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INTRODUCCION

En las circunstancias actuales las organizaciones estan involucrando nuevos
enfoques para una mejor gestion, gestion que tiende hacia la optimizacién de los

procesos que le permitan operar con los mejores resultados.

Teniendo en cuenta que el area Financiera y la Gerencia de la empresa toman las
decisiones en nombre de los inversionistas, deben contar con una herramienta
eficaz que les ayude a realizar esta labor y asi lograr la maximizacion de la

rentabilidad actual y futura del negocio y por ende de sus propietarios.

La creacion de nuevas clinica y el fortalecimiento de las ya existentes ha obligado
a la Clinica El Prado ha cambiar su enfoque de Gerencia reactiva a una Gerencia
proactiva, para lo cual disefia anualmente una planeacién estratégica donde se

determinan unas metas a cumplir y los recursos necesarios para conseguirlas.

A partir de este escenario estratégico se espera que la Clinica El Prado este en
capacidad de tomar decisiones acerca de la puesta en marcha de nuevos
proyectos de inversién y poder simular cual seria su impacto en su estructura

actual.

Propendemos con nuestro analisis darle un valor agregado a este nuevo enfoque
gerencial complementandolo con la proyeccion y valoracion de la Clinica durante

los préximos 5 afos.

Es evidente que la evolucion de la Clinica El Prado representa un valor econémico
representativo, que se traduce en oportunidades de crecimiento econdémico y

bienestar social para la region del Caribe colombiano.



PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

Con la reforma del sistema de seguridad social en Colombia, Ley 100 de 1993, se
descentraliza tanto la administracion como la prestacion del servicio de salud en el
pais, dando una mayor participacion en el mercado al sector privado, y de este
modo, aparecen las Empresas Promotoras de Salud, las Administradoras de

Riesgo profesionales, las Instituciones Prestadoras de Servicio de Salud, etc.

Teniendo en cuenta las nuevas tendencias econdmicas Yy financiera, las
Instituciones Prestadoras de los Servicios de Salud como parte activa del sistema
de seguridad social en Colombia, tienen la necesidad de hacer reestructuraciones
empresariales involucrandose en elementos introductores a la valoracion de
empresas como son: Métodos de Valoracion, Costo de Capital, Sistema de
Gerencia de valor, consultaria de valoracién; todo esto le permitird contar con
elementos validos para medir la gestién y conocer el valor de la empresa hoy, y

cudl es la capacidad de generar valor en el futuro.

Otro problema que deben enfrentar las Instituciones Prestadoras de Servicio de
Salud, es la visidon con que los agentes que interactian en el sistema miran o
condicionan la prestacion del servicio de salud. Vemos cémo antes de la vigencia
de la Ley 100 de 1993, los servicios de salud se condicionaban a la capacidad de
pago y no por la necesidad del usuario, en la busqueda de atencion o asistencia
meédica, posesionandolas con un poder de negociacion casi nulo en lo que tiene

gue ver con toda la estructura de contratacion.

Segun los anteriores planteamientos, es clara la importancia de conocer la

proyeccion y valoracion a futuro de la Clinica ElI Prado para que sus accionistas



tomen las medidas necesarias que les garanticen unos rendimientos mayores a

los minimos esperados.

Hablar de una solucion al problema sin el apoyo gubernamental y de las
administradoras de los recursos del sector salud, seria emprender una mision sin
éxito, sin embargo este apoyo no es suficiente ya que se requiere de un esfuerzo
que involucre a todos y cada uno del personal que labora en la Institucion y de
mecanismos que logren medir de forma eficaz la eficiencia y eficacia; la presente

investigacién propone un modelo de valoracién para la Clinica El Prado.
Formulacion del Problema
Con el actual estudio se pretende hallar repuesta a ¢ Las condiciones actuales de

la Clinica EL Prado y si estas generan valor suficiente para garantizar su

crecimiento y satisfacer las expectativas de los inversionistas?



0.1. Objetivo De La Investigacion

0.1.1. General

Hacer un diagnostico integral que comprenda la parte administrativa financiera
y operativa de la Clinica el Prado que permita evidenciar su posicionamiento y
su valoracion, y la generacion del valor futuro que responda a las expectativas

de sus duenos.

0.1.2. Especificos

- Hacer un diagnostico financiero a la Clinica El Prado que permita identificar

cuales son sus debilidades y fortalezas u oportunidades y amenazas.

- Determinar cual es la estructura de financiacién de la Clinica El Prado para

conocer su costo de capital y realizar las Proyecciones Financieras.

- Efectuar las proyecciones a 5 anos, incluyendo escenario de inversiones y

analisis de los resultados.

- Valorar la empresa Clinica El Prado utilizando el método de descuento de
flujos de caja libre y determinar si la Clinica El Prado esta generando o

destruyendo valor.



0.2 Justificacién

La Valoracion y el conocimiento del EVA para cualquier empresa se ha convertido
en herramienta gerencial la cual es utilizada en diferentes escenarios, ya sea para
la toma de decisiones al momento de negocias sus acciones 0 para emprender un

nuevo proyecto de inversion.

Uno de los propdsitos principales de cualquier Gerencia es la creacion de riqueza,
afadir valor a la firma que representa para que todos los interesados en ella estén
mejor: los socios, los trabajadores, los clientes, los proveedores, los acreedores,
etc. Para el caso de la Clinica El Prado se conocié que la Gerencia ha estado en
cabeza de los socios pero a finales del afio 2004 los socios de la compafia,
consientes de los nuevos desafios del sector salud y la nuevas exigencias del
mercado tomaron la decisién de contratar un Gerente externo con el proposito de
darle un nuevo enfoque al negocio y es aqui donde se denota inicios de una
filosofia gerencial acorde a las exigencias del mercado, actualmente la Clinica
cuenta con una plataforma estratégica definida la cual es revisada peridédicamente,

conformada por un equipo interdisciplinario.

