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INTRODUCCION 

 

 

Colombia es un país rico en el sector agropecuario por su diversidad en fauna. 

Este proyecto cita específicamente el ganado equino el cual es muy diverso por 

sus tipos de andares, y función según la necesidad del hombre: así por ejemplo el 

caballo de trabajo como lo son los percherones, el caballo para carreras como  los 

cuartos de milla y los que el hombre cría como animal doméstico, para 

exhibiciones y con el cual el hombre se deleite con su fenotipo como lo son los 

caballos criollos colombianos de paso (trocha pura, paso fino, trotones galoperos y 

trochadores galoperos.  

 

 

En el país este tipo de ganado ha significado en los últimos años un factor 

importante para la economía ya que se exportan diferentes ejemplares a países 

como Estados Unidos, Canadá y Sur América, donde se comparte el mismo gusto 

por los ejemplares criollos.  

 

 

Es así como la intención del proyecto a presentar es conformar una empresa que 

ofrezca servicios de medicina prepagada para este tipo de ganado. 

 

 

Diversas averiguaciones realizadas con médicos veterinarios y personas 

vinculadas al gremio caballista, permiten establecer que en la actualidad no existe 

un sistema que ofrezca servicios de medicina prepagada en el ganado equino 

similar a los existentes en el campo de la medicina humana y la medicina 

veterinaria para mascotas. 
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Por esta razón se  realizo un estudio en el cual se plantea la idea de establecer un 

programa que brinde a los propietarios de ganado equino, la posibilidad de tener al 

alcance un servicio médico prestado por las clínicas veterinarias especializadas, 

sin que se vean obligados a desembolsar grandes cantidades de dinero en las 

diferentes situaciones no previstas que suelen presentarse en la salud de los 

equinos. 

 

 

El desarrollo del estudio preliminar se llevará a cabo con base en unas variables 

psicograficas, es decir, el mercado objetivo serán las personas propietarias de 

caballos de diferentes razas y usos en el mercado como los son los caballos 

criollos, los de cuarto de milla  y los de trabajo como los son los percherones, lo 

cual nos obliga a trabajar con personas de buenos recursos económicos. 

 

 

Como toda medicina prepagada se ofrecerá los diferentes servicios quirúrgicos, de 

consulta externa y todos aquellos servicios que se brindan en las clínicas equinas 

especializada. 

 

 

Una vez estructurado el proyecto se espera reafirmar el concepto de que la 

creación e implementación del servicio de Medicina Prepagada para ganado 

equino es una  excelente oportunidad para ampliar el concepto de creación de 

empresa en el sector pecuario y sobretodo en estos animales que aparentemente 

no son utilizados para producir una finca. 
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OBJETIVO GENERAL 

 
 

Montar una empresa de medicina prepagada para equinos, con el fin de prestar  

los servicios de medicina preventiva, tratamientos, cirugía y consultas, buscando 

la afiliación de la mayor cantidad posible  de criadores de la zona.  

 

 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

 

 

•     Analizar el entorno social, económico y ambiental del sector equino. 

 

•     Examinar los mercados, donde se tenga en cuenta la demanda, la oferta y los 

precios.  

 

•     Realizar un estudio técnico, para determinar el tamaño del proyecto,  

justificación del tamaño, localización del proyecto, organización, formalización 

laboral de la empresa,  procesos de operación y contratos. 

 

•     Establecer un adecuado plan de marketing. 

 

•     Llevar a cabo el estudio financiero del proyecto, donde se analice los ingresos, 

gastos de operación, inversión, fuentes de financiamiento, estados financieros, 

y se realice una evaluación financiera del proyecto. 
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1. SITUACION DEL ENTORNO 

 
 

Poco se sabe y aun menos se ha escrito sobre la Industria equina en el país  

debido a la falta  de políticas gubernamentales hacia el sector. Es preocupante la 

escasez de cifras económicas en reacción con los equinos, por causa del 

desinterés estatal e incluso privado en el mejoramiento de la especie. Incluso las 

campañas sanitarias enfocadas  a controlar las principales enfermedades equinas 

transmisibles son deficientes, a diferencia de lo que sucede con otras especies 

animales y vegetales. 

 

 

Aun bajo estas condiciones, las regiones colombianas con mayor arraigo y afición 

por la cría de caballos criollos colombianos para silla son Antioquia, El Viejo 

Caldas, La Sabana De Bogota y el Valle del Cauca. En estas regiones es donde la 

industria equina ha obtenido mayor relevancia y desarrollo en las últimas décadas, 

y en las cuales el caballo progresivamente ha vuelto a recuperar su puesto de 

mejor amigo del hombre. 

 

 

En muchos países, no solo industrializados, el estado ha respaldado la industria 

equina exonerando de impuestos a los criadores y financiando naciones.  

 

 

Aquí en Colombia, nos enorgullecemos de tener los mejores caballos de silla del 

mundo por su calidad al ejecutar los movimientos propios de cada aire: trote y 

galope, trocha y galope, trocha pura y paso fino Colombiano. La calidad es tan 

notable que en los últimos años se ha visto el gran potencial económico que tienen
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a nivel nacional e internacional, pero han sido manejados con poca técnica y con 

mercado muy simple. 

 

 

Aun no tenemos una legislación que garantice la permanencia de los 

reproductores valiosos en Colombia por lo menos hasta que tengan suficiente 

descendencia; pero mucho menos se ofrecen alicientes a sus propietarios y, por el 

contrario, con frecuencia se les relaciona con narcotraficantes. 

 

 

Afortunadamente las directivas de la Federación Nacional de Asociaciones 

Equinas (FEDEQUINAS), han ido perfeccionando los sistemas de registros, 

haciéndolos cada vez más confiables tanto para los compradores colombianos 

como para los del exterior.  También están surgiendo iniciativas para proteger a  

los sementales de la exportación indiscriminada. 1 

 

 

Actualmente existen 126.000 caballos nacionales registrados en la Federación 

Nacional Colombiana de Asociaciones Equinas FEDEQUINAS, entidad designada 

por el ministerio de Agricultura para centralizar los registros en todo el país. 

