cos, en la antigua Grecia se le atribuye la célebre frase “si
pudiéramos dar a cada individuo la cantidad correcta de nutricion y ejercicio, ni muy
poco ni demasiado, habriamos encontrado el camino mas seguro hacia la salud”
(Sainz, 2022. Pp. 2). Este mismo creia en la autocuracion del cuerpo e incorporo6 el
movimiento como un agente terapéutico, dando inicio a la kinesioterapia, trabajo
también con el fortalecimiento muscular de las extremidades en preparacion de la
caza, el deporte y la guerra. Posteriormente Herodio continuaria perfeccionando las

técnicas y elaboraria su tratado Ars gimnastica (Kent, 2014).
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Martin (2002) argumenta que, de manera contempordnea a HipOcrates,
Aristoteles realiz6 estudios sobre el movimiento y la locomocion de los seres vivos,
incluyendo los humanos, en su trabajo en biologia. Ademas, introduce el uso de
agentes fisicos como la electroterapia, basandose en las descargas eléctricas del
pez torpedo (tremielga), el cual puede encontrarse en el mar Mediterraneo. Este
método fue especialmente empleado en el tratamiento de la enfermedad de gota.
Aristoteles también empled la aplicacién de frio para aliviar dolores articulares y
contracturas musculares. Una de sus contribuciones mas significativas fue el
masaje para facilitar el vaciamiento venoso, al que él mismo denominé "anaptrisis”,

actualmente conocido como masaje de drenaje linfatico.

Kent (2014), afirma que, en Grecia, en el templo de Asclepio en la ciudad de
Epidauros se destacaron como centros donde se llevaban a cabo regularmente
sesiones de helioterapia (exposicion a los rayos solares) e hidroterapia. Durante el
siglo V, el médico romano Celio Aureliano introdujo la hidrokinesiterapia, conocida
como gimnasia acuatica, asi como la terapia de suspension, la cual implicaba el uso
de pesas y poleas en la kinesiterapia. Ademas, Celio Aureliano establecio pautas
para ejercicios postquirargicos y el tratamiento de padecimientos reumaticos como

la artritis.

Durante el renacimiento, en Italia, se destaca €l polimata Leonardo Da Vinci,
en los siglos XVI 'y XVII, quien realiz6 estudios sobre la anatomia humana a partir
de la practica de diseccion en cadaveres, realizé la identificacion de musculos y
nervios en el cuerpo humano e incluso analizé la relacion entre los musculos y sus
inserciones durante el movimiento. Ademas, tuvo un interés por el cuerpo humano
en cuanto al rendimiento fisico, su centro de gravedad, su centro de equilibrio y de
su centro de resistencia, a partir del andlisis de dichas nociones propuso las
basesde la biomecanica en la descripcion de las actividades de la vida diaria
(Balthazard, 2015). Asi mismo, Martin (2002) sefiala que en ese mismo movimiento
Prieto Vergerio y Vitorio de Feltra impulsan el ejercicio fisico e instauraron la

hidroterapia y la natacién junto con el ejercicio en el método pedagdgico humanista.
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En el siglo XVII, hubo un desarrollo importante dentro del area de la biofisica,
que pretendia explicar el funcionamiento del organismo de forma fisica.
Posteriormente, durante el siglo XVIII se deriva un interés entre los musculos y la
electricidad, buscando la morfologia y funcibn de los musculos durante la
estimulacion eléctrica, surgiendo asi, la electroterapia. Galvani, investigo los efectos
de los estimulos eléctricos sobre los musculos utilizado para su estudio ancas de
rana. Por otra parte, Leduc demostré que se podian introducir iones en un
organismo vivo por medio de la corriente eléctrica, dando lugar a la iontoforesis
(Kent, 2014).

Posteriormente el Dr. Thomas Delorme desarroll6 un método de
fortalecimiento muscular a base de resistencias progresivas, mientras que el Dr.
Herman Kabat y la fisioterapeuta Margaret Knott desarrollaron el método Kabat,
para trabajar la facilitacion neuromuscular propioceptiva, Karel y Bertha Bobath
desarrollaron un tratamiento enfocado en el desarrollo neurologico dirigido a nifios
con paralisis cerebral y posteriormente utilizado en pacientes hemipléjicos. En 1974
Vaclav Vojta aportd el tratamiento y diagnostico de la paralisis cerebral y otras

alteraciones motoras infantiles (Levitt, 2013).

Grillo (2016) plante6 que, en la actualidad, profesionales como el
fisioterapeuta, kinesiologo o terapeuta fisico tienen la responsabilidad de evaluar,
disefiar y administrar tratamientos terapéuticos especificos de su campo en diversas
especialidades médicas, que incluyen neurologia, pediatria, gerontologia, cuidados
intensivos, obstetricia y ginecologia, angiologia y cirugia vascular, reumatologia,
cardiologia, neumologia, traumatologia y ortopedia, deporte, medicina interna y

oncologia.
2.3 Historia de la fisioterapia en México.

El origen de la fisioterapia en México tiene sus antecedentes en la época
colonial, en el afio de 1553, un médico de origen espanol publicé el “Libro del
exercicio corporal y de sus provechos, por el cual cada uno podra entender que

exercicio le sea necesario para conservar la salud. Compuesto por el doctor
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Christoval Mendez vezino de la ciudad de Jaen”, el cual consta de 4 tratados y 80
folios que hablan de ejercicio corporal, en este se recomiendan horarios,
clasificacion, indicaciones, ventajas, etc., aunque el libro fue publicado en Europa,
el compendio se realiz6 a partir de la experiencia que obtuvo en la que entonces era
la Nueva Espaia (Quijano, 1999). El libro representa las vivencias y percepciones
del médico durante su estancia en México, evidenciando un marcado enfoque social
y humanitario. Esto lo posiciona como un hito médico de alcance global en el &mbito
de la rehabilitacién y la fisioterapia durante la expansion colonial en México (Suérez,
2022).

Posteriormente, en el siglo XVIII, se desarrollaron instituciones como el Hotel
Royal des Invalides, donde médicos como Nicholas Andre, Joseph Clément Tissot,
Duchenne de Boulogne y Philippe Lepine principalmente, realizaron aportaciones al
mundo de la fisioterapia al realizar produccion cientifica de libros y articulos. En el
afio de 1870 que se consolidé la Escuela Nacional de Ciegos, el servicio de
rehabilitacion en el Hospital General de México dio inicio en el afio de 1905, el
Hospital Minero de Real del Monte inicid6 en 1907 y el Manicomio General La
Castafieda en 1910, lo que dio un impulso al ingreso cultural en favor de las

personas con discapacidad (Suarez, 2022).

Desde 1943, El Hospital Infantil de México “Federico Gémez”, ha contado con
el servicio de rehabilitacion mediante el manejo de enfermeras capacitadas en
servicios de rehabilitacion y fisioterapia con formacién en Estados Unidos, siendo a
Su vez, pionero en cursos especializados en terapia fisica. Posteriormente, en 1960,
se inauguro el Instituto Mexicano de Rehabilitacion, haciendo a la fisioterapia una
competencia del sector salud. En 1983, el Instituto Mexicano del Seguro Social

(IMSS), crea el Centro Nacional de Readaptacion para el Trabajo. (Suarez, 2022)

Para el afio de 1975 se funda la Escuela para Técnicos en Rehabilitacion de
la Secretaria de Salud en el Centro de Rehabilitacion del Sistema
Musculoesquelético y en 1980 se obtuvo el Registro de Validez Oficial (REVOE) de
la licenciatura en terapia fisica y rehabilitacion; ya en 1983, el IMSS inicia el
ofrecimiento de cursos exclusivos en terapia fisica y terapia ocupacional para sus
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empleados, a los cuales se les dio la cédula de técnico profesional en el afio de
1989. A partir del afio 2000, una gran variedad de universidades publicas y privadas

de México ofertaron la licenciatura en sus programas estudiantiles (Suarez, 2022).

En la actualidad, el IMSS es considerada la institucién mas destacada en la
prestaciéon de servicios de rehabilitacién en el pais, contando con instalaciones en
todo el territorio nacional, incluyendo dentro de sus unidades de tercer nivel de
atencion, por su parte, el Desarrollo Integral de la Familia (DIF) también desempefia
un papel importante en la atencién de personas con discapacidad.

2.4 Especialidades fisioterapéuticas.

La especializacion en fisioterapia se refiere a la aplicacion de habilidades
clinicas avanzadas en un area especifica de la profesion por parte de un
fisioterapeuta con formacion especializada. Esta especialidad se define como un
ambito concreto de practica de la fisioterapia, reconocido formalmente, donde los
fisioterapeutas pueden demostrar un alto nivel de conocimientos y habilidades. Un
especialista en fisioterapia es aquel profesional que ha demostrado competencias
avanzadas en un area clinica especifica, capaz de ensefiar, investigar y gestionar
recursos y procesos clinicos dentro de su campo de especializacion (Fernandez,
2015).

El fisioterapeuta especialista es un profesional de la salud que, con una
formacion cientifica especializada y utilizando las herramientas clinicas y
tecnoldgicas apropiadas, ofrece una atencion integral en su area de especializacion.
Esto incluye la prevencion, promocion de la salud, tratamiento y rehabilitacion de

disfunciones y discapacidades corporales (Fernandez, 2015).

2.4.1 Traumatologia y ortopedia.

La rehabilitacion ortopédica y traumatolégica es en base un programa
especializado en pacientes con discapacidades musculoesqueléticas ocasionados

por enfermedades, traumatismos o cirugias y el cual tiene como objetivo el mejorar
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la capacidad de la funcion musculoesquelética, la reduccion de los sintomas y el
retorno de los pacientes a sus actividades de la vida diaria en el menor tiempo
posible (Freis, 2006).

Existe una gran variedad de padecimientos que se pueden mejorar con un
programa personalizado de rehabilitacion ortopédica, algunos ejemplos que pueden
mencionarse son luxaciones, fracturas, amputaciones, artroplastias, cirugia

ortopédica en general, entre otras (idem).
2.4.2 Neurolégica

La neurorrehabilitacion es la especialidad de la fisioterapia que se encarga
de la rehabilitacion de la movilidad del cuerpo humano después de presentar
lesiones de origen neurologico. Dicha especialidad ha ido evolucionando en sus
conceptos de nivel epistemoldgico, por ende, se relaciona con distintos paradigmas
del ambito de la salud y las teorias del control motor de origen neurologico. Desde
gue la fisioterapia inici6 como profesion, la intervencion directa en pacientes con
lesiones neurolégicas ha tenido diversos enfoques de tratamiento que de igual

manera buscan potencializar la funcion corporal (Garcia, 2015).

El proceso evolutivo de las referencias tedricas de la fisioterapia neurologica
ha generado que las estrategias de intervencion involucren en mayor proporcion a
los pacientes entendiendo sus intereses, necesidades y buscando que participen de
su proceso de rehabilitacion. Los planes de accion en el tratamiento de terapia fisica
también deben responder a la evidencia cientifica e incluyendo analisis del control,

reeducacion y aprendizaje motor (idem).
2.4.3 Deportiva

El fisioterapeuta deportivo es aquel profesional capacitado y que ha sido
reconocido por los conocimientos que ha adquirido en ambitos como la actividad
fisica, terapia de lesiones, busqueda del aumento del rendimiento fisico, la
reintegracion deportiva, fomento de estilos de vida saludable, investigacion, practica

basada en la evidencia e innovacién en atletas de alto rendimiento o amateurs de
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las distintas disciplinas deportivas. Actualmente, la fisioterapia deportiva se
considera como una especialidad en la cual se crean e implementan competencias
clinicas de alto nivel que tienen relacion con las actividades deportivas de alto
rendimiento y buscando enfocarse en la salud, estableciendo procesos de cambio
en los cuales interactian a&mbitos de tipo social, permitiendo la implementacion de
la especialidad a partir de los conceptos elaborados e involucrados con el cuerpo
humano y su relacién con la disciplina deportiva que cada individuo realiza (Alfonso,
2022).

2.4.4 Pélvica.

Esta area tiene un enfoque en la prevencion y el tratamiento de todos
aquellos padecimientos en torno a la funcion de las estructuras de las areas
abdominal, pélvica y lumbar, entre los cuales se encuentran la incontinencia
urinaria, que tiene una gran prevalencia en la poblacion en general. Dentro de las
capacidades del fisioterapeuta pélvico se incluyen el diagndstico fisioterapéutico, la
educacion de los pacientes, brindar informacion a los pacientes, el tratamiento y
entrenamiento de la musculatura relacionada con el suelo pélvico, entrenamiento
vesical, electroestimulacion intracavitaria, biorretroalimentacion, entre otros
(Berghmans, 2006).

El tratamiento en las alteraciones del suelo pélvico engloba una gama de
técnicas y procesos conservadores, estos incluyen los cambios en habitos dentro
del estilo de vida, terapia conductual, aplicacion de biofeedback, aplicacion de
electroestimulacion intracavitario y entrenamiento de la musculatura de suelo
pélvico. Esto con el objeto de mejorar y conseguir los objetivos establecidos con
cada paciente como lograr la continencia urinaria, fortalecimiento muscular pélvico,
aumento de vascularizacion local, mejora de la funcion ano rectal y un aumento de

la satisfaccion sexual (Pena, 2007).

Sin embargo, un gran problema al que se enfrenta el area de la fisioterapia
pélvica es que, a causa de la verglienza, los tabues y la falta de informacion sobre

el tema, las posibilidades de tratamiento son muy pocas ya que sélo una minoria de
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la poblacion que tiene este tipo de padecimientos solicitan ayuda profesional
(Berghams, 2006), siendo que el 46% de las mujeres tiene uno 0 mas padecimientos
de suelo pélvico (Lacima & Espufia, 2008), se logra concluir la gran labor que falta
por lograr en este ambito.

2.5 Descripcion del servicio.

La terapia fisica o rehabilitacion funcional, es el tratamiento disefiado para
ayudar al paciente a mejorar o mantener sus actividades de la vida diaria. La
aplicacion de dicho servicio ayuda en el desarrollo de la fuerza, aumento de la
flexibilidad, la resistencia y el aprendizaje de la biomecanica postural. Dentro de
estas actividades se incluyen tratamientos pasivos y activos, pasivos como
manipulacion fisica, electroestimulacion, liberacion de la fascia muscular, aplicacion
de otros agentes fisicos como frio, calor y ultrasonido, mientras de manera activa
se incluyen ejercicios voluntarios simples, con algun tipo de mecanica e incluso
agua (hidroterapia) (Rubio, 2010).
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Capitulo 3. Marco Tedrico.

A continuacion, se abordan los conceptos y teorias fundamentales para el
desarrollo y evaluacion de un plan de negocios exitoso, como la viabilidad de un
negocio. Se destaca la teoria de la Innovacién de Schumpeter, que hace hincapié
en la importancia de introducir productos y practicas nuevas que promuevan y

potencien la competitividad y el desarrollo empresarial (Suarez, 2020).

Una teoria importante es la estrategia competitiva de Michael Porter, la cual
enfatiza la importancia de ser diferente a través de la seleccién deliberada de
actividades Unicas que proporcionen valor, destacando el liderazgo en costos, la
diferenciacion y el enfoque como elementos para obtener una ventaja competitiva
sostenible (Porter, 1996).

Posteriormente, se analiza la metodologia de Running Lean, que adopta un
enfoque agil y orientado a la validacion continua de hipotesis mediante el uso del
Lean Canvas, una herramienta que facilita la creacion y evolucion de modelos de

negocio.

Asi mismo, se abordan los fundamentos que constituyen un negocio y su
clasificacion por tamafo, finalidad y actividad econdmica (Munch, 2014).
Describiendo también, los componentes de este, los cuales generan un documento
integral que detalla las estrategias y acciones para alcanzar objetivos empresariales
(Weinberger, 2009).

De manera general, se establece una teoria integral que proporciona las
bases necesarias para la comprensién y desarrollo de un plan de negocios soélido y

competitivo.
3.1 Analisis de viabilidad.

El andlisis de viabilidad tiene la funcidon proporcionar a la empresa
informacién especifica y necesaria para decidir si los beneficios econdmicos

justifican los riesgos de llevar a cabo la implementacion de una idea de negocio.
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Dicho andlisis se realiza una evaluacion del potencial del negocio basado en una
extensa investigacion con el fin de brindar un analisis completo del negocio. Lo que
otorga conocimiento sobre los motivos por los cuales es favorable establecer un
negocio, ofreciendo una mayor confianza para tomar la decision de continuar con la

idea del negocio (Bonilla, 2021).

No se puede asegurar la viabilidad de una empresa si no dispone de un modelo
de negocio sélido, el cual es un compendio del proceso de reflexion y planificacién
estratégica. Existe un modelo denominado “de los nueve médulos”, en el que se
afirma que un modelo de negocio debe ser simple, de relevancia y de facil
comprensién, a su vez, que no simplifique el funcionamiento del negocio (Llorente,
2013).

El modelo de los nueve modulos incluye, el segmento de mercado, el cual define
a los grupos de personas o entidades objetivo de la empresa, puede ser uno o varios
segmentos; se encuentra también, la propuesta de valor, la cual busca solucionar
los problemas de los clientes al satisfacer sus necesidades; posteriormente se
encuentran los canales, estos seran el medio por el cual la propuesta de valor se
dirige a los clientes mediante la distribucion y venta; después se muestran las
relaciones con los clientes, las cuales logran mantenerse de manera independiente
en cada uno de los segmentos del mercado; en cuanto a las fuentes de ingreso, se
obtienen cuando los clientes compran las propuestas de valor ofrecidas por la
empresa; mientras que los recursos clave son aquellos determinados por los activos
necesarios para proporcionar la propuesta de valor; las actividades clave, son
aquella serie de actividades que conforman el proceso del producto o servicio;
también se encuentran los aliados o las asociaciones clave, que es aquella red de
proveedores y socios que apoyan al funcionamiento externo del modelo de negocio,
y por ultimo, la estructura de costes, que describen los costos de la implementacion

de un modelo de negocio (Osterwalder, 2011).
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Grafico “Nueve mddulos del modelo de negocio”

Aliados clave | Actividades clave Propuesta de valor | Relaciones con los Segmentos de
clientes clientes
Recursos clave Canales
Estructura de costes Fuentes de ingresos

Fuente: A Osterwalders Y Pigneur, Generacion de modelos de negocio

Imagen 3.1. Nueve modulos del modelo de negocio (Osterwalder, 2011).

Llorente (2013) plantea que el analisis de viabilidad debe comenzar por la
identificacion de una adecuada estrategia corporativa, que exija a la empresa definir
claramente en que negocios va a competir. Si la empresa no dispone de una
definicion de su estrategia corporativa, se afirma que faltara el sustento fundamental

para el desarrollo y éxito del negocio.

El andlisis de la viabilidad de la empresa va a evaluarse en diferentes ambitos
ademas del modelo de negocio, como la estrategia empresarial, el sistema del
control de gestidn, los sistemas operativos y de informacion de la empresa, el
analisis y gestion de riesgo, la econdmica financiera, el sistema de analisis de
proyectos de inversion, la organizacion y gestion de recursos humanos, los negocios

internacionales, las actividades tecnoldgicas e innovadoras (Llorente, 2013).
3.2 Teoria de Schumpeter de la innovacion.

El economista Joseph Schumpeter realizé la definicion de la innovacion,
destacando que esta se trata de la introduccion exitosa de un producto nuevo o una

nueva practica productiva al mercado, estas van a desplazar productos o practicas
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gue se consideran obsoletas permitiendo la “destruccion creativa”. En la actualidad,
es generalmente aceptable el papel de la innovacién y la elaboracion del
conocimiento para lograr el alcance de elevados niveles de competitividad, que a
Su vez van a generar procesos de crecimiento y desarrollo. La innovacién ya forma
parte constante de desarrollo sistémico de las operaciones de la empresa, la
industria, las regiones y las naciones (Suarez, 2020).

3.3 Estrategia de Porter.

Michael Porter afirma que la estrategia competitiva consiste lograr en ser
diferente, realizando una seleccion de un conjunto de actividades que al combinarse
crearan una mezcla unica de valor. Asi, se logran identificar caracteristicas, que,
utilizadas por las empresas, logran establecer una ventaja competitiva dentro del
mercado, pueden aplicarse a cualquier empresa de cualquier sector; se destaca, el
liderazgo en costos, que produce bienes o0 servicios a un costo menor que otros
dentro del mercado, ofreciendo a su vez, mejores precios a los clientes y captando
mas mercado; por otro lado, la diferenciacion es aquella que ofrece productos o
servicios que son unicos y de gran calidad dentro del mercado, por lo tanto, no
pueden ser imitados tan facilmente por la competencia, haciendo uso constante de
la innovacioén y la mejora continua; la ultima se refiere al enfoque, este se centra en
un segmento especifico del mercado y busca satisfacer las necesidades de manera

mas efectiva que la competencia (Porter, 1996).

Para poder identificar o que es la estrategia, se tiene que considerar también
lo que no es; la efectividad va a depender del establecimiento de una diferencia que
la pueda preservar, como el enfoque al cliente o el acceso a un costo menor, dentro
de la efectividad operativa se incluye la eficiencia, esto a partir de llevar a cabo
practicas que permitan mejorar insumos, reducir defectos, mejorar productos, etc.,
en si, mantener una mejora continua para asi lograr una mayor rentabilidad (Porter
1996).

El principal objetivo de dichas estrategias se trata en ser diferente en diversas

actividades desde adentro de la empresa, inicia haciendo las cosas diferentes a la
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competencia, alineando los productos o servicios a las necesidades del mercado al
gue se desea conquistar. El posicionamiento no se trata solo de entrar en el
mercado, requiere de un conjunto de actividades a desarrollar a favor del
crecimiento y a través de la mejora continua, después de analizar lo que es el
posicionamiento se puede decir que la estrategia se trata de crear una posicion
dentro de mercado que implique un conjunto de actividades diferentes a las que

utiliza la competencia (Porter,1996).

3.4 Metodologia Running Lean.

Maurya (2012) realiza un enfoque donde esta metodologia emerge como una
respuesta dinamica y practica para la administracion eficiente de empresas
emergentes en un entorno empresarial cada vez mas cambiante y competitivo. Este
meétodo, intrinsecamente ligado a los principios del Lean Startup de Eric Ries,
propone una estrategia agil y orientada a la validacion continua de hipétesis,
ofreciendo un marco sistematico para la creacion y evolucion de modelos de
negocio. Dicha metodologia propone una serie de pasos fundamentales para el
emprendedor, en primer lugar, se destaca la creacion del Lean Canvas, herramienta
gue actia como un mapa estratégico, proporcionando una clara validacion de

hipotesis.
3.4.1 Lean Canvas.

El lean canvas se trata de una herramienta esencial y efectiva para la
planificacion estratégica y la validacion de modelos de negocio de emprendimiento
dentro de un entorno empresarial dinAmico y competitivo. Se realiza una
modificacién del Business Model Canvas de Osterwalder, la cual se caracteriza por
su concisién y claridad, proporcionando un marco estructurado para la definicion y
refinamiento de la propuesta de valor de una empresa. Primero, se identifican los
segmentos de clientes, segundo, se define la propuesta de valor Unica, tercero, se
identifican de los problemas principales que enfrentan los clientes y que la empresa

se propone resolver, cuarto, se exploran las soluciones potenciales que la empresa
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puede ofrecer para abordar los problemas identificados, quinto, identificacion de los
canales por los cuales se llegara a los clientes, sexto, delineacién de los flujos de
ingresos clave, séptimo, consideracion de la estructura de costos, octavo, analisis
de métricas clave de medicion de desempefio y noveno, descripcion de las ventajas

competitivas del negocio dentro del mercado (Maurya, 2012).
3.5. Negocio.

Una empresa 0 negocio se trata de una organizacién que se dedica a realizar
actividades de tipo industrial, comercial o de prestacibn de servicios, estas
empresas buscan cumplir sus fines de lucro, generando un valor econémico,
mientras que otras su Unico proposito es brindar un valor social. La empresa forma
un sistema perfectamente bien estructurado que interactia con la sociedad, con la
economia nacional, con el medio ambiente, la cultura de un lugar en el cual la

empresa se establece, etcétera (Prieto, 2017).

Segun plantea Pride (2017), un negocio se logra gracias a un esfuerzo
organizado de personas que busca producir y vender, con fines de lucro, bienes y
servicios que satisfacen las necesidades de una poblacion. El éxito del negocio sera
determinado por cubrir tres actividades: la organizacion, la satisfaccion de

necesidades y la generacion de ganancias.

Para que un negocio se organice debe de hacer una combinaciéon arménica
de distintos recursos como recursos materiales, recursos humanos, recursos
financieros y recursos de informacién. Los recursos materiales son aquellos que
incluyen la materia prima, la maquinaria y equipo y las instalaciones; los recursos
humanos hacen referencia a las personas que ofrecen su trabajo a cambio de
obtener remuneracién economica; los recursos financieros se refieren a aquel
dinero utilizado en el pago de salarios, la comprar de material y en los costos de
operacion; y por ultimo, los recursos de informacién indican a los administradores

de la empresa como se combinan y utilizan los otros recursos (Pride, 2017).
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3.5.1 Clasificacion de las empresas.

Estas pueden clasificarse por su tamafo, por su finalidad, por su actividad

econdmica, su filosofia y valores, su tecnologia y su régimen juridico (Munch, 2014).

3.5.1.1 Por su tamaiio.
El tamafio de la empresa se clasifica por distintos criterios como, el volumen
de ventas, el volumen de produccién, el capital y el personal ocupado, determinando

asi, si la empresa es de tamafio micro, pequefia, mediana o grande (Munch, 2014).

Tabla 3.1 Tamafo de la empresa segun el Diario Oficial de la Federacion.

Tamafio de la empresa

Por nimero de Industria Comercio Servicios

empleados.

Microempresa

0-30 empleados

0 — 5 empleados

0-20 empleados

Pequefia empresa

31-100 empleados

6-2 empleados

21-50 empleados

Mediana empresa

101-500 empleados

21-100 empleados

51-100 empleados

Gran empresa

501 en adelante

101 en adelante

101 en adelante

Fuente. Elaboracién propia segun el Diario oficial de la federacion (1995).
3.5.1.2 Por su finalidad

Dentro de la empresa privada, el capital es en si, la propiedad del
inversionista y tiene como fin la obtencion de utilidades o ganancias, las empresas
pueden ser nacionales, extranjeras e incluso transnacionales, multinacionales,
globalizadas, controladoras, maquiladoras, franquicias y familiares. Por otro lado,
dentro de las empresas publicas, el capital es perteneciente al Estado, pueden ser
a su vez, mixtas, en el cual el capital es privado y publico, o, centralizadas y

descentralizadas, depende de lo que reporten al estado (Munch, 2014).

33



3.5.1.3. Por actividad econdmica.

Se clasifican en industriales, comerciales o de servicio. Las empresas de tipo
industrial son aquellas que producen bienes mediante la trasformacion y extraccion
de materias primas, las comerciales son aquellas que actian como intermediarias
entre el productor y el consumidor final, y, por dltimo, las empresas de servicio son
aquellas que tienen la finalidad de proporcionar un servicio con o sin fines lucrativos

como salud, educacion, transporte, etc. (Munch, 2014).
3.6 Plan de negocio.