A pesar que el sector salud se considera como un sector emergente con todo lo
relacionado con su estructura administrativa y financiera, la Clinica El Prado como
entidad privada se ha mantenido y destacado por su compromiso en la calidad de
los servicios prestados a sus usuarios principalmente en la unidad funcional de
urgencias considerandose esta como su puerta de entrada, pero este no es

suficiente garantia para los socios ya que existen factores externos tales como la



competencia, normatividad legal, entre otros aspectos, que pueden atentar con

este comportamiento positivo.

Pese a lo anterior los directivos ni la Gerencia de la Clinica El Prado no conocen
cuanto vale su negocio Yy si sus resultados estan destruyendo o agregando valor,

ni mucho menos han realizado una proyeccion mayor a un ano.

Es por esto y gracias a los conocimientos adquiridos en la especializacion en
Finanzas que deseamos aportar nuestras recomendaciones, que van
direccionadas a que la Clinica El Prado sobresalga en el sector salud garantizado
el bienestar de la comunidad, Es por esto que para nosotros seria un orgullo que
los directivos de la empresa apliguen las recomendaciones aqui dadas ya que su
objeto social esta direccionado a la comunidad samaria y por ende a nuestras

familias.

Se pretende hacer un diagnostico financiero de la empresa, complementado con
las expectativas de los inversionistas, serviran de base para realizar proyecciones
financieras necesarias para calcular cuanto vale la Clinica El Prado actualmente y
cual es la capacidad de generar flujos de caja positivos disponibles para los

inversionistas.



0.3 Marco De Referencia

0.3.1. Marco Tebrico

Gerencia del Valor

Cuando hablamos de gerencia de valor necesariamente tenemos que mencionar
todo lo que involucra una gerencia basada en planeacion estratégica, durante los
ultimos afios las diferentes teorias de la administracion financiera también incluyen
un concepto que ha revolucionado las compariias conocido como EVA Economic

Value Added que traducido al espafiol es Valor Econémico Agregado,

flLa Gerencia Basada en valor rompe con todos los paradigmas tales como que la
gestion empresarial se mide Unicamente sobre la base de la utilidad neta. Muchas
organizaciones presentan constantemente altos niveles de utilidad en sus estados de
resultados, pero esto no quiere decir que estén agregando valor. Lo mismo sucede
cuando una empresa muestra en su estado de resultados perdidas, esto no quiere
decir que la empresa esta destruyendo valor. La teoria de la Gerencia Basada en
valor (GBV), se sustenta en que es compromiso de todos los miembros de la
organizacion (Accionistas, Gerentes, Empleados) actuar en la participaciéon de
generacién de valor, pero para lograr esto se debe dar un genuino cambio de
mentalidad, que aunque genere reacciones negativas al comienzo de Ila

implementacién del sistema, pronto se veran los resultados.

Se puede decir que es la Generacion de Valor toda una filosofia que esta cambiando
la forma de ver las finanzas en las empresas. Esta filosofia se viene convirtiendo en el
reto mas importante para todas aquellas organizaciones que deseen permanecer en

un mercado donde los inversionistas son cada vez mas exigentes y donde las



condiciones del sistema bursétil no admite intentos fallidos, porque correrian el riesgo
de desaparecer. Aunque es muy importante tener en cuenta que la adaptacion a un
nuevo sistema no es facil, sobre todo cuando los cambios a efectuar no son
Gnicamente de tipo estructural, sino que también debemos cambiar de formas de
pensar, de introduccion a nuevos sistemas de medicion de resultados y a esquemas
de compensacion gue monitoreen e incentiven a los empleados para que alcancen los
objetivos trazados, el desarrollo y cumplimiento de un plan estratégico que a las

comunidades organizacionales se les olvida cumplira?

Planeacion Estratégica

La Planeacién Estratégica se ha convertido en la herramienta principal de toda
gerencia, actualmente existen numerosas teorias sobre planeacion estratégica
pero necesariamente el éxito de cualquier gerente y por ende del negocio es
convertir la estrategia en accién y para ello es necesario que el equipo de trabajo
este sincronizado, en otras palabras, en una organizacion puede que exista el
mejor plan estratégico pero es infructuoso pero si no hay capacitacion dedicacion
dirigidos al personal, este seria una de las brechas a cerrar cuando se hace el
analisis de la estructura de la organizaciéon. Los gerentes de hoy en dia no deben

pensar que el futuro solo es para esperarlo sino que este se construye.

fLas empresas grandes generalmente trabajan sobre una linea que ha sido
trazada con tiempo, muchos de ellos no trabajan su plan estratégico afio por afio
sino realizan este trabajo por periodos de dos o tres afios, otras no se sientan a
realizar su planeacion estratégica al iniciar el afio para el mismo sino van dos o
tres afios adelante. En este apartado se hablara de la Planeacién Estratégica y su

importancia para poder incrementar las posibilidades de éxito.

1 http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/63/gbv.htm



http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/63/gbv.htm

La planeacién estratégica hace parte de un proceso administrativo que pretende
realizar un andlisis entre los objetivos y metas que busca y la situacion actual de la
organizacién teniendo en cuenta los recursos, posibilidades, comportamiento; esto
con el fin de visualizar las acciones futuras y alcanzar satisfactoriamente lo

propuesto en un comienzo.