 

 

Hoy en día se pueden contar veinticinco asociaciones equinas distribuidas en 

torno al país que están representadas por FEDEQUINAS y once asociaciones de 

diferentes países del mundo que forman parte de CONFEPASO. 2 

 

____________________ 
1 DIEGO BRAVO DUQUE, Caballo Colombiano Ciencia y Arte, 2003 
2  BERNARDO VASQUEZ, Revista Agricultura de las Américas, Agosto 2003 
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Es importante el impulso y crecimiento de agremiaciones equinas, con enfoque de 

fomento generadoras de valor agregado y como núcleos de desarrollo  productivo. 

 

 

Las perspectivas del sector están dadas en las labores a realizar por 

FEDEQUINAS, quien está en miras de llevar el Caballo Criollo Colombiano como 

un bien para exportación aun cuando ya existe una pequeña participación en el  

PIB nacional. 3 

 

 

La industria equina genera 15,2 billones de dólares anualmente en la economía 

nacional de los Estados Unidos de América; en Canadá, con aproximadamente la 

décima parte de la población humana de Estados Unidos ( y menos que en 

Colombia) la industria equina genera 3.37 billones dólares canadienses en la 

economía nacional. En Gran Bretaña, con una cuarta parte de la población de los 

Estados Unidos, dos millones de jinetes gastan 1.3 millones de libras cada año en 

sus caballos y todo lo relacionado con estos. 4 

 

 

El caballo colombiano empieza a ser exportado en 1950 hacia Venezuela, pero 

como el venezolano antiguo no lo compraba para criar si no para “ferrear”, muchas 

razas buenas se extinguieron. A finales de la década de1960 se exportan caballos 

de paso a Estados Unidos, luego de Puerto Rico, Republica Dominicana, Araba y 

curazao. La promoción del caballo de paso en el mundo es el programa por seguir 

en nuestro movimiento. 
 

________________ 
3  ALVARO URIBE VELEZ, Revista Agricultura de las Américas, Julio 2002 
4  EMILY KILBY, Revista EQUUS en un estudio realizado entre 1987 y 1996 por    

“THE AMERICAN HORSE COUNCIL”  
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De hecho, este objetivo contempla intención de llegar a mercados importantes 

como Brasil, segundo país en población equina después de Estados Unidos; 

Ecuador, España, Japón, China, y Emiratos Árabes. Con este último país ya se 

establecieron contactos positivos. 

 

 

Se considera que podría lograrse en el camino hacia la apertura de los grandes 

mercados internacionales, debe llegarse a la industrialización este negocio y crear 

verdaderas políticas nacionales de exportación que posibiliten su desarrollo. “La 

proyección de nuestro caballo es inmensa, pero hace falta mas apoyo para el 

fomento equino; el gobierno debería considerar este sector como una fuente de 

divisas y empleo para el país”. 

 

 

Para ayudar a tantos caballistas y sus esfuerzos individuales convendría que el 

Ministerio de Agricultura y las Asociaciones de criadores de caballos criollos 

dedicaran esfuerzos conjuntos para medir el impacto económico de la industria 

equina en la economía de Colombia, lo cual daría luces para planificar mejor el 

sector y hacerlo cada vez más productivo. 

 

 

Al mismo tiempo es necesario que se den beneficios tributarios a quienes crían 

caballos criollos, lo cual redundaría en mejor calidad de caballos y mayor 

generación de empleo. 5 

 

 

 

 

____________________ 
5  BERNARDO VASQUEZ, Revista Agricultura de las Américas, Agosto 2003 
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Un aporte importante que hace la industria equina al país es la generación del 

empleo directo e indirecto. Los empleos directamente relacionados con los 

caballos son variados y tienen importancia trascendental: 

 

 

El palafrenero, el entrenador, el zootecnista, el médico veterinario, el herrero, el 

conductor de vehículos para caballos, el fabricante de aperos. 

Muchas otras personas con diferentes profesiones no se relacionan directamente 

con los caballos pero si dependen de estos; hay diversos empleos indirectos 

generados por empresas que dependen de la industria equina y que con su labor 

aportan mucho; la fabrica de alimentos concentrados y de forrajes deshidratados, 

los laboratorios que producen suplementos alimenticios y drogas veterinarias, los 

laboratorios de diagnostico clínico en los cuales se comercializan gran cantidad de 

productos para caballos, el personal que labora en las diversas asociaciones de 

criadores, las academias de Equitación los propietarios y conductores de 

camiones en los cuales se transportan insumos para caballos, los periodistas y 

fotógrafos del tema ecuestre, las entidades organizadoras de eventos equinos y 

además todas las otras profesiones que, sin querer, podrían ser omitidas en esta 

lista. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
6  DIEGO BRAVO DUQUE Caballo Colombiano Ciencia y Arte, 2003 
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2.  ESTUDIO DE MERCADOS 
 
 

2.1 ANALISIS DE LA DEMANDA 
 
 
2.1.1 Distribución geográfica del mercado de consumo. El mercado inicial va a 

estar con los principales clientes de ACOPASOS. Este mercado está conformado 

por personas que poseen caballos criollos de paso colombianos con registro en 

las diferentes asociaciones. 
 

 

Para determinar cuál es la verdadera demanda del proyecto, es necesario conocer 

las cifras correspondientes a la población equina en la zona en la cual se va a 

trabajar.  Para  Colombia el censo de 1975 arrojó una población caballar de 

1.435.000 cabezas, alojadas en su mayoría en los departamentos de Boyacá y 

Antioquia, con 158.232 y 157.000 equinos. El resto se encontraba distribuido en 

los departamentos de Tolima, Cauca, Cundinamarca, Valle y Costa Norte.  

 

 

Actualmente en la zona de Cundinamarca la cual es la zona de estudio para este 

proyecto es de 330 criaderos afiliados a las cuatro asociaciones del departamento 

(ASDEPASO, ACOPASOS, ANCA y PASOPISTA)  y un total de 53.000 animales 

con registro de Asociaciones Equinas. 
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La población caballar colombiana ha tenido incrementos anuales promedios que 

fluctúan entre el 1.53% y el 3.42%. Con base a estos datos y a la carencia de 

estadísticas actualizadas, se determina la demanda con este número de animales. 