El plan de negocio es aquel documento que describe las actividades
utiizadas para generar ganancia a traves de la satisfaccion de necesidades
mediante el ofrecimiento de algun bien o servicio, los elementos del plan de negocio
son plan de mercadotecnia, plan de produccion, un plan logistico, un plan financiero
y un plan de recursos humanos principalmente. Comprende especificamente de la
elaboracién en conjunto de diversos puntos como el resumen ejecutivo, la propuesta
de negocio, el plan estratégico, el estudio de mercado incluido el analisis de
mercado y su estrategia comercial, asi como su produccién y ubicacion, la logistica
de operaciones que implementara el negocio, la organizacion y administracion, el
balance de inversién y financiamiento en conjunto con el presupuesto de ingresos y
gastos, los estados economicos financieros y evaluaciéon econémicay financiera del
negocio, y por ultimo los cronogramas y el control de los procesos que se pretendan

realizar dentro del negocio (Moyano, 2016).

Por otro lado, Viniegra (2007) plantea que el plan de negocios se trata, de
manera general, de la planeacion de una empresa en su conjunto, considerando
sus partes y su interaccién con las demas, este mismo afirma que el plan de
negocios enfatica como deben operar todas las areas de un negocio para que de
manera unida, logren alcanzar aquellos objetivos deseados de manera eficiente,
este busca documentar la comunicacion e implementacion de estrategias y la forma
en gue deben desarrollarse de manera integral a fin de poder alcanzar los objetivos

finales esperados por la empresa. Los elementos que conforman un plan de
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negocios incluyen la administracion, las ventas, la mercadotecnia, las operaciones,

las finanzas y la legalidad.

Cada uno de los elementos anteriores estructuran una serie de planes
individuales de cada uno de los aspectos antes mencionados como lo son la
descripcién general de la empresa, el plan de producto y/o servicio, el plan de
mercadotecnia y ventas, el plan administrativo, el plan operativo, el plan financiero

y el plan legal (Viniegra, 2007).

Un plan de negocios es la herramienta que permite elaborar un proceso de
planeacion que pueda indicar la trayectoria adecuada para lograr sus metas y
objetivos, es el medio que concreta las ideas, en si, se trata de los pasos que
conciben y desarrollan el proyecto, alcanza determinadas metas, recolecta
informacion organizada para agilizar la toma de decisiones y establece de manera
eficiente los recursos de los que se dispone. De manera concreta, son las ideas del
emprendedor, la manera de llevar a cabo las ideas que la convierten en una

propuesta de valor que lo caracterice como un excelente proyecto (Alcaraz, 2011).

Segun Harvard Business Review (2021), la estructura de un plan de negocios
comienza con un resumen ejecutivo y una descripcion general de la empresa, y en
general, incluye la portada, tabla de contenidos, resumen ejecutivo, descripcion del
negocio, antecedentes del sector, analisis de la competencia y del mercado,
resumen del equipo de gestion, plan de operaciones, plan de mercadotecnia, plan

financiero y los anexos.

El plan de negocios se presenta como un documento detallado que busca
abordar cinco interrogantes fundamentales que todo empresario 0 inversor se
plantea: ¢ Cual es la idea principal del negocio y cémo se estructura su modelo de
funcionamiento?, ¢ Quiénes lideraran la empresa y qué los hace confiables para este
rol?, ¢Qué argumentos respaldan la probabilidad de éxito del emprendimiento?,
¢,Cudles son las estrategias y tacticas a implementar para alcanzar los objetivos y

cumplir con la visién y mision establecidas? y ¢ Qué recursos humanos, financieros,
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materiales e informativos se requieren para ejecutar las actividades y alcanzar las

metas planteadas? (Weinberger, 2009).

Weinberger (2019), asegura que el plan de negocios se configura como una
herramienta de comunicacién esencial, este expresa de manera clara y precisa la
vision empresarial, identificar las oportunidades presentes en el entorno, define
objetivos y estrategias, detallas procesos para llevar a cabo actividades planeadas,
estimacioén de resultados financieros esperados y la proyeccion de las expectativas
de crecimiento de la empresa. Esta herramienta resulta invaluable tanto en
empresas en etapa de creacion como para aquellas empresas que ya se encuentran

consolidadas que buscan diversificar o expandir sus operaciones.

Por su parte, Carrera (2019) indica que el plan de negocios es aquella accion de
crear un negocio al momento que creas ganancias, crear un cambio social, crear
innovacion en beneficio de la resolucion de problemas en cierto segmento de

personas.

Segun Mir (2019), el contenido del plan de negocio se estructura iniciando con
el resumen ejecutivo y la descripcidn del negocio, que condensan la propuesta de
valor, después se realiza un analisis externo que incluye el mercado y las
tendencias, incluye asi mismo el analisis interno y los recursos de la empresa;
posteriormente se realiza un diagndéstico que define la ventaja competitiva de la
empresa y establece un planteamiento estratégico genérico para orientar las
decisiones futuras, también se toma en cuenta la posibilidad de desafios imprevistos
elaborando plan de contingencias para responder efectivamente ante cambios
inesperados, para al final evaluar la viabilidad del negocio desde diversas
perspectivas como la economica, financiera, comercial, técnica y estratégica,

asegurando su sostenibilidad y rentabilidad a largo plazo.

Segun Pedraza (2014) los elementos que se deben considerarse al momento de
realizar un plan de negocios son la descripcion del negocio, portafolio de productos

y servicios, el mercado, analisis de competencia, procesos operativos, organizacion
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de recursos humanos, factores economicos financieros, riesgos y estrategias,

seguimiento de gestion y anexos.

partir de la consideracion de diversos autores expertos en la materia.

A continuacién, se presentan los componentes de un plan de negocios a

Tabla 3.2 Componentes del plan de negocios.

Autor Partes del plan de negocios Otro
Harvard s
Busines Resum Descripci | Antecede Andlisis Plan de | Plan de
s €N l6n del|ntes del de la operacio | mercadote Elan :
. ejecuti h compete - financiero
Review vo negocio | sector ncia nes cnia
(2014)
Weinber Zt;—}sum E%T:IEC Andlisis Plan de Plan de Plan Plan i(zjr;de Plan de
ger B S del operacio | mercadote | .. . estratégi Recursos
ejecuti | idea de - financiero merca
(2009) ) entorno nes cnia co humanos
Vo negocio do
Modelo Proceso | Estrategias Contabilida Estudi
Carrera de de de dy ode
(2019) negocio producu mgrcadote finanzas merca
on cnia do
Plan de
D L Plan de producto
Vini escripci | | Plan
iniegra 6n de la Plan mercadote | Plan administrat | ©
(2007) operativo | cnia y | financiero . servicio.
empresa ivo
ventas Plan
legal.
Resum . Estudi | Organizaci
Propuest Producci . - N .
Moyano | en ade on Estrategia | Financiami ode ony
2016 ejecuti . o comercial | ento merca | administra
]
negocio Logistica .
\Y¢) do cion
Analisi
Resum . Descripc | s
Mir en Esscrlggll Viabilidad ion  de | extern Ecl)irt]in ge
2019 ejecuti . econdémica | estrategi | o e nting
] g
negocio . ncia
vo as intern
o
. Andlisis I?escnpu
Descripci Plan de ) o ’ on de
Pedraza 6n del dela operacio Financiami | Estrategi | Merca roducto
(2014) . compete p ento as. do P
negocio ncia nes so
servicios

Fuente. Elaboracion propia.

3.7 Planeacién estratégica.

El proceso de planeacién estratégico contiene cinco pasos principalmente,

eleccion de la misidn corporativa y las principales metas de la empresa, como el

analisis del entorno competitivo externo que identifica oportunidades y amenazas,

el andlisis del entorno operativo interno, el cual identifica fortalezas y debilidades,
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también la eleccidn de estrategias basadas en las fortalezas de la organizacion y la
correccion de sus debilidades con la finalidad de aprovechar las oportunidades
externas y corregir las amenazas externas, siendo consistentes con la mision, vision
y metas principales de la organizacion, y también, la implementacion de las
estrategias (Hill, 2011).

El analisis de los entornos interno y externo de la organizacion, seguido por
la seleccién de enfoques apropiados, constituye la formulacién, mientras que la
implementacion pone en accion dichos enfoques. Ejecuta acciones congruentes con
la toma de decisiones a nivel corporativo, asigna las funciones y responsabilidades
entre el personal de gerencia, la asignacion de recursos, el establecimiento de
objetivos a corto plazo y el disefio de sistemas de control organizativo y de

recompensas. (idem).

La planeacion es aquel proceso por medio del cual se eligen los objetivos y
se determina como se lograran. Es una herramienta que se aplica para obtener una
ventaja real sobre la competencia. Esto debido a que las fuerzas externas como la
tecnologia, el gobierno, la cultura, la economia, etc., restringen las oportunidades
(Rodriguez, 2017).

La planeacion estratégica busca responder las preguntas:

. ¢,Cudl es el negocio que operamos?
. ¢ A donde queremos llegar?
. ¢, Como llegaremos desde aqui?

La planeacion estratégica es entonces, un proceso de planeacién a largo
plazo (de cinco afios 0 mas) utilizado para definir y lograr los objetivos de la

organizacion (idem).
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3.7.1 Anélisis PESTEL.

Es una herramienta estratégica reconocida actualmente, gracias a esta es
posible verificar el macroentorno de una empresa con respecto a las condiciones
especificas del mercado, busca describir sus efectos para tener una base sélida en
la toma de decisiones informada, influyendo de manera significativa en la gestion
de la empresa (Theobald, 2019).

Los factores politicos determinan y evalian como la intervencion
gubernamental afecta al funcionamiento y desempefio de la organizacion por medio
leyes y las politicas establecidas. Los factores econdmicos consideran las variables
macroeconomicas para considerando eventos como las variaciones de los ciclos
econdmicos, como periodos de crisis y de auge del entorno econémico. Los factores
sociales incluyen la religion, las creencias, la cultura, los habitos, los intereses y las
preferencias de las personas ya que dichos factores estan en constante cambio
dentro de las tendencias. Los factores tecnoldgicos resultan importantes para la
organizacion, gracias a la constante innovacion que se estan dando en los

mercados actuales (Amador, 2022).

Los factores ecoldgicos o ambientales son aquellos que se relacion de
manera directa o indirectamente con el medioambiente, incluyen los cambios en la
regulacion gubernamental y las tendencias sociales en la proteccion del
medioambiente que puedan afectar a la empresa. Y, por ultimo, los factores legales
incluyen todas las leyes que la empresa se ve obligada a cumplir, incluida la
propiedad intelectual, la seguridad social, los salarios minimos, las licencias

municipales, estatales y federales (idem).

3.8 Plan de mercadotecnia.

Segun Alcaraz (2011) la mercadotecnia se refiere al conjunto de acciones que
una empresa realiza para planificar y gestionar aspectos como el precio, la

promocion, la distribucion y la venta de sus productos o servicios. Estas acciones
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estan orientadas hacia la satisfaccion de las necesidades y preferencias del
consumidor, facilitando asi un intercambio beneficioso entre la empresay el cliente.
En este proceso, se busca alcanzar los objetivos tanto de los clientes como de la
empresa, logrando un equilibrio entre ambas partes.

El plan de mercadotecnia propone establecer objetivos y estrategias que
serviran de guia en las actividades mercadoldgicas (Vidales, 2020)

Para Prieto Sierra (Prieto Sierra, 2017) la mercadotecnia, ademas de ser una
funcién de la empresa, es la capacidad de construir relaciones duraderas con los
clientes, a través de proporcionar un valor superior vendiendo experiencias que
determinen la eleccion del cliente sobre la competencia, generando una ventaja
competitiva entre otras empresas 0 negocios. Afirma que la mercadotecnia es un
sistema complejo conformado por multiples elementos que, en conjunto, desarrollan

la capacidad de crear valor a la empresa.

Las principales herramientas de la mezcla de mercadotecnia se organizan en
cuatro categorias conocidas como las cuatro Ps del marketing: Producto, Precio,
Plaza y Promocién. Producto implica la creacion de una oferta de mercado que
responda a una necesidad especifica del publico objetivo. Precio se refiere a la
determinacion del costo asociado a la oferta. Plaza se ocupa de definir como se
haré disponible la oferta para los consumidores meta, abordando aspectos como la
distribucion y la ubicacion de los productos o servicios. Promocion implica la
comunicacion con los clientes objetivo sobre la oferta y persuadirlos de sus
beneficios mediante diversas estrategias de marketing, publicidad y relaciones
publicas (Kotler, 2013).

3.8.1 Andlisis de mercado.

Malhotra (Malhotra, 2020) describe a la investigacién del mercado como aquella
funcién que enlaza al consumidor, al cliente y al publico con el comerciante a través
de canales de informacion utilizados para reconocer y delimitar oportunidades y

desafios de la mercadotecnia; desarrollar, perfeccionar y evaluar las estrategias de

40



marketing; supervisar su ejecucion y mejorar la comprension del proceso de

marketing en si mismo.
3.8.1.1 El proceso de investigacion de mercados

La investigacibn de mercados es un proceso que consta de seis pasos
esenciales. En primer lugar, se define el problema, seguido por el desarrollo de un
enfoque para abordarlo. Luego, se formula el disefio de la investigacién y se lleva a
cabo el trabajo de campo para recolectar datos. Posteriormente, se preparan y
analizan los datos recopilados, y finalmente se presenta un informe que resume los
hallazgos y las recomendaciones para la toma de decisiones gerenciales (Malhotra,
2020).

3.8.1.2 Segmentacion del mercado.

En la determinacion de la estructura del mercado, es crucial probar distintas
variables de segmentacion para identificar las mas efectivas. Las variables de
segmentacion en el mercado de consumo abarcan aspectos geograficos,
demograficos, psicograficos y conductuales. La segmentacion geografica divide al
mercado en unidades como paises, regiones, ciudades o vecindarios, partiendo de

factores como la densidad de poblacion o el clima (Kotler, 2013).

Por otro lado, la segmentacion psicografica categoriza a los consumidores en
segmentos basados en su personalidad, estilo de vida o clase social. Las
estrategias de marketing se disefian teniendo en cuenta los atractivos de estilo de
vida que puedan ser mas relevantes para cada segmento. Ademas, la segmentacion
conductual divide a los compradores en grupos segun su conocimiento, actitudes,
usos o respuestas ante un producto. Se considera que estas variables ofrecen una
base sdlida para crear segmentos de mercado. Entre estas variables se incluyen
ocasiones de compra, beneficios buscados, nivel de uso y lealtad al producto
(Kotler, 2013).
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3.8.1.3 Estrategias del mercado.

Las estrategias de marketing son planes destinados a utilizar eficazmente los
recursos disponibles con el objetivo de alterar y restaurar el equilibrio competitivo a
favor de la empresa. Se enfocan en la segmentacion del mercado para ofrecer
productos en segmentos especificos y posicionarlos en la mente del consumidor,
basandose en sus beneficios y caracteristicas. El concepto del mix de marketing se
centra en aspectos internos de la empresa y abarca todos los elementos que se
ofrecen en el mercado para satisfacer las necesidades y deseos del consumidor
(Izquierdo, 2020).

La definicion de los componentes esenciales del mix de marketing son el
producto, el precio, la plaza y la promocion, el producto abarca todo lo que se ofrece
en el mercado y satisface las necesidades del consumidor, con atributos tangibles
e intangibles como disefio, calidad y marca. El precio, determinado por la cantidad
de dinero que el cliente paga, es crucial ya que influye en la percepcion del valor del
producto y la empresa. La plaza se refiere al lugar donde se comercializa el
producto, esencial para su accesibilidad al consumidor y su posicionamiento en el
mercado. La promocion, por otro lado, engloba actividades destinadas a dar a

conocer el producto y aumentar las ventas (Izquierdo, 2020).
3.8.1.4 Arquetipo de cliente.

Los arquetipos de clientes son aquellas segmentaciones que se basan en las
identificar las necesidades de los clientes, enunciar las caracteristicas del producto
0 servicio y también, en identificar la tipologia de clientes que tienen mas
probabilidad de cubrir esta necesidad. Al realizar los arquetipos se hacen desde
narrativas en las que se aplica el conocimiento tacito compartido con otros
compairieros. Dicha herramienta es una forma rapida de caracterizar a los clientes
en funcién de las necesidades y comportamientos de este. Con la informacion que
se obtiene, el vendedor trabaja con un esquema intuitivo con caracteristicas

especificas del producto o servicio (Albonies, 2004).
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3.9 Plan de operaciones

El plan de operaciones no va unicamente ligado al area de manufactura, los
servicios han descubierto que estos procesos son necesarios para el control de
costos, mejora del sistema y los niveles de servicios al cliente. Las operaciones son
consideradas el medio por el cual los recursos se combinan y transforman en
resultados Utiles. Los servicios son aquellas actividades intangibles que buscan la
satisfaccion de las necesidades de los consumidores, va mas alla del ¢ Qué se da?
Y ¢Coémo se da? Las empresas de servicios son aquellas que no tienen buscan la
fabricacion de bienes tangibles, no son productos que sean permanentes (Rios,
2006).

Por otro lado, segun Weinberger (2009) el propoésito del plan de operaciones
es garantizar que se alcancen los objetivos de produccion, desarrollando procesos
gue se adapten a las caracteristicas del producto o servicio. Esto implica establecer
estandares de produccion que permitan una operacion eficiente, satisfaciendo las
necesidades de los clientes y alcanzando la rentabilidad deseada por los
accionistas. Ademas, incluye la asignacion presupuestaria necesaria para convertir

los insumos en productos o servicios finales.
3.10 Plan de recursos humanos.

La administracion de los recursos humanos es esencial para las empresas y ha
adquirido una importancia cada vez mayor en las ultimas décadas, convirtiéendose
en un pilar clave de las politicas empresariales. Su influencia no se limita al ambito
interno de la organizacion, sino que también tiene repercusiones en la sociedad en

general (Alvarez,2021).

El area de recursos humanos es aquella que se encarga de desarrollar y
supervisar los planes de trabajo, asi como de realizar evaluaciones de desempefio
tanto semestrales como anuales para cada empleado. La incompetencia y el mal
funcionamiento en la gestion de este departamento presenta un estado deficiente
en general de los asuntos organizacionales y en una posible debilidad en la posicién

competitiva en el mercado. (Baquero, 2015).
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Segun Belcourt (2019) la gestion estratégica de recursos humanos implica la
administracién de filosofias, politicas y practicas que se alinean con la estrategia
organizacional, con el objetivo de lograr los objetivos de la empresa, buscando crear
un sistema integral que atraiga, desarrolle, motive y capacite a los empleados,
asegurando asi la eficacia y supervivencia tanto de la organizacién como de sus
miembros. Propone dividir la disciplina de recursos humanos en areas similares a
las de contabilidad y finanzas o ventas y marketing, enfocandose en actividades
transaccionales, como la gestién de ndminas, mientras que la otra se centraria en
decisiones estratégicas para utilizar eficazmente el capital humano, de manera

similar a las finanzas.

La gestion estratégica de recursos humanos se ocupa de las decisiones
relacionadas con practicas laborales, composicion y comportamiento del personal,
evaluando su eficacia en funcion de diversas estrategias empresariales, actividades
consideradas de alto valor agregado a largo plazo, ya que contribuyen

significativamente al éxito general de la organizacion (Belcourt, 2019).

3.10.1 Cultura organizacional

La cultura organizacional se puede entender como un conjunto integral que
engloba el estilo de vida, las creencias arraigadas, las expectativas compartidas y
los valores fundamentales que caracterizan a una organizacion especifica. Cada
entidad empresarial constituye un sistema Unico y humano, con su propia
idiosincrasia cultural y un conjunto definido de valores. Resulta esencial examinar,
analizar y comprender de manera constante este conjunto de valores para

comprender y adaptarse efectivamente a la dinamica organizacional (Mena, 2019).

3.11 Plan tributario y legal.

En cuanto al desarrollo de un negocio se necesitan conocimientos del
derecho corporativo, que, segun Sanroman (2019) esta rama no existe como tal
dentro del derecho, pero las diversas actividades que realiza la empresa implican
del uso de ordenamientos juridicos en su regulacién, haciendo necesario el

establecer un contexto legal dentro de las actividades econdémicas.
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El derecho econdémico es el conjunto de reglas y principios de diferentes
niveles de autoridad que controlan la actividad financiera dentro de los limites de un
pais especifico. Esta definicion resalta su enfoque en regular la ‘actividad
econdémica’, que comprende las acciones empresariales destinadas a la produccién
de bienes variados, la prestacion de servicios y la oferta de intangibles (Instituto de
Investigaciones Juridicas, 2023).

El Derecho civil es una rama del derecho privado que se compone de un
conjunto de normas que regulan las relaciones legales en la vida cotidiana de las
personas como individuos. En la actualidad, estas normas, junto con las
disposiciones del derecho mercantil, conforman el &mbito del derecho privado.
Dicha rama del derecho abarca un sistema juridico completo centrado en la persona
incluyendo su personalidad y capacidad legal; el patrimonio, que involucra bienes,
contratos y sucesiones y la familia, que engloba aspectos en relacion con el

matrimonio y familia (Instituto de Investigaciones Juridicas, 2023. Pp. 144).

El derecho mercantil se encarga de regular las diversas relaciones legales
gue surgen de las actividades comerciales, asi como las normativas que rigen la
formacion de empresas y entidades financieras como entidades colectivas. La
definicion y alcance de cada uno de estos aspectos, asi como el ambito de
aplicacion de esta disciplina, se encuentran determinados en la legislacion

correspondiente (Universidad Nacional Autbnoma de México, 2022).

El derecho fiscal se refiere al conjunto de normas juridicas que rigen la
relacion entre el Estado y los individuos bajo su soberania, donde el Estado
demanda a los ciudadanos ciertas obligaciones econdémicas para financiar sus
gastos publicos. Esta relacion implica que los ciudadanos contribuyan
econdmicamente para cubrir las necesidades colectivas del Estado, estableciendo
un sistema de normas que regulan la recaudacion, control y gestion de los ingresos

publicos derivados de la potestad tributaria estatal (Sol, 2012).

El derecho laboral se caracteriza como un sistema legal orientado a proteger

los derechos de los trabajadores, mientras que simultdneamente busca establecer
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un balance justo entre los factores de produccion, tanto el capital como el trabajo.
Su objetivo principal radica en asegurar que las fuentes de empleo y la productividad
generen condiciones que permitan a los trabajadores y sus familias mantener un
nivel de vida digno. Desde una perspectiva legal comprende el conjunto de
normativas que regulan las relaciones laborales entre empleadores y empleados,

con el proposito de alcanzar un equilibrio justo entre ambas partes (Reyes, 2012).

El derecho administrativo consiste en el conjunto de normas y principios del
derecho publico que gobiernan la estructura, organizacion y funcionamiento de la
administracién publica, asi como sus relaciones internas y externas (Fernandez,
2016).

3.12 Plan financiero

La planeacion financiera busca establecer la forma por la cual se lograran las
metas; representando la base de toda la actividad economica de la empresa. Otra
funcidn es la de prever las necesidades futuras en las acciones de la empresa
(Morales, 2014). “La planeacion financiera es una técnica que reune un conjunto de
meétodos, instrumentos y objetivos con el fin de establecer en una empresa
prondsticos y metas econdmicas y financieras por alcanzar, tomando en cuenta los

medios que se tienen y los que se requieren para lograrlo” (Moreno, 2003).

La gestion financiera es importante en cualquier tipo de organizacion, no
importa su tamafo, a partir de este puede tenerse mas control dentro de sus
operaciones, la confiabilidad de los informes financieros, el cumplimiento de leyes y
regulaciones; entonces, de manera efectiva, evita tomar decisiones inapropiadas

gue afecten la mision, objetivos y metas de la empresa (Gallardo, 2019).

La informacion financiera resulta ser el mejor apoyo en la toma de decisiones
de un negocio, a mejor calidad de informacion, mayor probabilidad de éxito en la
toma de decisiones (Ramirez, 2008). Entonces, los estados financieros basicos
resultan importantes ya que ofrecen informacion detallada de resultados, lo que

lleva a una acertada toma de decisiones (Horngren, 2000).
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Morales (2017) sefiala que la planeacion financiera es aquella que va a definir
el rumbo que tiene que seguir una empresa para lograr sus objetivos estratégicos,
mejora la rentabilidad, establece la cantidad adecuada de efectivo, evalla las
fuentes de financiamiento, fija el nivel de ventas, etc., entonces esta influye en las
operaciones empresariales, facilitando rutas que guian hacia el logro de objetivos
organizacionales. El plan financiero conforma una planificacion empresarial méas
compleja, y también, se relaciona con los planes parciales, como ventas,

produccién, stocks y aprovisionamientos.

La planeacion financiera es aquel que elabora las proyecciones econémicas
y toma decisiones a corto, mediano y largo plazo, realizando los esfuerzos
necesarios para hacer que estas se cumplan. El plan financiero debe ser flexible
para afrontar los cambios que puedan aparecer, debe ser sujeto a revisiones minimo
de manera trimestral, permitiendo incluir de informacion al dia y manteniendo
comunicacion activa con todos los niveles para alcanzar los objetivos trazados por

la empresa (Pozo, 2018).

Los estados financieros clave para la empresa incluyen el estado de pérdidas
y ganancias, el balance general, el estado del patrimonio de los accionistas y el
estado de flujos de efectivo. El primero es un resumen financiero de los resultados
operativos de la empresa dentro de un periodo especifico. El balance general es el
estado resumido de la situacion financiera de la organizacibn en un momento
especifico, puede constituirse por deuda o capital. El tercero reconcilia el ingreso
neto obtenido durante un afio en particular y cualquier dividendo pagado en efectivo
con el cambio en las ganancias retenidas entre el inicio y el fin de ese afio. Y, por
ultimo, el estado de flujos de efectivo es una sintesis de los flujos de efectivo
ocurridos durante el periodo en cuestion, ofrece informacion sobre los flujos de

efectivo operativos, de inversion y financieros de la empresa (Gitman, 2016).

Segun Gallardo (2020) las razones financieras se encuentran divididas en cinco
categorias basicas, las razones de liquidez que miden el riesgo, la actividad que
mide el riesgo, la deuda que mide el riesgo, la rentabilidad y el mercado que

determinan el riesgo y el entorno.
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Capitulo 4. Metodologia.

A continuacién, se presenta una descripcion detallada de la combinaciéon de
enfoques con analisis bibliograficos para los marcos de referencia y analisis
cualitativo para las entrevistas del estudio de mercado aplicados durante el proceso
del desarrollo del plan de negocios integral del presente proyecto, el cual fue
desarrollado en el transcurso de los afios 2022 a mayo de 2024, logrando obtener
asi, una vision general del proyecto de PHYSIOCARE.

Este plan abarca diversas areas fundamentales para determinar la viabilidad
del proyecto, incluyendo la planificacion estratégica, el plan de mercadotecnia, el
plan de operaciones, el plan de recursos humano, el plan tributario-legal y el plan
financiero, el plan financiero. Cada una de estas metodologias fue analizada a
profundidad, destacando su importancia para el logro de los objetivos de
investigacion y en la implementacion efectiva de las estrategias propuestas. Por
medio de la presente investigacion, se busca establecer una base sélida y completa
gue permita la elaboracién de un plan integral y coherente en la busqueda del

desarrollo de la empresa.

4.1 Metodologia de la planeacion estratégica.

En la primera etapa de la metodologia de la tesis de plan de negocios para
la clinica de especialidades fisioterapéuticas, se realizé un analisis exhaustivo del
entorno operativo de la clinica, asi como la determinacion de la mision, la vision,
objetivos y los valores por los cuales se regira. Este andlisis se llevd a cabo
mediante la aplicacion de un andlisis PESTEL, que abarc6 todos los aspectos
relevantes del entorno, incluyendo factores politicos, economicos, sociales,

tecnoldgicos, ambientales y legales.