La Planeacion Estratégica es un proceso que puede pensarse a corto, mediano y
largo plazo, dependiendo del tipo de organizacion y el objetivo general de este
trabajo. Para poder realizar una planeaciéon que tenga un buen desarrollo y se
puedan controlar los altibajos del camino, los directores deben tener claro cual es
su razon de ser (misién), a dénde quieren llegar (visién) y sobre qué bases se

sustentan cada una de sus acciones (filosofia y cultura organizacional).

Este trabajo debe ser, moderadamente ambicioso, porque la planeacion
estratégica hace que una organizacion sea proactiva o no. No es un secreto que el
mercado es un mundo cambiante que busca innovaciones, es por esta razén que
las empresas deben estar en continuo cambio para ofrecer y ser capaz de

satisfacer a su publico.

Las empresas que funcionan bajo el modelo de franquicia y que tienen en su
planeacién una expansion en donde se encuentra un tipo de mercado con otro tipo
de intereses y necesidades, deben estar en la capacidad de suplir estas
necesidades o el negocio puede llegar a no funcionar. Es por esta razén que en la
planeacion estrategia deben participar tanto el franquiciante como el franquiciado,
pues uno es el que conoce el negocio y el otro es el que conoce el mercado, con
la unién de esta férmula y una buena planeacion estratégica se tendrda como

resultado un negocio exitoso.



QUE DEBE TENER EN CUENTA

Para tener éxito durante la implementacion del plan y una vez terminado, es
importante no solo elegir la mejor estrategia sino crear métodos de control para
cada una de las acciones, pero esta técnica no solo debe medir que se cumplié

una tarea sino la efectividad y eficacia de ésta.

También es importante saber que si bien es una tarea administrativa y gerencial,
todos los niveles de la organizacion deben conocer el plan, hoy dia ya no se

trabaja bajo el modelo de individuo sino de equipo de trabajo.

A continuacion se mostrara un modelo de planeacion estratégica propuesto por
Renato Dimitri Colén y Salvador Angel Rodriguez en su monografia Planeacion
Estratégica. El modelo contiene 13 fases, que pueden ser aplicados para cualquier

modelo de negocio.

1. Propésito Basico.

En esta fase hay dos palabras claves, Mision y Vision, dependiendo de la claridad
de lo que se hace y a donde se quiere llegar, las acciones que se realicen estaran

encaminadas en relacion con la proyeccion.

En una consultoria en franquicias, el franquiciante debe tener claro que es su
negocio, cual es el factor diferenciador de éste y a donde quiere llegar. Lo mismo
se aplica en cualquier negocio, sin esta informacion el plan a finalizar podria no

ser satisfactorio en relacion con lo que se pretendia al iniciar.



2. Diagnésticos y Escenarios.

El segundo paso es ver cudles son los alcances reales y actuales de la
organizacion para la consecucion de objetivos. Para esto es necesario hacer un

diagnostico de la organizacion a nivel interno y externo.

Para hacer este diagnostico y analisis existe una herramienta llamada DOFA, que
mediante las variables Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas y el

cruce de ellas, da como&

La Clinica El Prado, no es ajena a la necesidad de cambio enfoque gerencial, tal
como se menciona en el anterior enunciado, el hecho que una compafiia genere
utilidades no quiere decir que este sea un resultado optimo desde el punto de vista
financiero se debe complementar este resultado con métodos que visualicen la
capacidad de la empresa de generar dividendos para sus e inversionistas. En el
sector salud la mayoria de los inversionistas son médicos y ven en su empresa un
medio de trabajo con ciertos beneficios por lo tanto se hace necesario realizar un
analisis integral sobre su situacién financiera actual y a futuro, cualquier proyecto
qgue se plantee deberd contemplar el impacto financiero tanto para el socio
inversionista como para el socio trabajador, por eso la Gerencia en especial la

gerencia basada en valor requiere de un sistema adecuado que brinde informacion

2httD://WWW.tormo.com.CO/aI’tiCUIOS/87/LA PLANEACION ESTRATEGICA UNA_ACCION_ IMPORTANTE PARA LAS EM
PRESAS .html
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de manera sencilla, oportuna y ante todo que permita medir la generacion de valor

del negocio.

Es aqui en donde se debe aplicar la Gestidbn Financiera y/o la administracion
basada en resultados, para ellos se hace necesario aplicar la planeacion
estratégica que proyecte el negocio de forma tal que satisfaga las expectativas
tanto del inversionista como los demas beneficiarios de la vida empresarial de la

clinica.

Entonces es necesario conocer el papel de la Gestidon Financiera en la Planeacion
Financiera, fLa euforia del alto crecimiento en los afios noventa condujo a un nivel
de actividad corporativa sin precedentes. La globalizacion y la rapida expansion
econdémica forzaron a las compafias hacia programas agresivos de inversion,
mediante el desarrollo de nuevos modelos de negocios y tecnologia. En esa época
ocurrié el mayor niumero de reestructuraciones corporativas a través de fusiones y

escisiones.

Sin embargo, todo este proceso ha venido ocurriendo en una fase de
desaceleracion de la economia y volatilidad, haciendo que las compafiias tengan
qgue luchar continuamente para cambiar estrategias, disminuir costos y mejorar la

calidad de sus productos y servicios.

Este proceso ha exigido un continuo cambio o transformacion a las finanzas. Los
gerentes financieros son conscientes de que la transformacion de las finanzas
tiene un horizonte a largo plazo que debe conducir a un cambio radical en el
modelo financiero. El nuevo modelo financiero debe centrarse en tres aspectos:
reduccion de los costos de procesamiento de transacciones, incremento de la
efectividad de la informacion que soporta el proceso de toma de decisiones

estrat®gicas y mayor participaci-n en

3 http://www.accessmylibrary.com/coms2/summary 0286-32443798 ITM
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Planeacion Estratégica De La Clinica El Prado

Tal como se menciono antes, la empresa objeto de estudio posee con un Plan
Estratégico a continuacion se mencionaran de forma holistica su direccionamiento

estratégico y su estructura de la Gestién Organizacional:

AOBJETIVOS DEL DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO.