 

 

Todas las personas que conforman el grupo anteriormente mencionado tienen la 

misma posibilidad de acceder al servicio de medicina prepagada para equinos 

independientemente de sexo, edad, actividad laboral, etc... Así que cualquiera de 

ellos puede ser fuente de información confiable para la recolección de datos, y de 

esta manera  el muestreo a realizarse es de tipo probabilística. 

 

 

El universo estadístico con que se cuenta esta determinado por una población de 

3.350.000 cabezas a nivel de Colombia.  

 

 

2.1.2.  Técnicas a utilizar. La metodología para la investigación de mercados se 

hizo a través de fuentes primarias y secundarias. Dentro de las fuentes primarias 

encontramos: 
 
 

De acuerdo al tamaño de la muestra se determinó que el método mas adecuado 

en este caso para la recolección de datos  es la aplicación de una encuesta que 

incluyo características de una encuesta de hecho y encuesta de opinión, teniendo 

en cuenta que: 

 

 

Antes de aplicar las encuestas definitivas, se aplicó  una prueba piloto de 33 

encuestas, cantidad considerada como suficiente para observar el proceso de 

aplicación de las encuestas, que corresponde al 10% del total de criaderos en el 
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departamento de Cundinamarca y los aspectos importantes de tener en cuenta 

tales como tiempos, tabulación, análisis, etc.  

 

 

• ENCUESTA DE HECHO: Este tipo de encuesta se emplea para obtener una 

información de lo que hace, conoce  y compra  el usuario o cliente a investigar. 

 

 

• ENCUESTA DE OPINION: El encuestado expresa una posición o parecer 

personal, con este tipo de encuesta se desea establecer la opinión del grado de 

utilización de la Medicina prepagada para equinos. 

 

 

La investigación se basa en este tipo de encuestas ya que es un método donde se 

puede determinar la opinión de los usuarios y no usuarios de la Medicina 

Prepagada; es un método fiable y económico. 

 

 

Las fuentes secundarias a utilizar serán las de observación directa, al 

comportamiento de los caballos, utilización de estadísticas y bibliografía que 

permita analizar cuales son las enfermedades más comunes que se tratan en las 

tres clínicas veterinarias, sus costos, etc… 

 

 

2.1.3.  Tamaño de la muestra. Antes de aplicar las encuestas definitivas, se 

aplicó  una prueba piloto de 33 encuestas, cantidad considerada como suficiente 

para observar el proceso de aplicación de las encuestas, que corresponde al 10% 

del total de criaderos en el departamento de Cundinamarca y los aspectos 

importantes de tener en cuenta tales como tiempos, tabulación, análisis, etc. y 

hacer las correcciones pertinentes con el fin de corregir la mayor cantidad de 
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errores presentados. Los resultados de la prueba piloto se presentan a 

continuación: 
 

 

Como resultado de la tabulación de estas encuestas se obtuvo que 19 de las 24 

personas encuestadas estuvieran dispuestas a afiliar a sus caballos a un servicio 

de esta naturaleza, aunque no conocen todavía los precios del servicio. 

Por lo tanto se tiene un 79,16% de probabilidad de éxito. 

 

 

Para hallar la probabilidad de fracaso se tiene: 

 

100%- 79.16% = 20.84% 

 

 

Por lo que se obtiene un 20,84% de probabilidad de fracaso, y se tiene: 

 

P = 79,16%    Q = 20,84% 

 
 

Por comentarios recibidos en el momento de realizar la encuesta los primeros en 

utilizar los servicios de la empresa serán personas que tengan caballos de paso, 

más no los de trabajo y dependerá mucho de su valor comercial, quienes 

conforman una población proyectada de 330 personas. (Según datos 

proporcionados por las asociaciones) 
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Para calcular el tamaño de la muestra se tiene que: 

 

N =        N(z*z)PQ____ 

      (E*E)(N-1)+(Z*Z)PQ 

 

 

Se tienen los siguientes datos: 

 

• Una probabilidad de éxito P = 79,16% 

 

• Una probabilidad de fracaso Q = 20,84% 

 

• Un tamaño de población  N = 330 

 

• Se desea un nivel de confianza del 95%. Por lo tanto de acuerdo a este dato y a 

partir de la tabla de probabilidades de una distribución normal, se obtiene un 

valor Z = 1,96 

 

• Se tiene un margen de error E = 5% 

 

 

Reemplazando la fórmula se tiene: 

 

N =              330(1,96*1,96)(79,16%)(20,84%)_____  

        (5%*5%)(340-1)+(1,96*1,96)(79,16%)(20,84%)  

 

 

N =       1267.728 ( 0.1649)___ 

         0.8225+(3.8416)(0.1649) 
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N = 143.63 aproximadamente 144 

 

 

2.1.4.  Prueba piloto aplicación de la encuesta. La encuesta piloto fue realizada 

los días 13,14 y 15  de Septiembre  de 2002 en la Exposición Equina Grado A 

realizada por ACOPASOS en el Coliseo de la Holstein en Bogotá. 
Se analiza y procesa la información de esta manera, se determina. (Véase el 

anexo A) 

 

 

2.1.5.  Conclusiones de la prueba piloto 

• Es claro que la gente está dispuesta a afiliar a sus animales a la medicina 

prepagada por comodidad, tranquilidad, porque no hay mucha oferta de 

médicos veterinarios especializados en equinos, es una forma de ahorrar, y de 

invertir en el caballo colombiano sin necesidad de desembolsar grandes 

cantidades de dinero, por minimizar costos. 
 

• Hay que corregir la encuesta a realizar ya que algunos puntos no se pudieron 

analizar como lo fue la parte de las clínicas veterinarias ya que se observó que 

la mayoría de las personas tienen su propio medico veterinario y muy pocas 

veces por no decir inusualmente hacen el uso de las clínicas veterinarias a 

quienes va dirigido el estudio. Además se presenta el caso de la utilización de 

ambos servicios,  o de ninguno de los servicios ya que el criador es medico 

Veterinario y sus gastos incurren en la compra de la droga, por lo tanto se debe 

adicionar las opciones. 

 

• También se pudo determinar que las personas invierten en la medida en que su 

animal adquiere un valor comercial. 
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• Se considera que los resultados de esta prueba fueron altamente positivos ya 

que ayudaron a guiar la investigación y a enfocarla en puntos clave para así 

determinar la demanda real. 