Posteriormente, al analizar el entorno de la herramienta PESTEL, se procedié
a realizar un andlisis FODA para identificar las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que enfrentaba la clinica. Este andlisis proporciond una
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comprension mas profunda de la situacion actual de la clinica y ayudo a establecer
una base sdlida para la planificacion futura.

Con base en los resultados de los analisis PESTEL y FODA, se definieron
objetivos estratégicos claros y alcanzables que guiaran el rumbo del negocio a largo
plazo. Estos objetivos se centraron en capitalizar las oportunidades identificadas y
mitigar las amenazas, asegurando su alineacién con la vision y misiéon de la clinica

con la clinica de especialidades fisioterapéuticas.
4.1.1 Andlisis PESTEL.

El analisis PESTEL se trata de una herramienta utilizada para analizar los
factores macro ambientales que impactan en la organizacion. Los factores que lo
conforman son los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos,
ecologicos y legales en base a la propuesta de Amador (2022). Ayudando a
identificar amenazas y debilidades que después se utilizaron para el desarrollo de
la matriz FODA.

4.2 Metodologia del plan de mercadotecnia.

Para el plan de mercadotecnia, se realizo un analisis de la demanda donde
a través de entrevistas con el modelo de arquetipo de cliente se identificaron los
factores sociodemograficos, psicograficos, de comportamiento e informacion de las
necesidades, deseos y expectativas permitiendo con ello conocer la evaluacion del

mercado para esta propuesta de negocio.

Aunado a ello, se realizaron entrevistas a jévenes empresarios con giros
similares o afines para identificar las experiencias para el manejo de este giro de
negocio. Se elaboro el analisis de la competencia y diferenciacion por medio de un

analisis comparativo, que sustent6 la identificacion de la propuesta de valor.

Ademas, se realiz6 un andlisis de mezcla de mercadotecnia para identificar

el producto (servicio), precio, plaza y promocién que definiran a PHYSIOCARE.
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Finalizado con el analisis de la situacion englobado en la metodologia de Lean

Canvas.
4.3 Metodologia del plan operativo.

Para el desarrollo del plan operativo se identificé el horario y calendario de
operaciones de la clinica de especialidades fisioterapéuticas, a partir de ahi, se

desarrollaron los manuales operativos con los que se guiara la empresa.

Una vez definidas las actividades operativas, se determinaron las politicas y

el reglamento que regiran la operacién del negocio.

1. Se procedio arealizar el plano de la clinica en base a los requerimientos para
la operacion de la empresa, ademas se realizo una lista basica de materiales
y equipo necesarios para la correcta operacion de este servicio de salud,
basado principalmente en los requisitos de la NOM-016-SSA3-2012,
apéndice Ty Z.

Posteriormente, se elabor6 un cronograma detallado que especificaba el
inicio y la duracion de cada actividad, asi como los responsables de su ejecucion.
Este cronograma proporcion6 una guia clara sobre el desarrollo temporal de las
actividades operativas y permitié un seguimiento adecuado del progreso del plan de

operaciones.
4.4 Metodologia del plan de recursos humanos.

Continuando con la metodologia de plan de negocios, se llevo a cabo el
establecimiento de los perfiles de los recursos humanos, donde se identificaron las
habilidades y competencias requeridas para el éxito de la empresa, sustentando

con esto el organigrama de la empresa.
4.5 Metodologia del plan tributario/legal.

En este apartado se redacté un machote de contrato laboral, el aviso

de privacidad, el consentimiento informado y se describieron los formatos de los
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requisitos de las licencias de funcionamiento municipal, de proteccién civil y de
COFEPRIS que requiere el establecimiento de la clinica de especialidades
fisioterapéuticas para operar con legalidad. Se determiné el régimen fiscal

adecuado para este negocio.
4.6 Metodologia del plan financiero.

El plan financiero se conformo por el analisis de costos de equipo y materiales
anteriormente presentados en el plan de operaciones, siendo la base para el
desarrollo de los estados financieros con lo que se determiné la viabilidad

econdmica y financiera del proyecto.

En primer lugar, se identificaron y analizaron todos los costos asociados con
el inicio y la operacion del negocio, incluyendo los costos preoperativos, ingresos,
sueldos y gastos operativos. Posteriormente, se realizaron los estados financieros

detallados con una proyeccion a tres afios.
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Capitulo 5. Resultados.
5.1 Planeacién estratégica.

5.1.1 Anédlisis PESTEL de PHYSIOCARE.

5.1.1.1 Factores politicos

En el &mbito politico, México ha experimentado cambios significativos en sus
politicas publicas, particularmente reflejados en el actual Plan Nacional de
Desarrollo 2019-2024. Este plan enfatiza el objetivo de garantizar la salud y el
bienestar para todos los ciudadanos. Se han establecido Programas Nacionales de
Salud (PRONACES) que priorizan la atencion médica publica. Sin embargo, la
ubicacion geografica de México como pais fronterizo con los Estados Unidos
introduce dinamicas especificas, como salarios minimos mas altos y la posibilidad

de acceder a seguros de salud estadounidenses para los ciudadanos.

En el sector de la salud, se ha observado una fuerte inversion en investigacion,
especialmente en areas relacionadas con medicina y epidemias. Ademas, se ha
promovido activamente el respeto a los derechos humanos, lo que ha generado un
impacto significativo en temas que durante mucho tiempo fueron considerados tabu
en México. En los ultimos 10 afios, se ha observado un cambio notable en la
percepcion y tratamiento de temas como la maternidad y la salud sexual, reflejando
una evolucion en las politicas de salud publica hacia enfoques mas inclusivos y

respetuosos de los derechos humanos.

5.1.1.2 Factores econdémicos.
Entorno macroeconémico.

Segun la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE,
2024), la economia de México estd navegando en un entorno global incierto.
Aunque la inflacion general esta experimentando una disminucién gradual, persisten
preocupaciones sobre la inflacion subyacente. Se destaca que México ha
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comenzado a beneficiarse del fendomeno del "nearshoring”, sin embargo, para
capitalizar plenamente el potencial abordando desafios de larga data, incluyendo la

baja productividad y la desigualdad.

La OCDE sefiala que el crecimiento econdmico se ha mantenido sélido gracias
a la resiliencia de la demanda interna. Respaldada por la fortaleza del mercado
laboral y el consumo, existen otros factores como la inversion al alza, promocion de
proyectos de infraestructura publica y la inversién de maquinaria privada. Aunque
las exportaciones mantienen su dinamismo, se anticipa una desaceleracion debido

a la situacion econdmica que acontece a los Estados Unidos.

En términos de politica monetaria, la OCDE destaca la respuesta decidida ante
la inflacion elevada, lo que ha contribuido a suavizarla. La apreciacion del peso
también ha jugado un papel importante en la contencion de la inflacion. Sin
embargo, la OCDE advierte sobre riesgos potenciales, como una desaceleracion
mas pronunciada en Estados Unidos y una inflacion persistente que podria requerir

mantener las tasas de interés altas por mas tiempo del previsto.
Salario contractual

Baja California se encuentra entre los diez estados con mayor incremento
salarial en trabajadores contrato colectivo. Estos mismos percibieron un incremento
de 5.5% en su salario real en el primer cuatrimestre de 2023. Se hace notoria la
tendencia de incrementos salariales en trabajadores con contratos colectivos en el
estado. El incremento fue de 4.2% en 2021, de 5.4% en 2022 y de 5.5% en 2023

(Panorama econémico de Baja California, 2023).

Dentro del tercer trimestre de 2022, la actividad econdmica de Baja California
registré una variacion de 2.3 % a tasa anual. Las actividades primarias reportaron
un decremento anual de 9.5 %; las secundarias, un crecimiento de 2.8 % y las
terciarias, un aumento de 2.3 por ciento. El indicador trimestral de la actividad
econdmica estatal (ITAEE) ofrece un panorama sobre la evolucién econémica de

las entidades federativas del pais (Panorama econémico de Baja California, 2023).
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Actividades economicas de Baja California.

La actividad econémica relacionada con la fisioterapia se encuentra dentro del
sector de Servicios de salud y asistencia social, especificamente en la clasificacién
6211 de la Clasificacion Nacional de Actividades Econdémicas (CNAE) de México.
Este sector comprende unidades econdmicas dedicadas a proporcionar servicios
de cuidados de la salud y asistencia social. La funcién de produccion de estas
actividades econémicas requiere un componente muy importante de capital
humano, ya que se basa en el conocimiento y la experiencia del personal que las
desarrolla. Dentro de este sector se incluyen diversas actividades relacionadas con
la salud, como consultas médicas externas, consultorios dentales, otros consultorios
para el cuidado de la salud, centros para la atencion de pacientes que no requieren
hospitalizacion, laboratorios médicos y de diagnostico, servicios de enfermeria
calificados, servicios de traslado de enfermos y bancos de esperma humano y
centros de osteoporosis. Estas actividades estan enfocadas en proporcionar
servicios de salud y rehabilitacion a la poblacion, abordando una variedad de

necesidades meédicas y terapéuticas.

PHYSIOCARE, al ser un servicio de salud, se clasifica dentro de las actividades
terciarias, especificamente en el sector 62, que abarca los servicios de salud y
asistencia social. Estas actividades requieren un alto nivel de conocimiento y
especializacion por parte del personal, y estan dirigidas principalmente hacia el
bienestar de las personas. Su impacto es principalmente social, ya que influyen en

la salud de la poblacion.
PHYSIOCARE vy los indicadores econémicos de Baja California.

Baja California presenta una diversificacion econdémica significativa, con varios
sectores econdmicos importantes. Si bien el sector de comercio exterior es el mas
dominante, hay una variedad de otros sectores que también tienen una presencia
notable. Dado que los servicios de salud y de asistencia social representan el 6.73%
de las unidades econdmicas en la region, esto sugiere que hay una demanda

considerable de servicios de salud en Baja California. Esta demanda puede
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representar una oportunidad para una clinica de especialidades fisioterapéuticas
para establecerse y atender las necesidades de la comunidad.

Aunque los servicios de salud y de asistencia social tienen una presencia
significativa, también hay otros sectores, como los servicios de alojamiento temporal
y la industria manufacturera, que concentran una parte considerable de las unidades
econdémicas. Esto indica que la competencia en el sector de servicios de salud
puede ser alta, y una clinica de fisioterapia deberia diferenciarse para destacarse

en el mercado.

Aunque Baja California presenta un panorama econémico diverso, los datos
sugieren que existe una demanda establecida de servicios de salud en la region, lo
que puede representar una oportunidad para una clinica de especialidades
fisioterapéuticas. Sin embargo, la competencia en el sector de la salud es altay es
importante diferenciarse y buscar colaboraciones estratégicas para tener éxito en

este entorno econdmico.
5.1.1.3 Factores sociales.

El servicio de “PHYSIOCARE” es un servicio de rehabilitacion especializado, el
cual representa un servicio necesario en la localidad ya que, segun el panorama
sociodemografico 2020 del estado de Baja California, emitido por el Instituto
Nacional de estadistica e informatica (INEGI), en Tecate existe una poblacion de
108,440, si 1 de cada 3 personas, necesitara de algun tipo de intervencion de
rehabilitacion a lo largo de su vida (Davo, 2022), se calcula que aproximadamente
35,785 requerirdn de atencion fisioterapéutica alguna vez en su vida en dicha

poblacién.

Sabiendo la cifra de la poblacién, de la cual un 47.3% son mujeres, de ese 47.3%
aproximadamente el 12% estan abajo de la edad reproductiva, las restantes son de
edad reproductiva o ya han pasado por la misma, siendo que el 46% de las mujeres

padecen de alguna disfuncién de suelo pélvico (Lacima & Espufia, 2008), se puede
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calcular entonces que aproximadamente 20,763 mujeres sufren algin tipo de
padecimiento pélvico en Tecate, Baja California.

Segmentacién del mercado de PHYSIOFEM

Segmentacién por tipo de lesién o afeccién: PHYSIOCARE se dirige a pacientes
que sufren lesiones musculoesqueléticas, neuroldgicas, deportivas o del suelo
pélvico. Cada grupo de pacientes tiene necesidades y requerimientos de
tratamiento Unicos, por lo que la clinica adapta sus servicios para satisfacer estas

demandas especificas.

Segmentacién por edad: La clinica atiende a pacientes de todas las edades,
desde niflos hasta adultos mayores. Se ofrecen programas de rehabilitacion y
terapia adaptados a las diferentes etapas de la vida y a las necesidades particulares

de cada grupo de edad.

Segmentacion por nivel de actividad fisica: PHYSIOCARE se dirige tanto a
atletas de alto rendimiento como a personas activas que participan en actividades
recreativas o deportivas de forma regular. Se ofrecen servicios especializados para
prevenir lesiones, mejorar el rendimiento y acelerar la recuperacion después de

actividades fisicas intensas.

Segmentacion por género: En el caso de la terapia del suelo pélvico, la clinica
puede dirigirse especificamente a mujeres que experimentan problemas como la
incontinencia urinaria o0 el dolor pélvico crénico. Se ofrecen programas de
tratamiento diseflados para abordar las necesidades de salud especificas de este

grupo demografico.

Competencia y sustitutos

« Médico especialista: Dentro del Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Econdmicas (DENUE), se registra un consultorio de traumatologia y dos

consultorios de ginecologia en Tecate, Baja California.
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« Centros de masaje: Dentro del Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Economicas (DENUE), estan registrados Unicamente dos lugares de
aplicacion de masaje terapéutico en Tecate, Baja California, las personas
gue aplican masaje tienen una funciébn que es parte de un tratamiento
completo de fisioterapia.

* Quiropréactico: Dentro del Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Econdémicas (DENUE), estan registrados Unicamente tres centros de
quiropraxia, los quiropréacticos dan un tratamiento y técnicas diferentes a la
fisioterapia.

« Sobador: Dentro del Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Economicas (DENUE), se encuentra un registro de sobador, esto se trata de

un oficio no avalado por instituciones educativas.

5.1.1.4 Factores tecnoldgicos.
Los factores tecnoldgicos que pueden afectar directamente a la empresa son:

¢ Nivel de innovacion
o Innovacion en cuanto a técnicas aplicables y con enfoque en
valoracion, comprobables mediante ecografia.
e Promocion y uso de redes sociales.

e Acceso a las nuevas tecnologias

Uso de aparatos de la mas alta tecnologia que se utilicen durante la valoracion

y el tratamiento del paciente. El negocio tiene acceso a:

e Tecnologia de electroestimulacion.

e Agentes fisicos de generacion de calor.
e Aparato de percusion especializada.

e Sistema de presoterapia.

e Aparato de reeducacion intracavitario (Biofeedback).
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e Electrodos superficiales e intracavitarios.

5.1.1.5 Factores ecoldgicos.

PHYSIOCARE debe actuar conforme a la regulacion de las préacticas
ambientales de regulacion estatal como la ley de proteccion al ambiente para el
estado de Baja California.

Dicha ley sugiere “actuar siempre segun las leyes y normas de la gestion
ambiental, minimizar en lo posible el impacto ambiental, minimizar en lo posible los
residuos generados, abogar por la reutilizacion y el reciclaje y prevenir los riesgos
ocupacionales, patrimoniales y ambientales”. Recomienda de realizar de manera
periddica auditorias ambientales que aseguren el cumplimiento de los puntos

mencionados anteriormente.

La politica ambiental de la empresa debe estar presente y de caracter

obligatorio, sin importar el tamafio de esta, incluye tomar medidas como:

e Uso de expedientes electronicos.

e Usar y conectar aparatos solo el tiempo necesario.

e Reciclar el papel.

e Educary formar a los trabajadores en las practicas medioambientales.
e Consumo racional de agua.

e Limpieza de instalaciones.

e Reducir, reciclar y reutilizar en lo que sea posible.

e Uso de plataformas digitales.

e Uso de red de desechos punzocortantes (agujas, jeringas, etc.).
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5.1.1.6 Factores legales.

Para lograr el mejor establecimiento de PHYSIOCARE, se necesita del uso de
los recursos legales que nos aportan las leyes y normatividades de la nacion, estos
son regidos por aquellas ramas del derecho que se han mencionado con
anterioridad, todas y cada una de ellas conformaran la legalidad de la clinica al
cumplir con la reglamentacion necesaria para el permiso de operaciones, estas
reglas aportaran para que la clinica sea un lugar seguro también para el paciente,
ya que a través del cumplimiento de las reglas establecidas, el paciente sera capaz
de disfrutar de un entorno que pueda asegurar sus derechos y privacidad.

Ademas de las ramas de derecho comentadas, debe agregarse en principal
manera el derecho sanitario como aquel encargado de regular las relaciones que
surgen entre los particulares en relacioén con la practica de la salud, algunos cédigos
de ética en terapia fisica y regulacion relacionada con la proteccion de datos en

manos de los particulares.

En cuanto al derecho mercantil, derecho civil y derecho sanitario
determinaran la constitucion legal de la clinica de rehabilitacion, el Codigo de
Comercio es el encargado de regular las relaciones entre los particulares con

comerciantes o prestadores de servicios privados, asi en su articulo 3 dice:
Articulo 30.- Se reputan en derecho comerciantes:

l.- Las personas que, teniendo capacidad legal para ejercer el comercio,

hacen de él su ocupacion ordinaria,
Il.- Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes mercantiles;

lll.- Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de éstas, que

dentro del territorio nacional ejerzan actos de comercio.

La pregunta es ¢ La prestacion de salud se constituye un acto de comercio o
un servicio de caracter social que puede ser privado? Esto determinara en la posible

sociedad mercantil o civil, aunque en ambos el régimen fiscal sera personas fisicas
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o0 morales con actividades empresariales, pero el impacto fiscal y social, asi como
las obligaciones es diferente. La regulacion de los establecimientos de salud de
rehabilitacion se encuentra en la Ley General de Salud, segun el articulo 3 fraccion
XVII de la misma, la rehabilitacion es un servicio de salud, no un acto de comercio,
ni servicio mercantil, por lo tanto, su regulacion como particular se atiende desde
las disposiciones de esta legislacion y las normas oficiales, asi la serie de derechos
y obligaciones derivadas de estas legislaciones determinaran las obligaciones frente
a los pacientes y tributarias.

PHYSIOCARE, debera inscribirse como persona fisica o como persona
moral, en ambas debera cumplir con las disposiciones del Sistema Nacional de
Salud, de acuerdo con el articulo 4 de la Constitucion Politica de los Estados Unidos
Mexicanos, todas las personas son las beneficiarias de la salud, es un derecho de
todas y todos, en cuanto a la conformacion de este sistema, se compone del sector
publico y privado, el publico compuesto por el Instituto Mexicano. Dentro del sector
publico se encuentran las instituciones de seguridad social como el Instituto
Mexicano del Seguro Social (IMSS), Instituto de Seguridad y Servicios Sociales de
los Trabajadores del Estado (ISSSTE), Petr6leos Mexicanos (PEMEX), Secretaria
de la Defensa (SEDENA), Secretaria de Marina (SEMAR) y otros, y las instituciones
y programas que atienden a la poblacién sin seguridad social Secretaria de Salud
(SSa), Servicios Estatales de Salud (SESA), Programa IMSS-Oportunidades (IMSS-
0O), Seguro Popular de Salud (SPS). El sector privado comprende a las compafiias
aseguradoras y los prestadores de servicios que trabajan en consultorios, clinicasy
hospitales privados, incluyendo a los prestadores de servicios de medicina

alternativa (Dantes, 2011).

El Sistema Nacional de Salud segun la Ley General de Salud, tiene como

objetivos:

Proporcionar servicios de salud de calidad
Contribuir al desarrollo demogréfico de la sociedad

Colaborar al bienestar social

= A e

Impulsar a la familia
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5. Coadyuvar a la generacion de habitos y costumbre de salud

Segun esta legislacion, el servicio relacionado la fisioterapia pre, durante y
posnatal, es un servicio de salud considerado bésico, asi como la salud sexual y

reproductiva, asi como la atencion geriatrica,

Siguiendo la legislacion, la atencion medica es el conjunto de servicios que
se proporcionan al individuo, con el fin de proteger, promover y restaurar su salud.
Las actividades de atencion médica son: |. Preventivas, que incluyen las de
promocion general y las de proteccidon especifica; Il. Curativas, que tienen como fin
efectuar un diagnostico temprano y proporcionar tratamiento oportuno; Ill. De
rehabilitacion, que incluyen acciones tendientes a optimizar las capacidades y
funciones de las personas con discapacidad, y IV. Paliativas, que incluyen el
cuidado integral para preservar la calidad de vida del paciente, a través de la
prevencion, tratamiento y control del dolor, y otros sintomas fisicos y emocionales

por parte de un equipo profesional multidisciplinario.

Asi los derechos de los usuarios de servicios de salud, tanto del sector

publico como privado tienen derecho a:

e Recibir servicios de calidad, atencién profesional y éticamente
responsable, asi como trato respetuoso y digno

e Recibir informacion clara, oportuna, suficiente y veraz sobre su estado de
salud, asi como los riesgos de los procedimientos

e Los usuarios tienen derecho a decidir libremente sobre la aplicacion de
los procedimientos diagndsticos y terapéuticos ofrecidos. En caso de
urgencia o que el usuario se encuentre en estado de incapacidad
transitoria o permanente, la autorizacion para proceder sera otorgada por
el familiar que lo acompafie o su representante legal; en caso de no ser
posible lo anterior, el prestador de servicios de salud procedera de
inmediato para preservar la vida y salud del usuario, dejando constancia
en el expediente clinico.

e Otorgar el consentimiento informado
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En cuanto a la configuracion de la personalidad fiscal, se optard por el
Régimen de incorporacion fiscal, mejor conocido como RIF, pero se realizd un
analisis en el cual, conforme vaya creciendo la clinica, se modificara la personalidad
a un Régimen de confianza, lo cual sera descrito con mayor énfasis en los apartados

siguientes.

Dentro del capitulo V de la legislacion general de salud esta dedicado a los
derechos y obligaciones en la atencién materno infantil, que deberan ser tenidos en
cuenta por la especialidad de la clinica.

Normas Oficiales Mexicanas

Las Normas Oficiales Mexicanas (NOM) son aquellas que constituyen el
mecanismo mediante el cual se establecen las regulaciones para productos,
procesos y servicios tanto del ambito publico como privado. Estas normativas son
de caracter obligatorio y tienen como objetivo definir especificaciones y
procedimientos que aseguren que los productos, procesos y servicios cumplen con
requisitos minimos en areas como informacion, seguridad y calidad, entre otros
aspectos. Las NOM se clasifican de acuerdo con el sector al que pertenecen, por
ejemplo, existen 12 normativas de Seguridad, 10 relacionadas con la salud, 6
enfocadas en aspectos Organizacionales, 7 de Especificaciones y 9 dirigidas a la
regulacion de Productos. En el apartado de factores legales, se hace mencion
especifica de aquellas normativas que aplican segun la naturaleza o giro de la

empresa (Secretaria del Trabajo y Prevision Social, 2020).

Dentro del ambito de la fisioterapia, existen normativas especificas que regulan
aspectos relacionados con la infraestructura y equipamiento de los establecimientos
de atencion médica. Dos de estas normativas son la NORMA Oficial Mexicana
NOM-030-SSA3-2013, la cual establece las caracteristicas arquitectdnicas

necesarias para facilitar el acceso, transito, uso y permanencia de las personas con
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discapacidad en establecimientos para la atencion médica ambulatoria vy
hospitalaria del Sistema Nacional de Salud.

Por otro lado, la NORMA Oficial Mexicana NOM-016-SSA3-2012 establece las
caracteristicas minimas de infraestructura y equipamiento de hospitales y
consultorios de atencién médica especializada, asegurando asi que estos espacios
cuenten con los recursos necesarios para brindar una atencién adecuada a los

pacientes, incluyendo aquellos que requieran servicios de fisioterapia.

Regulacion del espacio segun la NORMA Oficial Mexicana NOM-016-SSA3-
2012 para la unidad de rehabilitacion

Segun las especificaciones se debera cumplir con lo siguiente:

e Su localizacion preferencial sera en la planta baja, con accesos
independientes para pacientes internos y externos.

e Debera tener al menos un consultorio médico y area de terapia fisica que
incluya las sub-areas o locales siguientes

o Sala de espera con sanitarios;

o Bafos y vestidores para pacientes;

o Bafos y vestidores para el personal del area de la salud;
o Area para hidroterapia;

o Area para electroterapia;

o Area para mecanoterapia;

o Area para guarda de roperia y utileria;

o Cuarto de aseo.

e En el caso de unidades de rehabilitacion independientes o no ligadas a un
hospital deberan contar con un éarea para el desarrollo de actividades
administrativas.

e Mobiliario requerido en la unidad de rehabilitacion.

o asiento;
o asiento giratorio;

o banqueta de altura;
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o barras paralelas;

o colchdn para ejercicios terapéuticos;

o colchoneta para gimnasio;

o despachador de toallas desechables;

o elemento divisorio de material antibacteriano;

o espejo para postura;

o gancho;

o mesa de exploracion;

o mesa de tratamiento;

o &rea de hidroterapia (tinas);

o é&rea de electroterapia (mesa de tratamiento, equipo de
electroestimulacion, parafinero, compresas frias, compresas
guimicas, diatermia, neuro estimulador, infrarrojos, ultrasonido
terapéutico).

o area de mecanoterapia (barras paralelas, colchon terapéutico,
escaleras, espalderas, espejo, mesa de tratamiento, poleas, timon,

escalerilla de dedos).
Especificaciones de la NORMA Oficial Mexicana NOM-030-SSA3-2013.

La norma establece criterios especificos para los establecimientos de
atencion médica ambulatoria y hospitalaria, con el fin de asegurar que las personas
con discapacidad tengan acceso, transito, uso y permanencia adecuados. Para
cumplir con estos estandares, los establecimientos deben adherirse a una serie de
directrices arquitectonicas generales y especificas, las cuales se describen a

continuacion:

e Deben tener rutas accesibles desde los accesos principales hasta las areas
de atencion médica.

e Altura minima de 2.20 m para elementos colgantes y follaje en las rutas
accesibles.

e Las rutas accesibles deben tener al menos 1.20 m de ancho libre.
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e Superficie firme y antiderrapante en pisos y pavimentos de rutas accesibles.

e Puertas y vanos de acceso con ancho libre minimo de 0.90 m y colores
contrastantes

e Escaleras, rampas y elementos mecanicos para circulacion vertical en
establecimientos de dos o mas pisos.

e Sefializacion especifica para personas con discapacidad.

e Estacionamientos con cajones reservados y sefalizacion especifica.

e Banquetas con rampas en cruces peatonales.

e Pasillos de circulacion con pasamanos y sistema de alarma para personas
con discapacidad auditiva, intelectual, neuromotora y visual.

e Pisos uniformes, firmes y antiderrapantes.

Licencia de funcionamiento en Tecate, Baja California:

PHYSIOCARE requiere de una licencia de funcionamiento emitida por el
gobierno municipal de Tecate para que esta pueda operar de acuerdo con lo
establecido al plan de desarrollo econdmico de Tecate. Al ser considerada de riesgo
medio, esta licencia es requerida para poder establecerse dentro del municipio de
Tecate, ademas de tener que contar con el uso de suelo permitido para el tipo de

negocio de servicio de salud.
La vigencia se actualiza cada afo y los requisitos para obtenerla son:

» Formato de solicitud.