+ Darle sentido al trabajo de las personas identificando su valor agregado a

los propdsitos organizacionales.

+ Disefiar y demostrar los caminos que debe recorrer la organizaciéon en el

avance hacia estados de desarrollo superiores.

+ Caracterizar la oferta de valor diferenciada, que le permitira permanecer en

el mercado socialmente sana y econOmicamente exitosa.



ESTRUCTURA DE LA GESTION ORGANIZACIONAL
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DIRECCIOMAMIENTO
ES aICO
Fomulacion Estratégica

- Vision

- Miisian

-Valores corporativos
Plantzamients Estratégica

-Oferta de Vakor

- Capacidad Distintiva (hacer)

- Activo estratégico (tener)
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Capacidades Distintivas:

v" Tener una cultura institucional centrada en el paciente

v' Tener la capacidad de aplicar, oportunamente la
teclzn{?logla adecuada en la prestacion de los servicios de
salu

v" Desarrollar convenios o alianzas con entidades de salud
v’ Innovar permanentemente en la prestacion del servicio
v Tener procesos vigentes y funcionales.

v Sﬁ(daegpecialistas en asegurar, evaluar y mejorar la
calidad.

v" Desarrollar estructura y competencias de conocimiento,
oferta y servicio

v" Tener Conocimiento del negocio de salud en todos los

d iUEIES /

AMNALISIS DE BRECHAS

Activos Estratégicos:

V Imagen Clinica (hogar).
V Portafolio integral de servicios corporativos

V Colaboradores motivados, competentes y
comprometidos.

V Sistema de gestion de calidad certificado (Por crear).

V Grupo de especialistas y subespecialistas para la
prestacion del servicio (completar).

V Sistema de Informacién seguro, confiable y oportuno
gue respalda la prestacion de los servicios de salud

(Incluido modelo financiero).
ANALISIS DE BRECHAS




Valores Corporativos:

V Etica
V Integridad
V Calidez

FORMATO

Como se observa, La Clinica ElI Prado cuenta con un plan estratégico mas
importante que esto es su evaluacion y andlisis de las brechas para asi
determinar si su plataforma estratégica (vision, misién, objetivos, etc.) es
alcanzable y para ello es necesaria la evaluacion de las brechas las cuales se

describen a continuacion:



Razones que sustentan la Acciones propuestas para cerrar la
ELEMENTOS P |6 Me percepcion de la brecha brecha
1. Programa de desarrollo de servicio.
Se ftienen las bases de las2. Programa de desarrollo, fortalecimientoy
1, Brindar atencion de servicios en X especialidades de altafadquisicion del recurso humano.
salud de alta complejidad complejidad méas no existe suf3. Capacidadinstalada.
Hesarrollo, K. Plan de Fomento para lainvestigacion y el
desarrollo clinico
1.Plan d_e merca(_je_o. _
2, Ser la mejor institucidn de la| Falta de posicionamiento en IaQ' Esmdmdeposmpnammnto.
Region Caribe X Region Caribe - Allanzas estratéqlcas.
' ¥ Participacion en la agenda del desarrollo
de la Region Caribe.
1. Programa de bienestar social.
' ' . 2 Fondo de empleados.
3, Compromiso Social X Falta de compromiso extemno. 2 Plan de beneficio de accion social
inmunizacion).
¥, Ser pioneros en el ; . : i
mantenimiento del bienestar y la X "r']asmﬂgi%nel objeto social de layy,, 4
recuperacion dela salud '
1.Estandarizacion de procesos.
busencia de cultura de servicio 2. Programa de desarrollo de cultura de
15, Excelenciaen el servicio. K L ompromiso Yiservicio
P : 3. Implementar un programa de Gestién de
icalidad
Razones que sustentan la |Acciones propuestas para cerrar
ELEMENTOS PIM |G MG percepcion de la brecha la brecha
1. Programa de desarrollo de
Servicio.
2. Programa de desarrollo,
1, Ser la mejor institucion de alta X fortalecimiento v adquisicién del
complejidad en servicios medicos recurso humano.
3. Capacidad instalada.
4. Plan de Fomento para la
nvestigacion y el desarrollo clinico
2, creacidbn de walor para sus X Percepcion del servicio porfPrograma de desarrollo de la
pacientes parte de los usuarios icultura del servicio.
3, Creacion de valor para sus clientes K Relacion Costo - Beneficio.  [Estandarizacion de procesos
- ) . . [Creacién de planes de beneficios
W, Creacion de wvalor para sus % Mo existe planes de beneficio ntegrales para el empleado y su
empleados para los empleados. =
familia
- ] Flujo de caja para distribucidn : '
5, Creacion de valor para sus Socios. | X He utilidades TIR Flujo de Caja
6, Contar con reconocimiento a nivel X )
del Caribe |atinoamericano A Planeacion Estratégica
1. Programa de desarrollo de
Servicio.
Altos  riesgos  Clinicos 2. Programa de desarrollo,
7, Desarrollo Sostenible K Fi . g yfortalecimiento y adquisicion del
inancieros
recurso humano.
3. Capacidad instalada.
4. Modelo Financiero




ELEMENTOS

RAZONES QUE

SUSTENTAN LA ACCIONES PROPUESTAS PARA
PERCEPCION DE LA CERRAR LA BRECHA
BRECHA

1, Portafolio Integral de Servicios de Alta
Complejidad, altamente competitivos en
términos de Adaptabilidad , oportunidad y
relacién costo/beneficio.