 

• En cuanto a los costos la mayoría gasta menos de $100.000 mensuales ya que 

solo suelen utilizar purgas y baños para garrapatas, lo cual hace mas 

interesante la idea del montaje de la empresa porque se va a poder un precio 

asequible para el cliente. 

 

 

A continuación se presenta el formato para la encuesta real, el cual ha sido 

corregido según resultados de la prueba Piloto. (Véase el anexo B) 

 

 

2.1.6.  Aplicación de encuesta prueba real. Según los resultados obtenidos en la 

prueba piloto ya analizada se realizan las encuestas en el tamaño real de la 

muestra en nuestro caso 144 como se explico anteriormente hay que corregir la 

encuesta a realizar ya que algunos puntos no se pudieron analizar como lo fue la 

parte de las clínicas veterinarias ya que se observo que la mayoría de las 

personas tienen su propio medico veterinario y muy pocas veces por no decir 

inusualmente hacen el uso de las clínicas veterinarias a quienes va dirigido el 

estudio. 

 

 

Se analiza la encuesta real y se determina. ( Véase el anexo C) 

 

 

2.1.7. Conclusiones Encuesta Prueba Real. La encuesta real se puede denotar 

que es coherente con la prueba piloto pues en las preguntas que se conservaron 

sus resultados fueron similares, pudiendo concluir así: 
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• El 53,47% de los criadores de caballos del departamento de Cundinamarca, 

tienen en sus criaderos más de 10 ejemplares, lo cual resulta conveniente para 

el desarrollo del proyecto. 
 

• El 71,53% de los criadores de caballos, atienden a sus animales a través de un 

medico veterinario quedando en un 10,42% el uso de las clínicas, brindándoles 

así una oportunidad  a las clínicas de desarrollo para ellas y dando la pauta 

para crear empleo en estas. Los médicos veterinarios al ser escasos en el 

sector equino, da pie para promover dicha especialización. 

 

• Como se mencionó en el punto anterior el 55,55% de los criadores encuestados 

no utiliza el servicio de clínicas veterinarias , mas sin embargo el 20,83% utiliza 

mas la clínica de la Universidad de la UDCA, ya que esta es especialista en 

ortopedia, enfermedad común en los caballos. 

 

• Mensualmente según la encuesta el 54,17% de los criadores no acuden al 

servicio veterinario, ya que este porcentaje de encuestados son médicos 

veterinarios que asisten a sus animales. Más sin embargo existe el 40,287% 

que acuden de 1 a 5 veces por mes. 

 

• Mensualmente el 30,55% de los criadores invierten menos de $100.000 en 

salud de sus animales debido a que por ser ellos mismos sus médicos 

veterinarios utilizan la medicina preventiva minimizando los costos, mas sin 

embargo otro 30.55% invierten mas de $500.000, bien sea por tener mas 

ejemplares y no tener la posibilidad de aplicar una medicina preventiva ya que 

este porcentaje corresponde a los criadores que tienen la necesidad de pagar 

un medico veterinario para la asistencia de los ejemplares. 

 

• El 84.03% de los encuestados no conocen un sistema de medicina prepagada 

para equinos, el 15,97% restante lo conoce debido a que los médicos 
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veterinarios particulares suelen ofrecer un sistema parecido pero en la forma de 

pago, es decir, ellos pagan una cuota mensual al medico para que visite sus 

animales pero no incluye la medicina veterinaria, solo las visitas. 

 

• Al no conocer la mayoría de encuestados un sistema de medicina prepagada 

para manejar sus ejemplares se pregunto cuanto estarían dispuestos a pagar 

por este servicio teniendo en cuenta que se cubrirían todas las necesidades que 

usualmente e inusualmente pueden presentar sus animales y el 30,55% esta 

dispuesto a pagar mensualmente de $40.000 a $80.000, y otro 30,55% de 

$80.000 a $100.000, lo cual nos da un rango entre $40.0000 y $100.000. 

 

• El 75% utiliza el efectivo para cancelar sus cuentas de salud equina. 

 

• Al finalizar la encuesta y al haber explicado al criador el sistema de medicina 

prepagada, las ventajas y beneficios que recibiría se pregunto si estaban 

dispuestos a afiliar a sus ejemplares a este obteniendo un resultado altamente 

positivo ya que el 86,11% de los encuestados respondieron que si el otro 

13,89% respondieron que no debido a que el numero de animales  y su valor a 

nivel comercial que tienen no justifica el pago del sistema. 

 

 

2.2   OFERTA REAL 
 
 

Características de los proveedores de servicios y tipo de mercado en el cual se 

desenvuelve el servicio. 

 

 



 18

En Colombia, no existe ninguna empresa que ofrezca el servicio de Medicina 

Prepagada para Equinos, por lo tanto, esta empresa seria la primera en el 

mercado. 

 

 

Ser la primera y la única empresa significa que todas las personas que estén 

interesadas en adquirir el servicio, seguramente acudan a esta empresa si 

encuentran una prestación de servicios acorde con sus necesidades.  

 

 

La empresa seria la única prestadora de servicio y sus características seria las 

siguientes: 

 

• Nombre de la empresa:  EQUSALUD 

 

• Objetivo: Convenio con las principales clínicas veterinarias especializadas en 

medicina equina  ofreciendo precios cómodos al consumidor. 

 

 

Actualmente como competencia directa existen los diferentes médicos veterinarios 

especializados en equinos, aun cuando son pocos, ellos trabajan directamente con 

las Asociaciones de caballos asesorando a los socios de estas, y trabajando en 

las pre-pistas de los eventos equinos realizados por las Asociaciones. 

 

 

Por ser tan pocos los médicos veterinarios la oferta real es mínima, ya que el 

objetivo es vincularlos a que trabajen con la Medicina Prepagada,  se realizó una  

encuesta cerrada, de forma personal  y se determinó el  real interés de ellos para 

unirse al proyecto. Esta fue realizada en la Exposición Nacional Equina realizada 

en el mes de Abril de 2003 en CORFERIAS en la ciudad de Bogotá, evento que 
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reunió a los principales representantes del Gremio Equino de Colombia,  y permitió 

entrevistarlos y así obtener el resultado ya mencionado. 