 Identificacion oficial.

« Documento que acredite la propiedad del inmueble.

» Fotografia a color del inmueble (vista lateral izquierda y derecha, frente e
interior).

« Croquis de localizacion.

« Acta constitutiva y poder notarial (en caso de ser una sociedad).

» Cédula informativa de zonificacion.
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» Licencia de uso de suelo.
« Validacion de Proteccién Civil.

La solicitud se lleva a cabo ante el departamento de licencias, permisos o

desarrollo econémico; esto con un tiempo de demora de dos a seis meses.
Ley federal del trabajo.

Establece una serie de disposiciones que aplican a todas las empresas,
incluyendo clinicas de especialidades fisioterapéuticas, independientemente de

su tamano.

Establece que todos los empleados deben tener un contrato individual de
trabajo, independientemente del tamafio de la empresa. Este contrato debe
contener informacion béasica sobre las condiciones laborales, como salario,

jornada laboral, vacaciones, entre otros.

También trata los limites en la duracién de la jornada laboral y establece los
periodos de descanso obligatorios, asi como el salario minimo y prestaciones
independientemente de su tamafo. Esto incluye el pago de salario minimo, asi

como prestaciones como aguinaldo, vacaciones y prima vacacional.

Dicha ley también establece disposiciones para garantizar la seguridad y la
salud de los trabajadores en el lugar de trabajo. Esto incluye la obligacion de
proporcionar un entorno laboral seguro y saludable, asi como capacitacion en

materia de seguridad e higiene.
Permiso de COFEPRIS

En cuanto se encuentre instalada la clinica y con el permiso en forma,
PHYSIOCARE debe avisar a la COFEPRIS sobre el funcionamiento y de
responsable sanitario del establecimiento. El aviso de funcionamiento y de
responsable sanitario del establecimiento de servicios de salud, para asi,
COFEPRIS pueda revisar el establecimiento y otorgue el permiso de atencion
sanitaria en PHYSIOCARE.
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Documentos necesarios de COFEPRIS

» Presentacion

« Formato Aviso de Funcionamiento, de responsable Sanitario y de
Modificacién o Baja, debidamente llenado.

« En caso del representante Legal Acta Constitutiva y/o poder otorgado ante
notario o corredor publico de los representantes legales (Articulo 15, Ley
Federal de Procedimiento Administrativo).

Conforme se establece en el articulo 15 de la Ley Federal de Procedimiento
Administrativo, el promovente debera adjuntar a su escrito los documentos que
acrediten su personalidad, y de ser el caso el nombre de la persona o personas
autorizadas para recibir notificaciones. En lugar de los documentos que acrediten
su personalidad juridica, también podra indicar el nimero de Registro Unico de
Personas Acreditadas (RUPA) de los representantes legales. Asi mismo el escrito
debera estar firmado por el interesado o0 su representante legal, o en su caso de

tramites electronicos debera ser firmado con firma electronica o e-firma.
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5.1.2 Anédlisis FODA.

A partir de la implementacion y el andlisis detallado de la herramienta PESTEL,

se logran identificar los siguientes factores descritos en la tabla nimero 3 en el

analisis interno y externo de PHYSIOCARE.

Interno
Fortalezas

Debilidades

Tabla 5.1 Andlisis FODA

Especialidades y servicios certificados,
por medio de estudios avalados,
diplomados y certificaciones.
Profesionistas acreditados y
certificados por universidades.
Capacidad de crecimiento.

Formalidad legal al contar con todas las
licencias y permisos necesarios para
operar.

Segmentaciéon del mercado, la clinica
ha identificado claramente diferentes
segmentos de mercado y se dirige a
ellos de manera efectiva.

Alta demanda potencial.

Tecnologia avanzada, los equipos que
se utilizan en PHYSIOCARE que
mejora la eficacia y calidad del
tratamiento.

Politicas y protocolos establecidos que
benefician la atencion al paciente, su
privacidad y confidencialidad.

Largos procesos burocraticos, la
obtencién de licencias y permisos
puede resultar en un proceso largo y
laborioso, lo que puede aumentar
costos iniciales al retrasar la apertura.
Competencia indirecta en forma de
alternativas que podrian atraer a
pacientes potenciales como centros de
masaje o quiropracticos.

Limitaciones de personal, el
reclutamiento de personas capacitadas
puede ser desafiante sobre todo en las
consideraciones politicas salariales de
la region.

Externo

Oportunidades

Amenazas

Escasa competencia directa, ya que,
aunque existen algunos competidores
en el area de la salud, la competencia
directa en el campo de la fisioterapia en
Tecate parece ser baja, lo que podria
brindar a PHYSIOCARE una ventaja
competitiva.

Crecimiento del mercado, gracias al
aumento de concientizacion de la
poblacién.

Demanda insatisfecha, ya que los
segmentos en los que se especializa la
clinica no tienen un abordaje
especializado.

Apertura de un nuevo mercado, ya que
la especializacién de la atencion no se
encuentra en el area.

Cambio de las regulaciones, por ciertas
restricciones que puedan surgir.
Competencia emergente, ya que,
aunque la competencia directa actual
es baja, cabe la posibilidad de que
surjan mas servicios de fisioterapia.
Cambios econdmicos que hagan que
los pacientes potenciales elijjan no
consumir tipo de servicio de salud que
puedan considerar no esencial.

Fuente: elaboracion propia.
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5.1.3 Acerca del negocio.

5.1.1.1 Nombre de la empresa.

PHYSIOCARE.

5.1.1.2 Logo de la empresa.

Imagen 5.1. Logotipo de PHYSIOCARE. Disefio de Mariel Herrera Aleman.
5.1.3.3 Descripcién de PHYSIOCARE.

PHYSIOCARE es una clinica de especialidades fisioterapéuticas que se
distingue por ofrecer un amplio catadlogo de servicios para abordar diversas
necesidades de salud fisica. La clinica cuenta con especialidades en trauma y

ortopedia, neurologia, fisioterapia deportiva y terapia de suelo pélvico.

En el area de trauma y ortopedia, los fisioterapeutas estan altamente
capacitados para tratar lesiones musculoesqueléticas como fracturas, esguinces,
luxaciones y otras afecciones relacionadas con el aparato locomotor, para el
tratamiento utilizamos técnicas avanzadas de rehabilitacion para ayudar a nuestros

pacientes a recuperar la funcionalidad y la movilidad de manera segura y eficiente.

En neurologia, la clinica se especializa en el tratamiento de trastornos
relacionados con el sistema nervioso central y periférico; el equipo de
fisioterapeutas trabaja en estrecha colaboracién con los pacientes para mejorar la

coordinacion, el equilibrio, la fuerza y la funcibn motora en casos de accidentes
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cerebrovasculares, lesiones de la médula espinal, esclerosis multiple, paralisis facial

y otras afecciones neurolégicas.

En el &mbito de la fisioterapia deportiva, PHYSIOCARE busca la atencion
personalizada a atletas y personas activas, ayudandoles a prevenir lesiones,
mejorar el rendimiento deportivo y recuperarse de manera efectiva después de una
lesion. Los fisioterapeutas deportivos emplean técnicas especializadas para
optimizar la biomecanica, fortalecer los musculos especificos utilizados en la

actividad deportiva y disefiar programas de rehabilitacion personalizada.

Finalmente, en el campo de la terapia de suelo pélvico, la clinica ofrece
soluciones para trastornos relacionados con el suelo pélvico, como incontinencia
urinaria, prolapsos, disfuncion sexual, dolor pélvico cronico, entre otros. Los
especialistas en fisioterapia del suelo pélvico utilizan enfoques basados en la

evidencia para ayudar a los pacientes a mejorar la funcion y la calidad de vida.
5.1.3.4 Mision.

Nuestra mision es promover la salud y el bienestar fisico de nuestros
pacientes mediante la prestacion de servicios de alta calidad. Nos comprometemos
a ayudar a nuestros pacientes a recuperar su funcionalidad y mejorar su calidad de
vida a través de tratamientos terapéuticos personalizados y educaciéon continua que

otorguen la total independencia fisica de las personas.

5.1.3.5 Vision.

PHYSIOCARE busca ser reconocida como lider en el campo de la fisioterapia
especializada, transformando positivamente la vida de nuestros pacientes al
proporcionarles las herramientas necesarias para alcanzar su maximo potencial
fisico y emocional, siendo referentes en la comunidad por nuestra excelencia en el

cuidado de la salud fisica. Nos visualizamos como un centro de atencién integral,
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donde la innovacion, el compromiso con la calidad y el enfoque centrado en el

paciente nos distingan.

5.1.3.6 Valores.
“Respeto, confianza, empatia, en la busqueda de una buena calidad de vida”.

e Respeto: el paciente debe ser tratado por igual en cualquier circunstancia,
raza, fé, nivel socioeconémico, orientacion sexual, etc.

e Confianza: al ser una especialidad fisioterapéutica que trata directamente no
solo el cuerpo de las personas, si no también, el suelo pélvico, es importante
gue el paciente se encuentre en un ambiente en el que pueda sentirse seguro
e informado al realizarse cualquier tratamiento.

e Empatia: demostrar comprension y empatia hacia las necesidades y desafios
unicos de cada paciente, tratandolos con respeto y dignidad.

e Compromiso: darle toda la prioridad al paciente garantizando su comodidad,
seguridad y bienestar en todo momento.

e Profesionalismo: proporcionar servicios de alta calidad basados en la
experiencia, la formacion continua y las mejores practicas en rehabilitacion.

e Innovacion: actualizacion constante de las Ultimas investigaciones y avances
en tecnologia médica y terapias de rehabilitacion para ofrecer tratamientos
efectivos y modernos.

e Eticay transparencia: mantenimiento de los altos estandares éticos en todas
las interacciones con los pacientes y sus familias, asi como garantizar la
transparencia en los procesos de tratamiento y facturacion.

e Resiliencia y perseverancia: apoyo a los pacientes a lo largo de su proceso
de rehabilitacion, fomentando la resiliencia y la perseverancia ante los
desafios que puedan surgir.

e Seguridad: garantizar un entorno seguro y controlado para los pacientes y el
personal, siguiendo protocolos de seguridad y prevencién de lesiones.

e Eficacia: conseguir los objetivos de la terapia en el menor tiempo posible.
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5.1.3.7 Descripcién, origen y motivaciones de la idea de negocio.

El proyecto PHYSIOCARE va orientado al mantenimiento de la salud fisica en
diferentes &mbitos de la vida de las personas, centrado en proporcionar servicios
especializados en el diagnostico y tratamientos de los distintos trastornos y
disfunciones del aparato musculoesquelético y nervioso. Esta clinica busca ofrecer
servicios para personas con alteraciones de origen traumatolégico, nervioso,

deportivo o de suelo pélvico.

PHYSIOCARE pretende ofrecer un enfoque multidisciplinario, contando con
profesionales especializados en las distintas areas de la fisioterapia, asi como en
otras areas de la salud con las cuales se beneficiaran las necesidades del paciente,
se implementara el trabajo en conjunto con areas como la medicina, la psicologia,
la nutricion, entre otros, desarrollando un enfoque para trabajar de manera conjunta,

brindar una atencion integral y personalizada a los pacientes.

El proyecto de negocio considera varios origenes como la experiencia
profesional y la pasion con la que se ha especializado en las distintas areas de
atencion fisioterapéutica, la pasion por ayudar a las personas a mejorar su calidad
de vida es el motor impulsa este negocio. Otro origen es la identificacion de una
brecha en el mercado, o bien, la falta de servicios especializados en el area de Baja
California, lo que apoya a establecer una clinica que cubra esta necesidad

insatisfecha.

La motivacion para establecer una clinica surge del reconocimiento del
impacto transformador de la investigacion y los avances cientificos en el campo de
la fisioterapia. El conocimiento de nuevas técnicas, terapias y enfoques terapéuticos
sirve de inspiracion para crear un espacio que implemente estos avances con el fin

de ofrecer un tratamiento de vanguardia a los pacientes.

Por lo tanto, el proyecto de establecer una clinica no solo aspira a ofrecer un

tratamiento de alta calidad, sino también a servir como un centro de educacion y
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concientizacién para la comunidad. Se busca crear un espacio que invite a la
poblacion a buscar activamente una atencidon que mejore su bienestar en todas las
etapas de su vida, abordando asi las necesidades tanto presentes como futuras de
los pacientes.

5.1.3.8 Objetivos.
Objetivos a corto plazo (6 meses a 2 afios):

e Establecimiento fisico de la clinica.

e Iniciar y establecer una base de pacientes al atraer y atender a un numero
en aumento de pacientes para generar flujo de ingresos.

e Aumentar la visibilidad de la clinica al implementar estrategias de marketing
efectivas, como publicidad en linea, presencia en redes sociales y crear una
red de colaboracion con profesionales de la salud, para aumentar la
visibilidad y atraer a nuevos pacientes.

e Capacitar al personal en las ultimas técnicas y enfoques de rehabilitacion

fisica para garantizar servicios de alta calidad y satisfaccion del paciente.
Objetivos a mediano plazo (2 a 5 afios):

e Ampliar la cartera de servicios al introducir nuevas especialidades, técnicas
y enfoques que beneficien la atencidon de otros padecimientos no atendidos.

e Establecimiento de alianzas estratégica al colaborar con médicos
especialistas como traumatologos, neurdlogos, genetistas, ginecoélogos,
urélogos, obstetras y otros profesionales de la salud para establecer una red
de derivacion y mejorar la atencion interdisciplinaria.

e Incrementar la tasa de retencion de pacientes mediante el desarrollo de un
programa de seguimiento y monitoreo del progreso de cada paciente.

e Mejorar la eficiencia de la clinica mediante la implementacién de un sistema

de registro electrénico de historias clinicas.
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Implementar programas educativos y preventivos dirigidos a la comunidad
para crear conciencia sobre los problemas fisicos, para asi fomentar la
deteccion temprana de lesiones y el tratamiento preventivo.

Objetivos a largo plazo (5 a 10 afios):

Expansion de la clinica al evaluar la posibilidad de abrir sucursales o ampliar
las instalaciones para atender a un mayor nimero de pacientes y abarcar
una mayor area geografica.

e Realizar investigaciones clinicas y participar en proyectos de
investigacion relacionados con la rehabilitacion fisica y pélvica para contribuir
al avance del campo y mejorar y actualizarse constantemente los enfoques
de tratamiento.
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5.2 Plan de mercadotécnica

La planeacion de la mercadotecnia se analiz6 mediante la herramienta de las
4P, el producto (en este caso servicio), el precio, la plaza y la promocion, ademas
de determinarse el que y porque de cada uno de estos.

El andlisis de mercado se llevé a cabo mediante la implementacion de la
metodologia del Lean Startup, para poder iniciar el proyecto de PHYSIOCARE, lo
primero fue entender el problema que se trataba de resolver y la identificacion de
quiénes son nuestros clientes potenciales, las necesidades de ellos y como poder
satisfacerlas de manera Unica y efectiva que permita el desarrollo y ejecucion de

estrategias efectivas de mercadotecnia que busquen un desarrollo constante.

Asi mismo, se realizaron entrevistas con cinco jévenes empresarios, que
tienen la caracteristica de haber desarrollado su propio negocio con diferentes
recursos y herramientas que han hecho crecer su negocio, asi como aquellos
errores que llegaron a cometer y en los cuales realizaron un cambio efectivo para la
conservacion y crecimiento de su negocio, las empresas varian en el tipo de
comercio, siendo cuatro empresas de giro similar y una de giro comercial diferente,
siendo también de diferentes ciudades de México, entre los cuales se encuentran la

Ciudad de México, Puebla y Aguascalientes.
5.2.1 Analisis de la demanda.

Para identificar la propuesta de negocio se identific6 que se requiere
proporcionar la accesibilidad de servicios de fisioterapia especializada a personas
con discapacidad de la comunidad de Tecate, Baja California. Como se establecié
anteriormente de acuerdo con Davé, (2022), un tercio de la poblacion mundial es
propensa a utilizar los servicios de fisioterapia y rehabilitacién en el transcurso de la

vida

Para identificar los servicios a ofrecer se realizaron entrevista a clientes
potenciales, para reconocer los patrones de comportamiento y caracteristicas que

se repiten en uno o varios arquetipos, analizando informacién sociodemografica,
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psicogréafica, patrones de comportamiento, asi como la identificacion de
necesidades, deseos y expectativas.

Uno de los principales desafios radica en la comprension precisa de las
necesidades y preferencias de los clientes potenciales en relacion con los servicios
de fisioterapia. Esta comprension es fundamental para el disefio de un modelo de
negocio viable y la creacidon de una propuesta de valor Unica que resuene con el
mercado objetivo. La metodologia Lean Startup, como se describe en obras como
"The Lean Startup" de Eric Ries, ofrece un enfoque practico para validar ideas de
negocio a través de experimentos rapidos y ciclos de retroalimentacion, lo que
permite a los emprendedores adaptar su enfoque segun la respuesta del mercado,
esto con el principal objetivo de saber si al cliente no le interesa este tipo de servicio,

si sabe de él y si le es de interés de la poblacion este tipo de servicio.

5.2.1.1 Entrevista para Arquetipo de pacientes de PHYSIOCARE.

e Caracteristicas demograficas:
o ¢A qué se dedica?
o ¢Qué esloque hace en su trabajo o en sus actividades diarias?
o ¢ Cuantos afos tiene?
o ¢Cual es su estado civil?
o ¢Tiene hijos? ¢ Cuantos y de qué edad?
o ¢Cudl es su género?
o ¢Cual es su nivel educativo?
e Caracteristicas psicograficas:

o ¢Tiene pasatiempos? ¢Cual es su pasatiempo? ¢Cuanto
tiempo le dedica?

o ¢Qué tan importante es para usted el cuidado de su salud
fisica?

o ¢Qué hace a favor de su cuidado personal?

e Necesidades, deseos y expectativas:
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o ¢Ha asistido a tratarse alguna lesion?

o ¢ Cual fue el motivo por el cual asistio o por el cual no ha asistido
a tratarse alguna lesion?

o ¢Por qué medio busco la atencién?

o ¢A qué lugar asistié?

o ¢ Tiene algun diagnéstico médico establecido?

o ¢Con que frecuencia experimenta dolor o incomodidad fisica?
e Frustraciones

o ¢Qué no le gusto del lugar al cual fue a atenderse?
e Motivaciones

o ¢Qué le gusto del lugar en el cual se atendi6?
e Metas

o ¢Qué actividades le gustaria hacer si no tuviera ninguna
limitacion, dolor o incomodidad?

A partir de la entrevista guiada, se recolectaron los siguientes datos de ocho
clientes potenciales de la comunidad, el analisis de cada uno de ellos se presenta

a continuacion.
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Imagen 5.2. Arquetipo de cliente 1. Fuente Elaboracion propia.

Persona 2

Mantiene su cuidado
personal por mantener su
fisico y lograr
Independencia en la vejez.

Nivel de estudios de
Realiza natacidn 3 veces

por semana cuando la
alberca esta ablerta,

Busca sus serviclos por medio de recomendaciones

demmédmm familiares, Motwvaclones.
‘Ha asistido a centros ubicados en Tijuana, no Buena zona de ubicacion en Tiuana, estética y buen
recuerda ¢l nombre, tent 1 Ides que Tecate no equipo,

tiene ningdn servicio de los que ha necesitado,

Mp' esl)bnimcil'ehélt:kw. PR &“ﬁ%rg:m:m
Realizar competencias de natacién amateur, momento del tratamiento,

Hombre de 69 afies, comerciante, permanece de pie largos periodos de tiempo. Estado civil, casado, tiene dos
Njospemsdovlvgmmespbsa.m principal pasatiempo es nadar, Empez6 a nadarpotmnmdm

-mwommamhvammmewmmmm&m

de disco.
‘Alno sentir mejora del dolor desde un inicio, afirma haber consultado a otros prestadores de servicios como
acupunturista, ortopedista, fisioterapeuta, se ha movilizado a clinicas del drea de Tijuana,

Imagen 5.3. Arquetipo de cliente 2. Fuente Elaboracion propia.
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Trato ameno y agradable, disminucitn de dolor.

Imagen 5.5: Arquetipo de cliente 4. Fuente: Elaboracion propia.
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RO NS0 & coearn: tSANRLG IECNCD Afirma no asistir mucho con el médico.

alopata en muchos afos.
Persona 5
- Seguir caminando y mantener su estilo de vida
tranquito, precavido y saludable. Ko I relr B
Considera importante e
cuidado corporal, ke gusta
verse bien y sentirse bien.
Casade con hijos Y8 Mujer de 65 afios, jubllada y pensionada, contadora. que niega haber tenido alguna lesidn alguna vez en su
y vida, Afirma ser una persona bastante precavida. Actualmente se dedica al culdado del hogar principalmente
QHYPSS: pero sin hacer grondes esfuerzos,
Aundue ya siss hijos son mayores de edad, recuerda que el dolor que Begé a tener tenian relacion con el
embarazo, sefialando que percibia muche dolor en 2ona pélvica, pero jamas buscé ayuda con el tratamiento de
dolor ya que o asociaba al embarazo y ademds, preferia cumplir con sus obligaciones laborales.
Practicante de yoga y retkl, Si tuviera alguna lesion posterior no cree acudir a ningln medico o especialista de salud ya que confia en
realiza |ardinecia. tratarse con su hija masajista o terapla de reiki,

Imagen 5.6. Arquetipo de cliente 5. Fuente Elaboracion propia.

Anteriormente, mds joven se atendid una lesion
cervical y su recomendacion de atencidn fue por

medio de un familiar que le recomendd a una Motivacones
sobadara. Actualmente, si llegara a lesionarse Buena atencion, trato amable y eliminacian del
esperaria que el médico le recomendara a guien dolor.
Persona 6 acudir y el buscarls opclones con buenas referencia
en internet, No le importa el precio del servicio,
“Entregarie a mi YO un mejor cuerpo a los 40 afios.”
MOEDRN, : i II i Iga e Frustraciones.
Mejr Y aviar ¢ $5£0Ma0 e3, HIA Establecimiento Informal, no profesionista, sin
ete. El paciente serls capaz de acudir con especialista permisos i instalaciones de salud, éra como un
Considera importante el que lo vayan guiando para tomar mejores dedisiones’ espacio modificado de su propia vivienda.
cuidado personal, busca en beneficio de su salud
tener buenos hibitos
Abosotlmgame. ‘:" Hombre de 33 afios de profesion abogado, en su tiempo de trabajo esta la mayoria del tiempo sentado
gradr: e.studlos ~ redactando oficios. también realiza tramites en juzgados, por ko cual también realiza traslados en horario
CHEAORS laboral. Durante sus pasatiempos se sienta con posturas inadecuados por lo cual presenta dolor de columna

lumbar pero no ha buscado atenderse ya que no o considera riesgose o incapacitante.
Su pasati e jugar Considera como prioridad el -manm; z‘u::e :mt‘:ﬁn ‘: ﬂad fisica, lo motiva el evitar enfermedades
videojuegos y escuchar y kA
musica, fo cual hace los
fines de semana.

Imagen 5.7. Arquetipo de cliente 6. Fuente Elaboracion propia.
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Imagen 5.9: Arquetipo de cliente 8. Fuente Elaboracion propia.
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De acuerdo con los resultados obtenidos de las entrevistas se puede notar que
la mayoria de esta poblacion muestra tiene la tendencia a acudir a consultas de
salud por recomendacion, estan dispuestas a trasladarse a la ciudad de Tijuana
para encontrar un buen servicio o inclusive varias de ellas no tienen interés en

resolver sus problemas de salud o no tienen interés en el cuidado personal.

También se mostr6 una gran variedad de tendencia hacia la busqueda de
servicios de salud por via de redes sociales o internet. Aunque algunas personas
gue llegaron a asistir por recomendacién a un servicio de salud para el tratamiento
de lesiones declaran que actualmente preferirian un servicio mejor establecido, con
personal capacitado y no le importaria pagar un costo elevado si el servicio es
bueno, también hubo poblacion que no esta interesada en la busqueda de ningun
tipo de alternativa o que creen en otro tipo de terapias para su tratamiento de

lesiones.

La poblacion que determiné que buscaria atencion para mantener un mejor estilo
y calidad de vida con motivaciones propias como el cuidado fisico hasta la
independencia de la vida adulta. Los lugares a los que la poblacion acudié a
tratamiento de lesiones tiene una gran variedad, desde poblacion que afirma irse a
alguan consultorio dentro de la ciudad de Tijuana a recibir tratamiento ya que no ha
encontrado un lugar en el cual pueda atenderse, o por ser derechohabiente de un
servicio de salud publico, otros afirman haberse atendido con personas que no
contaban con un titulo profesional de salud, como sobadores o quiropracticos, pero
gue habia sido recomendado por algan amigo o familiar, también se sefiala el caso
de la poblacién que afirma estar en busqueda constante de un servicio que le quite
el dolor y no tiene interés si es un servicio profesional certificado o un servicio de

terapias alternativas.

La gran variedad de personalidades y realidades psicosociales es relevante si la
clinica PHYSIOCARE busca una aceptacion y publicidad dentro de las redes
sociales, creando calidad y efectividad en los tratamientos para que la misma

poblacién pueda recomendar sus servicios de salud en Tecate, Baja california.
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5.2.1.2 Informantes claves

Con la finalidad de identificar los retos que presenta el mercado en el &rea de la
fisioterapia se entrevisté a cinco informantes claves siendo jovenes empresarios,
con giro similar quienes compartieron experiencias sobre los recursos y
herramientas empleadas para potenciar su negocio, asi como aquellas areas de
oportunidad que tuvieron que superar, para lograr la conservacion y crecimiento de
su negocio. Estos negocios se encuentran establecidos en Ciudad de México,
Puebla y Aguascalientes.

Dicho andlisis de entrevistas proporciona a PHYSIOCARE una vision sobre las
herramientas potencialmente Utiles para el desarrollo de su proyecto. Los nombres

de los empresarios y de sus empresas se han omitido por motivos de privacidad.

Empresa 1. Giro: Fisioterapia pélvica.

Con un total de cuatro trabajadores con el director/duefio incluidos, inicio
operaciones en noviembre de 2022.

Dentro de la perspectiva externa del cliente se mide la satisfaccion de este
con herramientas tipo software como Google Business 0 mensajes a través de via
WhatsApp, en el cual se sondea al cliente sobre la conformidad y el trato que tuvo
durante el servicio, si tuvo calidad y resultados esperados, los indicadores que se
utilizan para evaluarla son principalmente la calidad, el precio y la evolucion durante
y después del tratamiento. El principal segmento de clientes de esta empresa son
personas de 25 a 70 afios con lesiones de piso pélvico o personas embarazadas.
Las acciones que la empresa ha implementado para mejorar la experiencia del
cliente y que ha tenido impacto positivo en los indicadores de satisfaccion son la
aplicacién de un servicio de mas tiempo, uso de equipos de ultima tecnologia,
ademas de la aplicacién de terapia manual en conjunto (la empresa afirma que los
clientes solo recibian uso de equipo o terapia manual en otros centros), el mostrar
y educar al cliente sobre qué es lo que sucede con él, durante el tratamiento y
conocer por qué y para que se les aplican ciertos tratamientos, aumenta el nimero

de comentarios y respuesta positiva del cliente. El cliente percibe que cubre una
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necesidad de bienestar, ademas de la prevencién y tratamiento de las alteraciones
del suelo pélvico.