1. Programa de desarrollo de
servicio.

2. Programa de desarrollo,

No somos alta complejidad al | fortalecimiento y adquisicién del
100% recurso humano.

3. Capacidad instalada.

4. Plan de Fomento para la
investigacién y el desarrollo clinico

2, Atencidn personalizada de alta calidad,
calidez y eficiencia

1. Programa de desarrollo de la
cultura del servicio.
2. estandarizacion de procesos

Empoderamiento de cargo y
estandarizacion de procesos

3. Atencion de urgencias de alta calidad

1. Programa de desarrollo,
fortalecimiento y adquisicion del
recurso humano.

2. Estandarizacién de procesos

Estandarizacion de procesos.

4. Atencion de cirugia de alta calidad

1. Formalizacién de procesos
2. Desarrollo Tecnologico
Desarrollo de infraestructura | 3. Desarrrollo de Infraestructura
tecnologica - Estandarizacion | Fisica

de Procesos 4. Programa de desarrollo,
fortalecimiento y adquisicion del
recurso humano.

ELEMENTOS G

M| Razones que sustentan la
G percepcion de la brecha

Acciones propuestas para cerrar la brecha

6. Ser especialistas en

1. Estandarizacion de procesos

asequrar, evaluar y mejorar Mo hay formacion de calidad 2. Implementacion de un SGC.

la calidad.

3. Plan de mercadeo.

7. Desarrollar estructura vy

competencias de desconocimiento de |a oferta de
conocimiento, oferta vy los servicios.

servicio

1. Plan de mercadeo.
2. Programa de desarrollo, fortalecimiento v
adquisicion del recurso humano.

2. Tener Conocimiento del
negocio de salud en todos
|05 niveles

Falta de conocimiento del 1. Programa de desarrollo, fortalecimiento vy
negocio

adquisicién del recurso humano.

Razones que sustentan

M oA Acciones propuestas
ELEMENTOS M|G G la percepcion de la para cerrar la brecha
brecha
.- Local es pequeia y 1. Registrar la marca
Imagen Clinica (hogar). regional es muy grande. | 2. Plan de mercadeo.
Portafolio integral de servicios X desarrollo de servicios 1. Desarrollo de servicios

corporativos

Recurso humano motivado, competente
y comprometido.

1. PNL
Falta de auto confianza 2. Plan de desarrollo de
Cultura del servicio.

Sistema de gestion de calidad
certificado (Por crear).

1. estandarizacion de

X No estan formalizados y | procesos

no se cumple el PHVA 2. Implementacion de un
SGC.

Grupo de especialistas y
subespecialistas para la prestacion del
servicio (completar).

X No hay grupo completos

por especialidades 1. Desarrollo de servicios




ELEMENTOS

Razones que sustentan la
percepcion de la brecha

Acciones propuestas
para cerrar la brecha

Sistema de Informacion seguro,
confiable y oportuno que respalda la
prestacion de los servicios de salud
(Incluido modelo financiero).

No hay integracion y uso de las
herramientas de informaciéon del
area clinica.

1. Actualizar y socializar
los sistemas de
informacion actuales.

2. desarrollo del sistema
de informacion

3. Desarrollo del modelo
financiero.

Métodos de Valoracién de empresas

Usualmente las firmas que se cotizan en bolsa saben cuanto vale su empresa y

pueden detectar qué efecto tiene en el valor algunas decisiones, sin embargo

existen empresas que no cotizan en bolsa y esta en la obligacién de poder hacer

lo mismo, conocer en cada instante el valor de la compaiiia y el efecto de las

decisiones en él.

Existen muchos métodos de valoracion para efectos del presente trabajo se

mencionan:

1 Métodos basados en el balance

1 Métodos basados en la cuenta de resultados

1 Métodos basados en el fondo de comercio

1 Métodos basados en el descuento de flujos de fondos

1 Meétodos basados en la agregacion de valor; medicion del valor econémico

agregado (EVA)




Para efectos del presente trabajo se tomara y aplicara el método de valoracion

basados en el descuento de flujo de caja libre.

Flujo de Caja Libre

Se def i nd saldodsponibie para pagar a los accionistas y para cubrir el
servicio de la deuda (intereses de la deuda + principal de la deuda) de la empresa,
después de descontar las inversiones realizadas en activos fijos y en necesidades

operativas de fondos (NOF). o

Esta herramienta financiera ha tenido un alto grado de aceptacién en el mundo
empresarial, El Flujo de Caja Libre tiene las siguientes caracteristicas o fines:

1 fEl FCL tiene dos destinos béasicos: cubrir el servicio de la deuda y cubrir el

reparto de utilidades.

1 La rotacién de la cartera y del inventario deben generar suficiente flujo de

caja para cubrir servicio deuda y dividendos

1 El crecimiento se asocia con demanda de efectivo, la participacién de
mercado con la generacion de efectivo. El flujo de caja puede entonces

generar y/o demandar efectivo

1 El crecimiento esperado del flujo de caja a perpetuidad determina el valor

de una empresa

4 http://www.gerencie.com/flujo-de-caja-libre.html



http://www.gerencie.com/flujo-de-caja-libre.html

1 Si asumimos un flujo de caja constante, el valor de una empresa como
negocio en marcha, es igual a dicho flujo de caja dividido por la tasa de
oportunidad

1 Hablar de generacion de rentabilidad (rentabilidad del activo), es lo mismo
gue hablar de generacion de flujo de caja libre y viceversa, van de la mano.