 

 

2.3  ANALISIS DE PRECIOS 

 
 
Tabla No. 1   CLINICA 

NO. CLINICA UNISALLE  $ UDCA $ NACIONAL  $ 

1 Alquiler Quirofano 107.000 96.000 160.000 

2 Anestesia 160.000 160.000 85.000 

3 Castración 213.000 107.000 160.000 

4 Catarata unilat. 229.000 234.000 234.000 

5 Caslick 107.000 107.000 107.000 

6 Consulta 22.000 32.000 27.000 

7 Esofagotomia 213.000 213.000 213.000 

8 Fistula Rectovaginal 245.000 245.000 245.000 

9 Hospitalización sin 

alim. 

8.000 10.000 6.000 

10 Hospitalización con 

alim 

16.000 15.000 54.000 

11 Cuidados intensivos 22.000 22.000 22.000 

12 Laparatomía exploratori 425.000 266.000 266.000 

13 Laparatomia con entero 425.000 404.000 266.000 

14 Laparatomia con 

enteroanastomosis 

585.000 638.000 266.000 
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15 Lav broncoalveola  + 

Lb 

107.000 107.000 96.000 

16 Lav Trastraqueal + Lab 107.000 107.000 85.000 

17 Ortopedia 850.000 957.000 957.000 

18 Otros Procedimientos 213.000 213.000 213.000 

19 Anestesia con 

profesión 

266.000 266.000 107.000 

20 Terapia respiratoria 11.000 11.000 11.000 

21 Tratamiento de Cólico 213.000 0 160.000 

22 Traqueotomía 107.000 64.000 64.000 

23 Tranquilizacion 16.000 16.000 16.000 

24 Toracocentesis + Lab 96.000 11.000 101.000 

25 Yesos y vendajes 54.000 54.000 96.000 

 TOTAL 4.817.000 4.355.000 4.017.000 

FUENTE: Los Autores 

 

 

Tabla No. 2    LABORATORIO CLINICO 

NO. LABORATORIO SALLE $ UDCA $ NACIONAL $ 

1 Albúmina 8.000 10.000 10.000 

2 Anemia infeccios 9.000 12.000 13.000 

3 Antibiograma 17.000 16.000 14.000 

4 Bilirrubinas 9.000 11.000 10.000 

5 Biopsia 20.000 22.000 26.000 

6 Bun 9.000 10.000 10.000 
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7 Calcio 9.000 12.000 11.000 

8 Citología 11.000 12.000 10.000 

9 Colesterol 10.000 10.000 10.000 

10 Coprocultivo 30.000 33.000 32.000 

11 Coprológico  4.000 7.000 5.000 

12 Coproscopico 13.000 16000 16.000 

13 Creatinina 7.000 9.000 10.000 

14 Cuadro Hematic 9.000 11.000 10.000 

15 Cultiv Bacterias 17.000 24.000 19.000 

16 Cultv de Hongos 11.000 27.000 19.000 

17 Ecto parásitos 6.000 8.000 5.000 

18 Fosfatasa Alcalin 8.000 9.000 10.000 

19 Fósforo 8.000 9.000 10.000 

20 Glucosa 9.000 10.000 10.000 

21 Hemoparasitos 5.000 9.000 5.000 

22 Histopatología 22.000 22.000 24.000 

23 Parcial de orina 8.000 8.000 9.000 

24 Proteínas totales 4.000 10.000 10.000 

25 Urocultivo 17.000 15.000 22.000 

26 Sarcocystes 4.000 5.000 6.000 

27 Transaminasas 22.000 16.000 20.000 

28 T3 43.000 43.000 48.000 

29 T4 43.000 37.000 43.000 

 TOTAL 355.000   443.000 447.000 

FUENTE: Los Autores 
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El cálculo de los precios para los dos tipos de servicios se realizó de la siguiente 

manera: 

 

 

Tabla No. 3    CALCULO DE PRECIOS CLINICA 

CLINICA: UNISALLE UDCA NACIONAL 

Precio total de servicios $    4.817.000   4.355.000   4.017.000 

Numero total de servicios y 

procedimientos clínicos 

25   

 

25 25 

Precio unitario por Servicio  $             192.680   174.200   160.680 

FUENTE: Los Autores 

 

 

Tabla No. 4    CALCULO DE PRECIOS LABORATORIO CLINICO 

LABORATORIO CLINICO: UNISALLE UDCA NACIONAL 

Precio total de servicios  $  392.000   443.000   447.000 

Numero total de servicios de laboratorio 

clínico. 

29   29 29 

Precio unitario por Servicio  $              13.517 15.275   15.413 

FUENTE: Los Autores 

                                                                       

 

Para establecer el precio total se suman las tarifas de los dos servicios, incluyendo 

además el valor de la consulta, así: 
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Tabla No. 5    PRECIO TOTAL  

 UNISALLE  $ UDCA  $ NACIONAL $ 

Clínica     192.680 174.200 160.680 

Laboratorio clínico 13.571   15.275   15.413 

Consulta 1ª vez                      22.000 32.000 27.000 

TOTAL ANUAL  228.251 221.475 203.093 

FUENTE: Los Autores 

 

 

Adicionalmente se consideran gastos administrativos mensuales tales como: 

 

Agua ………………………………. $ 180.000 cada 2 meses 

Luz ………………………………….$ 150.000 cada mes 

Teléfono …………………………...$ 200.000 cada mes 

 

 

 

 SERVICIOS: …………………………….……$ 530.000  

 ARRIENDO …………………………………..  $600.000 

 ADMINISTRACION………………………….. $ 120.000 

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS…………..$ 1.250.000 

 

 

Total gastos administrativos / numero de clientes 

$1.250.000 / 150 = $ 8.333  por cliente 

 

 

Por lo tanto, teniendo en cuenta el tipo de clínicas en las que se presta el servicio 

para cada plan, se tiene el precio por plan de la siguiente forma: 



 24

UNISALLE 

Costo promedio de atención es: $228.251 / 12 MESES = $19.020 

El costo total mensual por cliente es: $19.020+ $8.666 

COSTO TOTAL = $27.686 
 

 
UDCA 

Costo promedio de atención es $ 221.475 / 12 meses = $18.456 

El costo total mensual por cliente = $18.456 + $8.666 

COSTO TOTAL = $ 27.122 

 

