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RESUMEN EJECUTIVO

Justificacion

En la actualidad, la cuestion de la estética y del bienestar ha dejado de considerarse como un
tema de superficialidad para llegar a ser uno de los ejes fundamentales de lo que el ser humano
entiende como calidad de vida. Cada vez es mas habitual entre las personas buscar alternativas
seguras y eficaces para frenar y revertir los signos visibles del envejecimiento, mientras se logra
mantener una apariencia saludable y rejuvenecida. En ese contexto, el Plasma Rico en Plaquetas
(PRP) ha ido ganandose el protagonismo como uno de los tratamientos innovadores de la
medicina estética, en funcidn de su capacidad natural para activar la regeneracion celular. No
obstante, ademas del interés individual, el envejecimiento poblacional y las tendencias
demograficas actuales refuerzan la necesidad de dar respuestas regenerativas para conseguir una
practica accesible y especializada.

El envejecimiento de la poblacion en Colombia es una tendencia demogréafica notable en
aceleracidn, la cual ha llevado a un aumento en la demanda de soluciones estéticas y
regenerativas que ayuden a las personas a preservar una apariencia saludable y juvenil. De
acuerdo con las proyecciones del (DANE, 2023), se estima que la poblacién mayor de 60 afios
crecerd del 19,2% en 2035 al 25,9% para 2050, lo que representa una notable expansion en el
namero de individuos que podrian beneficiarse de tratamientos como el Plasma Rico en
Plaquetas (PRP).

Esta evolucién demografica también se pone de manifiesto en el indice de envejecimiento, que
pasard de 106,3 en 2035 a 175,3 en 2050, sugiriendo que habra un aumento considerable de
adultos mayores en relacion con cada 100 menores de 15 afios. Asimismo, se anticipa que la

edad media de la poblacion ascendera de 38,3 afios en 2035 a 42,9 en 2050 (DANE, 2023),



consolidando un perfil poblacional que refleja un creciente interés en los procedimientos
antienvejecimiento.

En el ambito regional, ciertos departamentos ya muestran un considerable porcentaje de
poblacién adulta mayor. Quindio (20,2%), Caldas (19,8%) y Risaralda (19,0%) se destacan como
areas con una demanda potencial creciente de tratamientos estéticos regenerativos.
Adicionalmente, la piramide poblacional esta experimentando cambios significativos.

Se pronostica que la poblacidon de mayores de 80 afios representara el 9,7% en 2070, mientras
que la proporcién de nifios de 0 a 14 afios disminuira del 18,1% en 2035 al 14,8% en 2050
(DANE, 2023). Esto implica un descenso en la poblacion joven y un aumento en la proporcion
de adultos y ancianos, grupos que tradicionalmente han mostrado un interés creciente en el
cuidado de la piel y en tratamientos de rejuvenecimiento facial y capilar.

En este contexto, el PRP se posiciona como una opcion efectiva, segura y de alta demanda, ya
que favorece la regeneracion celular, mejora la calidad de la piel y fortalece el cabello sin la
necesidad de procedimientos invasivos. La creciente longevidad y el deseo de mantener una
apariencia saludable impulsaran el crecimiento del mercado de la medicina estética,
representando una oportunidad estratégica para la introduccion de servicios innovadores en este
ambito.

Ademas de su impacto demografico, la viabilidad de este proyecto cuenta con un sélido respaldo
econdmico, sustentado por el crecimiento notable del sector estético en Colombia y su
contribucion al desarrollo nacional. La medicina estética, lejos de ser considerada un lujo, ha
emergido como un componente estratégico en la economia del pais, mostrando una tendencia de

expansion constante.



En los ultimos afios, el mercado de la belleza y los tratamientos estéticos ha crecido de manera
significativa, impulsado por el aumento de la demanda de procedimientos no invasivos, como el
Plasma Rico en Plaquetas (PRP). Segln datos de la Camara de la Industria Cosmética y de Aseo
de la ANDI (2023), el sector de la belleza y el cuidado personal representa aproximadamente el
1,2% del Producto Interno Bruto (PIB) de Colombia, consolidandose como una industria
fundamental dentro de la economia nacional. En 2022, este sector alcanzd ventas que superaron
los 5.000 millones de dolares, mostrando una tasa de crecimiento anual del 11,14% Ameérica
Retail, 2023).

A su vez, el auge del turismo médico y estético ha catapultado a Colombia a convertirse en un
destino destacado en la regidn para tratamientos estéticos avanzados. Segun la Sociedad
Internacional de Cirugia Plastica Estética (ISAPS) y la Sociedad Colombiana de la Cirugia
Plastica estética y reconstructiva (SCCP) el pais ocupa el tercer puesto en América Latina en la
realizacion de procedimientos estéticos, con mas de 400.000 intervenciones anuales, de las
cuales una proporcion creciente corresponde a tratamientos no quirdrgicos. Y en 2023 fue el pais
con mayor cantidad de extranjeros recibidos en el mundo con fines estéticos. Esta tendencia se
debe, en gran medida, a la combinacion de calidad profesional, tecnologia de vanguardia y
precios competitivos en comparacion con otros mercados internacionales.

La industria de la medicina estética minimamente invasiva ha experimentado un desarrollo
sostenido durante los ultimos afios, especialmente en el &mbito del PRP. De acuerdo a
investigaciones de la empresa hindu Global Market Insights Inc. que se dedica a hacer
investigaciones de mercado a nivel global, este segmento del mercado alcanzard un CAGR del
12% hasta el afio 2027, asi como otro tipo de tratamientos, tanto en funcion de la creciente

preocupacion por el envejecimiento saludable como de los nuevos avances en métodos de



tratamiento que hacen posible garantizar la capacidad para mejorar el aspecto fisico sin la
necesidad de intervencion quirdrgica. (Global Market Insights, 2024)

Por otro lado, la accesibilidad y la seguridad de los procedimientos realizados con PRP han
hecho que sean cada vez mas estratificados socialmente y aceptados por grupos de todas las
edades, principalmente por los adultos de mediana edad y los adultos mayores que estan en la
busqueda de, por un lado, métodos para producir un éptimo nivel de calidad para la piel y el
envejecimiento visible y/o, por el otro, métodos para garantizar una adecuada regeneracion
celular. Adicionalmente, en la medida que la poblacion colombiana va envejeciendo y con ello la
esperanza de vida va aumentando, la demanda de procedimientos con el fin de garantizar un
rejuvenecimiento y una adecuada regeneracion celular continuara incrementandose. La medicina
estética se debatira entre la produccion de un sector econdémico de alto impacto social e,

igualmente, un area que incide en el conjunto de la sociedad.



Problema

El bienestar y el sentirse bien consigo mismo en el presente es casi tan importante como el
propio bienestar. Cuando una persona no se siente bien con lo que ve en el espejo, por las arrugas
en el rostro o en el cuero cabelludo, o por las cicatrices provocadas por el tiempo, su percepcion
de uno mismo es alterada, ese cambio en la autopercepcion trae como consecuencia negativa la
autoestima, la salud fisico-mental (Cash & Pruzinsky, 2004)

La vejez y la disminucion del cuerpo son inevitables, pero si que pueden atenuarse los efectos
negativos sobre la apariencia. De entre los métodos minimamente invasivos destaca el Plasma
Rico en Plaquetas (PRP) por inducir regeneracion celular sin cirugia (Marx, 2004)

La base de potenciales usuarios aumenta con rapidez. En Colombia, la parte correspondiente a
personas de 60 afios 0 mas pasara del 19,2% (2035) al 25,9% (2050) (DANE, 2023). De forma
paralela, se espera que el mercado global del PRP se expanda al 17% anual hasta 2025 (The
Business Research Company, 2025) y en Latinoamerica se estima que el mercado de dispositivos
estéticos crecera un CAGR de hasta el 10,9% hasta 2035 (Allied Market Research, 2024). Sin
embargo, la oferta colombiana del PRP se concreta en grandes ciudades, con protocolos
heterogéneos, con comunicacion tradicional que no aprovecha sino en cierta medida los canales
digitales ni el neuromarketing, lo que crea un hueco entre la necesidad del publico y la oferta de
servicios confiables.

Guiando hacia una sola direccion y es el problema central, ; Cémo convertir dicha oportunidad
demografica-econdémica en un servicio de PRP accesible y masivamente estandarizado y
reconocido mediante estrategias digitales persuasivas?

Ahora bien, la creciente demanda por tratamientos estéticos minimamente invasivos en

Colombia, impulsada por la busqueda de una imagen saludable y del bienestar psicoldgico,
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contrasta con la baja oferta estandarizada de terapias basadas en Plasma Rico en Plaquetas
(PRP). Esta brecha pone de manifiesto un problema multidimensional cuyo entendimiento exige
un analisis de los &mbitos clinico-operativo, mercado-demanda, comunicacion-confianza y
regulatorio.

En el ambito clinico-operativo, la falta de protocolos nacionales consensuados genera
variabilidad importante en la concentracion plaquetaria, el volumen inyectado y la periodicidad
de las sesiones. Esta variabilidad favorece la no reproducibilidad de los resultados, debilita la
confianza en el paciente informado e impide la creacidn de series de casos comparables. La
oferta formativa se limita a talleres de duracion corta sin acreditacion externa, lo cual condena al
profesional a la falta de marco de actualizacion permanente y reduce su motivacion para adoptar
métricas de resultado estandarizadas, como escalas VISIA® o registros fotograficos
homogenizados, necesarias para comprobar la eficacia real del PRP.

Desde el enfoque de mercado-demanda, la oferta se concentra en los grandes ejes urbanos
(Bogota, Medellin, Cali) mientras que aquellos departamentos con mayor indice de
envejecimiento como Quindio, Caldas, Risaralda carecen de servicios ofertados. Tal situacion
genera inequidades territoriales, que ademas se suma al hecho de que deja sin aprovechar nichos
de alto potencial que estan constituidos por adultos de mediana edad con poder adquisitivo y por
un flujo creciente, de unas 500.000 anuales, proveniente de turistas médicos.

Aunque Colombia ocupa el tercer lugar en volumen de procedimientos estéticos realizados en
América Latina, la proporcion atribuida a PRP sigue siendo baja en comparacion con las de
rellenos dérmicos y toxina botulinica, lo que pone de manifiesto una insuficiente difusion de la

terapia.
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En la dimension comunicacion-confianza, la mayor parte de los prestadores reproduce estrategias
de promocion de servicios o de descuentos, des validando -no llevandolas a cabo- las
conclusiones del neuromarketing digital en relacion con la sustantividad de los estimulos
emocionales, la relacion de la prueba social cientifica y el modelo visual. La evidencia muestra
que los testimonios estructurados, las historias de transformacion y las comparativas antes-
después, con controles de luz y de &ngulo, aumentan la intencion de compra y disminuyen la
ansiedad del procedimiento; sin embargo, escasean en las practicas de los perfiles sociales de las
clinicas colombianas.

De esta forma, la escasa divulgacién de la produccion cientifica nacional genera un vacio
informacional que es cubierto por casos clinicos e historias de los pacientes, generando al mismo
tiempo incertidumbres respecto de los usos y la forma de los tratamientos, acerca del dolor, la
equimosis o la durabilidad de los resultados.

El marco regulatorio ademas no viene a solucionar este vacio: la Resolucion 2263 de 2014
establece condiciones de los bancos de sangre y los componentes, pero no toca el tema de la
autologica ambulatoria que se realiza fuera del banco. La ausencia de una guia especifica sobre
el PRP y la imposibilidad de tener un mecanismo de certificacion voluntaria obstaculizan la
manera de asumir los estandares de bioseguridad, de trazabilidad celular y de control de calidad,
pero también la forma de distinguir a los providers que cumplen las buenas practicas.

De esta forma, convergen cuatro vacios sinérgicos: heterogeneidad técnica y formativa, escasa
cobertura territorial, comunicacion digital débil e indefinicion de normas. Estos vacios
constituyen una condicion para que la poblacion colombiana adulta, cada vez mas consciente de
los beneficios derivados de las terapias regenerativas, pueda acceder a un tratamiento mediante

PRP seguro, efectivo y con soportes cientificos.
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Frente a esta oportunidad, se observa el disefio de un modelo global de prestacion de la PRP que
articule protocolos clinicos estandarizados, un plan de expansion geografica escalonado y un
modelo de neuromarketing en redes sociales basado en evidencia. EI modelo debera incorporar
certificaciones de buenas practicas, seguimiento longitudinal de resultados y narrativa digital que
combine los nimeros de la clinica con las historias de la gente, generando credibilidad y
haciendo caer la barrera psicolégica del tratamiento.

De esta forma, la empresa es capaz de no solo interpretar la demanda latente, sino también de
convertir a Colombia en un referente regional en terapias autdlogas regenerativas, ayudando a
contribuir con el desarrollo del sector estético, del turismo médico y, sobre todo, mejorando la

calidad de vida de una poblacién que esta envejeciendo a una velocidad vertiginosa.
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Objetivos del plan

Objetivo general

Proponer un plan de negocio para la introduccién de un servicio relacionado con la utilizacion de
plasma rico en plaquetas en la zona de aplicacién estética de la medicina, intentando conseguir
su viabilidad en términos de mercado, normativas y posibilidades de conservacion.

Objetivos especificos

e Evaluar las caracteristicas del mercado para la incorporacién de un servicio de plasma
rico en plaquetas para tratar la aparatologia estética, observar la demanda, la competencia
y el esquema del perfil de potenciales clientes.

e Determinar la forma de un modelo de negocio que, teniendo en cuenta la estructura de los
costes; los canales de distribucidn; las fuentes de ingresos; y los factores determinantes
de la rentabilidad y la sostenibilidad del servicio.

e Determinar las orientaciones normativas y operativas necesarias para la correcta
ejecucidn del servicio; garantizando el cumplimiento de la normativa sanitaria y de los

estandares de calidad para el sector estético de la medicina.
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Descripcion preliminar basica del producto

En el afan de encontrar soluciones avanzadas para la regeneracion celular y el rejuvenecimiento,
el Plasma Rico en Plaquetas (PRP) se convierte en una de las terapias mas avanzadas e
innovadoras en el campo de la medicina estética y regenerativa.

El servicio de PRP se apoya en la fuerza de los propios factores de crecimiento del paciente ya
que se introducen en el organismo para estimular la reparacion de estructuras funcionales,
mejorar la funcionalidad de la piel, la caida de cabello o acelerar la recuperacion de varias
patologias medicas y estéticas.

En esta presentacion se estudia qué es el PRP, como actla, sus beneficios y por qué es una
alternativa segura, natural y eficaz para las personas que buscan mejorar su calidad de vida y su
bienestar.

Con el objetivo de un buen desarrollo de la presentacion del servicio, se busca contextualizar
primero sobre el PRP, buscando primeramente responder al ¢Qué es? EI PRP es una preparacion
autéloga, seguray sin presentar reacciones alérgicas, derivada de la sangre de cada paciente a
través de un procedimiento de centrifugado. La forma en la que funciona es a través de la
liberacion de los factores de crecimiento que estan concentrados en las plaguetas, que llevan a
cabo un papel clave en la regeneracion celular (Sanchez, 2020).

Tal procedimiento se ha presentado como alternativa terapéutica para varias afecciones con el fin
de utilizar los recursos biol6gicos del propio organismo, promoviendo asi una respuesta natural
de reparacion tisular. EI PRP ha sido ampliamente utilizado en tratamientos estéticos y médicos
por su capacidad para inducir la proliferacion celular y la angiogénesis. Ahora bien, en cuanto a

su funcionamiento, a la forma de accionarse en el cuerpo, tenemos que, las plaquetas liberan,



15

entre otros, diversos factores de crecimiento esenciales para la reparacion y la regeneracion de
tejidos. Los principales factores de crecimiento en el PRP son:
e El factor de crecimiento derivado de plaquetas (PDGF) es un estimulo para la
proliferacion celular y para la generacion de nuevos vasos sanguineos.
e El factor de crecimiento transformante beta (TGF-B), estimula la sintesis de la matriz
extracelular y la regeneracion tisular.
e El factor de crecimiento endotelial vascular (VEGF) va a favorecer la angiogénesis
mejorando la circulacion de la zona a tratar.
e El factor de crecimiento insulinico (IGF-1), participa en la reparacion de tejidos y en la
produccion de colageno.
Cuando se aplica en una zona determinada del cuerpo, estos factores de crecimiento estimulan
fibroblastos, queratinocitos y células madre locales y estimulan la regeneracién y reparacion de
los tejidos implicados.
Este procedimiento al tener indices muy altos de efectividad y eficiencia, tiene multiples usos
médicos, el primero y de mayor popularidad, la medicina estética y dermatolégica.
En la medicina estética, se aplica el PRP mediante la bio-estimulacion cutanea, que es un
procedimiento que tiene como fin activar biolégicamente las funciones anabolicas del
fibroblasto, o sea la produccion de coladgeno tipo 111, elastina y &cido hialuronico de sus
precursores: prolina, lisina y glucosamina, respectivamente. Este procedimiento pone en marcha
un incremento de la firmeza, elasticidad e hidratacion de la piel.
El PRP también se ha usado en tratamientos capilares en pacientes con alopecia. Se ha
evidenciado que el PRP es util en la alopecia areata y en la alopecia androgénica, aumentando

ambos la densidad y grosor del cabello. Se necesita un minimo de tres tratamientos cada uno de
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los cuales ha de hacerse mensualmente durante un periodo constitutivo de tres meses, seguido de
un mantenimiento de entre 3 a 6 meses (Sanchez Linares & Nieda Rosales, 2019).

Sin embargo, dentro del &mbito de la medicina se encuentran al menos tres usos mas, como lo
son la traumatologia y la ortopedia. En ortopedia, el PRP se emplea para acelerar la recuperacion
de lesiones musculares, tendinosas y en las articulaciones. Con la capacidad de estimular la
regeneracion celular, se ofrece como una opcidn terapéutica para los esguinces, la tendinitis, la
artritis y para las lesiones en los ligamentos. Por ejemplo, una revision de 2022 encontré que el
PRP podria ser mas util para reducir el dolor y mejorar la funcion en la artrosis de rodilla que el
acido hialurdnico (Fernandez Cuadros, y otros, 2022).