Dentro de la perspectiva interna de la empresa, se observa que tiene unos
procesos internos clave ya establecidos con los que se rige la empresa para
trabajar, lleva un proceso con cada cliente, que, a la vez, determina el tratamiento
ideal y personalizado para el padecimiento por el cual requiera del servicio, esto
incluye la valoracion integral completa y visual que demuestra al mismo tiempo al
paciente sus alteraciones en tiempo real. No utiliza herramienta como tal para medir
la eficiencia, eficacia o calidad en los procesos que aplica. La identificacién de las
areas de mejora en los procesos internos que se han tomado son el andlisis de que
puede faltar en la clinica y hacer las mejoras, existe una aplicacion constante de
mejora continua y actualizacion de conocimientos y técnicas de valoracion y
tratamiento constantes. Las herramientas que se han utilizado son el registro de
expedientes, registro de tratamientos, uso de agenda y calendario, firma de
consentimiento informado.

Dentro del aprendizaje y crecimiento de la empresa, la empresa valora ciertas
capacidades, valores y competencias en sus trabajadores, principalmente el trato
amable, el brindar una atencién de calidad, que brinden a los pacientes una
experiencia agradable. Dentro de la capacitacion, la asistente tiene una
capacitacion previa realizada por un socio de la empresa, mientras que el personal
de limpieza debe ser capacitado por la empresa de limpieza de la que provenga. El
aprendizaje y la mejora continua dentro de la organizacion se fomenta con sesiones
mensuales donde se discute la evolucion de la organizacion y el ambiente laboral.
Los indicadores que se utilizan para medir el desarrollo del talento y la cultura
organizacional en la empresa son la calidad, higiene seguridad y comodidad, en los
empleados es el razonamiento clinico, responsabilidad, respeto, valores, calidad de
atencion.

Dentro del analisis de marketing las herramientas que se utilizan para
promocionar a la empresa son la aplicacion de paquetes como promociones, esto a
través de softwares comerciales y sociales como lo son Google, Instagram,

WhatsApp, ademas de tener convenios con médicos que hacen referencias y
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recomendaciones de la empresa. La determinacion de la ubicacion se dio
principalmente por la disponibilidad de la locacion (son duefios), tiene hospitales
cerca, se encuentra en avenida principal, ya existe experiencia previa con la zona,
las personas que radican en los alrededores tienen un nivel socioeconémico alto.
La empresa se considera competitiva dentro del mercado, considera que su
competitividad es alta gracias a la ubicacion, la tecnologia que utilizan y el tipo de
servicio que ofrecen, se considera que esta dentro de las primeras opciones de
atencion en la ciudad. Las herramientas que se utilizan para posicionarse en el
mercado son Google y redes sociales, principalmente Instagram, ademas de tener
una amplia gama de recomendaciones de colegas y médicos especialistas. Se
considera que el servicio que la empresa ofrece ocupa un lugar importante en el
mercado ya que es algo necesario, la salud y bienestar fisicos son esenciales y no
existe aun mucho mercado. El nivel de competitividad que alcanza la empresa es
alto, utiliza herramientas tecnoldgicas (aparatos de tratamiento de Ultima
tecnologia), redes sociales, calidad de tratamiento, personal capacitado, tratamiento
personalizado, duracion de la terapia por arriba de la media, ademas, alcanza
precios competitivos con respecto a la zona.

Dentro del analisis financiero la empresa considera que la mejor herramienta
para el financiamiento de una PyME es el crédito bancario, en este caso, la empresa
inicio por inversion propia del duefio. Los indicadores financieros clave que utiliza la
empresa para evaluar su desempefio son la compra de insumos, ingresos, niumero
de pacientes. El objetivo financiero principal que la empresa busca alcanzar es de
manera personal que se conozca el tipo de tratamiento dentro del area, mejora
constante de la calidad y como empresa crecer y abrir mas sucursales que tengan
un mayor alcance a un mayor numero de pacientes. La empresa afirma que los
indicadores financieros han mejorado gracias a la adquisicion de tecnologia que
brinde un mejor tratamiento, asi como una capacitacién constante.

Dentro del analisis de errores o fallas la empresa afirma no haber cometido
a la fecha alguno, pero que busca seguir buscando la vanguardia para evitar
cometerlos, esta implementando un software que lleve control de ingresos con citas

y tipo de tratamiento.
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Dentro de la agenda y control de caja la empresa utiliza los softwares de
calendario Apple, que se liga a todos los dispositivos, y que, ademaés, se liga
directamente con Google, las herramientas de control de caja, flujo de efectivo y
gastos van a través de Excel.

Empresa 2. Giro: Clinica de fisioterapia pélvica y dermatofuncional.

Cuenta con un total de cuatro trabajadores, incluyendo el director/duefio.
Inicié operaciones en noviembre de 2022.

Desde la perspectiva del cliente se mide la satisfaccibn mediante encuestas
via WhatsApp, en las cuales se les cuestiona sobre que les parecio el servicio, si
algo no resultd de su agrado y que recomiendan para mejorar el servicio. Los
principales segmentos de clientes que se atienden y las necesidades de cada uno
son pacientes postquirdrgicos, principalmente con tratamientos de liposuccion y
mujeres de 25 a 30 afos. Las acciones que la empresa ha implementado para
mejorar la experiencia del cliente es la compra y el regalo de aditamentos que
apoyan al tratamiento desde casa, esto para pacientes postquirargicos, no a los de
suelo pélvico, los pacientes sienten esta muestra como algo positivo ya que no
tienen que buscar dichos aditamentos por fuera ni realizar el gasto para conseguirlo.
La empresa aplica el servicio postventa con la garantia del servicio, si el paciente
cree que en el tiempo determinado del blogue de sesiones no se cumplieron los
objetivos, se realizara una valoracion extra gratis. La empresa considera que su
empresa cubre una necesidad de bienestar y estética corporal.

Dentro de la perspectiva interna los procesos clave que se consideran criticos
para el éxito de la empresa son los convenios con médicos cirujanos y cirujanos
plasticos, ademas, se realizé un contrato con una empresa de marketing ya que la
directora de la empresa proviene de un éarea distinta a donde se encuentra la
empresa. El software que mas se utiliza es el Google Workspace. Tiene un area de
oportunidad en la medicién de la eficiencia y la calidad en los procesos ya que no
los aplica. Las areas de mejora que se identificaron y se han utilizado son los

tiempos y agenda, se ha optimizado el tiempo de consulta a 50 minutos por sesién.
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Dentro del aprendizaje y crecimiento de la empresa se nota de un inicio que
la empresa tiene establecido que perfiles necesita para sus recursos humanos, el
personal de fisioterapia debe contar con licenciatura, estar certificado y capacitado
en ciertos tratamientos, la misma empresa los dirige a tomar capacitaciones
continuas, para el personal de aseo y recepcion el perfil no necesita tener titulo o
grado de escolarizacién, se busca principalmente que tengan un trato amable con
los pacientes, el personal cuenta con prestaciones de ley. La forma que se fomenta
el aprendizaje y la mejora continua es la capacitacion constante, revision de casos,
revision de avances de los pacientes, bonos laborales. Los indicadores que la
empresa utiliza para evaluar el desarrollo del talento y la cultura organizacional en
los empleados son, responsabilidad, puntualidad, ética, exclusividad; y, en la
empresa son, calidad, estética, enfoque en el paciente; se considera una empresa
exclusiva, que no da servicios en masa, al preferirse la calidad del proceso a la
cantidad de pacientes.

Dentro del analisis de marketing las herramientas que se utilizan para
promocionar a la empresa son las redes sociales, pagina web de la empresa,
servicio de software de Google Workspace. La ubicacion de la empresa se
determind por ser una zona de nivel socioecondmico alto. La empresa se considera
competitiva dentro del mercado ya que el mercado es bajo y el tratamiento que se
ofrece es Unico en la region, ademas, el servicio cuenta con la tecnologia de dltima
generacion.

Dentro del andlisis financiero la empresa considera que la mejor forma de
iniciar un negocio es con el flujo de efectivo con el que cada individuo pueda tener
financiera e intelectualmente, algan ahorro previo, recomienda no utilizar ningan tipo
de crédito, esta empresa tuvo una buena viabilidad econdémica al iniciar. Su principal
indicador financiero es el aumento en el nUmero de pacientes. Su objetivo financiero
principal es la apertura de mas sucursales e incluso lograr generar franquicias.

Dentro del andlisis de errores o fallas la empresa considera que el error que
presentd en un inicio es que la empresa no consideraba la reinversion o la compra

de material al recibir el pago por el servicio, por lo cual se tenia una falla
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administrativa financiera, al analizarlo, se comenz6 a utilizar la herramienta Excel

para poder hacer registro principalmente de ingresos y egresos.

Empresa 3. Giro: Centro de terapia fisica y rehabilitacion con
especializacion de suelo pélvico, embarazo y oncologia.

Se trata de una empresa de servicios de salud fisioterapéutica que atiende
fisioterapia general, prenatal, fisioterapia pélvica y fisioterapia oncoldgica, inicié
operaciones en 2017, con todos los tramites legales requeridos en regla.
Actualmente cuenta con dos sucursales en la ciudad y entre ambos centros tienen
un total de 9 trabajadores contando a los directivos y duefios de la empresa, misma
gue se encuentra dada de alta en el SAT, en la secretaria de salud estatal, cuenta
con el aviso de funcionamiento y esta en reglamentaciéon con COFEPRIS.

Desde la perspectiva externa del cliente, utilizan la encuesta de satisfaccion
con premios intangibles en las cuales miden el trato, las instalaciones, la
disponibilidad de horario y el ambiente del lugar. También, la empresa realiza un
seguimiento de métricas mensuales que recibe directamente de redes sociales, a
las cuales se les dedica un presupuesto mensual. Mantiene identificado su
segmento de clientes para las cuales mantiene la solucion de sus necesidades
especificas, la segunda sucursal esta esta dirigida principalmente a mujeres en
edad reproductiva y con un nivel socioecondmico medio/alto, principalmente
mujeres profesionistas, casadas que invierten en el cuidado personal. Las acciones
gue la empresa ha implementado para mejorar la experiencia de los clientes
conllevan la apertura de una nueva sucursal, adaptacion de espacios y apertura de
clases que se acomoden a las necesidades de los pacientes, capacitan
constantemente al personal, mejoria en la respuesta de atencion al cliente. La
empresa realiza el servicio posventa por medio de platicas de seguimiento que
siguen las mismas pacientes, un trato cercano al cliente, la atencién posparto y las
asesorias de lactancia materna y fisioterapia pélvica en general, ademas, la

empresa da beneficios a sus pacientes frecuentes. La misma empresa considera
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tener &reas de oportunidad en las que busca trabajar y que ha considerado para
continuar su crecimiento como la estimulacion temprana, principalmente en las
pacientes que se atendieron durante el posparto y buscan el servicio para sus
bebés, la empresa misma afirma que “tiene areas de oportunidad”. En cuanto a
cubrir necesidades, la empresa se considera esencial ya que cubre de inicio la
necesidad de la salud fisica, pero no se queda solo con eso, ademas brinda
seguridad y acompafiamiento, la seguridad de llevar un embarazo saludable y el

acompafiamiento con otras mujeres que contratan el servicio.

Dentro de la perspectiva interna consideran a la atencién y desarrollo del
servicio como el proceso interno clave para el éxito de la empresa. No utiliza
herramientas para medir la eficiencia y la calidad de los procesos, la empresa lo
contempla como una de sus areas de oportunidad. En cuanto a la mejora de los
procesos internos se ha identificado la eficiencia para formar grupos y generar la

captacion de mas pacientes en menos tiempo.

En cuanto al aprendizaje y crecimiento las capacidades y competencias que
la empresa busca desarrollar en su personal son la empatia, el trato céalido, trato de
calidad, interés en la persona, tener grado de licenciatura, ser mujer, con interés en
capacitarse constantemente. La empresa aplica la capacitacion constante ya que
cree que es la via para la mejora en los procesos administrativos, por lo cual ha
estado presente en cursos de incubacién de empresas. Los indicadores que la
empresa emplea para el desarrollo del talento y la cultura organizativa son en el
empleado y en la empresa en general, la atencién, la eficiencia, la eficacia, trato,

puntualidad y responsabilidad.

En el analisis de mercado que aplica la empresa es de inicio, la ubicacion, de
ahi se asignaron mejores precios y presupuestos, de acuerdo con las necesidades
de la poblacion de la zona, luego, se realizé un estudio de mercado de dos afios y
se sacoO una media en los precios, principalmente utilizando de referencia los precios

de un hospital de renombre de la zona; dentro de los indicadores que se valoraron
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en el proceso se identificaron: accesibilidad, zona segura, nivel socioeconémico
alto. Las herramientas que la empresa utiliza son principalmente las redes sociales,
la relacion y convenios con médicos especialistas como ginecélogos, urélogos,
coloproctélogos, etc. La empresa se considera competitiva al ser una de las cinco
primeras opciones para mujeres embarazadas en la ciudad. Las estrategias para
posicionarse dentro del mercado tuvieron una variacién desde su inicio hasta su
establecimiento, buscaron el liderazgo en precios al ser un servicio mas econémico,
pero al ir creciendo como empresa enfocaron el uso de herramientas como redes
sociales, convenios con médicos especialistas. La empresa se considera como un
servicio importante dentro del mercado al existir un aumento en la poblacion que
busca el servicio. Se considera con un alto nivel de competitividad ya que la
respuesta en redes sociales en alta, el pago en redes sociales les genera

indicadores de interaccion de la comunidad.

Dentro del analisis financiero la empresa considera que la mejor fuente de
financiamiento de una PyME es de inicio tener capital de trabajo, un organigrama y
proyecciones futuras establecidos, asi como el analisis de punto de equilibrio y
generacion de utilidades, sugiere el uso de los apoyos y/o prestamos
gubernamentales, créditos o préstamos bancarios. Los indicadores financieros
clave que utiliza la empresa son el cierre de mes, analisis de que servicio genera
mas dinero, registro de ingreso diario, semanal y mensual, proyecciones financieras
con relacion de gastos fijos, gastos variables y analizar la demanda del servicio. El
objetivo financiero principal del negocio es la libertad financiera y administrativa que
genere un negocio autosuficiente. La empresa ha ido evolucionando con sus
indicadores financieros mediante el registro de ingresos y egresos, comprando un
software propio, control financiero y la liga de agenda con las herramientas de

Google.

Dentro del analisis de sus propios errores la empresa considera que al inicio
existia una presion financiera, ya que no habia un resguardo econémico que pudiera

solventar los gastos, no se utilizaba ningun tipo de herramienta hasta que se detecto
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el error, se buscé la manera de lograr un retorno de inversién y el andlisis del punto
de equilibrio, evitar el autoempleo convirtiéndose en generadora de empleo,
generando un negocio sustentable.

Un punto importante que proporciond la empresa es la supervivencia durante
la pandemia de COVID-19 gracias a la resiliencia del personal y mucho manejo de

inteligencia emocional.

Empresa 4. Giro: Centro de fisioterapia general.

La empresa inici6 operaciones en 2016, sin embargo, se establecio
formalmente en 2018. Tiene una Unica propietaria la cual es responsable de un total

de 14 empleados.

En la perspectiva externa de los pacientes la empresa utiliza herramientas
como encuestas, entregadas en un buzén y el uso de promociones, los indicadores
gue evalian en estas encuestas son la efectividad del tratamiento, mejoria del
paciente, el trato, instalaciones e higiene. Los principales segmentos de clientes que
abarca la empresa son deportistas, lesiones de estrés laboral y en menor cantidad
trauma, fisioterapia dermatofuncional, la empresa considera que abarca un
segmento amplio. Las acciones que se han implementado para mejorar la
experiencia del cliente son la obtencion de equipo de vanguardia, uso de
promociones en redes sociales, aplicacion de la mejora continua, recomendaciones
de pacientes y fisioterapeutas y crear el slogan de “Vive la experiencia...” (el nombre
se omite por cuestiones de privacidad). La empresa no cuenta con ningun
seguimiento ni servicio posventa. La empresa considera que cubre la necesidad de

sensacion de salud y la eliminacion del dolor.

Desde la perspectiva interna los procesos internos clave que utilizan, son el
uso de protocolos establecidos con recepcion y los fisioterapeutas, se trata de
abarcar la respuesta inmediata, velocidad de atencion de citas, atencion

personalizada, reuniones de personal, compartir los objetivos con el personal,
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aplicacion de procesos estandarizados. Para medir la eficiencia y calidad de los
procesos utilizan las encuetas al paciente, los pacientes valoran al fisioterapeuta del
mes y le dan un bono de incentivo. Para mejorar los procesos internos se han
tomado medidas como la comunicacion efectiva la confianza la ayuda mutua y la
mejora continua. las medidas que han utilizado se han generado de manera
particular donde la guia es la agenda esta da pautas de crecimiento y ausencia de
namero de pacientes, Esta es una aplicacion de software con procesos
estandarizados que ademas estan ligados a Google calendar, square punto de
ventay en ellos se da el control del paciente y la recepcién de efectivo, ahi se realiza
el balance de ingresos con el nimero de pacientes que vio cada fisioterapeuta, la
herramienta de square lleva utilizandose casi 2 afios, en ella se registran las ventas
brutas, descuentos y cortesias, ventas netas, impuestos, tarjetas de regalos, tarjetas
de clientes frecuente, y los totales. La aplicacion registra la actividad de pacientes
por dia, por semana, cada 3 meses y anual. Otras herramientas que utiliza la clinica
es el muro de agradecimiento en el cual los pacientes expresan la satisfaccion con
su tratamiento y también llevan un registro del cumplimiento de las supervisiones
del ISSEA. Se ha buscado un esfuerzo para lograr mayor productividad agregando
servicios de spa y faciales, el establecimiento muestra una experiencia muy
llamativa, sabe cémo llegar a sus pacientes para buscar su atencion en este

establecimiento.

Hoy dentro del aprendizaje y crecimiento las capacidades y competencias
gue busca desarrollar la empresa en su personal es que tengan licenciatura, les dan
bonos para cursos y certificaciones, existe un tabulador dependiendo las
certificaciones con las que cuenta. Su modelo de negocio esta bien identificado,
manejan la aplicacion del modelo canvas, tienen un plan de recursos humanos, un
plan de procesos y un organigrama establecidos. La empresa considera que
mantiene en ella un muy buen trabajo en equipo. La empresa considera qué ha
crecido satisfactoriamente ya que al inicio de sus operaciones el niamero de
pacientes que se veian por semana era maximo de 12, ahora atiende a mas de 200
personas a la semana. La empresa fomenta el aprendizaje y la mejora continua de

la organizacibn por medio de bonos para cursos, buscan la equidad de
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conocimiento. Los indicadores que utilizan para evaluar el desarrollo del talento y la
cultura organizativa son la opinion del paciente y la observacion propia.

Dentro del andlisis de marketing, la herramienta que utiliza la empresa para
promocionarse es principalmente WhatsApp, también otras redes sociales como
Facebook e Instagram, pero utilizan ciertas temporadas en su beneficio al tener
acceso a ofertas durante el buen fin, navidad y muestras gratis en la recepcion. La
ubicacion del inmueble se determin6 por medio de la segmentacion del mercado
evaluaron la zona donde estuviera cerca un gimnasio y que hubiera un nivel
socioeconémico alto. La empresa se considera competitiva dentro del mercado ya
gue es de las primeras opciones en la atencion de la poblacién. Las herramientas
gue utiliza para posicionarse dentro del mercado es de inicio un curso de incubacion,
y de manera empirica el trato hacia el paciente, que se sientan parte de la empresa
y por ende generan recomendaciones, también, se ha trabajado en un curso de
innovacion. La empresa considera que su servicio ocupa un lugar importante en el
mercado ya que la salud es primordial, de manera directa durante la pandemia la
empresa analizé la necesidad real de este tipo de tratamiento, como algo esencial
para la salud. El nivel de competitividad que alcanza se considera alto y las
herramientas que utiliza son herramientas de registro del nUmero de pacientes, que
se liga a los ingresos de la clinica por otro lado, la empresa tiene bien establecida
Su propuesta de valor, apostando por la comodidad, estética y seguridad. Ademas,

siempre tiene promociones que atraen y benefician a sus pacientes.

Dentro del analisis financiero la empresa considera que la mejor herramienta
de financiamiento para una pyme son los apoyos a fondos perdidos apoyos para
emprendedores de parte de gobierno e inversion particular, también la reinversion
constante. Los indicadores financieros clave que utilizan para evaluar el desempefio
de la empresa son los ingresos semanales el aumento de niumero de pacientes, el
control de ingresos, gastos fijos y variables. Su objetivo financiero principal es tener
una vida comoda siendo administradora de su propia empresa. Los indicadores
financieros han evolucionado en los Ultimos afios tomando acciones como

promocion de servicios nuevos, aumento de presencia en redes sociales, mantener
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costos competitivos con un servicio superior al promedio, esta empresa en particular
no recomienda el préstamo bancario, prefiere buscar alternativas e incluso
considerar otro lugar de renta, la empresa no recomienda a los inversionistas

externos interesados.

En su andlisis de errores o fallas la empresa considera haber cometido un
error de inversion externa que afect6 financieramente a la empresa en un periodo
de aproximadamente 2 afios, esto los llevo a buscar una herramienta con la cual
pudieran generar un estado de balance general constante para sacar adelante este
fraude de inversion y asi poder continuar con su objetivo principal de innovacion

para lograr ser la primera opcion en la ciudad.
Empresa 5. Giro: franquicia de productos de limpieza.

Inicio de operaciones en 2016. Empresa establecida con todas las licencias
de funcionamiento en regla como: licencia municipal, acreditacion de proteccion
civil, permiso de COFEPRIS. Cuenta con un total de 3 trabajadores de tiempo
completo y asalariados y asegurados conforme a la legalidad. El directivo de esta

empresa cuenta también con otras dos sucursales y un socio,

En la perspectiva externa, las herramientas que la empresa utiliza para medir
la satisfaccion del cliente son las encuestas directas a clientes nuevos que regresan;
también, la empresa realiza actividades con las cuales se acerca al cliente,
haciéndolos sentir en confianza y parte de una comunidad. La empresa cuenta con
un numero de teléfono independiente con el cual realizan un grupo de WhatsApp
con toda la cartera de clientes frecuentes, a los clientes les gusta ya que, en ese
chat, la empresa comparte los productos nuevos, tips de limpieza y otras
recomendaciones en el uso de los productos que vende la empresa; ademas,
cuenta con servicio a domicilio y con multiples formas de pago. Los principales
segmentos de clientes de la empresa se encuentran las amas de casa, empresas,
entes de gobierno, pero en realidad, cualquier persona puede comprar sus
productos. Las acciones que se han realizado para mejorar las experiencias de los

clientes son las promociones y regalos dentro del chat, aceptar las distintas formas
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de pago e incluso el uso de vales de despensa. Se utiliza el servicio posventa por
medio del uso de telecomunicaciones en las cuales, se envian encuestas a los
clientes sobre el pedido que realizaron, en dichas encuestas se le pregunta al cliente
si el pedido llegé completo, el nivel de la atencién que recibid, el tiempo de entrega
y respuesta, etc. La empresa considera que cubre la necesidad productos basicos
de limpieza y desinfeccién, especialmente en el tiempo de pandemia, en el cual no
solo cubria los factores antes mencionados, sino que también, la sensacion de
seguridad, de mantener al margen al virus. Incluso, parte de sus productos son
acreditados por COFEPRIS, entonces deben de tener un permiso especial para su

manipulacion y venta.

Dentro de la perspectiva interna, los procesos internos clave que se
consideran criticos para el éxito, son la atencion al cliente, enseiianza del uso del
producto. La herramienta principal que utiliza la empresa para medir la eficiencia y
la calidad de los procesos son el seguimiento de faltantes (para surtir lo antes
posible y siempre tener el producto), llevar a cabo el plan de trabajo establecido,
observar al personal e identificar sus fortalezas y habilidades, asignandoles tareas
conforme a estas. La empresa afirma que ha identificado las areas de mejora de los
procesos internos al simplificar el programa de cierre de punto de venta, velocidad
en la impresion de tickets, verificacion de precios y envios de facturas al
consumidor. Ademas, la empresa cuenta con una mision y vision propias, de la
empresa e incluso un documento de plan de negocio en la cual se redacta todo el
contenido de planeacion estratégica. Tiene una relacibn estrecha con
aproximadamente 70 empresas chicas, medianas y grandes, que van desde
pequefios negocios, hasta hoteles, oficinas, hospitales e incluso oficinas

gubernamentales.

Dentro de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento, la empresa busca
fomentar en sus empleados principalmente la toma de decisiones, también como
parte de la franquicia, los empleados toman un pequefio curso semanal por medio

de un pequefio video y mini examen en el cual se capacitan constantemente en

95



distintos temas como lo son el trato al cliente, el tipo de productos, el manejo de
productos, materiales de los envases, etc.

Dentro del enfoque de mercadotecnia, la empresa utiliza principalmente las
redes sociales, mediante el grupo de WhatsApp de clientes frecuentes en el cual
esta constantemente mandando promociones o productos gratis, utiliza sus mismos
productos, dando la primicia de que cree en lo que vende. La ubicacion del negocio
se dio porque el empresario ya tenia la locacion y decidioé utilizarla ya que contaba
con permiso de uso de suelo comercial y el duefio tenia la iniciativa de iniciar un
negocio. Considera que su empresa es competitiva dentro del mercado ya que tiene
convenio con empresas grandes para suministrar su material de limpieza, ademas
gue ha sido recomendado cada vez mas aumentando su cartera de clientes
frecuentes. Las herramientas que utiliza principalmente para posicionarse en el
mercado es regalar producto, principalmente cloro, ya que a la clientela le agrada
mucho dicha promocion, ademas de las ofertas que aparecen por temporadas o
dias especiales. Considera que su producto ocupa la necesidad de estar en un

ambiente limpio, que inclusive genera sensacion de bienestar.

Dentro del enfoque financiero, la empresa cree que lo ideal es utilizar créditos
gue puedas sustentar o el uso de inversionistas, al ser el duefio una persona con
grandes habilidades administrativas sabe aprovechar estos créditos de manera que
genera crecimiento financiero, también esta adaptado a realizar sus propios estados

financieros, sabiendo mantener sanas sus finanzas.
Analisis de las experiencias compartidas por los informantes clave.

De la serie de entrevistas con los jovenes empresarios, se puede observar
gue los informantes clave tuvieron distintas motivaciones para iniciar sus negocios,
siendo principalmente el deseo de ofrecer un servicio de salud de calidad y el
desarrollo profesional. Ellos han sabido aprovechar sus ventajas competitivas y
eliminar en lo posible los errores que pudieron llegar a frenar el desarrollo de la
clinica, e impulsaron sus negocios de manera efectiva, lo cual se refleja en su

constante crecimiento.
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Entre los principales motivos para iniciar el negocio se pueden encontrar el
desarrollo profesional y el deseo de aplicar sus conocimientos para mejorar la
calidad de vida de sus pacientes. La pasién por su profesion y el deseo de contribuir
positivamente a la salud de la comunidad fueron factores clave. Otro motivo
importante fue la oportunidad de negocio en la creciente demanda de servicios de
fisioterapia debido al envejecimiento de la poblacion y el aumento de lesiones

relacionadas con el deporte y el estilo de vida sedentario.