Nota, entender este concepto es crucial dentro del manejo financiero

1 Existen dos opciones para mejorar el FCL: incrementar utilidad operativa o
decrecer ritmo de crecimiento del capital de trabajo neto operativo (KTNO) y
del activo fijo, en otras palabras, del activo neto de operacién

1 Partiendo de la utilidad operativa el FCL se descompone en : GIF, Flujo de
caja bruto y del EGO, cada uno de los cuales tiene una finalidad especifica

1 ElI FCL de un proyecto requiere: determinar rendimiento del capital y
determinar recuperacion de la inversion; esta ultima se descompone en el

EVA generado y en el costo de capital invertido

1 ElI FCL es igual a la inversion menos UODI ( utilidad operativa después de

impuestos)o

0.3.2. Historia de la Clinica El Prado y su evolucion.

En la segunda mitad de la década de los afios 70, la ciudad de Santa Marta
contaba sélo con dos instituciones para la prestacion de servicios médicos: El

Hospital San Juan de Dios y los Seguros Sociales.

flLa primera Institucion en ver la luz, fue promovida por un selecto grupo de
médicos generales que fundaron la Clinica de la Salud. Posteriormente un sélido
grupo de especialistas en salud se asocié para acometer un proyecto de gran
envergadur a, creando | a Sociedad de M®di cos

gue deberia sacar adelante una clinica de alto nivel, no sélo cientifico asistencial,



sino con una sede de lujo para la misma que constituyera ademas, el germen de la
educacién médica en la ciudad y el departamento, este primer intento fue frustrado

por las dificultades en la consecucién de crédito.

La suma de estas dos experiencias, ubic6 en la realidad las expectativas de
desarrollo de un proyecto mas viable y ajustable al contexto real, (segun uno de
los socios fundadores); para llevar a cabo dicho proyecto se sumaron esfuerzos
tanto de médicos generales como de especialistas y de otros profesionales de la
salud, es decir, Bacteriologos, Fisioterapeutas, Citblogos, etc.; quienes
conformaron la sociedad SOMESA Ltda., el 30 de septiembre del afio 1980; fue
asi como empez6 la adecuacion de la parte fisica y en el mes de febrero de 1981,

la Clinica atendié su primer paciente.0

Otras sedes:

Desde diciembre de 1999, la SOCIEDAD MAR LTDA. amplié6 su cobertura al
Primer Nivel de atencién, con la apertura del Centro de Atencién Ambulatoria,
ubicado en la Avenida del Libertador No. 29-155.

A partir del 19 de enero del afio 2008, la compafia decidié ampliar la cobertura de
sus servicios hacia un reconocido sector turistico del Rodadero creando un centro

de referencia tiene como propdsito general brindar atencién basica de Urgencias.

Para el afio 2009 la empresa tiene un macroproyecto que contempla la ampliacion
de las areas de hospitalizacion y unidad de cuidados intensivos adulto, sin
embargo no se conoce si este proyecto generara o destruira valor a la compafia,
con el presente trabajo se pretende despejar esta duda apoyandonos en la

informacion contable histérica y proyecciones financieras.



0.3.3. Marco Geografico Mapa:
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El gran reto para la Clinica el Prado es ser la Clinica Lider a nivel del Caribe
Colombiano frente a otras clinicas a nivel costa como son: en la Guajira con
Clinica de Riohacha, la ciudad de Barranquilla con la Clinica del Caribe, y en
Valledupar: Clinica de Valledupar.

Todas estas ciudades tienen potenciales usuarios que buscan ser atendidos con la
mayor calidad sin importar la distancia ni el costo, es por esto que la Clinica el
Prado debe mantener un reconocimiento de seriedad, calidad y tecnologia para
mantener su nombre como la prima opcion en la atencion de la comunidad caribe.

0.3.4. Disefio Metodoldgico

Nuestra investigacion la realizaremos basados en descripciones y entrevistas que
realizaremos al interior de la Clinica con el personal directivo y financiero dado que
con ellos podremos obtener las cifras necesarias para poder hacer las

proyecciones y valoracion de la empresa.



Posteriormente utilizaremos el método explorativo con el fin de revisar el

posicionamiento de la Clinica en el sector y la region.



CAPITULO |

DIAGNOSTICO FINANCIERO DE LA CLINICA EL PRADO LTDA.

Para el desarrollo del presente capitulo se hace necesario entonces conocer
aspectos Administrativos y Financieros del la compafiia objeto de estudio desde

su historia hasta sus proyecciones actuales.

Aspectos Generales y Administrativos de La Clinica El Prado

1.1.1. Posicionamiento en el Mercado

En la ciudad de Santa Marta, la Clinica El Prado se encuentra localizada en el
barrio el Prado, en la actualidad cuenta con servicios de baja, mediana y alta
complejidad, tal como se dijo anteriormente, la compafiia cuenta con un Centro de
Atencion Ambulatoria donde se atiende consultas de medicina general,
especializada y subespecialidades; servicios de promocion y prevencion de la

salud, ademas de un Centro Regional de Vacunacion.

Es considerada de acuerdo a un estudio de mercadeo desarrollado por la misma
empresa como una organizacién lider en la prestacion de servicios de salud en la

ciudad de Santa Marta y la Region.

A continuacion se presentara los resultados de dicho estudio el cual fue

suministrado por el area de planeacion de la compafia:



Representacion Grafica De Participacion En El Mercados

DCLINICA EL PRADO

®CLINICA LA MILAGRC
DCLINICA DE LA MUJE
DCLINICA MAR CARIBE,

Clinica mar Caribe 63%
Clinica La Milagrosa 19%
Clinica de la Mujer 11%
Clinica Mar Caribe 8%

Podemos observar que la Clinica Mar Caribe tiene mas del 50% del mercado en la

ciudad de Santa Marta.