También existe su uso en la rama de la odontologia, el PRP ha sido utilizado en tratamientos de
implantologia y de regeneracion ésea, el cual va a permitir una mejor cicatrizacion y una buena
osteointegracion de los implantes dentales. También ha sido utilizado en la cirugia maxilofacial,
el cual va a acelerar la recuperacion postoperatoria.

Concretamente, el PRP se ha utilizado como material de recubrimiento en tratamientos de
implantes, y como fue el caso de ese estudio publicado en el International Journal of Oral and
Maxillofacial Surgery en el 2015 lo cual mejoré el proceso de cicatrizacidn. Asi mismo, en la
cirugia periodontal se ha demostrado que combinado con otras técnicas mejora la eficacia del
tratamiento comparado con el PRP solo (Tabrizi, Karagah, Shahidi, & Zare, 2015).

Y, por ultimo, en la ginecologia y urologia, donde ha cobrado cierta importancia recientemente.
En concreto, se utilizan como tratamientos para la regeneracion de tejidos en pacientes con
atrofia vaginal, disfunciones sexuales o incontinencia urinaria leve. En este sentido, el PRP se ha

utilizado en la mejora de la lubricacién vaginal y el aumento de la elasticidad en mujeres con
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atrofia vaginal, en el favorecimiento de la regeneracién de tejidos en la incontinencia urinaria
leve y en la reparacion de tejidos en el postparto.
Ahora bien, en cuanto a su obtencion y aplicacion es un procedimiento relativamente sencillo,
dictado por 4 pasos segun (Sanchez, 2020)
e Extraccion de sangre: se obtiene una muestra de sangre del paciente, normalmente de una
vena del brazo.
e Centrifugacion: la sangre es puesta en una centrifuga para la separacién de sus
componentes y asi poder concentrar las plaguetas en el plasma.
e Activacion del PRP: se pueden afiadir algunos agentes activadores que puedan
incrementar la liberacion de factores de crecimiento.
e Aplicacion: el PRP es inyectado en la zona de tratamiento mediante microinyecciones o
infiltraciones, segun la finalidad del procedimiento.
Sin embargo, el procedimiento de PRP puede tener contraindicaciones en algunas poblaciones,
como pacientes con enfermedades de tipo hematoldgico grave, con infecciones activas en la zona
de aplicacion como ACNE severo, tampoco se recomienda en personas con problemas de
coagulacion o que use anticoagulantes y por Gltimo en mujeres embarazadas.
El Plasma Rico en Plaguetas (PRP) ha consolidado eficacia como método terapeuta en
numerosas especialidades médicas, 1o que nos da la certeza de que posee ciertas propiedades que
estimulan la regeneracion y reparacion de los tejidos. Su uso en medicina estética, traumatologia,
odontologia y ginecologia esta respaldado por los resultados de estudios cientificos y por
experiencias clinicas similares. En medicina estética, los resultados obtenidos con el PRP son
prometedores y se utilizan en procedimientos de rejuvenecimiento facial y tratamiento capilar

para la alopecia, asi como en el tratamiento de la piel y el crecimiento del cabello.
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El PRP también se ha utilizado en trauma y medicina deportiva para recuperar lesiones
musculares y articular, aunque la calidad y certeza de la evidencia cientifica varian, dependiendo
de la condicion que se trate.

En odontologia, el PRP se ha utilizado para mejorar la cicatrizacién y la osteointegracion de los
procedimientos de implantologia y cirugia maxilofacial. En ginecologia y urologia, la aplicacion
del PRP ha tenido resultados positivos en la atrofia vaginal proxima a la menopausia y la
incontinencia urinaria leve.

Por el contrario, aunque el PRP es un procedimiento relativamente seguro, presenta ciertas
contraindicaciones con las que deben llegar a esos lugares. La evidencia cientifica con respecto a
su eficacia puede variar en funcion de la indicacion que se tenga sobre el paciente. Por lo tanto,
es recomendable que el uso de este método terapeuta sea evaluado individualmente por los
profesionales de la salud, valorando adecuadamente, e incluso beneficencia, la evidencia y las

caracteristicas de cada paciente.
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Metodologia

Este proyecto se sostiene a partir de un enfoque metodologico mixto, haciendo combinacion de
herramientas de investigacion cuantitativa y cualitativa para garantizar la vision del entorno de la
poblacién objetivo y las caracteristicas propias del sector de la medicina estética.

En primer lugar, se hizo una revision documental de fuentes secundarias de confianza (articulos
cientificos, informes sectoriales, bases de datos y publicaciones de la OMS, DANE y la
Asociacion Colombiana de Medicina Estética), para contextualizar el crecimiento del sector, del
consumidor y tendencias en los procedimientos minimamente invasivos.

En segundo lugar, se elabor6 y aplicé un instrumento de recoleccién de datos primarios,
mediante Microsoft Forms, de un cuestionario, anénimo, dirigido a una muestra representativa
de personas de entre 18 y 60 afios de edad, interesadas en autocuidado, rejuvenecimiento facial y
capilar y bienestar fisico-mental. El cuestionario contenia preguntas que indagaban acerca de
variables relacionadas con la frecuencia de consumo, percepcion de costos, interes en los
paquetes promocionales, tipos de procedimientos conocidos y preferidos y disponibilidad de
invertir en tratamientos estéticos. En base a esta informacion, se amplio la muestra hasta 120
personas, lo que permiti6 proyectar tendencias de consumo y analizar de forma mas robusta la
viabilidad financiera del modelo de negocio.

Los resultados fueron contrastados con las proyecciones de ingresos y egresos, los anélisis de la
capacidad instalada, los analisis de la estructura organizativa y el plan de mercadeo, resultando
un producto o documento integral, coherente y ajustado a la realidad matematica, social y

cultural del contexto colombiano contemporaneo.
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Futuro general del sector al que pertenece el proyecto

La medicina estética ha pasado de ser un lujo para convertirse, por si sola, en un elemento
indispensable para el bienestar integral de las personas. Asi lo hace constar la Sociedad
Internacional de Cirugia Plastica Estética (ISAPS), que expresa que Colombia es el pais del
mundo que ocupa el cuarto lugar en el nimero de procedimientos estéticos practicados cada afio,
con tendencia a crecer, en particular los tratamientos estéticos no invasivos.

Esta tendencia se encuentra favorecida por un conjunto de factores estructurales: el avance
progresivo del envejecimiento poblacional; el acceso masivo a redes sociales donde la imagen se
gradda, la incorporacion masiva de hombres en este tipo de tratamiento, y la cultura del
autocuidado de cada vez mayor arraigo en jovenes y adultos/as por igual; junto con el respaldo
cientifico que dispone actualmente alguno de estos procedimientos, en particular el PRP, que
aquilatan credibilidad y legitimidad en segmentos de la poblacion que antes eran escépticos.

En el futuro, el &mbito de la medicina estética se espera que sea uno de los méas activos en la
industria del bienestar, con tasas de crecimiento anual promedio del 8% en América Latina,
gracias a la innovacion tecnoldgica, a la personalizacion de los tratamientos y a la
democratizacion del acceso a determinados servicios. En este contexto, los centros que logren
diferenciarse por un enfoque ético, profesional, humanizado y que, ademas, tengan altos
estandares de calidad, no sélo aseguraran su sostenibilidad, sino que también podrén liderar la

transicion hacia una estética mas consciente y saludable.
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PLANEACION ESTRATEGICA
Mision
El plan de negocio: PRP, existe para dar una alternativa a los procedimientos estéticos no
quirargicos manteniendo altos estandares de calidad, dirigido principalmente a personas en etapa
de adultez media, alta y en etapa de vejez, ofreciendo productos y servicios a base del plasma

rico en plaquetas, con responsabilidad social, ambiental y excelente servicio al cliente.

Vision
Nuestra vision es ser el referente en Colombia de los procedimientos estéticos no invasivos para
las personas en etapa de adultez y vejez a través de la innovacion el servicio al cliente y la

sostenibilidad.
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Caracteristicas y comportamiento del sector econémico

Primeramente, se definira el sector econdmico al que perteneceria un plan de negocio PRP, para
posteriormente dar a conocer las caracteristicas, el comportamiento y las tendencias del mismo,
basandonos en estudios importantes de tipo cuantitativo.

El sector econdmico del proyecto es el sector de los servicios, especificamente el sector de
medicina y cirugia estética. Esto debido a que el PRP es un procedimiento estético que requiere
de un profesional en la salud, como un bacteriélogo con conocimientos posteriores (No incluidos
en el pregrado cursado) para poder desarrollar el proceso sin inconvenientes.

Este sector esta en expansion, por lo que empresas como Statista, que trabajan haciendo estudios
estadisticos en América, dice que para 2023 se superaron los ochenta mil millones de délares
estadounidenses, dandonos también un estimado de que dicha cifra siga aumentando de cara a
los proximos afios. (Department Statista Research, 2024)

Y, también se menciona que los procedimientos mas realizados en el ambito no quirdrgico de la
medicina estética, es el Botox, y las microinyecciones de acido hialuronato (Mismo que ya se
menciond es en ocasiones menos efectivo que el PRP).

Ahora bien, buscando situarnos especificamente en territorio nacional, Colombia tuvo, para 2022
cerca de 50.000 procedimientos estéticos, teniendo en cuenta también, que la ciudad con mayor
cantidad de procedimientos fue Cali. Y un 28% de las operaciones practicadas, fueron en
personas que venian del exterior del pais. (Cabas, 2023)

Adicionalmente, Cabas, afirma que Colombia a nivel global ocupa el lugar 14 del mundo de los
paises en los que mas se realizan procedimientos estéticos (Cabas, 2023). Lo que otorga una
nocion positiva del sector econdmico de la medicina estética, con amplias posibilidades de

crecimiento y, con un turismo estéticos latente y en aumento en el pais.
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Objetivos estratégicos, tacticos y operacionales
Objetivos estratégicos:
e Consolidarse como el centro de medicina estética lider en Bogota, en los primeros cinco
afnos.
e Llegar aal menos 1 millon de seguidores con una masa organica de al menos el 45% en
los primeros tres afios.
e Atraer a 500 personas a traves de redes sociales al centro estético en los primeros tres
afnos.
Objetivos tacticos:
e Marketing: Aumentar la visibilidad en al menos 50 del afio 1 al 3.
e Talento humano: Focalizar mi talento humano en el entrenamiento especializado desde el
primer afio.
e Operaciones: Implementar protocolos de atencion certificados antes del segundo afio.
Objetivos operacionales:
e Crear al menos diez publicaciones mensuales en redes sociales durante los primeros seis
meses.
e Lograr una calificacién promedio de atencion de 4.8/5 en encuestas mensuales.
e Capacitar al 100% del personal asistencial en manejo de aparatologia estética durante el

primer trimestre, mediante cursos certificados.
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Filosofia del negocio
En nuestro centro, se asumira una vocacion transformadora de la vida de las personas a partir del
cuidado integral del bienestar fisico y emocional. Su propdsito Gltimo sera aportar bienestar a los
clientes a partir de ofrecer unos servicios estéticos seguros, éticos, personalizados y no invasivos,
que respeten la individualidad y dignidad de cada persona.
Proposito superior:
Contribuir al bienestar fisico y emocional de nuestros clientes mediante servicios estéticos
seguros, éticos, personalizados y no invasivos.
Valores fundamentales:
e Integridad
e Calidez humana
e Innovacion responsable
e Respeto
e Excelencia profesional
Principios de actuacion:
e No se recomendara procedimientos si no aportaran valor real al paciente.
e Sepriorizara la salud y el bienestar general de los pacientes por encima de los
procedimientos estéticos.
e Se garantizara un servicio humanizado sin importar el grupo social, étnico o demografico.
e Se trabajara alineando todos los procedimientos con las directrices de bioética
establecidas por la OMS.

Compromisos con el entorno:
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e Nos comprometemos con el bienestar social promoviendo acceso responsable y seguro a
servicios estéticos.
e Fomentamos la educacion continua del personal y compartimos buenas practicas en

nuestra red profesional.

En nuestro centro, se asumira una vocacion transformadora de la vida de las personas a partir del
cuidado integral del bienestar fisico y emocional. Su propdsito Gltimo seré aportar bienestar a los
clientes a partir de ofrecer unos servicios estéticos seguros, éticos, personalizados y no invasivos,

que respeten la individualidad y dignidad de cada persona.
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Know how

La terapia con Plasma Rico en Plaquetas (PRP) es un procedimiento médico autologo, que se
basa en la relacion de componentes de sangre del propio paciente, minimamente invasivo, que
estimula los mecanismos regenerativos, formando parte de la medicina regenerativa de los
tejidos blandos. Se fundamenta en la obtencion de una fraccion del plasma, enriquecida con
plaquetas (PRP), que por su parte liberan directamente los principales factores de crecimiento
esenciales para la reparacién y regeneracion celular, tales como PDGF (factor de crecimiento
derivado de las plaquetas), TGF-B (factor de crecimiento transformantes beta), VEGF (factor de
crecimiento endotelial vascular), EGF (factor de crecimiento epidérmico), etc.

Se inicia el procedimiento con la extraccion de sangre venosa periférica -usualmente entre 10 y
20 ml- bajo condiciones de estrictica asepsia. Se recolecta en tubos estériles con anticoagulante,
generalmente citrato de sodio, con el objetivo de prevenir la coagulacion durante el
procesamiento posterior. Después de esto, la muestra se somete a una centrifugacion controlada
que permite obtener la correspondiente separacion de las distintas fracciones de la sangre por
densidad. De acuerdo a la metodologia empleada, se establece una centrifugacion de uno o dos
pasos con una serie de parametros que suelen fluctuar entre las 2800-3500 rpm, por un periodo
de 8-10 minutos. Todo ello produce la estratificacion en el tubo, que nos permite evidenciar al
plasma pobre en plaquetas (PPP), a la fraccion rica en plaquetas (PRP) en la fraccion intermedia
y a los eritrocitos en el fondo del tubo.

La recoleccion del PRP se debe llevar a cabo de manera minuciosa, evitando la aspiracion de
hematies o del conocido “buffy coat” a no ser que se pretenda una mayor concentracion de
leucocitos (PRP leucocitario). El volumen final de PRP suele estar entre 2 y 5 ml, dependiendo

del sistema de preparacion. Una vez que se ha recolectado la muestra, el PRP puede o no
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activarse segun el protocolo clinico que se establezca. La activacion consiste en la adiccion de
algiin agente como el cloruro de calcio o bien la trombina, que inducen la liberacion de manera
inmediate de los factores de crecimiento desde los granulos alfa de las plaquetas.

La administracion del PRP se puede llevar a cabo por via de infiltracion directa en el tejido
diana, utilizando una jeringa y una aguja fina (normalmente de 30G para aplicaciones
intradérmicas o subdérmicas). En medicina estética, las areas mas tratadas son la cara, el cuello,
el escote y el cuero cabelludo. La técnica de aplicacién dependera de la indicacién, se podra
llevar a cabo por medio de mesoterapia (microinyecciones de manera uniforme) o bien de
manera localizada en areas con pérdida de volumen o cicatrices atréficas. Aunque también se
podré asociar con otras técnicas como el microneedling con el objetivo de potenciar la
penetracion transdérmica del PRP.

Al finalizar el procedimiento, se aconseja al paciente evitar la exposicién solar directa, el
ejercicio fisico intenso y la aplicacion de productos irritantes durante un periodo comprendido
entre las 24-48 horas posteriores al tratamiento. El procedimiento es bien tolerado con un bajo
riesgo de efectos adversos, que se limitan normalmente al eritema, a la inflamacion local o la
aparicion de hematomas leves. Estos efectos clinicos no son inmediatos, ya que la regeneracion
del tejido inducida de forma natural se produce a lo largo de las semanas y se recomienda la
realizacion de un protocolo de 3 a 4 sesiones con un intervalo mensual, seguido de sesiones de
mantenimiento dependiendo de la respuesta clinica del paciente.

Este procedimiento sera llevado a cabo por personal médico cualificado, aplicando los criterios
de bioseguridad, la trazabilidad del material bioldgico y el control de calidad del equipamiento a

utilizar, ya sea centrifuga, tipo de tubos, sistemas de recoleccién, etc. Una correcta ejecucion del
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protocolo junto con una seleccién adecuada del paciente, son dos de los factores determinantes

para alcanzar resultados clinicos seguros y eficaces.
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CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO
Identificacion detallada de necesidades
Para este apartado, se identificaron hasta cinco diferentes tipos de necesidades, con casos
particularmente singlares. Teniendo como resultado, y en primer lugar las necesidades del
mercado, marcando ciertas tendencias, tales como, el envejecimiento poblacional, el interés en el
bienestar integral y la demanda de procedimientos no invasivos.
El envejecimiento poblacional es un hecho, y se ha hecho bastante énfasis ya, en el mismo.
Ahora bien, abordando el bienestar integral, se conoce de buena fuente (OMS) que las personas
con una mejor salud mental son personas mejor preparadas para la vida, y permiten la mejora
incluso de su comunidad.
"Un estado de bienestar mental que permite a las personas hacer frente a los momentos de estrés
de la vida, desarrollar todas sus habilidades, poder aprender y trabajar adecuadamente y
contribuir a la mejora de su comunidad” (OMS, 2022)
¢ Como contribuyen los procedimientos estéticos a la salud mental? Un estudio de la revista
cientifica de la sociedad espafiola de medicina estética (SEME) realizado por Rubén Rondén
expone que los factores comunes que influyen en la calidad de vida de los pacientes van mas alla
del resultado solamente, puesto que, la belleza es subjetiva, tiene mucho que ver la reaccion de
amigos y familiares cercanos al paciente, asi como también el impacto de su apariencia en su
vida profesional, personal e intima. (Rondén Castillo, 2014)
Sin embargo, para justificar el efecto positivo de los procedimientos estéticos en la salud mental,
es imperativo trabajar una sola definicion del concepto. La organizacion mundial de la salud la
define como, “un estado de completo bienestar fisico, mental y social y no solamente la ausencia

de afecciones o enfermedades” (OMS, 2022). Esta definicion abarca todo en la vida de una
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persona, y luchar contra la vejez o las imperfecciones para muchas personas resultan en algo
frustrante. EI PRP no va a hacer que la gente deje de envejecer, o eliminar las imperfecciones,
pero; si lograra que las personas se sientan mejor consigo mismas. Puesto que, trayendo de
nuevo a colacion Rondén, la apariencia fisica, la imagen corporal y la autoestima son factores
que a nivel intimo influyen demasiado en la calidad de vida, y en consecuencia en el individuo y
como se relaciona con su entorno. (Rondon Castillo, 2014)

Prueba de esto, es un experimento social realizado por varias personas en el medio
dermatoldgico, cuando estudiaron a 73 mujeres con lesiones faciales severas de pigmentacion
(angioma, cicatrices, melasma y vitiligo). Se examind de qué manera impactaba en la calidad de
vida el uso de cosméticos correctivos, dando seguimiento por un trimestre. El resultado fue, que
los valores medios del Quality of Life (QOL), sobre la percepcion de la preocupacion de las
mujeres por sus lesiones faciales disminuyo al menos 50% en las semanas 2, 4y 12
respectivamente. (Balkrishnan, y otros, 2006)

Por lo tanto, el descubrimiento de las necesidades que causan y dan impulso a la generacion del
proyecto de aplicacion de Plasma Rico en Plaquetas (PRP) permite entender que este servicio no
es solo un fendmeno de moda o una tendencia superficial, sino que aparece como consecuencia
de los fendmenos sociales, demograficos y psicoldgicos de fondo. El hecho de que la poblacion
sea cada vez mas longeva, la consolidacion del bienestar integral como valor social
predominante y la busqueda de procedimientos seguros y no invasivos indican lo propicio que es
ese contexto para la implementacion de este tipo de servicios esteticos.