Dentro de las estrategias principalmente se encuentra el aprovechamiento de
las ventajas competitivas ya que han sabido identificar y aprovecharlas, tales como
la ubicacion estratégica, el personal altamente capacitado y el uso de tecnologias
avanzadas en fisioterapia. También utilizan la eliminacion de errores y la mejora
continua, a lo largo del tiempo, estos negocios han aprendido de sus errores,
implementando procesos de mejora continua para optimizar sus operaciones y
evitar la repeticion de fallos. La retroalimentacion constante de pacientes o clientes

y personal ha sido fundamental en este proceso.

Todas las empresas tuvieron en comun la satisfaccion del cliente, la
proximidad y atencion a este, ofreciendo cercania, trato personalizado y
humanizado. La comunicacion y el servicio postventa han mantenido altos niveles

de satisfaccion.

Todos han buscado implementar el uso de herramientas tecnolOgicas
principalmente para gestion de citas, registro de ventas, comunicacion, expedientes,
cercania y publicidad, gestidén financiera, satisfaccion del cliente y capacitacion

principalmente.

Entonces, puede decirse que las empresas anteriormente presentadas han
tenido éxito y comparten una combinacion de motivaciones fuertes, un enfoque en
la mejora continua, y el uso efectivo de herramientas tecnolégicas para optimizar
sus operaciones y mantener la satisfaccion del cliente. La proximidad y atencién al
cliente, junto con una gestion eficiente y el uso de tecnologias avanzadas, han sido

claves para el crecimiento sostenido y el éxito en este sector.
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5.2.1.3 Analisis de la competencia
Tabla 5.2 Competencia actual de PHYSIOCARE.

Centro de ‘ Centro de
e Spinne L Massage
terapia fisicay relajacion y : PHYSIOCARE
rehabilitacion Gl terapia fisica UInErEe!
: $ $ $ $ $
Precio 350.00 500.00 600.00 500.00 600.00
No hay espacios
flexibles para la Excelente Buena Se pretende
Opini6n del atencion. Tienen atencion Buen servicio y atencion ofrecer un
r%ercado buena tecnologia Res etuoéo buena Reduce él tratamiento
para atencién. Egectivo ’ atencion. dolor especializado y
Atencion ) personalizado.
respetuosa.
Se ofrecera
. tratamiento
Otas  Estecharoncon terapias  princpamen  Suemioquees  personalizado
caracteristicas ~ con médicos alternativas y | la aplicacion de P mgsa'e rofes?onal
especialistas. quiropractica. masaje e prote y
equipo de
vanguardia.

Fuente: elaboracion propia.

En el analisis de la competencia se han identificado cuatro competidores
clave en el mercado local: Centro de Terapia Fisica y Rehabilitacion, Spinne Center,
Centro de Relajacion y Terapia Fisica, y Massage Therapist, las caracteristicas de

cada uno pueden apreciarse en la tabla anterior.

Para que PHYSIOCARE pueda destacar en el mercado sobre la competencia
actual debe desempefnar el desarrollo e implementacion de tratamientos
personalizados basados en diagndsticos profesionales, utilizando técnicas y equipo
de vanguardia, proveer horarios de atencion flexibles y facilidad para agendar citas,
superando la rigidez observada en la competencia. Debe también considerarse
ampliar el servicio para ofrecer un enfoque integral. La generacién de alianzas con
otros profesionales de salud que puedan avalar y recomendar el servicio, ademas
se recomienda un programa de educacion que concientice la importancia de la

fisioterapia y el cuidado preventivo.
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5.2.1.4 Identificacién de la propuesta de valor.

PHYSIOCARE es una clinica de especialidades fisioterapéuticas dedicada a
valorar y proporcionar tratamientos personalizados para una variedad de lesiones y
condiciones médicas. La clinica se distingue por ofrecer servicios especializados en
las areas de traumatologia y ortopedia, neurologia, fisioterapia deportiva y
rehabilitacion de disfunciones del suelo pélvico.

En PHYSIOCARE, se entiende que cada paciente es Unico y tiene
necesidades de tratamiento especificas. El equipo de fisioterapeutas es altamente
capacitado y especializado en diferentes areas de la medicina fisica y rehabilitacion,
ademas, ofrece una atencion personalizada para abordar las necesidades
individuales de cada paciente. La clinica adopta un enfoque integral para el
tratamiento de los pacientes, considerando no solo los sintomas fisicos, sino
también las causas subyacentes de sus condiciones médicas. Se busca desarrollar
una estrecha colaboracion con otros profesionales de la salud de la region, como
meédicos especialistas, para garantizar un tratamiento completo y eficaz en beneficio

del paciente.

A su vez, se realizé un analisis de las 4 P de la mercadotecnia en las cuales
se detalla y se analizan el producto, en este caso servicio, el precio, la plazay la
promocion, en esta ultima se detallan las estrategias por las cuales se llegara al

publico objetivo de manera efectiva.

5.2.2 Mezcla de mercadotecnia.

5.2.2.1 Producto.

Conforme a la estrategia de Michael Porter, PHYSIOCARE decide utilizar dos
de sus estrategias con el servicio que ofrece, una, la diferenciacién, esto al ser un
tipo de servicio de salud que aun no se explora en la region, ya que existen
fisioterapeutas y servicios similares, pero no existe un lugar que tenga
especialidades de salud fisioterapéuticas y que a la vez traten lesiones en general,
y dos, el enfoque, este mismo que se demuestra al focalizarse con cierto tipo de

pacientes, como lo son deportistas, personas con afecciones neurolégicas y
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personas con lesiones de suelo pélvico principalmente, buscado llegar a ellas para
gue conozcan la opcion de fisioterapia dentro de su tratamiento de salud.

Descripcion del servicio.

El servicio ofrecido por PHYSICARE se distingue por su enfoque
especializado en areas clave de la salud fisica, nerviosa y musculoesquelética, asi
como en el tratamiento de condiciones relacionadas con traumatismos, ortopedia,
neurologia, lesiones deportivas y de suelo pélvico. Estos servicios terapéuticos
altamente especializados estan diseflados para abordar una amplia gama de
lesiones que enfrenta la poblacion, desde procesos agudos hasta condiciones

cronicas.

El servicio estad enfocado en la entrega de atencion profesional de calidad,
con respaldo cientifico y de tecnologias avanzadas que generan una comprension
profunda de las necesidades individuales de los pacientes. Al momento de que un
paciente nuevo ingresa al servicio, se realiza una evaluacion exhaustiva y minuciosa
de su padecimiento, se realiza una historia clinica extendida, su estado de salud
actual y las metas y objetivos del tratamiento personalizado. Este se toma como el
punto de partida para el desarrollo de un plan de tratamiento adaptado a las

necesidades de cada uno.

Una de las areas destacadas de la clinica es la terapia de suelo pélvico, que
se enfoca en abordar condiciones como incontinencia, disfuncidon sexual y dolor
pélvico. Los terapeutas especializados utilizan técnicas especificas disefiadas para
fortalecer y restaurar la funcién 6ptima del suelo pélvico, buscando asi, mejorar la

calidad de vida de todas aquellas personas que confian en el servicio.

Durante todo el proceso de fisioterapia, se mantiene un seguimiento cercano y
riguroso del progreso del paciente, realizando notas en el expediente. Esto permite
realizar ajustes en el plan de tratamiento segun sea necesario, asegurando una
evolucion positiva y una experiencia satisfactoria para cada individuo que confia en

la atenciéon que se le brinda.
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Servicios que ofrece PHYSIOCARE.

e Servicio de terapia fisica y rehabilitacion de trauma y ortopedia.

Esta area da tratamiento y previene lesiones de origen muscular y
esquelético a través de la aplicacién de medios fisicos (frio, calor, electroterapia,
hidroterapia, ultrasonido, etc.), masaje (descontracturante, relajante, linfatico, de
cicatriz, etc.), estiramientos y ejercicios de fortalecimiento especificos del area a
tratar, algunos ejemplos de lesiones del aparato muscular son fracturas, esguinces,
luxaciones, subluxaciones, escoliosis, hernia intervertebral, desgarre muscular,
ruptura de ligamentos, ruptura de tendones, cirugias de traumatologia y ortopedia,

enfermedades reumaticas, amputaciones, etc.

e Servicio de terapia fisica y rehabilitacion del sistema nervioso.

Esta area previene y da tratamiento a lesiones que se relacionan con el
sistema nervioso en diferentes niveles, se trata principalmente a través de la
aplicacion de medios fisicos (frio, calor, electroterapia, hidroterapia, técnicas
sensitivas, etc.), masaje (descontracturante y relajante), estiramientos,
fortalecimiento, técnicas neuroldgicas, estimulacion temprana, etc., algunos
ejemplos de lesiones del sistema nervioso son sindrome del tunel del carpo,
pardlisis facial, neuralgia del trigémino, pardlisis cerebral infantil, evento vascular
cerebral isquémico o hemorragico, Parkinson, Corea de Huntington, neuropatias,

esclerosis lateral amiotroéfica, atrofia muscular espinal, etc.

e Servicio de terapia fisica y rehabilitacibn a personas con disfunciones de

suelo pélvico.

El tratamiento se da a través de la aplicacion de agentes fisicos como la
electroterapia por medio de TENS y biofeedback, técnicas de estimulacién de
nervios espinales y raquideos, técnicas miofasciales intracavitarias, técnicas de

relajacion y fortalecimiento de suelo pélvico y musculos complementarios, etc.,
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algunos ejemplos de padecimientos de suelo pélvico son la incontinencia urinaria o
fecal, prolapsos, vaginismo, dispareunia, disfuncion eréctil, debilidad en pre y

posparto, etc.
e Curso de preparacion para el parto particular.

Dirigido a personas embarazadas que busquen orientacién y cuidado pélvico
previo, durante y después del parto. El curso trata sobre educar a las personas
sobre los cambios que se esperan en el periodo de embarazo, indicacion de
ejercicios y masaje que preparen la musculatura pélvica y la respiracion para un
parto lo mas fisioldgico posible, orientar sobre lo que se espera durante el parto o
cesarea, asesorar sobre el inicio y establecimiento de la lactancia materna, primeros

auxilios neonatales, servicio de pinta pancitas y fotografia.
e Curso de preparacion para el parto intensivo grupal

Dirigido a personas embarazadas que busquen orientacion y cuidado pélvico
previo, durante y después del parto. El curso trata sobre educar a las personas
sobre los cambios que se esperan en el periodo de embarazo, indicacion de
ejercicios y masaje que preparen la musculatura pélvica y la respiracion para un
parto lo mas fisiolégico posible, orientar sobre lo que se espera durante el parto o
cesarea, asesorar sobre el inicio y establecimiento de la lactancia materna, primeros
auxilios neonatales, todo esto se ensefia de manera general, servicio de pinta
pancitas y fotografia, esto se lleva a cabo de manera grupal, si algun paciente busca
un servicio mas exclusivo, se le invita a adquirir el curso de preparacion para el parto

particular.
5.2.2.2. Precio.

PHYSIOCARE ha asignado una variedad de precios para cada uno de sus
servicios, esto se ha establecido ya que se ha realizado un andlisis exhaustivo con
profesionales de la region, por lo cual se han asignado precios competitivos en el
mercado local, de los cuales segun el tipo de competencia varian dependiendo el

oficio o profesion, van desde los doscientos pesos de sobadores, quinientos pesos
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de quiropracticos, promedio de seiscientos pesos en fisioterapeutas, setecientos
pesos en médicos generales y hasta mil quinientos pesos en médicos especialistas.

Al analizar estas consideraciones se establecié un precio competitivo, al
momento de la apertura, ya que se busca igualar los precios del mercado actual con
la finalidad de que el paciente nos reconozca dentro del mercado, ya que al contener
de igual manera servicios especializados se realizara un aumento gradual en el
precio al momento que el publico meta llegue a identificar nuestras estrategias de

especializacion y enfoque de nuestros servicios.

También se determind que la estrategia de liderazgo en precios de Michael
Porter no se aplicara en este servicio, ya que al ser especializado prefiere buscar la
diferenciacion y enfoque, brindando mas calidad que precio, por ende, la lista de

precios que se ofertara en la clinica es la siguiente.

Tabla 5.3 Precios del servicio PHYSIOCARE.

PHYSIOCARE
Servicios Costo
Valoracién de trauma, ortopedia, deportiva y neurolégica. $ 700.0
Sesion de fisioterapia trauma, ortopedia, deportiva y neurolégica. $ 600.0
Valoracién de suelo pélvico $ 1,200.0
Sesidn de fisioterapia de suelo pélvico. $ 900.0
Sesidn de fisioterapia a domicilio $ 750.0

Fuente: elaboracion propia.

Se realiz6 el analisis de precio conforme a los precios de la competencia que

existe en la region.
5.2.2.3 Plaza.

Se prevé que PHYSIOCARE estara convenientemente ubicado en la colonia
San Fernando en Tecate, Baja California, es una zona accesible y facilmente
identificable para los residentes de la localidad. La clinica contar& con instalaciones
adecuadas y comodas, equipadas con tecnologia para brindar el mejor cuidado

posible a los pacientes, ademas, se ofrecera el servicio a domicilio para pacientes
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gue tengan dificultades para desplazarse, estas establecidas por las Normas

Oficiales Mexicanas antes mencionadas.
5.2.2.4 Promocién.
Las estrategias que utilizara PHYSIOCARE son:

1. Publicidad local a través de redes sociales, aumentando asi, la visibilidad de
la comunidad.

2. Colaboraciones con profesionales de la salud locales, como médicos,
entrenadores personales y centros deportivos, para generar referencias y
recomendaciones.

3. Ofertas especiales por pronto pago del tratamiento, ofertas por dias
especiales como el dia de la madre, dia del padre, navidad, entre otros.

4. Organizacion de eventos comunitarios, como charlas educativas sobre
prevencion de lesiones y promocion de la salud, para aumentar la conciencia

sobre los servicios que ofrece PHYSIOCARE.
5.2.3 Analisis de la situacion.

A continuacion, se muestra un analisis de la situacion de PHYSIOCARE a partir

de la aplicacion de los modelos de negocio Lean Canvas respectivamente.

104



e Coluboraciones
con medicos
especinlistus,

o Asuciaciones con

proveedores de

Evaduar y diagnosticar las
comlbciones de los
pacietilen, desarrdln
planes de tratanuenio
personalizados, realizn
seslones de Hskalerapla t
mejora de los servicios y

Tratamientos

o Lnfogque integt

personatizado de

la Asioterapio
ulilizando
Lecicas

ul y

o Extablecimiento
relaciones
persoralizadas,
seginntentn s
acompanamicnio cn

¢l proceso

\hetas
profesionales o con
lestones deportiyis
Personas con
lesiones pae
woidentes

Persomas con

CUHIPOS avanzimlas y enfermedides
personalizadas Crondos ¢

para Ccada pearologicas
* Personal expecialixado ¢ Lonsalta directa en la o Mujeres
pacieniy |
o baguipo medico y clinica

tecuplogion
* lustaluciones

erbarazadas
* Referoncsas de ) .
o Persomas con
| P mciicos especialisins

adecunday | eraciones de
parn ¢ tratanlento o Pablicitkasd en fineny I |

stielo pélvica

redes wocialk IR0 EIEITIRY

o Costos de personal v capacitacion, o Tarifas por sesion,

o Adguisiclon v mantenimiento de equipo o Paguetes de tratamiento
o Costos de alguiler v servicios personalizados
o Gastos de publicidad o Metodos de pago

o Costos administrativos v operativos

Imagen 5.10 Modelo de negocio Lean canvas de PHYSIOCARE, segun la

metodologia de Lean Startup. Fuente: Elaboracion propia.

5.3 Plan de operaciones

5.3.1 Establecimiento de calendario y horario de servicio.

El calendario de atencion se ajustara segun los dias feriados, vacaciones, la
demanday las necesidades de los pacientes, y los cambios que puedan presentarse
se comunicaran claramente a través de los canales de comunicacion de la clinica

como la llamada directa, mensajes y las redes sociales.

Horario de PHYSIOCARE
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La clinica PHYSIOCARE ofrecera servicios de lunes a sdbado. El horario de

atencion sera de lunes a viernes de 9:00 a.m. a 2:00 p.m. y de 4:00 p.m. a 8:00 p.m.

Los sé&bados, la clinica estara abierta de 9:00 a.m. a 2:00 p.m. Se asignaran citas

previas dentro de este horario y se garantizara la disponibilidad de personal y

recursos para satisfacer la demanda de atencion durante estos periodos.

5.3.2 Manuales de operaciones.
Recepcién y registro de pacientes:

De manera previa, el paciente habra solicitado una cita dentro de los horarios
establecidos.

Al momento de ingresar al establecimiento, los pacientes seran recibidos por
personal de recepcion capacitado y amable.

Cuando el paciente es de primera vez, se le pedira que completen formularios
de registro para recopilar informacion médica y de contacto, asignandole un
namero de expediente, por el contrario, de ser un paciente recurrente, debera
pasar a enfermeria a que le realicen un chequeo general de signos para
asegurar que puede tomar la sesion de fisioterapia sin ninguna complicacion.

Después de pasar a enfermeria, el paciente esperara su turno para ingresar al

area de fisioterapia.

Evaluacion y diagndstico fisioterapéutico:

Para los pacientes de primera vez, después de rellenar el formulario, pasara
con el /la fisioterapeuta a realizar una entrevista de habitos y una valoracion
fisica general para determinar su diagnadstico fisioterapéutico, si es paciente
recurrente, se realizara una valoracién rapida para valorar si el plan de
tratamiento continua o debe modificarse en beneficio de la evolucion o
necesidades de cada peciente.

En caso de requerir fisioterapia especializada, un fisioterapeuta capacitado
realizard una evaluacion inicial del paciente para determinar el alcance de la

lesion o afeccion y determinar su plan de tratamiento.
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Se utilizaran pruebas diagndsticas apropiadas, como pruebas de movimiento,
pruebas de fuerza, evaluacién neuroldgica, etc., segin sea necesario.

Al término de la valoracién se le recomendara al paciente un plan de
tratamiento para confirmar si estd dispuesto a seguirlo y programar las

siguientes citas.
Tratamiento y rehabilitacion:

e Los pacientes recibirdn tratamientos de fisioterapia adaptados a las
necesidades particulares de cada uno anteriormente identificadas en la
valoracién.

e Se supervisara de cerca el progreso del paciente durante el tratamiento y se
realizaran ajustes segun sea necesario.

e Se proporcionarda educacion al paciente sobre su padecimiento, su
tratamiento, cOmo realizar ejercicios durante la terapia y en casa, técnicas de

autocuidado y prevencion de lesiones.
Seguimiento y evaluacion:

e Se programaran citas de seguimiento para monitorear el progreso del
paciente.

e Se utilizaran medidas objetivas, como pruebas de rango de movimiento,
fuerza muscular, escala de dolor, etc., para evaluar la eficacia del tratamiento
conforme vaya evolucionando la lesion del paciente.

e Se revisaran regularmente los registros médicos y se actualizaran los

progresos del paciente para mantener un historial clinico completo y preciso.
Coordinacion con otros profesionales de la salud:

e En casos que lo requieran, se coordinara con médicos, cirujanos,
traumatoélogos, neurdlogos, ginecologos, urélogos, gastroenterdlogos u otros
profesionales de la salud para garantizar una atencion integral y

multidisciplinaria para el paciente.
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e Se proporcionara informes de progreso y recomendaciones de tratamiento a
otros proveedores de atencion meédica segun sea requerido por el paciente y
por el profesional de salud que también le brinde el servicio.

Gestion de la calidad y mejora continua:

Se estableceran procesos de revision de calidad para garantizar que se

cumplan los estandares de atencion y servicio.

e Se llevaran a cabo reuniones periddicas de revision de casos para discutir
los resultados del tratamiento, identificar &reas de mejora y compartir mejores
practicas entre el equipo.

e Se fomentara una cultura de mejora continua, donde el personal esté abierto
a recibir retroalimentacion y participar en iniciativas de mejora de procesos.

e Se realizaran encuestas de satisfaccion a cada paciente que cubra los

indicadores de calidad, seguridad, instalaciones, higiene, eficacia del

tratamiento, principalmente.
5.3.3 Politica de PHYSICARE

En PHYSIOCARE se considera importante la seguridad y armonia de cada
paciente, asi como la de las y los trabajadores, por lo cual se ha establecido una

serie de politicas que beneficiaran a los usuarios y al equipo en distintos ambitos.
Politica de atencion al paciente.

Es prioridad de PHYSIOCARE brindar una atencién de alta seguridad, calidad y

calidez a todos nuestros pacientes. Por lo cual se rige por las siguientes politicas.

Proporcionar un trato respetuoso y empatico en todo momento.

e Comunicar de manera clara y comprensible, explicando los procedimientos y
tratamientos de forma detallada.

e Minimizar los tiempos de espera y maximizar la eficiencia en la atencién.

e Brindar un ambiente comodo y seguro durante la estancia en la clinica.
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e Brindar un servicio de calidad que sea efectivo en la recuperacion del
paciente.

e Realizar seguimiento de cada paciente.
Politica de confidencialidad:

En PHYSIOCARE se respeta y protege la privacidad de la informacion médica y
personal de cada paciente, por lo cual se apega a la ley de protecciéon de datos

personales, comprometiéndose a:

e Cumplir con todas las regulaciones de proteccion de datos y confidencialidad.
e Mantener la confidencialidad de la informacion médica y personal en todo
momento, solo compartiéndola con el mismo paciente, el personal autorizado

y en casos legalmente permitidos.
Politica de citas y cancelaciones:

Para garantizar una atencion eficiente y oportuna del servicio, se han establecido

las siguientes politicas:

e Las citas deben programarse con anticipacion y pueden ser canceladas o
reprogramadas con al menos 24 horas previas, se debera apartar cita con un
anticipo del 50%.

e Se aplicaréa el cargo del monto de la cita apartada en el caso de cancelaciones
tardias o citas no canceladas con un minimo de 24 horas previas al horario

establecido.
Politica de facturacion y pagos.

Para garantizar transparencia y claridad en las transacciones financieras,
generar facturas a los pacientes y el cumplimiento con las regulaciones fiscales, se

establecen las siguientes politicas.

e Se proporcionara una factura detallada por los servicios prestados bajo el

concepto que el paciente solicite.
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e Se aceptardn diferentes formas de pago, incluyendo efectivo, tarjetas de
crédito/débito y transferencias bancarias.
e Los pagos deben realizarse en 50% al apartar la cita y el resto en el momento

de recibir los servicios, a menos que se acuerde lo contrario previamente.
Politica de manejo de emergencias.

La seguridad y bienestar de cada paciente es una prioridad, por lo cual se
aplicaran los siguientes protocolos de emergencia.

e Todo el personal sanitario debera estar capacitado en primeros auxilios y manejo
de emergencias profesional.

e Se seguiran protocolos especificos para cada tipo de emergencia médica,
coordinando con servicios externos segun sea necesario.

o Protocolo para lesiones agudas durante el tratamiento; incluye
procedimientos para evaluar rapidamente la gravedad de la lesion,
administrar primeros auxilios y derivar al paciente a un centro medico
adecuado si es necesario.

o Protocolo para reacciones alérgicas, los pacientes pueden
experimentar reacciones alérgicas a ciertos materiales utilizados
durante el tratamiento de fisioterapia, como cremas, guantes o
productos de latex o vendajes, por lo cual se evaluara el grado de
alergia y se derivara a un especialista alerg6logo, o a urgencias en
casos de gravedad.

o Protocolo para emergencias cardiovasculares, en caso de presentarse
pacientes de alto riesgo, incluimos el proceso para reconocer los
signos de un evento cardiovascular agudo y cémo actuar en
consecuencia, llamando al servicio de emergencias médicas y la
administracion de RCP si es necesario.

o Protocolo para caidas o lesiones durante la sesion de terapia; en caso
de ocurrir alguna lesion fisica o caida durante la terapia,

especialmente en pacientes con movilidad reducida o debilitada, se
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abordara la evaluacion y tratamiento estas situaciones de manera
segura, asi se determina si es necesario referir con especialista.

o Protocolo para incendios o evacuaciones, el protocolo se lleva a cabo
conforme a lo establecido en el sistema estatal de proteccion civil de
Baja California. Llevando a cabo un plan de evacuacion organizada
gue garantice la seguridad de los pacientes y el personal, también la
oportuna colocacién de afiches informativos que indiquen la ruta de

evacuacion adecuada.

Politica de higiene y limpieza.

En PHYSIOCARE esta comprometido a mantener un entorno limpio y seguro

para sus pacientes y su personal. Por lo tanto, se han establecido las siguientes

politicas:

Se seguiran procedimientos de limpieza y desinfeccion rigurosos en todas las
areas de la clinica.

Se realizaran inspecciones regulares para garantizar el cumplimiento de los
estandares de higiene y seguridad principalmente en el manejo de agujas de los

diversos tratamientos que se ofrecen en la clinica.
Politica de seguridad del paciente.

En garantia de la seguridad fisica de cada paciente usuario de PHYSIOCARE

se han desarrollado las siguientes politicas.

Se implementaran medidas para prevenir caidas y accidentes dentro de la
clinica al instalar la infraestructura necesaria dentro de esta, como la
eliminacién de barreras arquitectonicas y uso de antiderrapantes solicitados en
las normas oficiales mexicanas antes mencionadas.

Se llevara a cabo una valoracion inicial en conjunto con la elaboracion de su

expediente clinico personal.
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Se verificara la identidad del paciente y se tomaran precauciones adicionales
en el manejo de tratamiento, el cual se realizara de manera personalizada.
Se realizara asi mismo la firma del aviso de privacidad del uso de datos de

cada paciente.

Politica de recursos humanos:

PHYSIOCARE reconoce que su personal es el activo mas valioso. Por lo tanto,

se han establecido las siguientes politicas:

Se proporcionara capacitacion continua y desarrollo profesional para todo el
personal.

Se realizardan evaluaciones periddicas del desempefio y se ofreceran
oportunidades de crecimiento dentro de la organizacion.

Se garantizard un ambiente de trabajo seguro y respetuoso para todos los
empleados.

Los empleados contaran con seguridad social y todas las prestaciones de ley
establecidas.

Se atendera a un reglamento de empleados, el cual se describird a

continuacion.

Politica de manejo de quejas y sugerencias:

PHYSIOCARE se compromete a escuchar activamente las preocupaciones y

sugerencias de cada uno de los pacientes y sus familias. Por lo tanto, se han

establecido las siguientes politicas:

Se proporcionara un proceso claro y accesible para presentar quejas y
sugerencias.

Se investigaran todas las quejas de manera oportuna y se tomaran medidas
correctivas segun sea necesario.

Se utilizaran las sugerencias recibidas para mejorar continuamente nuestros

Servicios y procesos.
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Politica de cumplimiento legal y ético:

PHYSIOCARE estd comprometido a cumplir con todas las leyes y regulaciones

aplicables en el ambito de la salud, asi como a promover practicas éticas y

profesionales en todas nuestras actividades. Por lo tanto, se establece que.

Se respetaran los derechos de los pacientes y se brindard una atencion
equitativa y sin discriminacion.

Se cumplird con los estandares de practica médica y se evitaran conflictos de
interés en todas las actividades de la clinica.

Se dara a conocer al paciente el plan de tratamiento que se seguira, con las
técnicas y procedimientos necesarios para su aplicacion, dando a firmar un
consentimiento informado en los tratamientos invasivos, los cuales el paciente
tiene la libertad de rechazar.

Se fomentara una cultura de integridad y responsabilidad en todos los niveles
de la organizacion.