1.1.2. Plataforma Estratégica de la Clinica El Prado

A continuacion revisamos con que cuenta la organizacion y como esta

estructurado la plataforma estratégica de la Clinica.

La compafia cuenta con un comité estratégico conformado por un equipo
interdisciplinario, el cual nos suministré la siguiente informacion:



1.1.2.1. Visién

fEn el 2017 LA CLINICA EL PRADO sera identificada como la mejor institucion
de alta complejidad en servicios médicos del caribe latinoamericano; con la calidez
de nuestra gente, a través de un desarrollo sostenible, creando valor para sus

pacientes, clientes, accionistas y empleados. 0

Se observa que la empresa posee una visidn ambiciosa dado que area de accién
actualmente es la ciudad de Santa Marta y aspiran para el afio 2007 extender su
mercado hacia todo el Caribe Latinoamericano, es necesario integrar este analisis
con las cifras financieras y los proyectos de inversion que tiene la compafia para

evaluar la viabilidad del cumplimiento de la Vision.

1.1.2.2. Misién

fBrindar atencion de servicios en salud de alta complejidad como la mejor
institucién de la region caribe, a través del recurso humano y la tecnologia mas
adecuada, con calidez y eficiencia; siendo pioneros en el mantenimiento del
bienestar y la recuperacion de la salud de los pacientes mejorando su calidad de

vida. 0

De acuerdo a los criterios que debe tener intrinseco la construccion de la mision
de cualquier empresa se observa que la de la compafiia objeto de estudio muestra

claramente cudl es el compromiso y responsabilidad con la sociedad.



1.1.2.3. Politicas de Calidad

AEs | a pol2tica de cal iRraddr urdservidoade €alud ni ca E
integral, Mejorar la rentabilidad y satisfacer las necesidades y expectativas de
nuestros clientes en términos de calidad a través de colaboradores comprometidos

con el mejoramiento continuo de | os procesos

1.1.2.4. Valores Corporativos

V Calidez
V Etica
V Integridad

() ;
CALIDEZ

Wit
'
\ ! Mas Humanos, mas sensifles !

1.1.2.5. Objetivos Estratégicos

a) Ofrecer servicios de salud de alta complejidad en procura de incrementar

los niveles de productividad.

b) Formular estrategias para el mejoramiento de los servicios de salud que

contribuyan al desarrollo y crecimiento de la Institucion.



c) Brindar atencion personalizada de alta calidad, calidez y eficiencia.

d) Desarrollar programas en gestion y aseguramientos de calidad.

e) Mejorar la eficiencia y efectividad administrativa.

f) Desarrollar las competencias del personal.

g) Desarrollar un portafolio integral de servicios corporativos

h) Desarrollar un sistema de Informacion seguro, confiable y oportuno que

respalde la prestacion de los servicios de salud

i) Incrementar el valor del patrimonio y generar un flujo de caja positivo.
Se observa una estructura estratégica de la empresa actualizada y coherente, sin
embargo, se dentro de ellos destacamos dos objetivos principales los cuales se
tomaran en el desarrollo de este trabajo y son:

1 Incrementar el valor del patrimonio y generar un flujo de caja positivo

1 Ofrecer servicios de salud de alta complejidad en procura de incrementar

los niveles de productividad.

La presente investigacion estd encaminada a sustentar como esta actualmente la

situacion financiera de la empresa para el cumplimiento de estos dos objetivos.

1.1.3. Portafolio de Servicios de la Clinica El Prado

Para la realizacion del diagnostico integral del objeto de estudio fue necesario

entrar a indagar sobre la situacién de mercadeo de la Clinica el Prado para poder



conocer y evaluar financieramente los diferentes servicios productivos que esta

tiene y asi determinar focos de productividad.

1 Se observo que tanto las instalaciones, Talento Humano y dotaciones de

equipos estan en capacidad de suplir las necesidades a los visitantes con
todas las comodidades necesarias para llevar a cabo todos los servicios,
con el fin de brindar el mejor tratamiento clinico y quirargico. Sin embargo,
se observo insuficiencia de la disponibilidad de las habitaciones para hacer

frente a la demanda del servicio hospitalario.

Estas son las especialidades médicas que Ofrece la Clinica El Prado:

<K <K <K<K KKK KK KKK <K<K <K<K KKK KL

Anestesia. V Nefrologia.

Audiometria. V Neonatologia

Cardiologia V Neumologia.

Cirugia de mano. V Neurocirugia.

Cirugia general. V' Nutricion y dietética.
Cirugia oncoldgica. V Oncoldgica clinica.

Cirugia Pediatrica. V Ortopedia oncoldgica.
Cirugia Plastica. V Ortopedia y Traumatologia.
Cirugia Vascular. V Otorrinolaringologia.
Dermatologia. V Pediatria.

Endocrinologia. V Psicologia.
Gastroenterologia. V Terapia Fisica y Respiratoria.
Gastroenterologia pediatrica. V Psiquiatria.

Ginecologia oncoldgica. V Radioterapia.

Ginecologia y Obstetricia. V Urologia.

Hematologia

Méaxilofacial

Medicina Interna




1.1.3.1. Unidades Asistenciales Productivas

HOSPITALIZACION

Actualmente la Clinica el Prado cuenta con tres pisos con 85 camas, monitoreadas
permanentemente por personal de enfermeria, ubicados en tres estaciones de

enfermeria

El servicio de Hospitalizacion cuenta con diferentes tipos de habitaciones, dentro

de las cuales se encuentran:

Suite

fConfortable habitacion individual con cama eléctrica, central de oxigeno,
Televisiéon por Cable, nevera, acondicionador de aire, sofa cama, teléfono, closet,
bafio, recibidor y un ambiente acogedor.