Igualmente, la evidencia que se pone de manifiesto muestra que los tratamientos estéticos, como
el del PRP, no solo afectan el aspecto, sino que también impactan de forma directa en variables

subjetivas, pero en este sentido esenciales para la salud mental, como lo son la autoestima, la
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imagen del cuerpo, la calidad de vida, etc. Tal y como puede comprobarse sobre todo por el
hecho de que quienes se someten a procedimientos estéticos sienten que su estado de animo
mejora, sus relaciones sociales se ven potenciadas a partir de ello, y su autoconfianza se ve
reforzada, que es justo la idea que ofrece la interpretacion integral de la salud conforme la
definicion de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS).

Asi, la oferta de servicios estéticos fundamentados en la ética cientifica y en la ética profesional,
como el tratamiento con PRP, representa la respuesta adecuada, no sélo a las demandas visibles
del mercado, sino a la necesidad profunda de las personas que buscan mejorar su bienestar fisico,

emocional y social de manera concordante y de modo seguro.
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Presentacion detallada del producto o servicio y sus usos

El centro médico estético esta pensado como un espacio destinado especificamente al cuidado
integral de la imagen y el bienestar personal a través de servicios estéticos no-invasivos, de
enfoque médico, ético y personalizado; dirigida a hombres y mujeres que desean mejorar su
apariencia fisica y reforzar su autoestima, renunciando a realizar intervenciones quirdrgicas, para
lo cual su propuesta apuesta por una experiencia segura, profesional y humanizada.

La oferta de servicios se centra en tres grandes lineas: rejuvenecimiento facial, tonificacion
corporal y aparatologia de ultima generacion, las cuales se realizaran siempre bajo un estricto
protocolo clinico, alineado con la bioética tal y como la definen organismos internacionales
como la OMS. Cada tratamiento que es el resultado de la valoracion personalizada de un cliente
en la que se prioriza el estado de salud fisico y emocional del paciente garantizando que las
recomendaciones se orientan a responder adecuadamente a necesidades reales y no a ilusiones
estéticas irreales o tendencias del mercado.

Se distinguira por su modelo de atencion, que integra la competencia profesional, el trato calido
y el uso responsable de la tecnicidad. La formacién ininterrumpida del equipo, la eleccion
consciente de insumos y de instrumental, asi como la estricta aplicacion de protocolos de higiene
y de bioseguridad garantizan que cualquier procedimiento sea realizado con la mayor seguridad
y mayor reserva de la que las condiciones sean capaces.

Como colofdn a la propuesta de resultados visibles y naturales, el centro asumira la
responsabilidad de la préactica consciente de la estética, promoviendo el acceso informado y ético
a sus prestaciones. Su filosofia se basa en el respeto por la diversidad, la inclusion social y el

acompafiamiento respetuoso a cada persona en su proceso de transformacion fisica-emocional.
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Por Gltimo, no solo ofrece tratamientos con fines estéticos, sino que representa un proyecto de
bienestar (holistico) donde el conocimiento cientifico, la empatia y la ética confluyen. Alli es
donde se producen experiencias que embellecen, preservan y mejoran la calidad de vida de las
pacientes.

El servicio estd basado especificamente en el plasma rico en plaquetas, que no es ni mas ni
menos que un procedimiento con el fin de separar los componentes de la sangre, a través de la

centrifugacion de la misma,



Imagen, marca, logo y slogan del servicio

N-ODERMO

Belleza que honra tu esencia

NFODERMA
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ESTUDIO DE MERCADO
Investigacion del mercado
La investigacion de mercado se dio en dos direcciones, la primera a través de fuentes
secundarias, basado en estadisticas, articulos e informacion buscada, y; la segunda direccién con
fuentes de informacion primaria, que para este caso son encuestas respecto a los habitos de
consumo, de compra y de autocuidado. Como resultado de la primera intencion se encontr6 que
la medicina estética en Colombia se encuentra en una buena posicién dentro del mercado de
América Latina y a su vez presenta una serie de desafios y oportunidades respecto a los paises
que dominan el mercado a nivel mundial. En el contexto mundial, Estados Unidos y Espafia se
encuentran a la cabeza del mercado de la medicina estetica, tanto la quirdrgica como la no
quirurgica, seguidos de Brasil, el pais que se ha consolidado como referente a nivel regional.
(Sociedad Internacional de Cirugia Plastica Estética (ISAPS), 2023) La mayor diferencia entre
estos paises y Colombia es la cantidad de especialistas. Estados Unidos cuenta con
aproximadamente 10.000 cirujanos plasticos y Colombia con alrededor de 950 (Cabas, 2023).
Este namero puede ser explicado en parte por el gran tamafio territorial de cada pais, es decir,
Colombia podria entrar ocho veces en el territorio estadounidense, lo que afecta directamente a
la capacidad de mercado y a la oferta de profesionales.
Mas alla de las diferencias en cuanto a la cantidad de especialistas que poseen ambos paises, uno
de los motivos que han permitido a Estados Unidos y a Espafia que se posicionen como
referencia y lideres a nivel mundial en este sector es su condicion de paises inclusivos. En los
estados mencionado, la medicina estética estd orientada hacia los hombres y hacia las mujeres
con estrategias encauzadas a la promocién y a la venta de los mismos que alientan a que el varén

participe en la realizacion de procedimientos quirdrgicos y no quirdrgicos (American Society of
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Plastic Surgeons (ASPS), 2023). En cambio, en Colombia, los procedimientos se encuentran mas
bien orientados al universo femenino de forma mayoritaria, lo que limita el crecimiento del
sector ya que limita la demanda a la categoria de publico que se atiene Gnicamente a una
categoria de clientes. Sin embargo, Colombia ha tenido la capacidad de posicionarse como un
buen destino para el turismo estético siendo destacada internacionalmente por la calidad de sus
especialistas, la competitividad de los precios de sus procedimientos quirargicos, y su
infraestructura médica de altisima calidad

El pais se ha concentrado en las diversas ofertas de procedimientos, siendo el rejuvenecimiento
facial, la remodelacién corporal y los tratamientos no invasivos los mas solicitados (Sociedad
Colombiana de Cirugia Plastica, 2023). No obstante, el mercado masculino representa una
oportunidad escasamente aprovechada que podria hacer crecer de manera significativa la
industria si se implementan estrategias de captacion y fidelizacion de clientes para este mercado
(Sociedad Internacional de Cirugia Plastica Estética (ISAPS), 2023). Si nos referimos al pais, las
ciudades principales desde el punto de vista del turismo estético son Cali y Medellin. Estas dos
son las ciudades que reciben a un mayor nimero de pacientes extranjeros anualmente para la
realizacién de procedimientos de embellecimiento, siendo Cali la ciudad que contabiliza el
mayor nimero de intervenciones estéticas (Cabas, 2023). Este fendmeno se puede explicar por
una serie de factores: el reconocimiento internacional de los especialistas que alli se desempefian,
la accesibilidad de los costos en relacion con otros paises, la calidad de la infraestructura médica
y el cumplimiento de las normativas internacionales de salud y seguridad.

El estadio de la medicina estética en Colombia tiene tanto oportunidades como retos que deben
ser gestionados para consolidar la competitividad internacional del sector. Entre las principales

oportunidades se encuentra el crecimiento del turismo estético, el cual podria reforzarse ain mas



37

gracias a estrategias de marketing enfocadas en el exdgeno. La segmentacién del mercado
masculino representa un nicho en expansion, ya que en paises como Estados Unidos y Espafia
han crecido/explotado exponencialmente la demanda de procedimientos por parte de hombres
durante los ultimos afios. También el aumento de tratamientos sin cirugia (sin cirugia) favorecido
por los avances tecnologicos y las preferencias de los pacientes por procedimientos menos
invasivos suponen otra oportunidad de expansion para el sector (Sociedad Internacional de
Cirugia Plastica Estética (ISAPS), 2023).

Entre otras cuestiones, los principales retos que pueden condicionar el futuro crecimiento del
sector y de los establecimientos que estan relacionados con el mismo son los siguientes: la
regulacion y control de tipo sanitario, ya que, pese a contar con un alto grado de especializacion,
el intrusismo profesional genera una percepcion de inseguridad del propio pais en sus diferentes
procedimientos estéticos; la competencia internacional, pues paises como el brasilefio y el
mexicano han incrementado su entrada y, ademas, han seguido una forma de captacion rapida y
agresiva de pacientes internacionales; la disponibilidad de tecnologias avanzadas, ya que la
innovacioén y los productos de ultima generacion son fundamentales en la competitividad del
propio sector.

Es decir, podemos afirmar que el contexto del mercado de la medicina estética en Colombia es
favorable en términos de las condiciones regionales de la medicina estética en comparacion con
el resto de los paises latinoamericanos, pero debe afrontar el reto de diversificar su propuesta y
fortalecer sus estrategias de crecimiento. La propuesta hacia el pablico masculino, el desarrollo
del turismo estético y la inversion en nueva tecnologia puede ser una parte del conjunto de las
claves para posicionar a Colombia en un destino ain mas importante. Al mismo tiempo, se debe

abordar las problematicas referentes a la regulacion y la competencia internacional, lo que puede
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ser fundamental para lograr un desarrollo a largo plazo y sustentado de la medicina estética en
Colombia.

Por otra parte, a través de fuentes primarias como primera instancia, lo que se buscé fue indagar
acerca de los habitos y percepciones de autocuidado, la muestra es de aproximadamente 120
personas, y se busco que las respuestas estuvieran clasificadas en algunas secciones. Donde la
seccion 1 hace referencia al perfil sociodemografico, la seccion 2 a habitos del cuidado personal
estética, la 3 al conocimiento y percepcion del PRP, la 4 motivaciones, miedos y disposicion de

pago y la quinta y Gltima sobre una opinion libre a dos preguntas especificas.
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Anélisis de la demanda
Desde la encuesta administrada, revisada para que se pueda asumir que es la encuesta que obtuvo
una muestra de 120 personas, ya se empieza a ver ciertas pautas suficientemente adecuadas para
poder caracterizar y dimensionar la demanda potencial de tratamientos de medicina estética
minimamente invasiva, sobre todo el Plasma Rico en Plaquetas (PRP). Para su analisis se
tuvieron en cuenta tanto determinadas variables sociodemograficas y practicas de autocuidado
como la predisposicion a poder invertir en tratamientos estéticos, teniendo un perfil bastante
claro del tipo de consumidor que seria potencialmente interesado.
e Perfil demogréafico del demandante potencial
Permite vislumbrar que el conjunto de personas encuestadas esta conformado
mayoritariamente por personas de 25 a 45 afios de edad. Las personas encuestadas
estaban equilibradas en términos de género incluyendo la opcion de no binario y preferir
no responder lo que da una mirada mas amplia al analisis. Este rango de edad
corresponde a la estadistica que suele dar lugar a este perfil de consumidores que pasan a
notar los primeros signos de envejecimiento y que tienen la intencidn de prevenir y/o
revertir los cambios visibles en la piel o el cabello, por lo que se consolida como el
potencial grupo de consumidores objetivo.
e Habitos y comprension sobre el autocuidado
Mas del 70% de los participantes indicaron tener una rutina de autocuidado al menos
bésica, mientras que aproximadamente el 55% expreso su interés por cambiar su
apariencia fisica por diferentes motivos personales o laborales. Esto da cuenta de una
tendencia que imprime valor a la buena forma fisica como parte de la imagen ente el

autoconcepto, la autoestima, la confianza y la propia presentacion, lo que respalda la
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reciente demanda de tratamientos estéticos que sean seguros, eficaces y con escasas
probabilidades de riesgos indeseables.

Conocimiento y apertura hacia el PRP

Pese a que se ha mencionado que el conocimiento sobre el PRP no es, aln, generalizado,
un porcentaje significativo de los encuestados (cerca del 60%) mostré apertura a
someterse a un tratamiento de este tipo siempre que se dieran tres condiciones clave:
resultados naturales, profesionalidad y coste bajo. Esta cifra apoya un proceso similar de
demanda latente que podria ser activado de manera favorable con acciones de
comunicacion educacional, neuromarketing y redes sociales.

Forma de pago y disposicion a pagar

Respecto a la disposicion econémica, un 48% de los encuestados mostraron disposicion
para pagar entre $300.000 y $600.000 por cada uno/a de las sesiones; y un 20% estarian
dispuestas para pagar mas si el tratamiento garantiza efectos visibles y duraderos. De este
modo, este rango de precio permite establecer una politica tarifaria al alcance de los
segmentos de la clase media y la clase media-alta, sin que por ello se comprometa la
calidad prestacional.

Frecuencia deseada y motivos

En lo que respecta a frecuencia, la mayoria de la muestra manifestaron su preferencia a
llevar a cabo los tratamientos cada 4 a 6 meses, lo que denota la posibilidad de una cierta
fidelizacidn del cliente en el caso de que los resultados sean satisfactorios. Los motivos
mas mencionados fueron el rejuvenecimiento facial, la prevision de arrugas, el
fortalecimiento capilar y la mejora de la autoestima, lo cual refuerza la idea de una

demanda sostenida mas alla del primer contacto con el servicio.
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Los resultados del estudio de mercado contando con las fuentes primarias y secundarias indican
que exista una demanda potencial importante para este tipo de servicios de medicina estética
minimamente invasiva en su aplicacion a la técnica de Plasma Rico en Plaquetas (PRP). El perfil
de los encuestados indica un elevado grado de consciencia por la relevancia del autocuidado y
una clara predisposicion hacia tratamientos estéticos minimamente invasivos haciéndose eco del
cambio cultural en la importancia del bienestar global.

En un contexto de envejecimiento poblacional inexorable, y de la importancia del fisico en la
vida social, laboral y emocional, la identidad del Plasma Rico en Plaguetas (PRP) se convierte en
una respuesta a una necesidad latente y su aceptacion se vera favorecida por la naturalidad del
resultado, la seguridad del procedimiento y lo que se le considera el precio adecuado. Los datos
obtenidos en la investigacién no solo reflejan una intencion de compra sino también la
predisposicion al consumo recurrente situacion que avalaria la necesidad de una solida oferta que
la respalde en el tiempo. Por otro lado, el crecimiento del interés por parte de los consumidores
hacia soluciones personalizadas, que sean eficaces y de bajo riesgo, ofrece una oportunidad clara
para consolidar un posicionamiento estratégico dentro del sector de la medicina estética.
Adicionalmente; el mercado no solamente esta preparado para recibir servicios como el PRP,
sino que ademas ya se requieren experiencias que integren resultados, confianza, estética y salud
mental. De manera que se deja planteada una base de desarrollo del negocio que es real y sélida
para proyectar, con clientes fieles a la marca e incluso para establecer una ventaja competitiva de
continuidad en el tiempo. Dentro de los anexos del documento, los resultados de la encuesta

realizada, como también las preguntas.
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Nicho de mercado

La identificacion del nicho de mercado dentro del sector de la medicina estética representa un
aspecto fundamental para el posicionamiento estratégico de cualquier servicio, particularmente
para aquellos tratamientos estéticos como el plasma rico en plaquetas PRP. A raiz del rastreo de
las tendencias actuales, asi como de los resultados obtenidos a través de los instrumentos
utilizados en la recoleccidn de datos primarios, se ha podido acotar adecuadamente un segmento
objetivo del mercado con peculiaridades demograficas, sociales y actitudinales especificas.

El perfil mayoritario de este nicho tiene la forma de personas adultas jovenes, preferentemente
entre 30 y 45 afios de edad, con una fuerte concentracion de la franja de 35 a 40 afios. En su
mayoria, se trata de personas que han comenzado a presentar los primeros signos del
envejecimiento facial, como las lineas de expresion, la pérdida de firmeza y la resequedad
cutanea, que buscan alternativas que les permitan prevenir o tratar esos signos carentes de
opciones de tratamiento quirdrgico. A pesar de que la oferta del tratamiento da cabida a personas
de ambos sexos, los datos indican una mayor preponderancia de mujeres dentro del publico
objetivo, muchas de las cuales tienen estudios, han alcanzado la categoria de universitarias o
poseen formacion técnica, pertenecen a estratos socioecondémicos medios y medios-altos.