 

NACIONAL 

Costo promedio de atención es $203.093 / 12 meses = $16.924 

El costo total mensual por cliente = $ 16.924 + $8.666 

COSTO TOTAL  = $25.590 

 

 

El precio de cuota mensual que se cobrará será de: 

$27.686+$27.122+$25.590= $80.398 / 3 = $26.799 + margen bruto 35% 

$26.799+%9.380 = $ 36.179 aproximadamente $37.000  

 

 

Esta cuota esta basada en los precios de los servicios dados por estas tres 

clínicas. Teniendo en cuenta este resultado se tomara la decisión dependiendo 

también de los resultados obtenidos en la encuesta. Según los resultados 

obtenidos en la encuesta los criadores estarían dispuestos a pagar en un rango de 

40.000 – 100.000 pesos mensuales, es por esto que esto que manejamos una 

mensualidad de $ 70.000.    
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2.4. PROYECCIÓN DE LA DEMANDA.  

 
 

La demanda para el primer año, está proyectado vender 150 afiliaciones  ya que 

es el tamaño que se le ha dado al proyecto teniendo un incremento del 15 % anual 

en ventas que es el incremento de la población caballar en el país. . Por lo tanto: 
 

 

Tabla No. 6    PROYECCION DE LA DEMANDA  

AÑO UNIDADES 

1 150 

2 172 

3 198 

4 228 

5 263 

FUENTE: Los Autores 
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3. ESTUDIO TECNICO 

 

 

3.1.  TAMAÑO DEL PROYECTO 
 
 

Dadas las características del servicio, se hace necesario tener un número de 

afiliaciones en el primer año que corresponda al 0.5% que  equivale a 150 

ejemplares de la demanda total del departamento de Cundinamarca. (3000 

ejemplares).  

 

 

3.2.  JUSTIFICACION DEL TAMAÑO 

 

 

El tamaño inicial de EQUSALUD se justifica, ya que lo que se desea en un 

principio es lograr un numero de afiliaciones que se ajuste a los estándares de 

calidad, y suficientes para poder dar inicio al proyecto y este sea capaz de auto 

sostenerse.  

 

 

Como la empresa planea empezar con la prestación del servicio a 150 afiliaciones 

los cuales se proyecta, crecerán en un 15% anual aproximadamente,  según 

estadísticas presentadas por el ICA. 
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Por eso EQUSALUD prestará los servicios de medicina preventiva, tratamientos, 

cirugía y consultas, buscando como  objetivo lograr la afiliación de la mayor 

cantidad posible  de criadores de la zona.  

 

 

Una vez consolidado este mercado se espera iniciar una lenta y progresiva 

penetración hacia el mercado nacional, que en un principio estaría enfocada a los 

mercados regionales con buena perspectiva en el aumento de la demanda a 

mediano y largo plazo como: Antioquia, Valle del Cauca , Santander,  Meta y 

Boyacá. 

 

 

Por eso  EQUSALUD por su diseño, innovación, importancia del recurso humano y 

la imagen que busca presentar, determina el tamaño del  proyecto especificado y 

del mercado ya mencionado. 

 

 

3.3. LOCALIZACION DEL PROYECTO  
 
 

Debido a la naturaleza del servicio ofrecido por la compañía, la localización de la 

oficina, juega un papel fundamental para el éxito de EQUSALUD. La sede debe 

ubicarse estratégicamente, teniendo como base que el factor principal para elegir 

la zona más conveniente, debe ser la cercanía de los clientes. 

 

 

Es de suma importancia que los propietarios de Equinos tengan fácil acceso a las 

oficinas de la empresa y estén expuestos con frecuencia a pasar por allí, ya que 

esto facilitara la recordación del servicio y la promoción del mismo. 
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Para tomar una decisión adecuada sobre la localización del proyecto se, empleo el 

método de la “Matriz de Localización”, por medio de este método se tomas las 

posibles alternativas que son factibles para una adecuada localización, que por 

sus característica llenan los requisitos para desarrollar un adecuado proceso de 

acercamiento de los clientes. 

 

 

Al identificar las alternativas, se debe agregar a estas los factores ligados 

directamente al funcionamiento del proyecto. Cada factor debe tener un valor de 

importancia relativa al que se le otorgara un puntaje entre 0 y 1, estos puntajes 

darán como resultado una sumatoria de factores de importancia relativa que no 

debe sobrepasar de 1. A cada posible alternativa de localización, se otorga un 

puntaje de 1 a 10 dependiendo del nivel de impacto o de importancia en la zona 

escogida como alternativa de localización, entre más alta sea la presencia del 

factor, mayor será su nivel de puntuación. 

 

 

El factor de los puntajes se multiplica por el puntaje de las alternativas y los 

resultados se ubican en tres nuevas columnas en las cuales se determinan las 

sumatorias de estos resultados. La columna que represente el mayor resultado 

indicará la alternativa mas adecuada para la localización del proyecto.    
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3.3.1 Matriz de Localización 
 
 
Tabla No. 7    ASIGNACION DE FACTORES DE IMPORTANCIA RELATIVA 

FACTORES IMPORTANCIA 
RELATIVA (Hi) 

A 
CALLE 93 

B 
CHICO 

C 
CALLE 72 

Infraestructura 0.5 9 8 8 

Central para los clientes 0.15 9 7 9 

Seguridad y orden publico 0.10 10 7 6 

Disponibilidad de mano de 

obra 

0.5 7 8 8 

Fácil acceso 0.10 8 7 9 

Disponibilidad de mas de 

una línea telefónica 

0.15 8 8 7 

Arriendo 0.20 6 8 7 

Costos cómodos 0.20 6 7 8 

TOTAL 1.0    

FUENTE: Los Autores 
 

 

Tabla No. 8 - DETERMINACION MATEMATICA DE LA LOCALIZACION. 