Habitacion de Lujo

Habitacion individual, con cama eléctrica, central de oxigeno, Television por Cable,

nevera, acondicionador de aire, sofa, teléfono, closet y bafio.

Habitacion Personal:

Agradable habitacion bipersonal, central de oxigeno, Television por Cable,

acondicionador de aire, sillas mecedoras, closet y bafio.

Dispone de especialidades y subespecialidades clinicas y quirtrgicas que
fundamentan una atencion interdisciplinaria e integral, enmarcada dentro de los
est8ndares de calidad y normatividad vigente
Dentro de las visitas realizadas a la compafiia se observo que el Servicio de
Hospitalizacion cuenta con dos servicios nuevos que aumentan su nivel de

productividad como lo son el servicio de Ginecobstetricia y Pediatria.

CIRUGIA

Encontramos que el servicio de cirugia de la Clinica el Prado esta compuesto por
tres quiréfanos, una sala de partos y una sala de recuperacion, con la tecnologia
moderna para el buen funcionamiento de las diferentes especialidades quirdrgicas

gue presta el servicio tales como:

El servicio de cirugia se complementa con la central de esterilizacion y
procedimientos de facturacion integrales.



Anestesiologia.

Cirugia Ambulatoria.

Cirugia Cardiovascular.

Cirugia General.

Cirugia Pediatrica.

Cirugia Laparoscopia.

Cirugia Minimamente Invasiva.
Cirugia Oncoldgica.

Cirugia Plastica y Reconstructiva.
Cirugias Artroscopicas de Il y IV
Nivel Con Auto injertos o
Aloinjerto

Colposcopia.

Ginecologia y Obstetricia.

Manejo de Trauma complejo en
pelvis y extremidades.
Neurocirugia.

Oftalmologia.

Ortopedia y Traumatologia.
Otorrinolaringologia.

Reemplazo Protésicos Articulares
Urologia.

<LK LK LKL L LKL
<K<K LKL <LK

SERVICIO DE URGENCIAS

La Clinica El Prado posee un servicio de Urgencias la cual hemos visto que ha
venido mejorando su infraestructura con el fin de prestar un servicio oportuno y

eficiente.

Cuenta ademds con un excelente equipo humano para la atenciéon de pacientes
las 24 horas del dia, conformado por especialistas, meédicos generales,
enfermeras jefes, auxiliares de enfermeria y personal de facturacion, ademas de
un completo servicio respaldado por la calidad técnico-cientifica en laboratorio

clinico, radiologia y farmacia las 24 horas.




EL SERVICIO DE URGENCIAS DISPONE DE:

|

1 Consultorio de Triage

4 Consultorios para consulta.

Sala de Reanimacion.

Sala de yeso

Sala de Nebulizacion.

Sala de Observacion Adulto y Pediétrica.
Salas de espera.

Sala VIP Prepagada.

Sala de observacion de prepagadas

O o o o o o oo oo O

Servicio de imageneologia (RX,
Tomografias).

O Urgencias Pediatricas.

UNIDAD DE CUIDADOS INTENSIVOS ADULTOS (UCI)

La Unidad de Cuidados Intensivos de la Clinica el Prado estd dotada con 10
camas, modernos equipos e instalaciones adecuadas necesario para la atencion
de pacientes en estado critico, los cuales son manejados por un equipo de

profesionales, especialistas.

UNIDAD DE CUIDADOS INTENSIVOS NEONATAL Y PEDIATRICO (UCIN)




Se observo que la Clinica ElI Prado cuenta con un &rea especializada para el
cuidado especial en los eventos de partos dificiles que dan como resultado

pacientes prematuros, y pacientes que requieren de atencion critica

En la Unidad de Intensivos Neonatal se cuenta con 14 camas, las cuales

distribuidas para neonatos y nifios entre los 0 dias y los 8 afios.

Todas totalmente dotadas con la tecnologia adecuada y segura para la atencién
del paciente.

LABORATORIO CLINICO

El Laboratorio Clinico, cuenta con personal calificado, equipos de calidad y un
estricto control de calidad, que garantizan la confiabilidad de los resultados en
todas las areas, tanto para pacientes hospitalizados como ambulatorios, ademas

de ofrecer un servicio con calidad humana a sus usuarios.

BANCO DE SANGRE.

El Banco de Sangre de la Clinica es un servicio de apoyo diagnostico y terapéutico
cuyo objetivo es ofrecer sus pacientes componentes sanguineos de excelente
calidad y seguridad, mediante la atencidbn oportuna de profesionales

especializados las 24 horas del dia.



FARMACIA.

Cuenta con el servicio de farmacia que labora las 24 horas del dia, donde dispone
de suministros de medicamentos por parte de proveedores calificados y evaluados
por la Clinica, los cuales cuentan con buenas practicas de manufactura (BPM) y

registro de INVIMA, asegurando la salud integral de sus pacientes.

CENTRO DE ATENCION AMBULATORIA

A través de este servicio se ofrece un servicio integral en el Nivel Basico
Ambulatorio, para el cuidado de la salud y la prevencidn oportuna de la

enfermedad en los usuarios, utilizando el sistema de citas individuales.

Cuenta con la tecnologia adecuada y personal especializado para el diagnostico y

tratamiento de pacientes ambulatorios que requieran de revisiones periodicas.

El Centro de Atencion Ambulatorio se encuentra estratégicamente ubicado frente a

las instalaciones de la clinica para la facilidad en el tratamiento de los usuarios.

Ademas cuenta con el Centro de vacunaciéon y el servicio de Terapia Fisica y

Rehabilitacion.

SERVICIO DE IMAGENOLOGIA