Por otro lado, el nicho que se plantea esta integrado por consumidores informados que consultar
diversas fuentes, Facultan la opinion de los expertos, priorizan las experiencias de los conocidos,
e incluyen factores como la atencidn personal, la reputacion del centro estético, la higiene, la
tecnologia utilizada o relacion costo-beneficio. La preferencia por procedimientos no invasivos y
por la situacion con breves periodos de recuperacion hace que el PRP se asocia claramente con el

nicho.
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Resumiendo, el nicho de mercado estad conformado por gente con poder adquisitivo medio o alto,
con interés por mantener una imagen saludable, preocupadas por la prevencion del
envejecimiento visible, y con una vision global del bienestar personal. La atencion a las
especificidades de este grupo es clave para hacer que estrategias de marketing, fidelizacion y

propuesta de valor se alinean con las expectativas y necesidades reales.
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Determinacion del precio

La definicion del precio del tratamiento con Plasma Rico en Plaquetas (PRP) se realizo a partir
de una valoracion global que integre variables de la oferta y la demanda del mercado, la
estructura de costes, el posicionamiento comercial y la valoracion del paciente. Este
procedimiento médico, que se basa en la obtencion y uso autélogo de plasma enriquecido en
plaquetas, ocupa un espacio central en la medicina estética, dado que evidencian su poder
regenerativo, y ello condiciona también la sensibilidad del precio de este servicio que se le ofrece
al publico. (Everts, Onishi, Jayaram, Lana, & Mautner, 2020)

La primera etapa de fijar el precio corresponde al analisis de mercado o benchmark competitivo,
que fue observar los precios que otros centros de estética médica, clinicas dermatologicas o
consultorios dedicados ofrecen en la ciudad o area geografica de que se trate. En términos
generales, el valor de una sesion del facial de PRP es un porcentaje que se mueve entre 100 y
250 USD en toda América Latina, o 150 y 350 euros en mercados de Europa, como el de Espafia
(Gotadki, 2021). Las diferencias vienen evidenciadas entre otras cosas, por el nivel de
especializacion del centro, la calidad de las materias primas, el tipo de aparatologia empleada, o
si el procedimiento es llevado a cabo por un profesional médico.

Simultaneamente, se calculd el coste interno por sesién que lleva incluidos los materiales de usar
y tirar (jeringas, guantes, agujas, gasas), el tubo especial para PRP con anticoagulante, el uso de
la centrifuga, las soluciones activadoras (si se utilizan), el tiempo del profesional que esta
implicado y los costes indirectos como amortizacion de equipos, limpieza, servicios, marketing y
administracion. Estos costes varian segun los proveedores y el pais, pero en términos generales el
rango puede ser él de los USD 40 a USD 110 por sesion, segun el nivel de calidad de los equipos

y la categoria de las personas implicadas. (Asubiaro & Avajah, 2024)
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El posicionamiento comercial del centro estético influye enormemente en la politica de precios:
un centro que ofrece una propuesta médica nada menos que de alta gama, orientado a un publico
que busca la exclusividad, la confianza profesional y los resultados mantenidos en el tiempo
podréa fijar un precio en el nivel alto de la franja del mercado; por el contrario, un centro que
persigue una estrategia de oferta accesible o el uso de promociones de forma regular estara en el
rango medio-bajo, compensando de esta forma con un mayor volumen de pacientes y/o ventas
cruzadas de servicios. (Kotler & Keller, 2016)

Asi pues, hay que tener presente el valor percibido por el paciente, que suele ser considerado
elevado en tratamientos autélogos como el PRP. EI mismo se potencia cuando la misma se
enuncia como parte de un protocolo médico adaptado a los requerimientos del paciente, con
seguimiento clinico, control de resultados y aval de los profesionales de salud debidamente
capacitados. En funcion de lo anterior, y a manera de referencia general, los precios sugeridos
para centros médico-estéticos que ofertan tratamientos con PRP seran:

* PRP facial simple (mesoterapia): 120 — 180 $/sesion.

* PRP capilar: 130 — 200 $/sesion.

* PRP con microneedling (dermapen): 150 — 250 $/sesion.

» Campanas de promocion de 3 o 4 sesiones: hasta un 10-20% de descuento sobre el precio
unitario.

Y, basado en esto se hara el pronostico de ventas.



Prondstico de ventas

Proyeccion de ventas anual

Supuestos clave del modelo:

Operacion mensual: 26 dias

Atencion diaria: 3 turnos o jornadas con 3 sesiones cada una (9 sesiones diarias).
Total sesiones al mes: 234 sesiones (26 dias x 9 sesiones).

Distribucion por tipo de tratamiento (promedio mensual):

PRP facial: 40%

PRP capilar: 35%

Microneedling: 25%

Paquetes promocionales: Adquiridos por el 40% de los pacientes, con 15% de descuento
aplicado.

Precios por sesion:

PRP facial: $585.000

PRP capilar: $663.000

PRP con dermapen: $780.000

Distribucion mensual estimada de sesiones

Total mensual de sesiones: 236

PRP facial (40%): 95 sesiones

56 sesiones sueltas x $585.000 = $32.760.000

39 sesiones en paquetes (13 paquetes de 3 sesiones con 15% descuento) = $19°392.750

Subtotal facial mensual: $52°152.750
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PRP capilar (35%): 82 sesiones

49 sesiones sueltas x $663.000 = $32.487.000

33 sesiones en paquetes (11 paquetes de 3 sesiones con 15% descuento) = $18°597.150
Subtotal capilar mensual: $51°084.150

PRP con dermapen (25%): 59 sesiones

35 sesiones sueltas x $780.000 = $27.300.000

24 sesiones en paquetes (8 paquetes de 3 sesiones) = $15°912.000
Subtotal microneedling mensual: $43°212.000

Total mensual estimado:

$146°448.900 COP

Proyeccion anual:

$146°448.900 x 12 meses = $1.757.386.800 COP
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Precio PRP facial (COP)

Precio PRP capilar (COP)

Precio PRP microneedling (COP)

Dias operativos

Sesiones por dia

Total sesiones mensuales

Distribucion sesiones facial (%)
Distribucion sesiones capilar (%)
Distribucidon sesiones microneedling (%)
Porcentaje compra paquetes (%)
Descuento paquete (%)

Sesiones sueltas facial

Sesiones en paquete facial

Ingresos sesiones sueltas facial (COP)
Ingresos paquetes facial (COP)

Total ingresos facial (COP)

Sesiones sueltas capilar

Sesiones en paquete capilar

Ingresos sesiones sueltas capilar (COP)
Ingresos paquetes capilar (COP)

Total ingresos capilar (COP)

Sesiones sueltas microneedling
Sesiones en paquete microneedling
Ingresos sesiones sueltas microneedling (COP)
Ingresos paquetes microneedling (COP)
Total ingresos microneedling (COP)
Total ingreso mensual estimado (COP)
Proyeccién anual estimada (COP)

S 585.000,00

S 663.000,00

S 780.000,00

26

9

234

40%

35%

25%

30%

15%

56

39

S 32.760.000,00
$19.392.750,00
$52.152.750,00
49

33

$ 32.487.000,00
$18.597.150,00
$51.084.150,00
35

24

$ 27.300.000,00
$15.912.000,00
$43.212.000,00
S 146.448.900,00
$1.757.386.800,00
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PLAN DE MERCADEO
Estrategias de distribucion
Las estrategias de distribucion del servicio en un centro de medicina estética cuya propuesta de
valor se siente comprometida con la terapia con Plasma Rico en Plaquetas (PRP) definen un
enfoque global que tiene en consideracion tanto la disponibilidad del servicio como la
experiencia del cliente con la mejora de la actividad operativa. La estética de los servicios ubica
la distribucion no solo ya como el cliente llega al servicio fisicamente, sino también de los
medios a través de los cuales el cliente interactia, agenda, consume el servicio e interrelaciona la
calidad del servicio. La literatura en el marketing de servicios ha determinado la distribucion
como uno de los elementos que mas justifican la generacion de valor y, por ende, de una
propuesta de valor competitiva (Kotler & Keller, 2016).
En primer lugar, la localizacion fisica, elegida estratégicamente, del centro de medicina estética
es decisivo. Esto es asi dado que los tratamientos con Plasma Rico en Plaquetas (PRP) no
requieren normalmente una hospitalizacion ni un equipamiento complicado, situando la decisién
en la disponibilidad de la oferta en determinada ubicacion con un alto flujo de habitantes en una
zona con buena conectividad, transitabilidad, visibilidad y compatibilidad con otros servicios
sectoriales del wellness, como gimnasios, spas o centros dermatolégicos. (Martinez & Padilla,
2020) consideran que la localizacion afecta la percepcion del profesionalismo y de la calidad del
servicio; eventualmente, esto podria influir en la decision de compra del cliente. Asi también, en
ambientes urbanos, se convierte en estratégica la proximidad a areas de nivel socioeconémico
medio-alto o alto, como producto del perfil sociodemografico de los consumidores asiduos a la

medicina estética.
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Por el contrario, asimismo se expandio la distribucidn al entorno digital de las plataformas de
reserva, la atencion omnicanal y la automatizacion, la cual fue considerada como clave. En este
sentido, (Agudelo Bernal & Burbano Garcia, 2023) aseguran que resulta apropiada una estrategia
digital de distribucién para reducir la friccion del proceso de compra, perfeccionar la retencion
de clientes y agrandar la extension geografica del negocio sin una expansion fisica inmediata.
Las citas online, formularios de precalificacion, asesorias virtuales y WhatsApp Business como
canales son las herramientas que optimizan, tanto el tiempo del paciente como el del personal del
centro, en favor de la eficiencia del mismo.

La experiencia del consumidor para el proceso de distribucion debe ser a la vez fluida,
personalizada y confiable. De acuerdo a (Barrientos, sf), para los servicios de salud, existiendo
los factores de acceso, espera y disponibilidad como determinantes para la satisfaccion para el
paciente. Este ultimo factor se vuelve mas importante en tratamientos como el PRP, donde el
procedimiento persiste en varias sesiones y con ciertos cuidados en funcion del seguimiento, lo
que requiere una distribucion organizada con un alto contenido de servicio. Para reducir los
tiempos de espera, las cancelaciones y asegurar la atencion oportuna, es importante la aplicacion
de sistemas de CRM y gestion de turnos. Ademas, existe la posibilidad de ir hacia modelos de
distribucion multisitio o itinerantes, tal y como jornadas en clinicas asociadas o convenios con
consultorios en otras ciudades, lo que amplia la cobertura sin los costes de la expansion por los
medios estructurales. Segun los autores (Agudelo Bernal & Burbano Garcia, 2023), la
distribucion en red o por alianzas estratégicas en el sector salud ha permitido que pequefias
clinicas compitan en mercados regionales, especialmente si el servicio es especializado y con una

alta demanda.
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En definitiva, la politica de distribucién en el centro médico especifico de PRP ha de conjuntar
de un modo arménico un emplazamiento geografico 6ptimo, un soporte técnico con una
infraestructura digital equilibrada y un disefio operativo centrado en la experiencia del paciente.
La distribucidn en estos compases no representa un elemento logistico accesorio, sino que forma
parte constitutiva del posicionamiento competitivo del centro, y tiene un determinado impacto en

la percepcion del valor, en la lealtad y en la rentabilidad del negocio.
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Estrategias de promocion, publicidad y marketing
Las estrategias de comunicacion y promocidn mas acertadas para el proyecto de PRP estan
basadas en el uso de redes sociales, puesto que, es innegable que hoy por hoy son el medio de
comunicacion mas grande y efectivo del mundo, ademas de la forma mas sencilla de hacer llegar
la informacion a la mayor cantidad de personas y esto a su vez, ampliando la posibilidad de
Ilegar a nuestro publico objetivo. que se apoyan en el uso de las redes sociales y del
neuromarketing se justifican a partir de la capacidad de estas herramientas para influir en la toma
de decisiones de los consumidores y de aumentar la eficacia de las camparias de marketing. A
continuacion, se hace la justificacion de estas estrategias, la cual esta sustentada por referencias o
citas académicas y fuentes especializadas:

e Eficacia del Neuromarketing en las Redes Sociales
El neuromarketing estudia la manera en la que responde el cerebro ante estimulos visuales y
emocionales, permitiendo asi, crear contenidos que Ilamen la atencién de los usuarios y que
generen en ellos una respuesta positiva. Las redes sociales, tal y como son, son entornos
propicios para utilizar las técnicas de neuromarketing debido a su caracter visual e interactivo.
Por ejemplo, la utilizacion de colores puede conseguir que se produzcan emociones concretas en
los usuarios. Asi, por ejemplo, el color rojo nos puede inducir a una sensacién de urgencia,
mientras que el azul puede producir sensaciones de confianza. (Spreadit Creative Marketing
Agency, 2023)

e Efecto del Marketing en las Redes Sociales
Las redes sociales han trascendido y se han convertido en herramientas importantes para las
estrategias de marketing ya que permiten una cobertura o alcance amplio y la segmentacion del

publico objetivo ademas de la posibilidad de la interaccion directa con el consumidor, generando
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la confianza y el sentido de comunidad de los usuarios. EI marketing en las redes sociales ha
demostrado igualmente su eficacia en promocionar productos y servicios, muy especialmente en
las pequefas y medianas empresas que persiguen extender el mercado. (Pedreschi Caballero &
Nieto Lara, 2022)

e Personalizacion y experiencia del usuario
La personalizacion del contenido en redes sociales resulta una mejor experiencia para el cliente y
mayor efectividad para las campafias de marketing ya que esta fundamentada en datos obtenidos
de los usuarios sobre sus preferencias y comportamientos. El neuromarketing puede ayudar a
marketing a entender como los consumidores toman decisiones de compra y el modo en que
procesan la informacién, por lo que los tipos de marketing pueden adaptar su propio marketing a
los consumidores de una manera mas efectiva. (Ramirez Retamero, 2023)

e Tendencias en Marketing Digital
Las principales tendencias de marketing digital en el 2025 son la inteligencia artificial (1A) y
personalizacion. La IA permite hacer un analisis de datos en tiempo real, mejorando asi la forma
en la que se entiende al consumidor y la efectividad de las campafias de marketing. No obstante,
para conseguir una efectividad 6ptima, es importante la combinacién de IA con creatividad y
empatia humanas. (Meneses, 2025)
Ahora bien, vamos a enfocar las estrategias en los cuatro pilares pospuestos, para que de este
modo se vaya dando forma a las estrategias netamente:
Uso de Principios del Neuromarketing en Redes Sociales

- Efecto de la Prueba Social: Publicacion de testimonios mediante clips en video, antes y

después del tratamiento, asi como casos de éxito en la aplicacion del PRP, para generar

confianza y credibilidad.
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- Principio de la Escasez y Exclusividad: Aplicacion de campafas con ofertas limitadas
para promover tomar decisiones rapidamente.
- Emocidén y Contenido Sensorial: Utilizar videos cortos y reels con masica relajante, piel
rejuvenecida y atletas recuperados a partir del PRP.
- Colores y Neurociencia Visual: Usar colores azul y verde (con una asociacion de
confianza y salud) en la identidad visual de la marca.
Segmentacidn y Personalizacion del Contenido
- Buyer Personas: Determinar publicos objetivos en funcion de la necesidad (estética,
deportiva, salud...) y personalizar mensajes en funcion de los segmentos.
- Ads Dirigidos con IA: Usar Facebook Adsy Google Ads con segmentacion en funcion de
intereses y comportamientos anteriores.
- Retargeting: Impactar a usuarios que han entrado en la pagina web o que han interactuado
con publicaciones, mediante Ads personalizados.
Estrategia de Video Marketing y Contenido Educativo
- Shortsy TikTok: videos breves, con una buena edicion y post produccién, donde se
explica el proceso del PRP, los beneficios, las expectativas o resultados a esperar.
- Live Sessions con Expertos: directos, a través de Instagram y Facebook, de médicos o
especialistas respondiendo preguntas a la gente.
- Infografias y Carruseles: publicaciones en Instagram y LinkedIn con informacion
atractiva y amena sobre el procedimiento.
Influencer Marketing y Strategic Allies
- Colaboracion con Microinfluencers: elegir a profesionales del fitness, dermatologia y

estética para que hablen de su experiencia con el PRP.
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- Contenido Generado por Usuarios (UGC): invitar al cliente o paciente a poder compartir
su resultado con un hashtag de la marca.
Automatizacion y Neuromarketing Conversacional
- Chatbots, en WhatsApp e Instagram: preguntas y respuestas Al que puedan resolver
preguntas frecuentes de inmediato para que la friccion al tomar una decision sea baja.
- Email Marketing con Storytelling: campafias que envian relatos de transformacion con el

fin de conectar emocionalmente con los prospectos.
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Fidelizacion

La fidelizacion de los pacientes en los centros de medicina estética orientados a tratamientos con
Plasma Rico en Plaquetas (PRP) es fundamental para asegurar la sostenibilidad y por tanto el
crecimiento del negocio. Los tratamientos con PRP suelen ser longevos y requieren de varias
sesiones, asi como un mantenimiento periodico. Por ello, fidelizar a los pacientes implica
también una recursividad mayor y la posibilidad de generar recomendaciones boca a boca, que
cobran especial fuerza en este tipo de servicio debido a lo antes mencionado, el requerir varias
sesiones para resultados eficientes plantea un reto para la no desercion del tratamiento, puesto
que atentaria contra el buen nombre y la imagen positiva del negocio.

La fidelizacion en medicina estética esta sustentada en tres pilares fundamentales: captar,
convencer y conservar al paciente. Captar es atraer nuevos pacientes a nuestro centro a través de
estrategias de marketing apropiadas y una propuesta de valor que sea clara y atractiva. Puede
entenderse por convencer la calidad del servicio, la atencion personalizada y la obtencion de
resultados visibles y satisfactorios. Finalmente, para conservar al paciente, hace falta realizar
acciones de seguimiento continuo, programas de recompensas o habilidades comunicativas que
alimentan la relacion paciente-centro de medicina estética.

Una buena metodologia de fidelizacién debe incluir, beneficios tangibles a los pacientes
recurrentes, programas de fidelizacion del tipo que sea, por ejemplo, un porcentaje de descuento
en los tratamientos futuros para el cliente, otra sesion de tratamiento en caso de que ésta sea
necesaria 0 acceso a los nuevos tratamientos antes que los demas. Por otro lado, la instalacion de
programas de CRM (Customer Relationship Management, o gestion de relaciones con los
clientes) permitira realizar un seguimiento exhaustivo de los intereses, necesidades y deseos de

cada paciente, promoviéndose asi un tratamiento mas personalizado y oportuno.



57

La comunicacién habitual, significativa, de cualquier tipo de tratamiento honesta y continua es
otro de los elementos que afectan a la fidelizacion. El envio de boletines terapéuticos,
recordatorio de las citas, recomendaciones postratamiento, etc. Sirven, ademas de para mantener
informado al paciente, para hacer visible que se quiere mostrar a nuestros pacientes que se esta
equilibrado, que importa su bienestar y que se quiere recordar lo que hacen; pero también es el
simbolo de un compromiso continuado con él. Por otro lado, solicitar y actuar sobre la
informacién de la manera en que ésta ha de ser compartida, es el simbolo de una disposicion a
mejorar, a cambiar iniciativas preestablecidas en funcién de la retroalimentacion, a demostrar la
aceptacion del paciente y como resultado de esta entrega de informacidon se decanta hacia la
confianza, hacia el compromiso.