A (Hi) B (Hi) C (Hi) 

4.5 4.0 4.0 

1.35 1.05 1.35 

1 0.70 0.60 
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3.5 4.0 4.0 

0.80 0.70 0.90 

1.2 1.2 1.05 

1.2 1.6 1.4 

1.2 1.4 1.6 

14.75 14.65 14.9 

FUENTE: Los Autores 

 

 

Al hacer la multiplicación la importancia relativa de cada factor por la calificación 

dada a cada zona, y luego la sumatoria de los factores, se observa que la 

alternativa de la localización que le resulta mas conveniente al proyecto es la 

alternativa C, o sea, el área de la calle 72. A continuación, en el punto de factores 

importantes para la localización se explica el porque resulta mas conveniente esta 

región. 

 

 

3.3.2.  Factores importantes para la Localización. Dentro de los factores más 

importantes se tomaron: 

 

1. INFRAESTRUCTURA: Ya que esta es de gran importancia para un adecuado 

desarrollo del servicio.  Esta zona la calle 72 tiene buena infraestructura de tipo 

comercial la cual nos permite ubicarnos dentro de un entorno empresarial 

adecuado para el servicio a ofrecer. 

 

2. CENTRAL PARA LOS CLIENTES: Al proyecto le resulta mas conveniente, la 

zona de la 72 debido a que es una zona central para los clientes, sin importar 

su origen. 
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3. SEGURIDAD Y ORDEN PUBLICO:  Esta Es una de las zonas que presenta 

mas alteraciones de orden publico que las anteriores aunque no son muy 

constantes. Estas son provocadas por la universidad Pedagógica de Colombia 

aun cuando en los dos últimos años no se ha presentado ningún problema. 

 

4. DISPONIBILIDAD DE MANO DE OBRA: Por ser una zona empresarial se 

encuentra mucha posibilidad de gente para trabaja aun cuando EQUSALUD 

solo necesitaría 3 personas diferentes a las directivas para que nos colaboren 

en la parte de servicios generales. 

 

5. FACIL ACCESO: Esta zona es central por lo cual tiene todas las vías de 

acceso como son la autopista (transmilenio), Av. 11, Av. 15, cr. 7, cra9… Es por 

esto que esta zona recibió uno de los mayores puntajes. 

 

6. DISPONIBILIDAD DE MAS DE UNA LINEA TELEFONICA: Por ser una zona 

empresarial esta preparada para la disposición de mas de una línea telefónica 

importante para el manejo de telemercadeo y recepción de inquietudes, etc.… 

 

7. ARRIENDO: Esta zona presenta unos costos bajo en arriendo, debido a la 

competencia presentada en este valor en relación con otras oficinas de las 

mismas características y con los mismos servicios. 

 

8. COSTOS COMODOS: Por ser estrato 4, sus servicios son cómodos al igual 

que la administración, siendo conveniente para los costos y el sostenimiento de 

la oficina. 
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3.4. PROCESOS DE OPERACIÓN 

 

 

PROCESO DE AFILIACIÓN (Figura No. 1) 
 

 
INICIO 

 
 

PRESENTACIÓN DE LOS PLANES 
 
 

SELECCIÓN DEL PLAN 

 
 

EXAMEN AL EJEMPLAR 
 

 
APERTURA DE HISTORIA CLINICA 

 
 

FIJACIÓN DE LA CUOTA 

 
 

INSCRIPCIÓN DEL EJEMPLAR 
 

 
LECTURA DEL MICROCHIP 
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ELABORACIÓN Y FIRMA DEL CONTRATO 

 
 

ENTREGA DE DOCUMENTOS CARNE Y COPIA DEL CONTRATO 
 

 
INGRESO AL SISTEMA 

 
 

RECIBO DE PAGO DE LA INSCRIPCIÓN Y CUOTA DEL PRIMER MES 
 
 

PROCESO DE PRESTACIÓN DEL SERVICIO EN CLÍNICA. (Figura No. 2) 

 
 

INICIO 
 

 
LLEGADA DEL EJEMPLAR A LA CLINICA 

 
 

PRESENTACIÓN DEL CARNET EQUSALUD 

 
 

IDENTIFICACIÓN DEL ANIMAL 
 

 
VERIFICACIÓN EN EL SISTEMA 
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ATENCIÓN AL EJEMPLAR 

 
 

INGRESO DE  DIAGNOSTICO, TRATAMIENTO Y PROCEDIMIENTO DADO AL 
EJEMPLAR 

 
 

PROCESO CLÍNICA – EQUSALUD (Figura No. 3) 
 

 
INICIO 

 
 

LLEGADA DEL EJEMPLAR 
 
 

VERIFICACIÓN DE DOCUMENTOS 

 
 

AVISO A EQUSALUD 
 
 

LLEGADA DEL MEDICO VETERINARIO ENCARGADO DE EQUSALUD 
 
 

EVALUACIÓN DEL PACIENTE 

 
 

VERIFICACIÓN DEL DIAGNOSTICO 
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APROBACIÓN DEL TRATAMIENTO 
 

CONFIRMACIÓN A EQUSALUD 
 

 
INGRESO DE DATOS AL SISTEMA 

 
 

ENVIO DE CUENTA DE COBRO A EQUSALUD 
 
 

PAGO POR PARTE DE EQUSALUD A LA CLINICA 

 
 

MANEJO DE PAPELERIA 
 

 
PROCESO EQUSALUD- CLÍNICA (Figura No. 4) 

 
 

INICIO 

 
 

REPORTE DEL CASO POR PARTE DE LA CLINICA 
 

 
EVALUACIÓN DEL VETERINARIO DE EQUSALUD 
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VALORACIÓN VETERINARIA 

 
 

CONFIRMACIÓN EQUSALUD 
 

 
INGRESO DE DATOS AL SISTEMA 

 
 

 
LLEGADA DE LA CUENTA DE COBRO 

 
 

ENVIO DE LA CUENTA AL DEPARTAMENTO DE TESORERIA 
 
 

EJECUCIÓN DEL PAGO SEGÚN CONVENIO 

 
 

ENVIO DE PAPAELERIA  A LA CLINICA CON COPIA AL DEPARTAMENTO 
ADMINISTRATIVO 

 

 
INGRESO DE DATOS AL SISTEMA DE EQUSALUD 

 
 

COPIA AL COORDINADOR DE LA CLINICA 
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3.5.  ESTUDIO DE LA ORGANIZACIÓN 

 
 
3.5.1.  Tipo de sociedad. La empresa tendrá personería jurídica debidamente 

diligenciada ante las autoridades competentes de comercio de la ciudad de 

Bogotá, Cundinamarca. Su actividad será registrada  como empresa prestadora de 

servicios de medicina prepagada para ganado Equino, y su razón social se 

registra como EQUSALUD LTDA. 