Se entregara un formato donde el paciente puede consultar la politica de

privacidad.

Estas politicas han sido analizadas para proporcionar un marco claro para el

funcionamiento eficiente, seguro y ético de PHYSIOCARE.

5.3.4 Reglamento Laboral de PHYSIOCARE.

El presente reglamento laboral tiene como objetivo establecer las normas,

responsabilidades y expectativas para el personal empleado de PHYSIOCARE,

clinica de especialidades fisioterapéuticas. Al adherirse a este reglamento, cada

empleado se compromete a cumplir con las politicas y procedimientos aqui

establecidos para garantizar un ambiente de trabajo seguro, profesional y

eficiente.

Normas generales de los trabajadores.
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VI.

VII.

VIII.

Conducta profesional, se espera que todo el personal mantenga un
comportamiento profesional y ético en todo momento, tanto dentro como
fuera de la clinica, actuando con respeto, integridad y cortesia hacia los
pacientes y colegas.

Puntualidad y asistencia, los empleados deben cumplir con los horarios de
trabajo establecidos y llegar a tiempo a sus jornadas laborales. Cualquier
ausencia o retraso debe ser justificada.

Uniforme, el personal debe de portar una buena apariencia profesional e
higiénica, utilizando uniforme proporcionado de acuerdo con las actividades
de cada uno de los trabajadores de PHYSIOCARE.

Todo el personal estd obligado a mantener la confidencialidad de la
informacion del paciente y a proteger los datos médicos de acuerdo con las
regulaciones pertinentes.

Es responsabilidad de cada empleado seguir los procedimientos de
seguridad en el lugar de trabajo, informar de cualquier riesgo o incidente y
participar en programas de prevencion de lesiones y enfermedades
ocupacionales.

Los horarios de trabajo establecidos por la administracion deben cumplirse
por parte del personal.

Los empleados recibirdn una compensacion justa de acuerdo con su puesto
y experiencia, asi como beneficios que incluyen seguro médico, vacaciones
pagadas y otros incentivos determinados por la administracion.

Se fomenta una comunicacion abierta y transparente entre el personal y la
administracién. Cualquier preocupacion, queja o0 sugerencia debe ser
presentada de manera adecuada y serd tratada con respeto y
confidencialidad.

En caso de conflictos o desacuerdos entre el personal, se espera que las
partes involucradas busquen una solucidbn de manera constructiva y
respetuosa, utilizando los canales de comunicacion establecidos y siguiendo

los procedimientos de resolucién de conflictos de la clinica.
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X.  Este reglamento laboral es de obligatorio cumplimiento para todo el personal
empleado de PHYSIOCARE. La firma de este reglamento por parte del
empleado indica su compromiso de adherirse a estas normas vy
procedimientos. La administracion se reserva el derecho de modificar o
actualizar este reglamento segln sea necesario, y cualquier cambio sera

comunicado de manera oportuna al personal.

La descripcién de puestos y las habilidades se encontraran dentro del plan de

recursos humanos mas adelante en este documento.
5.3.5 Plano de PHYSIOCARE.

En el plano que se presenta a continuacion puede observarse que el
establecimiento cuenta con tres consultorios, un area de mecanoterapia, un bafo
para pacientes con regadera y cambiador incluido, un bafio sencillo, un espacio de

recepcion y un almacén de aseo y mantenimiento.

%

\

Imagen 5.11. Plano de las instalaciones de PHYSIOCARE. Disefio de: Mariel

Herrera Aleman.
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5.3.4 Equipo necesario para la atencién fisioterapéutica en PHYSIOCARE.

Segun la normatividad mencionada con anterioridad, en la siguiente tabla se

sefiala el equipo basico de funcionamiento de una clinica de fisioterapia.

Tabla 5.4 Equipo basico

PHYSIOCARE

Equipo basico

Cantidad

Equipo de computo

Computadora
Multifuncional
Tablet

Equipo de oficina

Sillas para paciente y acompafante

Silla giratoria
Escritorio
Recepcion
Sillas sala de espera
Librero
Anaquel
Archivero

Equipo médicoy de rehabilitacion

[En

P PP O PR WD O

Banco escalera

barras paralelas
Colchoneta con base (Bobath)

Mesa de exploracion
Mesa de tratamiento (Camilla)
Tinas
Equipo de electroestimulacion
Ultrasonido terapéutico

Neuromodulador
Infrarrojo
Escaleras terapéuticas
poleas
timén
Negatoscopio
Biofeedback
Pistola de percusion
Caminadora
Bicicleta estética
Refrigerador

R N RP NP RPRERENRER®W W®WERNIERBRP RPN
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Baumandémetro

Varilla pélvica
dilatadores vaginales y anales

Pesas pélvicas

N W

Fuente: elaboracién propia en base a los requisitos minimos establecidos en la

NOM -016-SSA3-2012 y las especialidades de la clinica.

5.3.6 Material consumible necesario para PHYSIOCARE.

A continuacion, se presenta el material consumible necesario para las

operaciones de la clinica de especialidades fisioterapéuticas.

Tabla 5.5 Material de apoyo en terapia.

PHYSIOCARE
Material del apoyo en terapia Consumo bimestral
Guantes de nitrilo talla chica 2 cajas
Condones de poli isopreno 1 caja
Gel antibacterial 20 litros
Electrodos Paqguete 30 piezas
Jabodn 20 litros
Gel para ultrasonido 1 galén
Aceite 500 ml
Rollo de papel para camilla 2
Sanitas 2 paquetes
Toallas desinfectantes 2 paquetes
Globos para sondas rectales 1 bolsa
Hilo dental 5 paquetes
Sondas 10 unidades
vélvulas de triple salida 5 unidades
Alcohol 10 litros
Torundas de algodon 2 paquetes
Material del apoyo en terapia Consumo bianual
despachador de toallas desechables 3
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Elemento divisorio de material antibacteriano 3
Espejo

Gancho

compresas frias

o o W

Compresas calientes

escalerilla de dedos
Colchoneta
Ligas
Pelotas Bobath

w N e

Fuente: elaboracion propia.

5.4 Plan de Recursos humanos.

5.4.1 Organigrama

PHYSIOCARE NWSIO

CARE
|

i | ‘

Azao y ]
mantenimisante

. ‘.

{ terapeuta fmv:o] {Tempeutc fmcc]

Imagen 5.12. Organigrama de PHYSIOCARE. Fuente: elaboracion propia.
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5.4.2 Perfiles de recursos humanos.
Director/terapeuta especialista.

Escolaridad: licenciatura en terapia fisica o fisioterapia, con especialidad, diploma
o certificado en deporte, neurologia o suelo pélvico.

Propdsito del puesto.

El director/terapeuta especialista es el lider y propietario de establecimiento de
PHYSIOCARE. El propésito fundamental del puesto es proporcionar atencion
integral y personalizada, aplicando conocimientos expertos en fisioterapia para
disefiar y ejecutar programas de rehabilitacion que promuevan la recuperacion, la

funcion optima y la autonomia de los pacientes.
Otras caracteristicas: conocimiento de gestion empresarial.
Actividades y tareas.
Como director:

e Desarrollar y revisar regularmente la vision, mision y objetivos de la clinica.

e Revision periddica de la planeacion estratégica de PHYSIOCARE para analizar
si el rumbo proyectado esta resultando efectivo.

e |dentificar oportunidades de expansion de servicios y mercados.

e Contratar, capacitar y supervisar al equipo de fisioterapeutas y personal de
apoyo.

e Gestionar con el auxiliar administrativo las evaluaciones de desempefio y
proporcionar retroalimentacion y desarrollo profesional, asi como la gestion de
la programacion de turnos y asignacion de tareas.

e Elaborar presupuestos anuales y realizar un seguimiento de los gastos e

ingresos.

e Analizar los estados financieros para identificar areas de mejora y eficiencia.
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Establecer relaciones con médicos, especialistas y otros profesionales de la
salud para referencias.

Realizar auditorias internas para garantizar el cumplimiento de regulaciones y

normativas.

Como terapeuta especialista.

Realizar evaluaciones exhaustivas y detalladas de los pacientes para
comprender completamente sus necesidades y condiciones, desarrollo de
planes de tratamiento personalizados y efectivos, valoracion especializada.
Aplicacion de tratamientos especificos que se alinean con las mejores
practicas y las ultimas investigaciones en su campo incluyendo técnicas
terapéuticas avanzadas y enfoques especializados.

Adaptacion de enfoque terapéutico para satisfacer las necesidades de cada
paciente.

Proporcionar estrategias de tratamiento efectivas y gestionar el progreso a lo
largo del tiempo.

Colaboracion con otros profesionales de la salud, como médicos, terapeutas
ocupacionales y enfermeras, para brindar una atencién integral y coordinada.
Actualizacion constante de los avances en su campo a través de la educacion
continua y la investigacion.

Elaboracion y actualizacion de expedientes década paciente.

Herramientas y equipo.

Camilla o mesa de tratamiento para evaluar y tratar a los pacientes, equipos de

electroterapia, termoterapia y crioterapia, material de terapia manual como

vendajes, cintas kinesioldgicas y rodillos de espuma son comunes, equipos de

ejercicio y rehabilitacion, dispositivos de evaluacion como gonidmetros y

dinamometros, y computadoras con software especializado para llevar registros

electronicos y acceder a recursos educativos mobiliario de oficina, equipo de

proteccion personal.
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Competencias clave:

e Conocimientos anatomicos y fisioldgicos.
e Habilidades de evaluacion clinica.

e Habilidades de tratamiento.

e Habilidades de comunicacion.

e FEtica profesional.

e Trabajo en equipo.

e Liderazgo.

e Capacidad de resolucion de problemas.

e Desarrollo profesional continuo.
Recepcion/ Auxiliar administrativo.
Escolaridad: pasante o licenciatura en administracion.
Propdsito del puesto.

Como auxiliar administrativo: Asegurar la gestion eficiente y efectiva de todos
los aspectos administrativos y operativos de la clinica para garantizar un entorno de

trabajo fluido y de alta calidad para los pacientes y el personal.

Como recepcionista: Servir como el primer punto de contacto para los
pacientes y visitantes, y asegurarse de que la operacion diaria de la clinica fluya sin
problemas, optimizando la comunicacion y la coordinacion entre el personal y los

pacientes.
Actividades y tareas.
Como auxiliar administrativo:

1. Gestion y supervision de la contabilidad, facturacion, presupuesto y
gestion de ingresos y gastos de la clinica, elaboracion de informes
financieros, la gestion de cuentas por cobrar y por pagar, y la

implementacion de estrategias para mejorar la rentabilidad.
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2. Coordinar la contratacion, capacitacion y supervision del personal
administrativo y de apoyo, como recepcionistas y personal de limpieza.

3. Garantizar el funcionamiento suave de la clinica en términos de horarios,
programacién de pacientes, gestidon de citas y otros aspectos operativos.

4. Asegurar que la clinica cumpla con todas las regulaciones y normativas
aplicables en el campo de la salud y las clinicas médicas.

5. Identificar areas de mejora en los procesos administrativos y operativos
de la clinica.

6. Aseguramiento de que los pacientes reciban un servicio de alta calidad
desde el momento en que ingresan a la clinica. Supervisar el servicio al
cliente, manejar quejas y comentarios, y trabajar para mantener un

ambiente acogedor y profesional.
Como recepcionista:

Recepcion de pacientes y visitantes, responde preguntas y brinda
asistencia inicial para que se sientan cémodos y bienvenidos.
Programacién y coordinacion de las citas de los pacientes, asegurandose
de que los horarios se ajusten a las disponibilidades de los terapeutas y de
los pacientes. Administra los cambios y las cancelaciones de citas.
Captura la informacién basica de los pacientes, como nombres, numeros
de contacto y detalles de seguros médicos. Mantiene registros precisos y
confidenciales.

Comunicacion intermediaria entre los pacientes y el personal de la clinica.
Transmite mensajes y preguntas entre los pacientes, terapeutas y otros
miembros del equipo.

Gestion la espera de los pacientes sobre los horarios de citas.

Asegura que los pacientes estén comodos durante su tiempo de espera.
Apoyo administrativo a la clinica, como tareas de archivo, organizacion de

documentos y mantenimiento de suministros de oficina.

122



Herramientas y equipo.

Como auxiliar administrativo: formatos personalizados para PHYSIOCARE,

software office y Gmail, computadora, internet, multifuncional.

Como recepcionista: Formatos correspondientes, computadora con acceso a
internet, gestion de citas en Google Chrome, paquete office, uso de salas comunes,

impresora, material de impresioén, software de control de pacientes.

Competencias clave.

e Integridad y confianza.

e Orientacion al resultado.
e Proactividad.

e Perseverancia.

e Uso efectivo del tiempo.

e Conformacion y desarrollo de equipos de alto desempefio.
e Toma de decisiones.

e Comunicacion asertiva.

e Multitarea.

e Habilidades sociales.

e Organizacion.

e Habilidades técnicas.

e Resistencia al estrés.

Auxiliar de enfermeria.
Escolaridad: pasante o licenciatura en enfermeria.

Propdsito del puesto.
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Brindar atencion integral y de alta calidad a los pacientes que buscan recuperarse
y mejorar su funcionalidad fisica y emocional, su propdsito esta centrado en el
paciente y en colaboracién con el equipo multidisciplinario, para apoyar el proceso

de rehabilitacién y promover la salud y el bienestar general de los pacientes.
Actividades y tareas.

e Valoracion pre-sesion de signos del paciente para determinar si el paciente
es candidato para recibir ciertos tratamientos.

e Evaluacién de las necesidades de atencion médica y emocional de los
pacientes en rehabilitacion.

e Monitoreo continuo del estado de salud de los pacientes, midiendo y
registrando signos vitales, la observacién de cambios en el estado fisico y
emocional, y la deteccidén temprana de posibles complicaciones.

e Colaboracion con otros profesionales de la salud, como fisioterapeutas,
terapeutas ocupacionales y médicos, para garantizar la continuidad y la

coordinacion de la atencion del paciente.
Herramientas y equipo.

Camillas, tensidmetro, oximetro, material de curacién como gasas, vendajes,
jeringas, baumandmetro, estetoscopio, consumibles como guantes, mascarillas,

alcohol, algodén, entre otros.
Competencias clave.

e Conocimientos clinicos.

¢ Habilidades técnicas como administracion de medicamentos, manejo de
heridas, etc.

e Habilidades de comunicacion.

e Pensamiento critico.

e Colaboracion interprofesional.

e Etica.
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Terapeuta fisico general.
Escolaridad: licenciatura en fisioterapia o terapia fisica.
Propdsitos del puesto.

Aplicar conocimientos expertos en fisioterapia para evaluar, disefar y llevar a
cabo planes de tratamiento personalizados que ayuden a los pacientes a lograr sus

objetivos de rehabilitacion y bienestar.
Actividades y tareas.

e Realizar evaluaciones exhaustivas de los pacientes, identificando las
limitaciones fisicas, las disfunciones musculoesqueléticas y las necesidades
Unicas de cada individuo.

e Disefio de programas de rehabilitacion personalizada para restaurar la
funcién y aliviar el dolor.

e Implementacion y ejecucion de los programas de rehabilitacion, guiando a
los pacientes a través de ejercicios y terapias especificas.

e Elaboracion y actualizacién de expedientes que demuestren los cambios y
mejoras del paciente.

e Gestion del dolor al emplear técnicas de terapia manual, modalidades fisicas
y ejercicios terapéuticos para ayudar a los pacientes a manejar y reducir el
dolor crénico o agudo.

e Colaboracién con otros profesionales de la salud, como médicos, terapeutas
ocupacionales y especialistas en rehabilitacion, para garantizar un enfoque

integral en la atencion al paciente.
Herramientas y equipo.

Camilla o mesa de tratamiento para evaluar y tratar a los pacientes, equipos de
electroterapia, termoterapia y crioterapia, material de terapia manual como
vendajes, cintas kinesioldgicas y rodillos de espuma son comunes, equipos de

ejercicio y rehabilitacion, dispositivos de evaluacion como gonidmetros y
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dinamometros, y computadoras con software especializado para llevar registros
electronicos, acceder a recursos educativos mobiliario de oficina y material

educativo.
Competencias clave.

e Conocimientos anatomicos y fisioldgicos.
e Habilidades de evaluacion clinica.

e Habilidades de tratamiento.

e Habilidades de comunicacion.

e Etica profesional.

e Trabajo en equipo.

e Liderazgo.

e Capacidad de resoluciéon de problemas.

e Desarrollo profesional continuo.
Aseo y mantenimiento.
Escolaridad: secundaria.

Propdsito del puesto.

Garantizar un ambiente limpio, seguro y funcional para pacientes, personal médico
y visitantes. Este puesto desempefa un papel crucial en mantener altos estandares
de higiene y seguridad en la clinica, lo que contribuye al bienestar y la comodidad

de todos los involucrados en el proceso de atencion médica y rehabilitacion.
Actividades y tareas.

e Higiene, limpieza y mantenimiento de todas las areas de la clinica
limpias y libres de desorden.

e Desinfeccion preventiva de la propagacion de gérmenes y patégenos.
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e Gestion adecuada de la eliminacién de desechos médicos y otros
residuos, asegurandose de cumplir con las regulaciones de manejo de
desechos peligrosos y bioldgicos.

¢ Mantenimiento preventivo regular para identificar y abordar problemas
antes de que se conviertan en situaciones mas graves.

e Gestion de los suministros de limpieza y productos de higiene bien
abastecidos en todo momento.

e Garantizar que los pasillos estén libres de obstaculos, que las areas
estén bien iluminadas y que no haya riesgos potenciales para resbalar
y caer.

e Garantizar que las areas de tratamiento y las instalaciones estén listas

y en condiciones éptimas para recibir a los pacientes.
Herramientas y equipo.

Cepillos, escobas, cubetas de limpieza, esponjas, talochas con esponja,

limpiacristales, productos de limpieza, caja de herramientas.
Competencias clave.

e Conocimiento de técnicas de limpieza y desinfeccion.
¢ Uso de equipo de limpieza y mantenimiento.

e Conciencia de normas de seguridad y salud.

e Organizacion.

e Planificacion.

e Atencion al detalle.

e Comunicacion efectiva.

e Etica.
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5.4.3 Cultura organizacional

La cultura organizacional de PHYSIOCARE es fundamental para comprender
coémo se planea la operacion de la empresa y qué valores y comportamiento busca

promover entre sus empleados.

Excelencia en la atencion al paciente, PHYSIOCARE se centrara en ofrecer
una atencion excepcional a los pacientes. Los empleados estardn altamente
comprometidos con proporcionar tratamientos efectivos y personalizados para
abordar una variedad de condiciones médicas, desde lesiones trauméticas y
ortopédicas hasta problemas neurolégicos, deportivos y del suelo pélvico.

El enfoque multidisciplinario dentro de la clinica fomentara un gran trabajo en
equipo, compartiendo conocimientos y experiencia para brindar una atencion

integral a los pacientes.

En PHYSIOCARE se valorarad la innovacion y el desarrollo profesional
continuo. Los empleados seran alentados a mantenerse actualizados sobre los
ultimos avances en fisioterapia y a participar en actividades de educacion continua
para mejorar sus habilidades y conocimientos. Ademas de tratar a pacientes con
lesiones existentes, la clinica también tendra un enfoque en la prevencion de
lesiones y la promocion de la salud. La cultura organizacional incluira programas de
educacion para pacientes y la promocion de estilos de vida saludables para prevenir

futuras complicaciones.

En PHYSIOCARE se busca fomentar un ambiente de cuidado y empatia
hacia cada paciente, el personal que lo conforme sera capacitado para comprender
las necesidades emocionales y fisicas de los pacientes para brindar apoyo y

empatia durante el proceso de tratamiento
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5.5 Plan tributario- legal.

Dentro de este plan se realizaron las indagatorias necesarias para el
establecimiento adecuado de la clinica, las regulaciones se han mencionado con
anterioridad principalmente dentro del analisis PESTEL de la planeacion
estratégica, por lo cual, a continuacién se describira nuestro aviso de privacidad
conforme a la regulacion fiscal mas los requisitos de proteccion civil para la
implementacion de la clinica, los requisitos estatales y la regulacién de COFEPRIS
han sido redactados con anterioridad dentro de este mismo documento.

También se identificé la mejor consideracion de persona tributaria para el
establecimiento fiscal de la clinica de los cuales hubo una gran consideracion, pero

al final se explica cual se selecciond y el porqué.
5.5.1 Aviso de privacidad de PHYSIOCARE.

El Aviso de Privacidad informa sobre el tratamiento de datos personales por

parte de PHYSIOCARE, conforme a la legislacion mexicana de proteccion de datos.

El responsable del tratamiento de los datos es PHYSIOCARE. Los datos
recabados incluyen informacion personal y médica necesaria para brindar servicios
de fisioterapia y rehabilitacion. Los datos son utilizados para proporcionar servicios
de fisioterapia, agendar citas, diagndsticos y cumplir con obligaciones legales
vigentes. Los usuarios de este servicio tienen derechos ARCO (acceso,
rectificacion, cancelacion y oposicion), que pueden ejercer comunicandose con el

Departamento de Datos Personales.

Los pacientes pueden consentir la transferencia de sus datos dentro y fuera
del pais, y cualquier modificacién al Aviso de Privacidad estara disponible al publico.
La redaccion del aviso de privacidad completo de PHYSIOCARE se encuentra en

el anexo 1 de este documento.
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5.5.2 Consentimiento informado.

PHYSIOCARE realiz6 un consentimiento informado destinado a asegurar
que los pacientes comprendan plenamente los tratamientos que recibiran y
participen activamente en las decisiones sobre su atencion médica. Este documento
no solo protege a los pacientes, sino también a los profesionales de la salud,
garantizando que todas las partes estén al tanto de los procedimientos, riesgos y

beneficios asociados con el tratamiento.

Su principal objetivo es educar al paciente, proporcionando informacion clara
y comprensible sobre el diagnéstico, la naturaleza del tratamiento propuesto y las
alternativas disponibles. Es fundamental que los pacientes comprendan los
beneficios esperados del tratamiento, asi como los riesgos y posibles
complicaciones. Este documento respeta la autonomia del paciente, permitiéndole
tomar decisiones informadas sobre su tratamiento. Esto implica que el paciente

tiene el derecho de elegir o rechazar el tratamiento propuesto.

Este documento sirve a PHYSIOCARE como una proteccion legal,
documentando que el paciente ha sido debidamente informado y ha dado su
consentimiento voluntario para el tratamiento. Esto protege legalmente a la clinica
y al personal de posibles reclamaciones. El consentimiento informado de

PHYSIOCARE puede encontrase en el anexo 2.
5.5.3 Licencias.

La apertura de PHYSIOCARE requiere la obtencion de licencias de
funcionamiento municipales y de COFEPRIS (Comision Federal para la Proteccion
contra Riesgos Sanitarios). Estas licencias son esenciales para garantizar que la
clinica cumpla con todas las regulaciones locales y federales, asegurando un
entorno seguro y profesional tanto para los pacientes como para el personal de

salud.

La licencia de funcionamiento municipal, emitida por el ayuntamiento local,

certifica que el establecimiento cumple con los requisitos de zonificacion, uso del
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suelo, normas de construccion y otras regulaciones municipales. Los pasos para
obtener esta licencia incluyen la presentacion de una solicitud formal, la verificacién
de que el local cumple con las normas de seguridad y zonificacion, el pago de las
tarifas correspondientes y la emisién de la licencia una vez aprobada la solicitud.

Por otro lado, la licencia de COFEPRIS es un requisito indispensable para
establecimientos de salud, ya que esta autoridad federal regula la calidad y
seguridad de los servicios sanitarios en México. Obtener esta licencia implica
registrar la clinica en el portal de COFEPRIS, presentar documentacion detallada
sobre los servicios ofrecidos y el personal profesional, someterse a una inspeccién
de las instalaciones, implementar protocolos de bioseguridad y capacitacion del
personal, y realizar el pago de las tarifas correspondientes. Una vez cumplidos todos
los requisitos y aprobada la inspeccion, COFEPRIS emite la licencia sanitaria que

permite la operacién de la clinica.

En la seccion el anexo 3 se encuentran los requisitos para la obtencion de

licencias brindada por la pagina de la Secretaria de Gobernacion.

5.5.4 Régimen de incorporacion fiscal.

Para PHYSIOCARE resulta fundamental cumplir con todas las obligaciones
fiscales para operar de manera legal y transparente. EI Régimen de Incorporacion
Fiscal (RIF) es una buena opcion ofrecida por el Servicio de Administracion
Tributaria (SAT) en México para pequefias y medianas empresas, facilitando su

acceso al sistema tributario.

Al ser una microempresa que busca ingresar al mercado, PHYSIOCARE no
tendra grandes proyecciones economicas, por lo cual, este régimen es el ideal para

poder cumplir con la legislacion fiscal establecida.

El SAT estipula de inicio registrarse en su organismo publico por medio de citas
o via web, los documentos requeridos son CURP, comprobante de domicilio,

identificacion oficial y, en algunos casos, un acta constitutiva de la empresa.
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Para ingresar al régimen de incorporacion fiscal (RIF), se debera optar por el
régimen en el momento de la inscripcion o mediante una actualizacion de
actividades en el portal del SAT. Este régimen exige la presentacion de
declaraciones bimestrales y ofrece la herramienta "Mis Cuentas" para facilitar este
proceso, permitiendo llevar un registro de tus ingresos, gastos y emitir facturas
electronicas. Los beneficios Fiscales que maneja durante los primeros 10 afios son
la disminucién gradual del Impuesto sobre la Renta (ISR), comenzando con una
exencion total en el primer afio. Se podra optar por una reduccién en las cuotas del

Seguro Social y otros beneficios.

Ingresar al Régimen de Incorporacion Fiscal (RIF) es una excelente opcién para
formalizar la clinica de especialidades fisioterapéuticas, obteniendo beneficios
fiscales que permitiran el crecimiento y desarrollo frente al mercado, el cumplir con
las obligaciones fiscales ayudard a mantener la confianza de los clientes y

autoridades tributarias, asegurando el éxito y la sostenibilidad de PHYSIOCARE.
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5.6 Plan financiero

El plan financiero se lleva a cabo mediante el analisis de los gastos
preoperativos, las proyecciones de ingresos, sueldos y los gastos operativos para
determinar la viabilidad financiera de PHYSIOCARE. Los elementos minimos para

el establecimiento han sido descritos y enumerados en los apartados anteriores.

A continuacion, se presenta una lista de precios de equipo necesario para el
establecimiento y apertura de la clinica PHYSIOCARE, la cual contara con

recepcion, tres consultorios y un area de mecanoterapia.