En sintesis, la fidelizacidn en centros estéticos especializados en el PRP implica una serie de
estrategias para captar, convencer y conservar a los pacientes. Centrando la atencion en la
calidad del servicio, la personalizacion y una buena comunicacion, los centros estéticos pueden
forjar relaciones a largo plazo con los pacientes, que beneficiaran tanto al paciente como al

negocio.
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Postventa, servicio al cliente y politica de crédito

La gestion de la postventa, el servicio al cliente y las politicas de crédito en centros de medicina
estética que ofrecen tratamientos con Plasma Rico en Plaquetas (PRP) son aspectos clave para
generar confianza en el paciente y asegurar la viabilidad del negocio.

En el contexto de la medicina estética, la postventa no es solo el acto de dejar el tratamiento una
vez terminado, sino que la postventa incluye estrategias de seguimiento que alimentan la relacion
con el paciente: consultas de seguimiento, visitas perioddicas o incluso estar disponible para
resolver las dudas o complicaciones que puedan surgir tras el tratamiento. El servicio postventa
se traduce en satisfaccion del paciente y su fidelizacién, cuando, tal como ya se ha mencionado,
la confianza y la reputacion poseen un papel fundamental en la carrera hacia el éxito (Kotler &
Keller, 2016).

El servicio para el cliente en esta situacion debe tener como caracteristicas la empatia, el
profesionalismo y la posibilidad de respuesta. La atencion al paciente de forma personalizada, la
informacién clara y la prontitud de atender las necesidades individuales de cada paciente son
aspectos fundamentales para generar una experiencia exitosa. La implementacion de sistemas de
gestion de la relacién con los clientes (CRM) puede ayudar y facilitar el proceso hacia el éxito,
junto con el desarrollo de un control més exhaustivo y eficaz (Kotler & Keller, 2016).

Respecto a las politicas de crédito, tener a disposicidn alternativas de financiacion asequibles y
explicitas puede determinar la decisién de muchos pacientes en el momento de evaluar los
tratamientos estéticos, en especial aquellos tratamientos que exigen un nimero de sesiones
importantes o que constituyen una gran inversion. Algunas clinicas se han adelantado al ofrecer
experiencias renovadoras de forma que sean capaces de proporcionar a sus pacientes una mayor

seguridad de tipo economico. Clinica Londres, por ejemplo, ha deseado implementar un Seguro
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de Proteccién de Pago de manera gratuita en todos sus tratamientos financiados, en el que queda
registrado que, en caso de la existencia de una eventualidad no deseada, se podria cubrir el resto
de los pagos pendientes en el caso de situaciones no deseadas como la de ser despedido de un
trabajo, la de estar hospitalizado, la de estar en situacién de incapacidad temporal o incluso por
fallecimiento. La finalidad de la clinica es la de eliminar la incertidumbre de tipo econémico y
ofrecer tranquilidad al paciente en el proceso de su recuperacion (CADENA SER, 2025).

En definitiva, es importante contar con una estrategia integral que contemple, por un lado, la
postventa, un servicio al cliente de calidad y politicas de crédito que se adapten a las necesidades
de los pacientes. La combinacion de estas practicas no solo mejorara la experiencia del paciente,
sino que, ademas, contribuira a potenciar la reputacion y la competitividad del que se considere
una de las estrategias del negocio de los centros de medicina estética que ofrecen tratamientos

con PRP.
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ESTUDIO DE OPERACIONES
Descripcion y formalizacion del proceso - Diagrama de flujo.
El proceso del Plasma Rico en Plaquetas (PRP) en el centro de medicina estética se inicia por la
recepcion y la historia clinica del paciente, es decir, se toman los datos basicos y se toma
contacto con la historia clinica.
La valoracion médica inicial, en la que evalla la situacion general del paciente y cual es el
tratamiento que se puede aplicar a partir de la historia clinica y de los objetivos estéticos que
presenta el paciente, viene posteriormente.
Una vez valorado el paciente y comprobada la idoneidad de su tratamiento, se le presentara los
medios de pago y los seguros incluidos por eventualidades, y posterior al pago firmara el
consentimiento informado, donde se explica minuciosamente el tratamiento, los beneficios,
posibles efectos secundarios y cuidados a tener en cuenta.
El siguiente paso es la extraccion de una muestra de sangre, que consiste en extraer una pequefia
cantidad de sangre venosa por métodos estériles y seguros.
La muestra obtenida pasara posteriormente por una bateria de centrifugados en los que se
separardn los componentes sanguineos y la fraccion rica en plaquetas se aislara. Esta fraccion es
manipulada con mucho cuidado y evitando mezclarla con otras capas, pudiendo ser activada con
sustancias que potencien su efecto regenerador, segun el criterio del especialista y la zona de
tratamiento.
A continuacion, se procede a la realizacion del tratamiento; el PRP se utilizara para realizar
microinyecciones cutaneas que se inyectaran en la piel o cuero cabelludo, usando agujas de
pequefio calibre o dispositivos que aseguran la adecuada distribucién del producto. En esta fase,

el paciente experimentara algunas molestias leves que pueden aliviarse con un anestésico topico.
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Se termina la aplicacién y se pasan a las recomendaciones postratamiento, que incluyen, ademas
de cuidarse del sol, el no maquillarse o aplicar cremas agresivas o seguir, de una forma estricta,
las recomendaciones de los medicos. En esta misma consulta, se agenda la siguiente visita
guiandose por el plan de tratamiento acordado previamente.

Finalmente, se establece un procedimiento de seguimiento del tratamiento, que tiene por objeto
la valoracion de los efectos progresivos del PRP y el agendamiento de sesiones de refuerzo, en el
caso de que sean necesarias. Este lugar o espacio garantiza que los pacientes tengan una
experiencia personalizada, segura y eficaz.

A continuacion, el diagrama correspondiente:
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Distribucion de planta.

La distribucion en planta del centro de medicina estética especializado en tratamientos con
Plasma Rico en Plaquetas (PRP) se ha proyectado para optimizar simultdneamente el flujo de
pacientes, personal, recursos, la eficiencia operativa y el cumplimiento de las normas sanitarias
en el marco de una experiencia comoda y segura para el paciente. Al entrar en el centro de
medicina estética se situa la Recepcion y Sala de Espera, definido como el espacio donde se
proporciona privacidad y comodidad, siendo el primer lugar de contacto del paciente; este
espacio conecta directamente con el Consultorio Médico, donde se llevaré a cabo la valoracion
clinica inicial y la firma de la aceptacion del consentimiento informado.

En tercer lugar, el paciente es conducido hasta la Sala de Flebotomia, la cual es el lugar donde se
obtiene la muestra sanguinea en condiciones de bioseguridad; esto es un espacio que conecta
perfectamente con el area de Procesamiento (centrifugacion) obteniendo el traslado inmediato de
la misma con la preparacion de la muestra, sin pérdida de tiempo ni riesgo de contaminacion.
La Sala de Procedimiento esta situada junto al area de procesamiento, facilitando la
implementacién del PRP de inmediato, una vez preparado. Esta sala tiene unas condiciones de
esterilidad, ventilacion e iluminacién adecuadas propicias para asegurar la calidad del
tratamiento. Después de la aplicacion, el paciente puede recibir instrucciones posteriores al
tratamiento y pasar brevemente por el area de Agendamiento donde se programan las sesiones
posteriores. Finalmente, en el disefio se incluyen Servicios Sanitarios y una zona de Gestién de
Residuos Biologicos, situados al fondo del centro, garantizando que los residuos clinicos se
gestionan por separado de las zonas de flujo asistencial.

Este esquema de planta logra un flujo unidireccional, sin cruces de zonas limpias con zonas de

residuos, con lo cual se logra un entorno seguro, funcional y profesional.
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Costos de produccion.
Costos Fijos
Como su nombre indica, los costos fijos son aquellos que son independientemente de los
tratamientos realizados o el nimero de pacientes atendidos.
e Alquiler o arrendamiento del local
e Servicios basicos publicos (luz, agua, internet, telefonia)
e Sueldos y salarios de los administrativos y medicos fijos
e Mantenimiento de equipos médicos y mobiliario
e Licencias, registros y seguros comerciales 0 médicos
e Plataformas de gestion clinica, contable o agendas
e Publicidad fija (pagina web, mantenimiento de redes, hosting)
e Amortizaciones (centrifugadoras, mobiliario clinico, etc.)
e Seguridad y vigilancia
Costos Variables
Son los costos que cambian de manera directa conforme al nimero de tratamientos realizados,
los cuales reflejan los insumos y servicios consumidos para cada aplicacién de PRP.
e Materiales clinicos desechables (jeringas, guantes, agujas, gasas, etc.)
e Tubos y kits de recoleccion para PRP
e Reactivos o sustancias activadoras del PRP (si se utilizan)
e Anestesia topica (en crema o solucion)
e Productos postratamiento (calmantes, regeneradores, mascarillas, etc.)
e Costos de esterilizacion o eliminacion de residuos bioldgicos por sesion

e Comisiones por pago electrénico (si se pactan por tratamiento)
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Categoria

\ Elemento

H Descripcion \

Acondicionamiento
del local

Division de espacios

Construccidn o adecuacion de salas (espera,
consultorio, extraccion, etc.)

Instalaciones eléctricas

Redisefio o refuerzo para uso clinico seguro de
equipos

Instalaciones hidrosanitarias

Lavamanos clinico, desagiies, suministro de agua
en zonas criticas

Sistema de ventilacion y A/A

Control de temperatura y pureza del aire en zonas
clinicas

lluminacién clinica y general

Luces LED, lamparas especiales para
procedimientos médicos

Aislamiento acustico

Mejora de privacidad en consultorios y salas de
tratamiento

Cumplimiento de normas de accesibilidad

Rampas, sefialética, puertas amplias, bafios
adaptados

Equipamiento
médico

Centrifuga de laboratorio clinico

Equipo esencial para procesar el PRP

Silla de flebotomia / camilla

Para la extraccion y aplicacion del tratamiento

Carros de curaciones

|Soporte mévil con insumos clinicos |

Equipos auxiliares (dermapen, inyectores,
etc.)

Opcionales segun el protocolo de aplicacion del
PRP

Equipamiento

Mobiliario clinico y administrativo

Escritorios, sillas, archivadores, armarios

|

general
Equipos de codmputo Computador, pantalla, impresora, escaner
Software médico o CRM Para historia clinica, seguimiento y programacion
| Teléfonos y router |Comunicacién interna y con pacientes |
Bioseguridad y .1 . . Rutas de evacuacion, zonas restringidas, avisos de
A Serfialética obligatoria . .
sefalizacion bioseguridad

Contenedores y dispensadores clinicos

Desechos biol6gicos, guantes, gel anti-bacterial

Equipos de seguridad

Extintores, luces de emergencia, botiquin

Ambientacion y
disefio

Decoracién y pintura

Disefio visual agradable, profesional y limpio

Pisos antideslizantes

|Seguridad para pacientes y personal |

Musica ambiental y aromatizacion (opcional)

Mejora la experiencia del paciente
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\ Categoria

Elemento

|

Descripcion

Insumos y
materiales médicos

Kits de recoleccién de sangre

Incluye tubos, agujas, jeringas y materiales
desechables para la extraccion de sangre

Reactivos para PRP

Sustancias activadoras para potenciar el
efecto regenerativo del PRP

Guantes, batas, gasas, y otros
insumos desechables

Elementos de bioseguridad esenciales para
la proteccidn durante el procedimiento

Anestesia topica (si se usa)

Crema o solucidn para anestesia local
durante la aplicacién del tratamiento

Productos postratamiento
(calmantes, regeneradores)

Mascarillas, cremas y otros productos para
el cuidado posterior al tratamiento

Salarios y Sueldos del personal Personal de recepcion, coordinadores,
honorarios administrativo encargados de agendamiento
Sueldos de los profesionales Sueldos del personal médico que realiza los
médicos procedimientos de PRP
Servicios 'y Costos de servicios publicos Para el funcionamiento del centro, tanto en
suministros (agua, luz, internet) las areas administrativas como clinicas

Software de gestion médica y
contable

Plataformas para la gestion de citas,
historias clinicas y contabilidad

Material de oficina

Papel, tinta, otros elementos para la
administracion y registro de pacientes

Mantenimiento de
equipos

Mantenimiento preventivo de

equipos médicos y tecnoldgicos

Costos asociados al mantenimiento regular
de centrifugadoras, dermapens, etc.

Reemplazo de insumos
médicos (centrifugas, agujas,
etc.)

Suministro regular de repuestos y nuevos
materiales para los equipos médicos

Publicidad y
marketing

Publicidad digital y en redes
sociales

Inversion en campafas online (Facebook,
Instagram, Google Ads)

Publicidad tradicional (si
aplica)

Carteles, flyers, promociones locales

Otros costos
operativos

Seguros y licencias

Costos relacionados con el seguro del
centro, licencias y permisos sanitarios

Gastos de transporte

Transporte de personal, productos o equipos
si fuera necesario

Contingencia y gastos
imprevistos

Fondo destinado a situaciones imprevistas o
emergencias
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL
Estructura organizacional explicada — Organigrama
La estructura administrativa de un negocio de medicina estética debe dar respuesta a la
diversidad de exigencias sociales o empresariales (eficacia operativa, calidad de servicio y
crecimiento sostenible) que impone un mercado de cuidado de la piel cada vez mas competitivo;
la direccidn general a la cabeza de la organizacion, que lidera la vision estratégica, vigila la
gjecucidn de cada area de la empresa y toma decisiones fuera de lo habitual de inversion,
expansion y alianzas estratégicas; la direccién administrativa o financiera a cargo de la gestion
de presupuestos, la planificacion financiera, el control de costes y la optimizacion de recursos,
asi como de la relacion con los proveedores y el abastecimiento de insumos médicos; la
direccion de operaciones y calidad supervisando la adherencia de la ejecucion de protocolos
médicos y prevenciones sanitarias asegurando que el proceso de ejecucidn sea 6ptimo y sin
contingencias; esta area también supervisa el control del inventario de equipos y materiales
clinicos asegurando una clinica sin contiendas; y la coordinacién médica que supervisa al cuerpo
profesional que lleva a cabo el procedimiento, supervisando la aplicacion de los procedimientos
y velando por la actualizacion constante sobre nuevas técnicas o avances tecnoldgicos.
El area comercial y de marketing es fundamental para captar y fidelizar pacientes. Su gestion
incluye la definicion de estrategias de branding, campafas digitales y la creacion de alianzas con
influencers o embajadores que fortalezcan la imagen del negocio en los sectores de la salud. Por
otra parte, el area comercial y de marketing también se responsabiliza de crear experiencias del
cliente optimizando asi la relacion comercial con el cliente desde la primera consulta hasta el

seguimiento post-intervencion.
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El area de atencidn al cliente y experiencia del paciente, por su parte, es el primer contacto con
los clientes, gestionando agendas, consultas y servicios postventa. Su principal funcién es la de
garantizar que el cliente tenga una buena experiencia, cosa que lo pueden garantizar mediante el
cumplimiento de protocolos de servicio y personalizacién de la atencion al cliente.

El area de recursos humanos cuida el proceso de seleccion, contratacion y entrenamiento del
personal; por lo que se tiene que garantizar un clima de trabajo satisfactorio y el cumplimiento de
la legislacion en materia de seguridad. El area también se encarga de evaluar el rendimiento y de
crear estrategias para la mejora del clima organizacional.

Finalmente, el &rea de innovacidn y desarrollo se centra en investigar nuevas tendencias en
medicina estética, en evaluar tecnologias emergentes y en poner en marcha mejoras continuas
que permitan diferenciarse en el mercado. Su funcionalidad resulta primordial para mantener la
competitividad y garantizar que la clinica esté a los niveles de excelencia que exige el servicio.
Este modelo organizativo permite hacer integrar todas las areas necesarias en un esquema
funcional que asegure calidad en su prestacion, funcionalidad de la operacién y una estrategia de

crecimiento sostenible en el tiempo.

Organigrama general

DIRECCION
GENERAL
{ ! . 1 1
Ger. Adm. Ger. de Op. Coordinacidon Ar. Com. y Recursos
y finanzas y calidad médica Mkt. Humanos

Atencion al
cliente y
experiencia

Innovacion y
desarrollo
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Perfiles de cargo y manuales de funciones
Perfil del puesto - Direccion General
Nombre del puesto: Director General / Directora General
Posicion en el organigrama: Estrategia
Reporta a: Junta General, Propietarios
Subordinados: Gerencias funcionales y/o coordinacion médica
Proposito del puesto: Dirigir la organizacidn, para lograr el crecimiento sostenible, la eficiencia
operativa, el cumplimiento de las normativas y la excelencia en el servicio del cliente.
Responsabilidades Clave:
e Ejecutar la estrategia de la organizacion y ser responsable de su cumplimiento.
e Approved budgets, key projects, and strategic alliances.
e Coordinar y supervisar el trabajo de los lideres de area.
e Representar a la compafiia ante los entes reguladores, aliados y medios.
e Promover la innovacion y la mejora continua.
Requisitos Generales:
e Licenciado en Administracion o Salud o areas afines; deseable con estudios de posgrado.
e Experiencia dirigiendo organizaciones de salud o servicios.

e Habilidades de gestion estratégica, liderazgo y negociacion.
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Perfil de cargo Gerencias Generales (Aplicable a todas las gerencias incluidas en el organigrama)
Nombre del cargo: Gerente de Area (finanzas, operaciones y calidad, comercial y marketing,
recursos humanos)
Ubicacion en el organigrama: Nivel tactico
Reporta a: Direccion General
Subordinados: Coordinadores o funcionarios de area
Propésito del Cargo:
Coordinar la planeacion, ejecucion y control de los procesos que le competen, de un area
funcional y que se encuentran alineados con los objetivos estratégicos de la organizacion.
Responsabilidades Claves:

e Construir y ejecutar planes de accion y presupuestos del area.

e Medir y optimizar los indicadores clave de desempefio.

e Asegurar la ejecucion de las politicas y procedimientos institucionales.

e Coordinar los grupos de trabajo y asegurar su desarrollo.

e Asistir en la toma de decisiones estratégicas desde el area correspondiente.
Requisitos Generales:

e Ser profesional en areas relacionadas al cargo (ej. contaduria, ingenierias, salud,

mercadeo, etc.)
e Contar con minimo 3 afios de experiencia en cargos del mismo tipo y naturaleza

e Habilidades de liderazgo, analisis, comunicacion y trabajo en equipo.
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Area operativa (Coordinacion médica, Innovacion y desarrollo, Atencion al cliente, etc.)
Nombre de la Descripcion de puesto: Profesional/Coordinador de la actividad
Ubicacion en el organigrama: area de actividad
Reporta a: Gerente o Direccion (segln el area).
Objetivo de la descripcién de puesto:
Ejecutar, realizar las tareas de operacion basicas para el cumplimiento del servicio asegurando
calidad, eficiencia y satisfaccion del cliente.
Responsabilidades principales:
e Cumplir y ejecutar funciones técnicas, clinicas o administrativas propias del puesto.
e Aportar al &rea en la ejecucion de proyectos e implementaciones de mejoras.
e Asistir en el cumplimiento de tareas realzando la atencion efectiva y humana a los
usuarios.
e Asegurar el cumplimiento de protocolos, guias técnicas y de bioseguridad.
e Reportar novedades y proponer oportunidades de mejora.
Requisitos generales:
e Técnico, tecnologico o Profesional (dependiendo del rol).
e Experiencia en tareas similares.

e Orientacidn al detalle, el cliente y un compromiso por la calidad del servicio.
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Requisitos legales del proyecto

La apertura y desarrollo de una clinica de medicina estética en Colombia esta sujeta a una
importante legislacion y a normas técnicas sanitarias y administrativas que aseguran, por un lado,
la defensa de la salud de los pacientes y, por otro, el cumplimiento del modelo nacional de
atencion en salud. Estos requerimientos deben ser cumplidos de forma exhaustiva para que el
establecimiento se desarrolle conforme a la ley, se halla inscrito en los organismos respectivos y
se encuentre habilitado para proporcionar servicios de salud de forma legal.

En primer lugar, debe existir una persona juridica legitimamente constituida ante la CaAmara de
Comercio, inscribiendo la sociedad con el objeto social correspondiente donde resitue la
prestacion de servicios médicos y/o estéticos. A continuacion, y de manera concurrente, debe
inscribirse ante la DIAN (Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales) para la obtencién del
Registro Unico Tributario (RUT) y para definir régimen fiscal a sequir. Resulta obligado la
existencia de un representante legal y la apertura de una cuenta bancaria del establecimiento.
Puntualmente, se necesita habilitar los servicios de salud ante la Secretaria de Salud
Departamental o Distrital mediante el Registro Especial de Prestadores de Servicios de Salud
(REPS), siguiendo lo establecido en la Resolucion 3100 de 2019 del Ministerio de Salud y
Proteccion Social que indica los requisitos técnicos, administrativos y de infraestructura para
habilitar las prestaciones de consulta médica general, procedimientos menores con fines
estéticos, procedimientos no quirdrgicos, servicios de enfermeria y consulta de una especialidad
en medicina si se ofrece medicina estética.

El proceso de habilitacion exige disponibilidad de infraestructura fisica para la bioseguridad, la
accesibilidad, la sefializacién para rutas de evacuacién, zonas de lavado de manos, espacios de

esterilizacion, la ventilacion adecuada y la accesibilidad para personas con movilidad reducida.
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Igualmente, se deben presentar las certificaciones técnicas, en particular la certificacion RETIE
(instalaciones eléctricas) y contarse con la norma RETILAP (Reglamento Técnico de
[luminacion y Alumbrado Publico).

De manera oportuna, se hace necesario habilitar en la Secretaria de Salud Departamental o
Distrital, de acuerdo con el Registro Especial de Prestadores de Servicios de Salud (REPS), en la
forma regulada por la presente Resolucion 3100 de 2019 del Ministerio de Salud y Proteccion
Social que establece los requisitos técnicos, administrativos y de infraestructura para habilitar las
prestaciones de consultar médica general, procedimientos menores con fines estéticos,
procedimientos no quirurgicos, servicios de enfermeria y la consulta de una especialidad en
medicina si se ofrece medicina estética.

El proceso de habilitacion requiere del acondicionamiento de la infraestructura fisica para la
bioseguridad, la accesibilidad, la sefializacién para las rutas de evacuacion, los espacios de
lavado de manos, los espacios de esterilizacion, la ventilacion adecuada y la accesibilidad para
las personas con movilidad reducida. Igualmente, deben ser presentadas las certificaciones
técnicas, en especial la certificacion RETIE (instalaciones eléctricas) y ser objeto de la norma
RETILAP (Reglamento Técnico de lluminacién y Alumbrado Publico).

En lo que respecta a los recursos humanos, cada profesional de la salud debe poseer su titulo
profesional respectivo con el correspondiente reconocimiento (si lo obtuvo en el exterior),
encontrarse debidamente inscrito en el correspondiente Registro Unico Nacional del Talento
Humano en Salud (RETHUS) y poseer su tarjeta profesional en vigencia. Y aun cuando en el
caso concreto de los médicos estéticos, estos deben probar su especializacion respectiva o sus
estudios formales en medicina estética, al ser esta una no reconocida como especialidad por parte

del Ministerio de Educacion, pero si que la formacion acreditativa se acredita para ejercerla con
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responsabilidad ética y legal. Igualmente, la clinica debe gestionar su registro como productor de
residuos peligrosos (RESPEL), ante la autoridad ambiental competente (CAR, DAMAB, etc.) y
contratar con una empresa certificada para el manejo de residuos biologicos y para su
recoleccion.

Por Gltimo, desde una perspectiva comercial y de consumo, la clinica debe acatar lo dispuesto en
el Estatuto del Consumidor (Ley 1480 de 2011), respetar los derechos de los pacientes,
garantizar que la publicidad sea clara y veraz, y contar con libros de quejas y mecanismos de
atencion a los usuarios. Si el centro utiliza bases de datos personales, debera cumplir igualmente
con la obligacion de inscribirlas ante la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC),

conforme a la Ley 1581 de 2012 sobre proteccion de datos.
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Gastos administrativos

Los gastos administrativos son una parte fundamental de la cultura contable de la clinica de
medicina estética, ya que la clinica de medicina estética necesita gastos administrativos para
poder gestionar el funcionamiento interno, cumplir con la legalidad del pais, obtener soporte
institucional y garantizar la sostenibilidad del negocio; estos gastos son fijos o semi-fijos, y, por
lo tanto, deben ser debidamente proyectados y controlados desde el momento inicial del
proyecto.

Primero, uno de los componentes mas representativos seria el gasto enorme que se destina a la
némina del personal administrativo: Direccion General, gerentes de area, coordinador médico,
atencion al cliente, personal de soporte logistico, e inclusive un auxiliar de talento humano; el
valor orientativo de esta nGmina podria estar alrededor de los $20,000,000 y $28,000,000 COP,
fluctuando en funcién del nimero de empleados, la experiencia de los cargos directivos, la forma
de contratacion, etc.

A esta cifra se le debe sumar el aporte a la seguridad social obligatorio, que se concreta en salud,
pensién, riesgos laborales (ARL), caja de compensacion, cesantias y primas. Este concepto
representa entre un 30% y un 40% del gasto de ndmina, razén por la que se estima entre
$7.000.000 y $9.000.000 COP como gasto mensual.

El arrendamiento del local del servicio clinico, en el caso de no ser propietario del mismo,
representa otro gasto importante; debe tratarse de un espacio que resulte adecuado, en un entorno
seguro y visible, dotado de los requisitos de habilitacion que impone la normatividad
colombiana. El valor del canon mensual estimado de un local de estas caracteristicas puede estar

entre $6.000.000 y $12.000.000 COP.
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En el caso de los servicios publicos como agua, energia eléctrica, gas, internet y telefonia se
estima un promedio mensual en la cifra de entre $1.200.000 y $2.000.000 COP, pero depende del
tamafio de la operacion y las herramientas que se utilicen en la practica. A esta cifra hay que
afiadir los gastos de papeleria, de cafeteria y de suministros, que normalmente se distribuyen de
entre $500.000 y $900.000 COP mensuales.

Los gastos también han de incluir algunos gastos de tipo software y tecnologia como por
ejemplo, licencias de historia clinica electrénica, sistemas de agendamiento, facturacién
electronica y contabilidad, con unos costes que pueden variar entre $800.000 COP y $1.500.000
COP al mes. Por otro lado, es comun la contratacion de los servicios de aseo y vigilancia a
terceras personas, con un coste de entre $2.000.000 COP y $3.500.000 COP mensualmente.
Dentro de la parte comercial, hay que prever un presupuesto para publicidad y marketing digital,
dentro de los cuales se incluye: el manejo de redes sociales, campafias promocionales, pautas
digitales, disefio de piezas gréficas, etc., con un coste de entre $2.000.000 COP y $5.000.000
COP mensuales, segun el tipo de campafias.

También hay que prever honorarios profesionales por servicios de asesoria juridica, contabilidad
y revisoria fiscal, los cuales representan entre $1.200.000 COP y $2.000.000 COP mensuales. A
la vez, serd imprescindible contratar polizas de seguros que cubran responsabilidad civil médica
profesional, dafios locativos y posibles incumplimientos contractuales, debido a la existencia de
un coste de entre $500.000 COP y $1.200.000 COP mensuales dependiendo de la clinica y de la
cobertura contratada.

Los gastos administrativos adicionales, en un enfoque al estudio del caso para una clinica de
medicina estética, se refieren a todo lo que corresponde a permisos, licencias o tramites del tipo:

renovacion matricula mercantil (impuestos), ingresar al REPS (Registro Especial de Prestadores
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de Salud), derecho de registro SIC (Superintendencia de Industria y Comercio), derechos de
gestion ambiental, alrededor de los $300.000 mensuales, prorrateados en pagos de tipo anual. Por
altimo, se estima que llegar a gastar entre $500.000 y $1.000.000 COP mensuales en programas
de capacitacion y bienestar del personal.

En total, el gasto administrativo para una clinica de medicina estética en Colombia se traduce en
un costo mensual estimado de entre $42.000.000 - $66.100.000 COP, en funcion del modelo de
negocio, tamafio de la plantilla, ubicacién y nivel de servicios. Esta estimacion es clave para

ordenar los costos fijos del proyecto y calcular los puntos de equilibrio.
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Metodologias de Motivacion

La posible consecucion del proyecto de medicina estética que hoy se presenta no parece
depender Unicamente de la correcta planificacion financiera, o de cumplir con los requisitos
legales, sino que requiere también un disefio organizacional consistente y adaptado a las personas
que lo llevan a cabo. En este sentido, el estudio organizacional puede incorporar metodologias de
motivacién que favorezca la atraccion, la retencion y la maximizacion del capital humano, todo
ello asegurando el hecho de que los objetivos individuales se alineen con los institucionales.

En la estructura de la misma, se propone una Direccion General, una direccion general formada
por un Cuerpo gerencial conformada por areas funcionales (direccion médica, administrativa,
comercial y operativa), y un Cuerpo operativo especializado en la atencidn al cliente, en
procedimientos estéticos, en soporte técnico y en gestion administrativa. Para asegurarse la
existencia de un alto nivel de compromiso y de desempefio, se prevé la implementacién de
metodologias de motivacion basadas en teorias que mantienen una alta validacion en el &mbito
de la psicologia organizacional.

En funcidn de la Teoria de la Jerarquia de Necesidades de Maslow, queremos cubrir las
condiciones de trabajo dignas y estables (nivel fisioldgico y de seguridad), desarrollar el clima
organizacional en un sentido colaborativo (afiliacidn), reconocer los logros individuales y
colectivos (estima) y ofrecer oportunidades de desarrollo profesional (autorrealizacion). La
Teoria de la Jerarquia de Necesidades proporcionara la base para construir una propuesta de
valor al empleado integral.

Coordinaremos igualmente los principios de la Teoria de los Dos Factores de Herzberg, evitando

en primer lugar la insatisfaccion mediante salarios adecuados, condiciones de trabajo, relaciones
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de trabajo saludables, e impulsando la motivacion mediante reconocimiento, promocion y
enriquecimiento de tareas.

Por Gltimo, la Teoria de McClelland nos servira para detectar los perfiles motivacionales del
personal y alinear las funciones en consonancia con sus necesidades: los que tienen alta
necesidad de logro seran orientados a posiciones con objetivos clarificados; aquellos que buscan
la afiliacion serdn dirigidos a posiciones centradas en la atencion del cliente; y los motivados por
el poder tendran su desarrollo en posiciones de gestion o coordinacion.

Tomando como referencia la Teoria de la Jerarquia de Necesidades de Maslow, estamos
decididos a cubrir las condiciones de trabajo dignas y estables (nivel fisiol6gico y de seguridad);
a desarrollar el clima organizacional en un sentido colaborativo (afiliacion); a reconocer los
logros individuales y grupales (estima); y a ofrecer oportunidades de desarrollo profesional
(autorrealizacidn). La Teoria de la Jerarquia de Necesidades servira de cimiento para construir la
propuesta de valor al empleado integral.

Igualmente, estamos decididos a coordinar los principios de la Teoria de los Dos Factores de
Herzberg, evitando en primer lugar la insatisfaccion mediante salarios adecuados, condiciones de
trabajo, relacion de trabajo saludable, e impulsando la motivacion mediante un reconocimiento,
una promocion y un enriquecimiento de las tareas.

Por ultimo, la Teoria de McClelland nos sera de utilidad para detectar los perfiles motivacionales
del personal y alinear las funciones en funcion de sus necesidades: los motivados por necesidad
de logro seran orientados a las posiciones con objetivos clarificados; aquellos que tienden a
buscar la afiliacion seran dirigidos a posiciones centradas en la atencion al cliente; asi como los

motivados por el poder veran su desarrollo en posiciones de gestion o de coordinacién.
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A modo de conclusidn, el estudio organizacional del proyecto define una estructura jerarquica
cualitativa y a la vez un modelo motivacional estratégico como eje de sustentabilidad humana, y
dicha vision ayudara a generar un equipo cohesionado, comprometido y orientado a resultados;
por tanto, esto sera determinante para conseguir la excelencia en la prestacion de los servicios de

medicina estética.
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Mecanismos de Liderazgo

Dentro del &mbito de la Medicina Estética, los mecanismos de liderazgo pueden llegar a otorgar
un papel fundamental en el adecuado funcionamiento del funcionamiento organizativo y, del
propio bienestar tanto del equipo de trabajo como del paciente que recibe los servicios. A
diferencia del resto de sectores que son incorporados al modelo de negocio, este tipo de negocio
promueve un liderazgo altamente humano, ético y transformacional porque el tipo de servicios
que se ofrecen es sensible para el usuario en relacion a la autopercepcion, salud emocional y
bienestar personal.

Uno de los mecanismos de liderazgo en este sector es el liderazgo a traves del ejemplo. El lider
debe ser una representacion de los valores primordiales de la organizacion a través del propio
comportamiento, la ética y el trato con el paciente. Este mecanismo de liderazgo tiene
repercusiones de modelacion sobre el equipo de trabajo y genera una cultura organizacional
coherente y motivadora (Mediciencia, 2024).

Ademas, se hace imprescindible llevar a cabo la comunicacion de forma abierta y clara. En un
entorno donde se construyen expectativas delicadas por parte del paciente, la comunicacién
permite disminuir el efecto inseguridad, aumenta la cohesion del grupo y, sobre todo, evita
malentendidos que pueden acabar perjudicando la experiencia del usuario (Mediciencia, 2024).
Por el contrario, el trabajo de las habilidades interpersonales del lider, como la empatia, la
inteligencia emocional y las técnicas de escucha activa, es esencial. Las habilidades
interpersonales, entre las que se encuentra la empatia, funcionan en un mejor ambiente de
trabajo, en un clima de relaciones colaborativas donde se saben manejar los conflictos de forma

positiva y donde se va pasando del respeto entre los profesionales (Mediciencia, 2024).
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La delegacién eficaz de actividades es base del liderazgo a nivel organizacional. Se trata de
permitir que cada uno de los miembros del equipo asuma responsabilidades y funciones
derivadas de la propia competencia profesional de los comparieros, con lo que se produce el
incremento de confianza en el que eslabén del equipo y el aumento de los niveles de compromiso
organizacional. Estar ante un liderazgo participativo es particularmente Gtil en clinicas o centros
de medicina estética, donde se dan distintas disciplinas (Mediciencia, 2024).

Mecanismo que revisten especial interés es el que desarrolla la formacion y el aprendizaje
continuo. El cambio en la medicina estética, comprendido por la constante renovacion de
técnicas, productos y tecnologia llevada a cabo, obliga a que el liderazgo del equipo desarrolle la
fuerza y capacidad de formacién y del aprendizaje continuo en cada uno de sus miembros.
Invertir en la educacion continua de uno como lider supone que la calidad se vera favorecida y el
nivel de motivacion laboral se elevara, favoreciendo también la diferenciacion competitiva
(Mediciencia, 2024).

En el contexto especifico antes mencionado la figura del liderazgo transformacional ha adquirido
una funcién importante dentro del sector de los servicios sanitarios. Este tipo de liderazgo tiene
un enfoque enteramente orientado hacia la inspiracion del equipo de trabajo a una marcacion de
una determinada vision, dando lugar a la creatividad, al compromiso y a la busqueda de forma
permanente de lograr los incrementos de calidad en los procesos y la atencién hacia el cliente
(Mediciencia, 2024).

Finalmente, hemos de reconocer que el lider en este tipo de negocio debe ser capaz de gestionar
adecuadamente los equipos de trabajo multidisciplinarios. Las clinicas de medicina estética
tienen normalmente médicos, enfermeras y enfermeros, fisioterapeutas, esteticistas y personal

administrativo y comercial. Para coordinar a este tipo de grupo tan diverso, el lider ha de tener
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una capacidad organizativa, inclusiva y colaboradora que lo lleve a la cohesion del grupo
(Atlantis University, 2022).