Tabla 5.6 Equipo basico de equipo basico con precios.
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PHYSIOCARE
EQUIPO BASICO

Equipo basico segin las NOM Cantidad Precio Total
Equipo de computo

Computadora 4 $ 15,299.00 $ 61,196.00
Multifuncional 1 $ 4,999.00 $ 4,999.00

Tablet 1 $ 8,499.00 $ 8,499.00

Equipo de oficina

Sillas para paciente y acompafiante 6 $ 1,289.00 $ 3,867.00
Silla giratoria 4 $ 1,099.00 $ 4,396.00
Escritorio 3 $ 5,495.00 $ 16,485.00
Recepcion 1 $ 2,999.00 $ 2,999.00

Sillas sala de espera 6 $ 899.00 $ 5,394.00
Librero 1 $ 2,599.00 $ 2,599.00

Anaquel 1 $ 4,542.00 $ 4,542.00

Archivero 1 $ 7,272.00 $ 7,272.00

Equipo médico y de rehabilitacion

Banco escalera 4 $ 1,500.00 $ 6,000.00

barras paralelas 1 $ 15,267.00 $ 15,267.00
Colchoneta con base (Bobath) 1 $  14,540.00 $ 14,540.00
Mesa de exploracion 1 $ 5,690.00 $ 5,690.00
Mesa de tratamiento (Camilla) 2 $ 3,079.00 $ 6,158.00
Tinas 1 $ 24,000.00 $ 24,000.00
Equipo de electroestimulacion 3 $ 3,875.00 $ 11,625.00
Ultrasonido terapéutico 3 $ 1,699.00 $ 5,097.00
Neuromodulador 3 $ 2,189.00 $ 6,567.00
Infrarrojo 1 $ 1,331.00 $ 1,331.00

Escaleras terapéuticas 1 $  21,965.00 $ 21,965.00
poleas 2 $ 5,990.00 $ 11,980.00

timén 1 $ 6,349.00 $ 6,349.00
Negatoscopio 1 $ 2,383.00 $ 2,383.00
Biofeedback 1 $  16,184.00 $ 16,184.00
Pistola de percusion 2 $ 6,759.00 $ 13,518.00
Caminadora 1 $ 12,900.00 $ 12,900.00
Bicicleta estatica 2 $  8,726.00 $ 17,452.00
Refrigerador 1 $ 5,499.00 $ 5,499.00
Baumanémetro 1 $ 1,120.00 $ 1,120.00
Varilla pélvica 1 $ 1,351.00 $ 1,351.00
dilatadores vaginales y anales 3 $ 1,253.00 $ 3,759.00
Pesas pélvicas 2 $ 958.00 $ 1,916.00

Total $  334,899.00

Fuente: elaboracion propia.

$

$

$

74,694.00

47,554.00

212,651.00

Depreciacion

30% anual

$ 22,408.20
10% anual

$ 4,755.40
10% anual

$ 21,265.10
$ 48,428.70
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Tabla 5.7 Material basico de consumo bimestral y bianual con precio.

PHYSIOCARE
Material BASICO

Mat. de apoyo en terapia Consumo bimestral Precio Total 2do afo
Guantes de nitrilo talla chica 2 cajas $ 134.00 $ 268.00
Condones de poli isopreno 1 caja $ 517.00 $ 517.00
Gel antibacterial 20 litros $ 760.00 $ 760.00
Electrodos Paquete 30 piezas $ 309.00 $ 309.00
Jabon 20 liros $ 432.00 $ 432.00
Gel para ultrasonido 1 galon $ 543.00 $ 543.00
Aceite 500 mi $ 551.00 $ 551.00
Rollo de papel para camilla 2 $ 769.00 $ 1.538.00
Sanitas 2 paquetes $ 718.00 $ 1,436.00
Toallas desinfectantes 2 paquetes $ 72.00 $ 144.00
Globos para sondas rectales 1 bolsa
$ 44.00 $ 44.00
Hilo dental 5 paquetes $ 96.00 $ 480.00
Sondas 10 unidades $ 46.00 $ 460.00
valvulas de triple salida 5 unidades $ 15.00 $ 75.00
Alcohol 10 litros $ 550.00 $ 550.00
Torundas de algodén 2 paquetes $ 104.00 $ 208.00
Bimestral $ 8,315.00
Anual $ 49,890.00
Mat. de apoyo en terapia Consumo bianual
despachador de toallas
desechables 3 $ 561.00 $ 1,683.00
Elemento divisorio de material
antibacteriano 3 $ 198.00 $ 594.00
Espejo 1 $ 3,000.00 $ 3,000.00
Gancho 3 $ 374.00 $ 1,122.00
compresas frias 6 $ 216.00 $ 1,296.00
Compresas calientes 6 $ 216.00 $ 1,296.00
escalerilla de dedos 1 $ 200.00 $ 200.00
Colchoneta 2 $ 385.00 $ 770.00
Ligas 5 $ 158.00 $ 790.00
Pelotas Bobath 3 $ 429.00 $ 1,287.00 $ 12,038.00
Total $ 12,038.00
Preoperativo $ 20,353.00
ler afio $ 24,945.00
2do afio $ 49,890.00
3er afio $ 61,928.00

Tabla 7. Fuente: elaboracion propia.
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Salarios: a continuacion, se muestra la tabla de los salarios de los empleados

de la empresa incluyendo prestaciones conforme a la ley e incluyen los cambios

conforme al aumento de sueldo anual.

Tabla 5.8 Salarios de PHYSIOCARE.

PHYSIOCARE
Salarios
Sueldo mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3

Aucxiliar de enfermeria 1 $ 6,000 $ 72,000 $ 79,200

Recepcionista/ auxiliar
administrativo 1 $ 8,000 $ 96,000 $ 105,600 $ 116,160
Mantenimiento y aseo 1 $ 6,000 $ 72,000 $ 79,200 $ 87,120
Importe anual $ 168,000 $ 256,800 $ 282,480
Vacaciones $ 5523 $ 9,850 $ 12,383
Aguinaldo $ 6,904 $ 10,553 $ 11,609
Subtotal $ 180,427 $ 277,203 $ 306,471
Seguridad social $ 54,128 $ 83,161 $ 91,941
Sueldos totales $ 234,556 $ 360,364 $ 398,413

Fuente: elaboracion propia.

Ingresos

A continuacion, se realizan las proyecciones de los ingresos que generara

PHYSIOCARE en el primer y segundo semestre y segundo y tercer afo.
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Tabla 5.9 Ingresos del primer semestre de PHYSIOCARE.

PHYSIOCARE
INGRESOS PRIMER SEMESTRE

Consultas
Servicios Costo semanales
Valoracion de trauma,
ortopedia, deportiva y
neurolégica. $ 700.0 2
Sesion de fisioterapia trauma,
ortopedia, deportiva y
neurolégica. $ 600.0 6
Valoracion de suelo pélvico $ 1,200.0
Sesion de fisioterapia de suelo
pélvico. $ 900.0 1
Sesion de fisioterapia a
domicilio $ 750.0 1

11

Horas consulta 22

Ingresos por comisiones al 20%
de dos médicos mas

Suma de ingresos

Fuente: elaboracion propia.

Ingresos
semanales
$ 1,400
$ 3,600
$ 1,200
$ 900
$ 750

Ingresos ler

semestre

36,400

93,600

31,200

23,400

19,500

204,100

81,640.0

285,740
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Tabla 5.10 Ingresos del segundo semestre de PHYSIOCARE

PHYSIOCARE

INGRESOS SEGUNDO SEMESTRE

Servicios

Valoracion de trauma,
ortopedia, deportiva y
neurolégica.

Sesion de fisioterapia trauma,
ortopedia, deportiva y
neurolégica.

Valoracion de suelo pélvico
Sesion de fisioterapia de suelo
pélvico.

Sesion de fisioterapia a

domicilio

Horas consulta

Ingresos por comisiones al 20%
de dos médicos mas

Suma de ingresos

Consultas

semanale Ingresos

Costo S semanales
$ 700.0 2 $ 1,400
$ 600.0 8 $ 4,800
$ 1,200.0 1 $ 1,200
$ 900.0 1 $ 900
$ 750.0 1 $ 750
13
26

Fuente: elaboracion propia.

Ingresos 2do

semestre
$ 36,400
$ 124,800
$ 31,200
$ 23,400
$ 19,500
$ 235,300
$ 94,120.0
$ 329,420

$

615,160
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Tabla 5.11 Ingresos del segundo afio de PHYSIOCARE.

PHYSIOCARE
INGRESOS SEGUNDO ANO
Consultas Ingresos
Servicios Costo semanales semanales Ingresos 2do afo
Valoracidn de trauma, ortopedia,
deportivay neuroldgica. $ 800.0 3 $ 2,400 $ 124,800
Sesion de fisioterapia trauma,
ortopedia, deportiva y neuroldgica. $ 700.0 10 $ 7,000 $ 364,000
Valoracidn de suelo pélvico $ 1,350.0 2 $ 2,700 $ 140,400
Sesidn de fisioterapia de suelo
pélvico. $ 1,000.0 3 $ 3,000 $ 156,000
Sesion de fisioterapia a domicilio $ 850.0 1 $ 850 $ 44,200
19

Horas consulta 38 $ 829,400
Ingresos por comisiones al 20% de
dos médicos mas $ 331,760.0
Suma de ingresos $ 1,161,160

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 5.12 Ingresos del tercer afio de PHYSIOCARE.

PHYSIOCARE
INGRESOS TERCER ANO
Servicios Costo Consultas Ingresos Ingresos 3er aiio
semanales semanales
Valoracion de trauma, ortopedia,
deportivay neurolégica. $ 850.0 3 $ 2,550 $ 132,600
Sesion de fisioterapia trauma,
ortopedia, deportiva y neuroldgica.  $ 800.0 12 $ 9,600 $ 499,200
Valoracion de suelo pélvico $ 1,500.0 2 $ 3,000 $ 156,000
Sesion de fisioterapia de suelo
pélvico. $ 1,000.0 4 $ 4,000 $ 208,000
Sesion de fisioterapia a domicilio $ 850.0 1 $ 850 $ 44,200
22
Horas consulta 44 $ 1,040,000
Ingresos por comisiones al 20% de
dos médicos mas $ 416,000.0
Suma de ingresos $ 1,456,000

Fuente: elaboracion propia.
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5.6.1 Estado de resultados.

A continuacion, se observa el estado de resultados de PHYSIOCARE, la cual

proporciona una vision clara de la rentabilidad del proyecto en los proximos tres

afos.
Tabla 5.13 Estado de resultados.
PHYSIOCARE
Estado de resultados
Preoperativo ler afio 2do afio 3er afo

Ingresos $ 615,160 $ 1,161,160 $ 1,456,000
Gastos de operacion

Sueldos y salarios $ 234556 $ 360,364 $ 398,413
Arrendamiento $ 24,000 $ 144,000 $ 158,400 $ 174,240
Publicidad $ 30,600 $ 32,742 % 35,034
Permisos $ 4,623 $ -8 4623 $ 4,947
Energia eléctrica $ 3,600 $ 48,000 $ 51,360 $ 54,955
Agua $ 1,200 $ 6,000 $ 6,420 $ 6,869
Internet y telefonia movil $ 1,100 $ 13,200 $ 14,124 $ 15,113
Mantenimiento y aseo $ 9,000 % 12,000 $ 18,000
Mat. de apoyo en terapia $ 20,353 $ 24945 % 49,890 $ 61,928
Mat. de oficina $ 14,000 $ 14980 $ 16,029
Combustibles $ 24,000 $ 25680 $ 27,478
Capacitacion $ 10,000 $ 12,000
Fumigacion $ 2000 $ 2,140 $ 2,290
Honorarios $ 36,000 $ 38520 $ 41,216
Pasajes aéreos $ 5000 $ 5,500
Viaticos $ 4,000 $ 4,500
Subtotal $ 54,876 $ 586,301 $ 790,243 $ 878,511
Depreciacién anual $ 48,428 % 48,428 $ 48,428
Total de gastos de

operacion $ 54876 $ 634729 $ 838,671 $ 926,939
Utilidad o Perdida -$ 54,876 -$ 19569 $ 322,489 $ 529,061
ISR $ 96,747 $ 158,718
PTU $ 32,249 % 52,906
Resultado del ejercicio -$ 54,876 -$ 19,569 $ 193,493 $ 317,436

Fuente: elaboracion propia.
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En el estado de resultados se refleja que en el primer periodo existe una
pérdida de 20 mil pesos, mientras que en el segundo ya existe una proyeccion de
193 mil pesos y en el tercer afio se presupuesta alcanzar 317 mil pesos, lo que

implica un crecimiento paulatino del negocio.

5.6.2 Flujo de efectivo.

La siguiente tabla refleja el flujo de efectivo proyectado para PHYSIOCARE.
En el flujo de efectivo se puede notar que afio con afio va en incremento siempre
gue no exista ningun retiro por la parte inversionista, logrando llegar a acumular al

tercer afio 858 mil pesos.
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Tabla 5.14 Flujo de efectivo.

PHYSIOCARE
Flujo de efectivo

Saldo inicial
inversion

Ingresos

Efectivo

Egresos

Sueldos y salarios
Arrendamiento
Publicidad
Permisos

Energia eléctrica

Agua

Internet y telefonia
movil
Mantenimiento y
aseo

Mat. de apoyo en
terapia

Mat. de oficina
Combustibles
Capacitacion
Fumigacién
Honorarios
Pasajes aéreos
Viaticos

Equipo de cémputo

Equipo de oficina
Equipo médico y
de rehabilitacion

ISR

PTU

Total de egresos
Superavit o déficit

Preoperativo
$ 400,000
$ -
$ 400,000
$ 24,000
$ 4,623
$ 3,600
$ 1,200
$ 1,100
$ 20,353
$ 74,694
$ 47,554
$ 212,651
$ 389,775
$ 10,225

ler afio

$

R - R << AN - S - R < A < B - )

$
$

10,225

615,160
625,385

234,556
144,000
30,600
48,000
6,000

13,200
9,000

24,945
14,000
24,000

2,000
36,000

586,301
39,084

$

$
$

2do afio

39,084

1,161,160
1,200,244

360,364
158,400
32,742
4,623
51,360
6,420

14,124
12,000

49,890
14,980
25,680
10,000
2,140
38,520
5,000
4,000

790,243
410,001

$

+»

R I = e <K - S == S - S < B - A - B O A R -

3er afio

410,001

1,456,000
1,866,001

398,413
174,240
35,034
4,947
54,955
6,869

15,113
18,000

61,928
16,029
27,478
12,000
2,290
41,216
5,500
4,500

96,747
32,249
1,007,507
858,494

Fuente elaboracion propia.
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5.6.3 Balance general.

En el estado de posicion financiera o balance general se observa que en el

primer afio no existen pasivos, y en el segundo y tercer afio éstos solo representan

el 20% de los activos.

Tabla 5.15. Estado de resultados o balance general.

ACTIVO

Activo circulante
Bancos

Total activo circulante
Activo no circulante

Equipo de cdmputo
Depreciacién Equipo de
cémputo

Equipo de oficina
Depreciacidn Equipo de
oficina

Equipo médicoyde
rehabilitacion

Depreciacidn Equipo médico y rehabilitacion
Total activo no circulante

TOTALACTIVO
PASIVO

ISR por pagar

PTU por pagar
TOTAL PASIVO
CAPITAL

Aportacion de socios

Resultado del ejercicio
Resultado de ejercicios
anteriores

TOTAL CAPITAL

PHYSIOCARE
Estado de posicion financiera (Balance general)

Preoperativo ler afio 2do afio
$ 10,225 $ 39,084 $ 410,001
$ 10,225 $ 39,084 $ 410,001
$ 74,694 $ 74,694 $ 74,694
-$ 22,408 -$ 44,816
$ 47,554 $ 47,554 $ 47,554
-$ 4,755  -$ 9,510
$ 212,651 $ 212,651 $ 212,651
-$ 21,265 -$ 42,530
$ 334,899 $ 286,471 $ 238,043
$ 345,124 $ 325,555 $ 648,044
$ 96,747
$ 32,249
$ 128,996
$ 400,000 $ 400,000 $ 400,000
-$ 54,876 -$ 19,569 $ 193,493
-$ 54,876 -$ 74,445
$ 345,124 $ 325,555 $ 519,048

3er afio

$ 858,494
$ 858,494
$ 74,694
-$ 67,224
$ 47,554
-$ 14,265
$ 212,651
-$ 63,795
$ 189,615
$ 1,048,109
$ 158,718
$ 52,906
$ 211,624
$ 400,000
$ 317,436
$ 119,048
$ 836,484

Fuente: elaboracion propia.
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5.6.4 Valor presente neto.

Representa el valor de los flujos de efectivo proyectados a futuro poniéndolos
a valor presente. Al utilizar la calculadora calcuvio.com con los datos, inversion
$400,000, flujos de efectivo de $39,084, $410,000 y $858,494, resulta que, si la
empresa tuviese ese dinero hoy, ascenderia a $414,105 a una tasa de retorno del
20% lo cual implica que la inversion es rentable y viable.

5.6.5 Tasa interna de retorno (TIR).

La TIR es la tasa de interés o de rentabilidad que se genera al realizar una
inversion, en otras palabras, es el porcentaje de beneficio o pérdida. Para el calculo
de este factor se utilizo financlick.com, la cual reflejo que este proyecto tiene una

tasa de recuperacion del 36% lo cual demuestra un resultado favorable.
5.6.6 Liquidez.

La liquidez financiera se refiere a la capacidad que tiene una organizacion
para hacer frente a sus obligaciones en el corto plazo, se calcula dividiendo el activo
circulante entre el pasivo a corto plazo. En este caso, la liquidez en el primer afio es
excelente al no contar con pasivos, en el segundo afo tiene una capacidad de pagar
3 veces el monto de sus pasivos, mientras que en el tercer afio el factor es de cuatro

veces.
5.6.7 Rentabilidad sobre ingresos.

El margen de rentabilidad de los Ingresos indica cuanto beneficio se obtiene
por cada peso de ingreso. Se calcula dividiendo la utilidad después de impuestos
entre las ventas. En el primer afio una pérdida del 3%, el segundo afio, la utilidad
un 17% sobre ingresos, mientras que en el tercer afio es el 22%, lo cual implica un

crecimiento en la utilidad del 5% de un afo a otro.
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Capitulo 6. Conclusiones.
Viabilidad de la Planeacién Estratégica

De acuerdo con el plan estratégico, se ha identificado que es VIABLE la
apertura de una clinica de especialidades fisioterapéuticas. El principal reto radica
en establecer una base de pacientes sélida que garantice un flujo constante de
ingresos, asegurando la sustentabilidad del servicio. Para lograrlo, es fundamental
garantizar la calidad del servicio a través de contratacién de personal capacitado en
técnicas vanguardistas, asi como formar alianzas estratégicas con otros
profesionales de la salud. Ademas, es crucial implementar un programa de
seguimiento y monitoreo, asi como programas educativos dirigidos a la comunidad
para concienciar sobre problemas fisicos, fomentar la deteccion temprana de
lesiones y promover tratamientos preventivos. La expansion futura podria lograrse
mediante la apertura de sucursales adicionales o la ampliacion de las instalaciones

existentes.
Viabilidad del Plan de Mercadotecnia

El analisis de la demanda, basado en entrevistas, da evidencia que es
VIABLE la puesta en marcha de una clinica de especialidades fisioterapéuticas.
Dado que actualmente existe un déficit en la oferta de expertos en fisioterapia en la
localidad, lo que obliga a los pacientes a trasladarse a Tijuana para recibir servicios
profesionales. La oferta existente mantiene precios elevados debido a la escasez
de citas disponibles y la falta de profesionalizacién, lo que resulta en tratamientos
gue no siempre son exitosos segun la opinién del mercado. La propuesta de valor
de la nueva clinica se centrara en un enfoque integral y personalizado de la
fisioterapia, utilizando técnicas avanzadas y adaptadas a cada paciente. El mercado

objetivo serd segmentado segun las areas de especialidad.
Viabilidad del Plan de Operaciones

La viabilidad del plan de operaciones esta garantizada mediante la

adquisicién del equipo y los materiales necesarios para realizar los tratamientos y
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actividades de la clinica de manera adecuada. Este equipamiento permitird ofrecer
un servicio de calidad y satisfacer las necesidades de los pacientes.

Viabilidad del plan de recursos humanos

La viabilidad del plan de recursos humanos se alcanzara mediante la
contratacion de personal que cumpla con el perfil requerido y que trabaje en una
cultura organizacional enfocada en la calidad del servicio. Esta estrategia asegurara
que el personal esté bien preparado y motivado para ofrecer el mejor servicio

posible a los pacientes.
Viabilidad del plan tributario-legal

La viabilidad del plan tributario-legal se lograra cumpliendo con todas las
regulaciones y normativas requeridas para el funcionamiento de la clinica. Esto
incluye la obtencion de licencias, permisos y el cumplimiento de las obligaciones

fiscales y legales pertinentes.
Viabilidad del plan financiero.

Con los resultados positivos en el estado de resultados del 2do y 3er afio, el
flujo de efectivo de casi 860 mil pesos al tercer afo, la buena liquidez, la rentabilidad
de los ingresos, la viabilidad representada en el valor presente neto y el 36% de
tasa interna de retorno son indicadores de que el negocio es VIABLE basado en el

plan financiero.

Al analizar cada uno de los puntos anteriores, se concluye que la
implementacion de una clinica de especialidades fisioterapéuticas en Tecate, Baja

California es un proyecto de negocio VIABLE.
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Anexos

Anexo 1. Formato de aviso de privacidad.

AVISO DE PRIVACIDAD ,)1}‘\_\];( ;
CAR

En cumplimiento con lo dispuesto por la Ley Federal de
Proteccién de Datos Personales en Posesién de los
Particulares y su Reglamento, asi como demas
disposiciones aplicables, PHYSIOCARE hace de su
conocimiento el siguiente Aviso de Privacidad:

1. PHYSIOCARE es responsable del tratamiento de sus
datos personales,

2. Los datos personales que recabamos de usted son
utilizados con el propdsito de brindar servicios de
fisioterapia de alta calidad y personalizados. Los datos que
recabamos incluyen, pero no se limitan a:

o Nombre y apellidos

o Direcciéon

o Numero telefénico

o Correo electrénico

o Informacién médica y de salud
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3. Sus datos personales seran utilizados para las siguientes
finalidades:

o Proporcionar servicios de fisioterapia y
rehabilitacion.

o Realizar evaluaciones Y diagndésticos
fisioterapéuticos.

o Comunicarnos con usted para agendar citas, dar
seguimiento a su tratamiento y enviar informacion
relevante sobre nuestros servicios.

o Cumplir con obligaciones legales y regulatorias.

4, Usted tiene derecho a acceder, rectificar, cancelar u

oponerse al tratamiento de sus datos personales, asi como

a revocar el consentimiento otorgado para dicho fin. Estos

derechos se conocen como derechos ARCO.

« Hemos implementado medidas de seguridad fisicas,
técnicas y administrativas para proteger sus datos
personales contra el acceso no autorizado, el uso
indebido, la divulgacion, |a alteracién o la destruccion.

« Nos reservamos el derecho de efectuar en cualquier
momento modificaciones o actualizaciones al presente
aviso de privacidad, para la atenciéon de novedades
legislativas, politicas internas o nuevos requerimientos
para la prestacion u ofrecimiento de nuestros servicios.
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Le informamos que sus datos personales pueden ser
transferidos y tratados dentro y fuera del pais, por
personas distintas a esta clinica. Si usted no manifiesta su
oposicion para que sus datos personales sean transferidos,
se entendera que ha otorgado su consentimiento para ello.
Quedo a su disposicion para cualquier duda o aclaracion
respecto al tratamiento de sus datos personales.

Atentamente.
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Anexo 2. Formato de consentimiento informado de PHYSIOCARE.

CONSENTIMIENTO INFORMADO

PINSIO

CARE
Fecha:

Nombre del/la paciente:

Fisioterapia pélvica:

La Fisioterapia de piso pélvico es una especialidad que se
encarga de evaluar y tratar |las condiciones musculares de
las personas que presentan desde algun tipo de alteracién
en su piso pélvico (Incontinencia, prolapsos, dolor, etc),
hasta padecimientos en el area sexual (vaginismo y
dispareunia), asl como el acompanamiento de mujeres
embarazadas, y en el postparto; también, en hombres,
después de una cirugia de prostata. Se aplican distintas
técnicas mediante un programa estructurado de
rehabilitacion que favorezca la adquisiciéon de habitos que
mejoren la funcion de las estructuras relacionadas con el
piso péelvico,

Tratamiento

Dentro de |a fisioterapia peélvica se pueden utilizar
evaluaciones invasivas intravaginales y como tratamiento la
electroterapia, biofeedback, Kgoal, técnicas manuales,
masaje perineal, técnicas comportamentales, cinesiterapia.

La mayoria de estos procedimientos son invasivos
Intracavitarios, es decir, intravaginales y anales. Tratamiento
que debera ser realizado por un terapeuta capacitado y con
un protocolo de higiene de esterilizaciéon de material antes
y después de cada uso.
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El/La paciente declara

Riesgos

La mayoria de las técnicas empleadas no presentan efectos
adversos. Puede llegar a sentir un poco de cosquilleo en la
aplicacion de la electroestimulacion que es bastante
tolerado. Pudiera ocasionar incomodidad o molestia en el
contacto con algun electrodo dependiendo de |la
sensibilidad de cada paciente.

El paciente

Debera advertir al paciente si tiene marcapasos, embarazo
o sospecha de alguna infeccién, hipertension o algun
padecimiento previo que pudiera contraindicar el
tratamiento. Puede acceder y demandar toda la
informacién que necesite antes y durante el proceso.

Al aceptar la valoracion, el paciente puede retirar su
consentimiento en cualquier momento del tratamiento y
el terapeuta detendra el proceso en cuanto el paciente lo
solicite.

La terapeuta fisica declara

Que se me ha informado y he Que he facilitado toda
comprendido la  informacién
verbal y escrita sobre el
tratamiento, pudiendo realizar
todas las preguntas que pudieran

pueda presentar antes de

fisioterapia pélvica.

informacion necesaria al paciente
v he aclarado cualquier duda que

aplicacion del tratamiento de

parecerme oportunas y que en
cualguier momento puedo
revocar mi consentimiento,

Doy mi consentimiento para
realizar el tratamiento de
fisioterapia pélvica,

Accedo a gue el paciente revoque
su consentimiento en cualquier
momento si asi lo desea,
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Anexo 3. Formatos

de

Licencia de funcionamiento

¢Vas a abrir en el municipio por primera vez tu negocio? Solicita la licencia de funcionamiento para

empezar operaciones

Documentos necesarios

Documento requerido

Presentacion

Acta Constitutiva

Identificacion oficial (IFE, INE, Pasaporte vigente)

Registro Federal de Contribuyentes (RFC)

Comprobante de domicilio

Croquis de ubicacion

Comprobante de pago

Original y 2 Copias

Original y 2 Copias

Original y 2 Copias

Original y 2 Copias

Original y 2 Copias

Original y 2 Copias

licencias.
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4524 WS Ao 2 o COFEPRIS de unconamseto y e reapormatio | gob ma

Comisién Federal para la Proteccién contra Riesgos Sanitarios

Aviso a la COFEPRIS de
funcionamiento y de responsable
sanitario del establecimiento de
servicios de salud

MO y de responsabie sanitano del establecimiento de servicios de salud, se

30 I3 empresa con establecimiento de atencidon medica no practique actos

Documentos necesarios

Documento requerido Presentacion
Formato Aviso  de  Fundonamiesnto de RBesponsable Sanitano vy de

Modificacion o Baia. debidaments llenado Original y

Copia

En aso del representante Legal Acta Constitutiva y/o poder ctorgado ante

notano o corredor publico de los representantes legales (Articulo 15, Le -

" 5 2 \eioin

Federal de Procedimients Administrativo Original y
r -
Copa

En caso del representante Legal Identificacion oficial con fotografia de

representante legal (Credencial para votar INE, Pasaporte o Cartilla Militar Original y
Copia

En caso de personas autorizadas: identificacion oficia

personals) autorizadals), (Credencal para votar INE, Pasaporte o Cartlla

Mifitar Onginal y
Copia
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