En conclusidn, los mecanismos de liderazgo dentro de la medicina estética tienen que estar
cargados por el ejemplo, la comunicacidn, la continua formacién y el empoderamiento de los
equipos, orientados hacia una cultura organizativa positiva, ética y que esté comprometida con el
bienestar de los pacientes. La implementacion de forma efectiva de estos mecanismos representa
una ventaja estratégica que repercute en la calidad del servicio, la reputacién de las clinicas y la

sostenibilidad del negocio.
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Indicadores de Gestion

Los indicadores de gestion son recursos empleados para verificar el nivel de rendimiento que
alcanzan las organizaciones, estudiando su eficiencia, efectividad y calidad dentro de los
diferentes métodos operacionales. En un establecimiento de medicina estética, los indicadores de
gestion son muy necesarios puesto que nos proporcionan informacion para poder evaluar la
viabilidad econdmica del servicio, asi como también la satisfaccion del paciente, la seguridad del
procedimiento y la calidad de la asistencia.

De acuerdo con (Gomez Mejia, Balkin, & Cardy, 2016), los indicadores de gestion permiten al
lider de una organizacion controlar sus actividades continuamente, detectar las desviaciones y
tomar las medidas oportunas para corregirlas. En el caso de las clinicas estéticas, esto equivale a
tener controlado aspectos como la rotacién de los pacientes, el tiempo medio de los servicios, la
tasa de problemas tras el tratamiento y la tasa de satisfaccion de los servicios.

Uno de los principales indicadores dentro de este tipo de negocio es el nivel de satisfaccion del
paciente, que se obtiene a través de encuestas a los usuarios luego de recibir el servicio y que
mide la percepcidn que tienen del proceso de atencién, de los resultados de la atencion y del trato
profesional. Para la (OPS, 2018), la experiencia del paciente es uno de los aspectos claves en la
calidad de los servicios en salud estética, y su medicion permitiria organizar la mejoras con la
informacidn brindada por el usuario.

Otro indicador importante es el nGmero de pacientes que se atienden mensualmente, que
permitiria medir la capacidad operacional de la clinica, analizar las tendencias de estacionalidad
0 proyectar las necesidades de personal, insumos o infraestructura. Este indicador pasa a

complementarse con el indice de retencién de pacientes, que mediria cuantos de los pacientes
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regresan a realizar otros procedimientos o a recibir mantenimiento, y que hace referencia no solo
al resultado comercial alcanzado, sino también al grado de fidelizacion alcanzado.

Por otra parte, y en cuanto a lo que seria el desempefio financiero, existen también indicadores
como: el coste promedio por procedimiento, el ingreso por paciente o el margen de rentabilidad
neto mensual, los cuales permitiran medir la sostenibilidad del negocio en el tiempo y permitir la
toma de decisiones estratégicas, como: precios, promociones o inversion en nuevas tecnologias.
Por Gltimo, y en cuanto al tema clinico, el indice de eventos adversos o complicaciones es
importante. Tener un sistema de registro de este tipo de eventos permitiria verificar la seguridad
de los procedimientos, establecer areas criticas y reforzar protocolos de atencién. La gestion de
la calidad que implica la salud estética requiere elevadisimos estandares en todo lo relacionado
con seguridad, esterilizacion, trazabilidad y manejo postoperatorio, todo ello siendo facil de
controlar con indicadores precisos (OPS, 2018).

Por altimo, es a través de los indicadores de la eficiencia del personal, como el tiempo medio de
atencién dedicado a cada paciente o la cantidad de procedimientos realizados por el profesional
al dia o bien el indice anual de formacion e implicacion del equipo, que se puede verificar si el
recurso humano se esta gestionando mejor o peor. La medicina estética es un campo que requiere
un personal muy formado con lo que la inversion en formacién continua debe estar integrada en
todo lo que es la medicion organizativa.

En definitiva, en un negocio de medicina estética los indicadores de gestion organizativa no
deben solamente orientarse a la medicion de resultados economicos del negocio sino también a la
medicion de la calidad del servicio prestado, la satisfaccion del paciente, de la eficiencia en la

ejecucidn o de la seguridad clinica. Disponer de un sistema de medicion robusto contribuye a
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consolidar el modelo de la mejora continua, la optimizacion de los procedimientos internos y el

fortalecimiento de la imagen del negocio respecto a sus partes interesadas.
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ESTUDIO FINANCIERO
Flujos de caja de los primeros cinco afios
Este trabajo de evaluacion financiera muestra las proyecciones del comportamiento de los flujos
de caja a lo largo de un horizonte de cinco afios, incluyendo los parametros fundamentales de
operacion, inversion y financiacion de la instalacion de un centro de medicina estética. De
manera que, a traves de este analisis, ya se constata la existencia de un plan riguroso del
crecimiento, sustentado en una distribucion adecuada de los recursos y apoyado por una clara
estrategia del propio crecimiento financiero.
Desde una perspectiva operacional, los ingresos por ventas presentan un crecimiento bastante
estructurado. Se comienza desde unos niveles de facturacion de $1.318 millones de pesos en el
primer afio de proyeccion (con solo 9 meses de operacion por el tema de adecuaciones
estructurales del local comercial), hasta alcanzar los $2.469 millones de pesos en el quinto, con
un crecimiento interanual en torno al 20%. Un comportamiento de esta naturaleza da indicio de
un crecimiento propuesto, pero a su vez necesario, sustentado en un crecimiento en el nimero de
sesiones, en el incremento de la ocupacién de la capacidad instalada y en el desarrollo de una
politica de precios acorde con el mercado objetivo, ademas de tener en cuenta factores
importantes como lo es la inflacion proyectada entre el 4 y el 7% anual.
Respecto a los egresos de explotacion, se aprecia una estructura de costos consustancial al
crecimiento que se proyecta, dado que los principales items son la némina (cercana al 56% del
total de egresos), los arrendamientos y los insumos que se ajustan proporcionalmente al nivel de
explotacion estimado. A su vez, los saldos netos de explotacion evolucionan favorablemente,

pasando de $24 millones del afio 1 a mas de $534 millones al afio 5, lo que da cuenta de una
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solida rentabilidad en la explotacion. Cabe sefialar que el quiebre operacional queda claramente
sobrepasado desde el segundo afio de la ejecucion.

Respecto a las actividades de inversion, el proyecto comienza con una importante inyeccion de
recursos en los primeros afos (se destinan $285 millones y $185 millones en el primer y segundo
afio respectivamente) en equipamiento biomédico, adecuaciones locativas y tecnologia para la
prestacion de los servicios. A partir del tercer afio no se presenta ninguna inversion significativa,
lo cual hace que los flujos netos consoliden una creciente rentabilidad.

En lo que respecta a la financiacion, el proyecto se apalanca inicialmente con un crédito por un
total de $350 millones de pesos conseguido con la entidad bancaria, crédito que es aplicado para
financiamiento de las inversiones iniciales y capital de trabajo. El plan de amortizacion incluye
pagos de capital con caracter gradual desde el afio 1 al afio 4 y ademas se establecen pagos de
intereses por un valor de $164 millones anuales. La estructura de deuda se considera soportable
dado que los flujos de operacion permiten cubrir las obligaciones financieras sin comprometer la
liquidez del negocio (sin tener necesidad de recurrir a financiacién informal para cubrir las
obligaciones de la deuda)

Los saldos finales de caja expresan la evolucion econdomica del proyecto. Se parte de una
inversion inicial neta de $294 millones, la cual se ve reducida gradualmente hasta alcanzar una
posicion neta positiva a partir del segundo afio. Se empiezan a visualizar saldos positivos que van
de $254 millones en el tercer afio a $634 millones en el cuarto, para concluir en un saldo de caja
superior a los $990 millones al término del quinto afio. Este comportamiento no pone de
manifiesto solamente la viabilidad, sino también la oportunidad de expansion o la posibilidad de

reinversion del modelo presentado.
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Por ultimo, la evaluacion financiera concluye cuantitativamente la conveniencia del proyecto de
inversion. El Valor Presente Neto (VPN) es de $375.186.011,13, lo que implica la creacion de
valor para los inversionistas. La Tasa Interna de Retorno (TIR) de 45% duplica al Costo
Promedio Ponderado de Capital (WACC) estimado de 20%, lo cual significa una rentabilidad
elevada, ampliamente cumpliendo con las expectativas del mercado.

En definitiva, el analisis financiero valida la rentabilidad, sostenibilidad y atractivo del proyecto
para los inversionistas y entidades financieras, presenta una estructura operativa eficiente, un

apalancamiento equilibrado y un flujo de caja saludable a largo plazo.

FLUJO DE CAJA 0 i 2 3 4 5
Actividad de operacién
Ingresos (ventas) $ 1.318.040.100,00 | $ 1.757.386.800,00 | $§ 1.968.273.216,00 | $ 2.204.466.001,92 | S 2.469.001.922,15
Egresos $ 130.000.000,00 | $ 1.293.693.837,76 | $ 1.678.921.372,86 | $ 1.759.996.691,51 | § 1.844.999.772,33 | § 1.934.121.524,08
Némina S 743.693.837,76 | $ 1.041.171.372,86 | $ 1.093.229.941,51 | § 1.147.891.438,58 | $ 1.205.286.010,51
Arriendos $ 60.000.000,00 | $  180.000.000,00 | $  250.800.000,00 | $  262.086.000,00 | $  273.879.870,00 | $  286.204.464,15
Adecuaciones S 60.000.000,00 s = $ = $ z S =
Trémites y licencias S 10.000.000,00 $ - $ - S - S -
Insumos $  350.000.000,00 | $  365.750.000,00 | $  382.208.750,00 | $  399.408.143,75 [ §  417.381.510,22
Pélizas $  20.000.000,00 |$  21.200.000,00 | $  22.472.000,00 | $  23.820.320,00 | $  25.249.539,20
Saldo de la operacién |-$ 130.000.000,00 | $  24.346.262,24 | $  78.465.427,14 | $  208.276.524,49 | $  359.466.229,59 | S  534.880.398,07
Actividades de financiacion
Ingresos S 350.000.000,00 S S S S
Banco Davivienda S 350.000.000,00 | $ - S - $ - S - S
Abono a capital s 62.200.000,00 | $  74.640.000,00 | $  89.568.000,00 | $  107.481.600,00 | $  128.977.920,00 | $
Intereses $ 102.000.000,00 | $  89.560.000,00 [ $  74.632.000,00 | $  56.718.400,00 | $  35.222.080,00 | $
Egresos $ 164.200.000,00 [$  164.200.000,00 [$  164.200.000,00 [$  164.200.000,00 [$  164.200.000,00 | $
Saldo de financiacion |-$ 164.200.000,00 |-$ 164.200.000,00 |-$ 164.200.000,00 |-$ 164.200.000,00 |-$ 164.200.000,00 | S
Actividades de inversién
Ingresos $ 75.000.000,00 [ S 300.000.000,00 | $  275.000.000,00 | $  200.000.000,00 | $  200.000.000,00
Egresos S 75.000.000,00 | $ 15.000.000,00 | $ 15.000.000,00 | 15.000.000,00 | 15.000.000,00 | § 15.000.000,00
saldo de inversién $ - |$ 285.000.000,00 | $ 260.000.000,00 |$ 185.000.000,00 | $  185.000.000,00 |-5  15.000.000,00
Saldo del periodo S 294.200.000,00 | $  145.146.262,24 | $  174.265.427,04 | §  229.076.524,49 | $§  380.266.229,59 | S  355.680.398,07
Saldo anterior $ - |- 294.200.000,00 [-$ 149.053.737,76 | $  25.211.689,38 | §  254.288.213,87 | $  634.554.443,46
saldo final ) © oo21168938 S 25428821387 |§  634.554.443,46 | $  990.234.841,53
VPN $ 375.186.011,13
TIR 45%
WACC 20%
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Estados financieros con proyeccion por escenarios
Escenario punto de equilibrio
El estado de resultados correspondiente al escenario base de punto de equilibrio es el minimo
necesario para que el negocio pueda operar cubriendo costos y gastos totales, manteniéndose sin
utilidades significativas, ni costes importantes. Para el analisis del ejercicio queremos observar si
la estructura de costes y precios retiene los costes necesarios para tomar un punto de equilibrio
operacional.
Variables bésicas del analisis:

e PV:$620.546,19

e :2823

o CV:$276.828,41

o GV:$109.742,29
Porcentajes de cargas sobre ventas:
PR: 30%
RL:10%
Otros: 7%
Este punto de equilibrio asume que los ingresos alcanzan para cubrir los costos variables y parte
de los gastos fijos, solventando una operacion donde el margen neto se ubica casi en cero y el
proyecto subsiste sin comprometer capital.
Resultados Operacionales:

e Ventas Totales (V): $1.751.858.948,09
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e Costos Variables Totales (CV): $781.512.064,64

e Utilidad Bruta (UB): $970.346.883,45
A este rango de actividad el margen bruto es suficiente. Las utilidades brutas son el 55,4% de
ventas: modelo del ingreso capaz de absorber los costos de operacion en situaciones anticipo.

e (Gastos operativos
Total de gastos operativos (GO): $640.079.718,50
Gastos administrativos (GA): $330.267.144,00
Gastos de marketing (GV): $309.812.574,50
La empresa posee una estructura de gastos adecuada que le permite lograr el break-even point sin
necesidad de ventas excesivamente elevadas. Los Gastos Operativos suma (36,5% sobre ventas),
siendo una cifra competitiva para este sector.
Este contexto ilustra de forma clara que el negocio de medicina estética que se proyecta puede
llegar a funcionar con autosuficiencia al cubrir todos sus costes tanto directos como indirectos
con un volumen de venda "minimo™ (2.823 servicios con un PV medio de $620.546), de tal
forma que segun el andlisis las estructuras de precios y control de gastos son adecuados para
conseguir el umbral de rentabilidad y viabilidad de la empresa.
Este dato nos abre la posibilidad de realizar escenarios mas ambiciosos (optimista) o

conservadores (pesimista) sabiendo que, de forma segura, la operacién minima ya esta sostenida.



91

PV S 620.546,19 ||V S 1.751.858.948,09
Q 2823 |cv S 781.512.064,64
cv S 276.828,41 ||uB S 970.346.883,45
GV $ 109.742,29 ||GO S 640.079.718,50
PR 30%||GA S 330.267.144,00
RL 10%| |GV S 309.812.574,50
OR 7%||U0 S 20,95
ol )
0G ) -
vAl S 20,95
PR ) 6,28
UN ) 14,66
RL s 1,47
OR S 1,03
UXD S 12,17
M%UxD% 0,00%

Escenario Optimista

En la situacion optimista, la cifra de negocio se toma desde que se vendieron 5.000 unidades a un
precio medio de $620.546,19, con un total de ingresos de $3.102.730.950. Esta importante
variacion en la demanda proyectada causa también un efecto positivo en la totalidad de la
estructura de resultados de nuestra empresa.

Los costes variables de la operacién son de $1.384.142.070, por lo que la utilidad bruta es de
$1.718.588.880. Lo que deja un margen de contribucion elevado como para cubrir los costes
operativos sin comprometer la rentabilidad del negocio.

Los gastos de explotacion que se obtienen son de $878.978.594, compuesto por $330.267.144 en
gastos de administracion y $548.711.450 en gastos de ventas, y la utilidad operativa, descontados
los mismos, llega hasta $509.343.142. Esto sefiala una operacion eficiente y controlada, incluso
creciendo el volumen de negocio.

Establecido que no hay ingresos ni gastos extraordinarios en este contexto, la utilidad antes de
impuestos es exactamente igual a la utilidad operativa. Al aplicar 30% correspondiente a la

participacion en resultados que resulta en $152.802.942,60, finaliza en $356.540.199,40 la
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utilidad neta del ejercicio. A lo que da cuenta la robustez del modelo operativo proyectado bajo

condiciones favorables.
Como X541, se incorporé consideraciones adicionales por gastos de proceso comercial (recaudo y

logistica - 10% del total de la utilidad neta = $35.654.019,94) y otros menores (7% total de
ingresos = $24.957.813,96). Descontadas estas obligaciones, queda en $295.928.365,50 (UXD -
utilidad excedente disponible 295.928.365,75) equivalente al 9,54% total de ingresos. EI margen
final es un indicador indudable de la sostenibilidad financiera, esto es importante a la hora de
tomar decisiones de expansion, reinversion o pago de dividendos.

En sintesis, este escenario plantea un negocio solvente en términos financieros; la empresa
contaria con un margen de operacion eficiente; una utilidad neta amplia y un excedente
disponible muy competitivo dentro del sector; la renta de los costos se controla para aumentos en
el volumen de operacion, de manera de maximizar la porcion de beneficio sin afectar la
estabilidad de la operacidn, lo que permite mirar al escenario optimista como una base sélida

para la toma de decisiones estratégicas de crecimiento a partir de este lugar.

pV $ 620.546,19 ||V S 3.102.730.950,00
Q 5000||CV S 1.384.142.070,00
cv S 276.828,41 ||UB S 1.718.588.880,00
GV S 109.742,29 ||GO S 878.978.594,00
PR 30%||GA S 330.267.144,00
RL 10%| |GV S 548.711.450,00
OR 7%||uo S 509.343.142,00
ol S
0G S -
UAI $ 509.343.142,00
PR S 152.802.942,60
UN S 356,540.199,40
RL S 35.654.019,94
OR S 24.957.813,96
UXD S 295.928.365,50
M%UxD% 9,54%
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Escenario Pesimista

En el contexto de pesimismo, la compafia estima poder llegar a realizar una venta de 860
unidades a un precio medio de $620.546,19 por unidad, lo que les generaria unos ingresos totales
de $533.707.363,06; cifra que considera un descenso bastante elevado de la demanda, el cual
presenta un gasto y una presion severa para la economia del negocio. Los gastos variables
ascienden a una cantidad de $238.089.227,26, lo cual da lugar a una utilidad bruta de
$295.618.135,80; empero, los gastos de operacion totales son de $330.267.144,93 en gastos
administrativos y $94.385.025,89 en gastos de venta, sumando un total de $424.652.169,89, que
sobrepasan ampliamente la utilidad bruta disponible; todo ello da como resultado una utilidad
operativa negativa de -$129.034.034,09, lo que implica que la operacién es incapaz de cubrir sus
propios costos fijos antes de considerar obligaciones fiscales ni otros gastos financieros. En este
escenario, y al no considerarse ingresos o gastos de operacion, la utilidad antes de impuestos es
de -$459.301.178,10, 0 -$137.790.353,43 si se aplica una participacion en resultados del 30%, lo
que da como resultado una utilidad neta de -$321.510.824,67; dato que, tal como su nombre
indica, lo que refleja es una situacion muy complicada, en la que los ingresos generados por las
ventas son incapaces y no requieren una destacada presion a la continuidad del negocio.

A esta serie de pérdidas se le suman, por un lado, los gastos destinados al recaudo y a la logistica
con un importe de -$32.151.082,47 (cuyo importe es, por tanto, el 10% de la utilidad neta) y, por
otro lado, los gastos registrados en otras partidas que no hemos sido capaces de desglosar, y que
suman -$22.505.757,73 (el 7%). Asi las cosas, concluimos esta parte de la investigacion y nos
queda un valor de utilidad excedente disponible (UXD) de -$266.853.984,47, que representa una

pérdida que equivale a -50% de los ingresos totales en el margen UXD.
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Este modelo queda asi marcado por un contexto de alto riesgo. Es evidente que la disminucién
en la demanda proyectada no solo no incurre en rentabilidad, sino que también provoca grandes
pérdidas operativas. El analisis muestra que los gastos fijos son constantes en todos los
escenarios, pero son insostenibles con volimenes de venta tan bajos. Por esto, el modelo de
negocio deberia fijarse un punto de equilibrio mucho mas alto si se quiere que este sea viable y,
ademas, deberia de propiciar la reestructuracion de la estrategia si, en algin momento, se llegase

a dar este tipo de escenarios.

PV S 620.546,19 ||v S 533.707.363,06
Q 860||CV S 238.089.227,26
cV S 276.828,41 ||UB S 295.618.135,80
GV S 109.742,29 ||GO S 424.652.169,89
PR 30%)| |GA S 330.267.144,00
RL 10%| |GV S 94.385.025,89
OR 7%||UO -5 459.301.178,10
ol S
0G S -
UAl S 459.301.178,10
PR -S 137.790.353,43
UN -5 321.510.824,67
RL -5 32.151.082,47
OR -S 22.505.757,73
UXD -5 266.853.984,47
M%UxD% -50,00%

El objetivo no es unicamente definir la viabilidad técnica y econémica del proyecto, sino
también determinar su potencialidad en la generacion de riqueza, su resiliencia, y su sensibilidad
en funcion de diversas estructuras de costes y niveles de demanda.

El escenario de punto de equilibrio, que se alcanza con una cifra de ventas de 2.823 unidades y
un importe de $1.751.858.948,09, representara el umbral de la sostenibilidad financiera. Con el
margen de utilidad bruta cubrimos los costes de explotacion, resultando una utilidad operativa y
neta reducida de $20,95 y suficiente UXD (Utilidad Excedente Disponible) correspondiente a

$12,17, resultado al cual le asociamos un margen de UXD de 0,00%. A pesar de que este margen
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de UXD evita que las cuentas resulten en pérdidas contables, lo cierto es que no se generara
riqueza economica, lo que implica que el proyecto necesita desarrollarse por encima de dicho
nivel para proporcionar rentabilidad y ser atractiva a aportar capital.

El escenario optimista se basa en una proyeccion de ventas de 5.000 unidades, lo que deriva en
ingresos de $3.102.730.950,00. La utilidad bruta es de $1.718.588.880,00 y después de restar los
gastos operativos por $878.978.594,00, la utilidad operativa es de $509.343.142,00, que, una vez
ajustadas por los gastos adicionales y por la participacion en resultados se manifiesta una
utilitaria neta de $356.530.085,50 y una UXD de $295.928.365,50 con un margen UXD del
9,54%. Este escenario pone de manifiesto no solo la escalabilidad del modelo de negocio, sino
también su capacidad de generar utilidades considerables, lo que refuerza su atractivo financiero
en contextos de mercado favorables. Por su parte el escenario pesimista considera la venta de
solamente 860 unidades y unos ingresos de $533.707.363,06, donde si bien se genera una
utilidad bruta de $295.618.135,80, esta cantidad es insuficiente para cubrir los costos fijos, lo
que lleva a una utilidad operativa negativa de -$459.301.178,10. El resultado neto final es -
$321.510.824,67 y la UXD de -$266.853.984,47, traducido en un escandaloso margen UXD del -
50,00%, donde por cada peso vendido se pierden 50 centavos. Esta situacién pone de manifiesto
la vulnerabilidad financiera ante una caida de las ventas, lo que expresa la importante necesidad
de disminuir la rigidez de los costos fijos y la elaboracion de planes de contingencia.

Al comparar los tres escenarios se puede concluir que el equilibrio, que establece el minimo
umbral de operacion antes de entrar en zona de utilidades; un escenario optimista que valida el
modelo financiero con niveles de rentabilidad positivos y unas considerables capacidades de
generacion de sobregiros; y uno pesimista que evidencia la existencia de un riesgo operativo

considerable.



96

REFERENCIAS

Agudelo Bernal, J., & Burbano Garcia, L. (10 de 02 de 2023). Universidad Autonoma de
Occidente. Obtenido de Universidad Autonoma de Occidente:
https://red.uao.edu.co/entities/publication/ae6380ed-755d-4d3b-bd8b-a0637739cc4c

Allied Market Research. (Junio de 2024). Market Data Forecast. Obtenido de Market Data
Forecast: https://www.marketdataforecast.com/market-reports/latin-america-medical-
aesthetics-devices-market

American Society of Plastic Surgeons (ASPS). (2023). Plastic Surgery Statistics Report 2023.
Obtenido de https://www.plasticsurgery.org/documents/News/Statistics/2023/plastic-
surgery-statistics-report-2023.pdf

Balkrishnan, R., McMichael , A., Hu, J., Camacho, F., Shew, K., Bouloc, A., . .. Feldman, S. (20
de Mayo de 2006). Wiley Online Library. Obtenido de Wiley Online Library:
https://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1111/j.1365-4632.2004.02371.x

Barrientos, P. (sf de sf de sf). ACADEMIA. Obtenido de ACADEMIA:
https://economia.unmsm.edu.pe/org/arch_doc/PBarrientosF/publ/MercadotecniaServicios
Salud.pdf

Cabas, S. A. (23 de Julio de 2023). Las cirugias estéticas en Colombia crecerian hasta 9,5%
hacia 2030. La Republica.

CADENA SER. (05 de 05 de 2025). SER. Obtenido de SER:
https://cadenaser.com/cmadrid/2025/05/05/clinica-londres-incorpora-un-seguro-de-
proteccion-de-pago-gratuito-en-todos-sus-tratamientos-financiados-radio-madrid/

Cash, T., & Pruzinsky, T. (2004). Body image. New York: Guilford Press.

DANE. (2023). Proyecciones de poblacion: Indicadores demograficos 2023.



97

Department Statista Research. (10 de Junio de 2024). Statista. Obtenido de Statista:
https://es.statista.com/temas/3958/cirugia-y-medicina-estetica/#topicOverview

Fernandez Cuadros, M., Perez Moro, O., Albaladejo Florin, M., Alava Rabasa, S., Lopez Mufioz,
M., & Rodriguez de Cia, J. (17 de Enero de 2022). SciElo. Obtenido de SciElo:
https://scielo.isciii.es/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1134-80462021000600007

Global Market Insights. (2024). Medical Tourism Market Report.

Kotler , P., & Keller, K. (2016). ACADEMIA. Obtenido de ACADEMIA:
https://www.academia.edu/37145555/Direcci%C3%B3n_en_Marketing_Kotler_y Keller
_15va_edici%C3%B3n

Martinez, J., & Padilla, L. (2020). Innovacion organizacional y competitividad empresarial:
Centros esteticos de turismo de salud en Cali-Colombi. Revista de Ciencias Sociales,
120-132.

Marx, R. (2004). Clinical controversies in oral and maxillofacial surgery: part two. Journal of
Oral and Maxillofacial Surgery.

Meneses, N. (24 de Enero de 2025). La IA, la personalizacion y la interaccidn en redes sociales
lideran las tendencias de marketing digital en 2025. ElPais.

OMS. (17 de Junio de 2022). Organizacién Mundial de la Salud . Obtenido de Organizacion
Mundial de la Salud : https://www.who.int/es/news-room/fact-sheets/detail/mental-
health-strengthening-our-response?utm_source=chatgpt.com

Pedreschi Caballero, R. J., & Nieto Lara, O. (22 de Noviembre de 2022). Universidad de
Panama. Obtenido de Universidad de Panama:

https://portal.amelica.org/ameli/journal/225/2253026008/html/



98

Ramirez Retamero, M. (2023). Neuromarketing en redes sociales. Valencia, Espafia: Universitat
Politecnica de Valencia.

Ronddn Castillo, R. D. (15 de 06 de 2014). Revista cientifica de la SEME. Obtenido de Revista
cientifica de la SEME: https://www.seme.org/revista/articulos/beneficios-de-los-
tratamientos-de-estetica-en-la-salud-mental

Sanchez Linares, V., & Nieda Rosales, L. (02 de Agosto de 2019). SciElo. Obtenido de SciElo:
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1608-89212019000200001

Sanchez, M. A. (2020). Protocolo del tratamiento plasma rico en plaquetas (PRP). Formacion
Alcala, S.L.

Sociedad Colombiana de Cirugia Plastica. (2023). Colombia se confirma como lider mundial en
cirugia plastica estética, seguin encuesta de la ISAPS 2022. Obtenido de
https://cirugiaplastica.org.co/colombia-se-confirma-como-lider-mundial-en-cirugia-
plastica-estetica-segun-encuesta-de-la-isaps-2022/

Sociedad Internacional de Cirugia Plastica Estética (ISAPS). (2023). Encuesta Global Anual de
Procedimientos Estéticos/Cosméticos 2023. Obtenido de
https://www.isaps.org/media/2phfkkoe/4184727-1-2-spanish-latam.pdf

Spreadit Creative Marketing Agency. (23 de Noviembre de 2023). LinkedIn. Obtenido de
LinkedlIn: https://www.linkedin.com/pulse/desentra%C3%Blando-el-poder-del-
neuromarketing-en-las-redes-3eclf?trk=organization_guest_main-feed-card_feed-article-
content

Tabrizi, R., Karagah, T., Shahidi, S., & Zare, N. (11 de Junio de 2015). International Journal of
Oral & Maxillofacial Surgery. Obtenido de International Journal of Oral & Maxillofacial

Surgery: https://www.ijoms.com/article/S0901-5027(15)00186-1/abstract



99

The Business Research Company. (Enero de 2025). The Business Research Company. Obtenido
de The Business Research Company:
https://www.thebusinessresearchcompany.com/report/platelet-rich-plasma-global-market-

report



ANEXOS

Formulario encuesta estudio de mercado:

12/5/25, 3:33 p.m.

Percepciones y habitos de autocuidado personal

Percepciones y habitos de autocuidado
personal

Su participacion es voluntaria y agradecemos el tiempo de responder

Este formt

) tiene como proposito rec

10 pers

percepcic

formacic

* Obligatoria

1. Edad *

O
O

O
O
O

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?lang=es-US&origin=0fficeDotCom&route=0OfficeHome&subpage=design&id=yn TGmcfACKkmujxYX...

18 -25

26 -35

36-45

46 - 55

+55

1/5

100
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12/5/25, 3:33 p.m. Percepciones y habitos de autocuidado personal

2. Sexo *
O Mujer
O Hombre
O Persona no binaria
O Prefiero describirme de ota forma
O

Prefiero no responder

3. Ciudad o municipio de residencia *

4. Nivel de ingresos mensuales (Opcional)

(O Menos de $1'000.000
(O $1.000.000 - $3.000.000
(O $3.000.000 - $5.000.000

(O Mas de $5.000.000

O]

. Nivel educativo *
O Basica
O Media
O Técnica o tecnoldgica
O Profesional
O

Posgrado

6. ;Con qué frecuencia invierte en servicios de cuidado estético? *

O Mensualmente
O Trimestralmente
O Solo en ocasiones especiales

O No invierto en estética

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?lang=es-US&origin=0fficeDotCom&route=0OfficeHome&subpage=design&id=ynTGmcfACKkmujxYX... 2/5



102

12/5/25, 3:33 p.m. Percepciones y habitos de autocuidado personal

7. ;Qué servicios ha utilizado en el Gltimo afio? Puede seleccionar mas de una opcion *
[ cuidado facial
D Tratamientos antienvejecimiento

Estética corporal

Procedimientos capilares

Procedimientos médicos (Inyecciones, laser, etc)

O o0o0oo

Ninguno

o]

. ;Con qué frecuencia consulta informacion sobre estética o rejuvenecimiento? *
O Frecuentemente

O Ocasionalmente

O Rara vez
O Nunca

9. ¢Ha escuchado hablar del tratamiento con Plasma Rico en Plaquetas (PRP)? *
O si
O No

10. Si respondi6 "Si*, ;de donde obtuvo la informacion?
D Redes sociales
D Meédicos especalistas
D Amigos o familiares
D Prensa o revistas
UJ

Otro

11. Si su respuesta fue "Otro" especifique cual, de lo contrario deje la casilla en blanco

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?lang=es-US&origin=0fficeDotCom&route=OfficeHome&subpage=design&id=ynTGmcfACKkmujxYX... 3/5
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12/5/25, 3:33 p.m. Percepciones y habitos de autocuidado personal

12. ;Conoce los beneficios del PRP para rejuvenecimiento facial o capilar? *
QO i

O Minimamente

ONo

1

w

. ;Estaria dispuesto(a) a realizarse un tratamiento de PRP? *
O si
O No
O Depende del costo

O Depende de la recomendacién médica

14. ;Qué valora mas al elegir un tratamiento estético? (max. 3) *

Seleccione 3 opciones.
D Precio

D Recomendaciones médicas
Experiencia profesional
Resultados visibles

Tecnologia utilizada

0000

Seguridad y poca invasividad

15. ¢Por qué razdn se haria un tratamiento estético? (max. 2) *
Seleccione 2 opciones.

D Mejorar autoestima

D Verse mas joven

Reversar signos del envejecimiento
Motivos profesionales

Autocuidado

O 000

Otro

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?lang=es-US&origin=0fficeDotCom&route=OfficeHome&subpage=design&id=ynTGmcfACKkmujxYX... 4/5
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12/5/25, 3:33 p.m. Percepciones y habitos de autocuidado personal

16. Si su respuesta fue "Otro" especifique cual, de lo contrario deje la casilla en blanco

17. ;Cual seria el rango méximo que pagaria por 3 sesiones de PRP? *
(O Menos de $300.000
(O $300.000 - $500.000

$500.000 - $800.000

Mas de $800.000

No pagaria

O O O O

Tendria que conocer mas para saberlo

18. ;Qué factores le darian mayor confianza para asistir a una clinica estética? *

19. ;Qué lo/la motivaria a probar el PRP? *

Este contenido no esta creado ni respaldado por Microsoft. Los datos que envie se enviaran al propietario del formulario.

@ Microsoft Forms

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?lang=es-US&origin=0fficeDotCom&route=OfficeHome&subpage=design&id=ynTGmcfACKkmujxYX... 5/5



Respuestas encuesta

Edad

Sexo

31%

Hombre

Ciudad o municipio de residencia

Guadalupe Santander

Bogota D.C. BOQOta Cali

Madrid cundinamarca Mosquera cundinamarca

Medellin
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Nivel de ingresos mensuales (Opcional)

33% 27% 23%

$1.000.000 - $3.000.000 Mas de $5.000.000

$3.000.000 -
$5.000.000

Nivel educativo

22%

Técnica o
tecnoldgica

28% 28%

Profesional Posgrado

¢Con qué frecuencia invierte en servicios de cuidado estético?

53% 25%

Solo en ocasiones especiales Mensualmente

17%

Menos de
$1'000.000

16%

No invierto en
estética

6%
Trimestralmente
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¢Qué servicios ha utilizado en el tltimo afio? Puede seleccionar mas de una opcion

Cuidado facial G ISl 0%
Tratamientos antienvejecimiento O

Estética corporal [ VA

Procedimientos capilares &

Procedimientos médicos (Inyecciones, laser, etc) | 2%

Ninguno [~ coowemm— LD

¢Con qué frecuencia consulta informacion sobre estética o rejuvenecimiento?

0,
38% 34% 16% 13%
Ocasionalmente Rara vez Frecuet':eme" Nunca

¢Ha escuchado hablar del tratamiento con Plasma Rico en Plaquetas (PRP)?

53% 47%
No Si
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Si respondié "Si", ;de dénde obtuvo la informacion?

Redes sociales _ 23%

Médicos especalistas (NN 14%

Amigos o familiares (I 57
Prensa o revistas 0%

Otro a4

Si su respuesta fue "Otro" especifique cual, de lo contrario deje la casilla en blanco

Esperando la respuesta...

Las respuestas se mostraran como una nube de palabras

¢Conoce los beneficios del PRP para rejuvenecimiento facial o capilar?

19%

Minimamente




¢Estaria dispuesto(a) a realizarse un tratamiento de PRP?

34% 28%

Depende de la

7 et Depende del costo
recomendacion médica

¢Qué valora mas al elegir un tratamiento estético? (max. 3)

Precio [ e S
Recomendaciones médicas E e - sl 3%
Experiencia profesional _ 16%

Resultados visibles ST T

Tecnologia utilizada [ A

Seguridad y poca invasividad (S 19%

¢Por qué razoén se haria un tratamiento estético? (max. 2)

Mejorar autoestima O 1%

Verse mas joven T Tl o

Reversar signos del envejecimiento _ 19%

Motivos profesionales a4

Autocuidado @y T T T

Otro [ TS

39%
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Si su respuesta fue "Otro" especifique cual, de lo contrario deje la casilla en blanco

Esperando la respuesta...

Las respuestas se mostraran como una nube de palabras

¢Cual seria el rango méximo que pagaria por 3 sesiones de PRP?

16%
500.000 —
38% 22% 19% 5$800.000
Tendria que conocer mas para Menos de $300.000 -
saberlo $300.000 $500.000

O,
2k 3%
Mas de
$800.000

No pagaria
¢Qué factores le darian mayor confianza para asistir a una clinica estética?

Procedimientos médicos reconocimiento médico  Seguridad sanitaria

certificacion  resyltados lugar experiencia servicio

personal médico Profesio na I ism o instalaciones

tecnologia espacio fisico

clinica El Reputacion

recomendacion médica

Los
Recomendaciones

larga trayectoria profesional
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