 

 

Como se dijo anteriormente, EQUSALUD es una empresa de carácter limitada, 

que posee para el inicio de sus operaciones el aporte de los dos socios 

fundadores del proyecto y lo demás por financiamiento directo con entidades 

financieras.  

 

 

El representante legal  al inicio del proyecto, será el Administrador de Empresas 

Agropecuarias y uno de los gestores del mismo ANDREA DEL PILAR BELTRAN 

CARRIZOSA y LUISA FERNANDA CHAVES VASQUEZ.  

 

 

3.5.2.  Pautas generales del establecimiento comercial. El establecimiento de 

comercio consiste en el conjunto de bienes organizados por el empresario para 

realizar los fines de la empresa. Se considera establecimiento comercial, el 

domicilio principal de la sociedad, las sucursales y las agencias. Dentro del 

establecimiento comercial, se contempla: 

 

• Nombre comercial:  EQUSALUD LTDA 

 

• Marca de productos y servicios: EQUSALUD  
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• Domicilio principal: CALLE 72# 11-12, Of. 204 

 

 
3.5.3  Pasos a seguir para la constitución de la empresa. Para llevar a cabo la 

constitución de la empresa se deben realizar los siguientes pasos: 
 

 

1. Dirigirse a la Cámara de Comercio para revisar si el nombre que se va a 

emplear se encuentra registrado o no. En caso que el nombre escogido para la 

empresa no este registrado, dicha entidad expide un certificado donde permite 

la utilización del nombre comercialmente. 

 

2. Se elabora la minuta de la escritura de constitución que debe contener los 

siguientes datos: razón social, objeto social, domicilio y socios con el respectivo 

aporte. La minuta se lleva a una notaria y se eleva a escritura pública. 

 

3. Para obtener el registro mercantil, se dirige nuevamente a la Cámara de 

Comercio y se diligencia el formulario correspondiente, al que se anexa la 

escritura pública. Igualmente se deben registrar los libros que se emplearan 

para llevar la contabilidad de la empresa. Se tiene el libro mayor, de balance, de 

caja de diario, y el libro de actas. 

 

4. Con los libros y una copia del registro mercantil se dirige a impuestos 

nacionales con el fin de obtener la inscripción del Registro Único Tributario 

(RUT), que es el número que lo identifica en el pago de impuestos. 

 

5. Posteriormente en la Administración de impuestos distritales, se ve si la 

empresa es responsable del pago del impuesto de industria, comercio y Avisos 

y Tableros. En caso positivo, deberá inscribirse en el registro de industria y 

Comercio. 
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6. Se diligencia ante la secretaria de salud del Distrito la licencia sanitaria o 

matricula sanitaria. 

 

 

3.6.  FORMALIZACION LABORAL DE LA EMPRESA 

 
 
3.6.1.  Seguridad Social. La empresa se afiliara al instituto de seguros sociales, 

para tal efecto se obtendrá un número patronal, se afiliaran los trabajadores y se 

informaran novedades. 
 

 

La información de novedades consiste en dar a conocer al ISS modificaciones 

saláriales, licencias y retiros de empleados e incapacidades. Para tal efecto la 

empresa deberá estar a paz y salvo en cancelación de aportes y en caso de 

incapacidad de trabajadores asumir las incapacidades inicialmente y enviar la 

cuenta de cobro al ISS. 

 

 

3.6.2. Otros requisitos Laborales de la Empresa. La empresa debe inscribirse 

en la Caja de Compensación Familiar de su elección. El Instituto Colombiano de 

Bienestar Familiar (ICBF) y el servicio Nacional de Aprendizaje (SENA). 

 

 

3.6.2.1. Compensación Familiar. Para la afiliación a una caja de compensación, 

la empresa debe realizar los siguientes trámites: 

 

• Diligenciar el formulario de afiliación. 

 

• Enviar una carta de solicitud 
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• Anexar registro mercantil y fotocopia de la última nómina. 

 

 

La solicitud es estudiada en un término de 30 días, después de los cuales se 

procederá a filiar al trabajador. 

 

 

Para la cancelación de esta obligación EQUSALUD ha escogido a la Caja de 

Compensación Familiar COMPENSAR, con sede en la ciudad de Bogotá. La 

cancelación se debe realizar los 10 primeros días de cada mes el valor 

correspondiente al 9% del total de la nómina discriminado así: 

 

• Subsidio familiar 4% 

 

• SENA                 2% 

 

• ICBF                  3% 

 
 

3.6.3. Requisitos tributarios. La empresa Equsalud, esta obligada al pago del 

impuesto de renta y otros impuestos complementarios, por lo tanto debe cumplir 

con los siguientes requisitos: 

 

• Registro único tributario- RUT 

 

• Numero de identificación tributario- NIT: Se obtiene en la DIAN, para el caso de 

EQUSALUD, debe anexar el registro mercantil y licencia de funcionamiento. 
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• Impuesto de renta y Complementarios: Su pago se realiza simultáneamente 

utilizando el formulario oficial en los plazos fijados por la DIAN, su no pago o su 

atraso implica el cobro de intereses por mora y sanciones al contribuyente. 

 

 

El impuesto de renta básica grava los ingresos, sean líquidos     similarmente a un 

estado de perdidas y ganancias y de estas se otorgan los descuentos autorizados 

por el gobierno, los pagos al instituto de seguros sociales, SENA, ICBF y cajas de 

compensación familiar. 

 

 

El impuesto de ganancias ocasionales grava los negocios diferentes a la función 

social de la empresa, la venta de activos fijos, y las utilidades por liquidación. El 

impuesto de remesas se encarga de gravar la transferencia al exterior o ganancias 

ocasionales en los mismos, intereses obtenidos en negocios, comisiones, 

registros, honorarios, explotación de películas y programas de computador. 

 
 
Impuesto de industria y comercio: El impuesto de industria y comercio se 

liquidara anualmente, sobre los ingresos de la empresa y su monto es del o.8% 

sobre los mismos. 

 

 

Su pago se efectúa en el mes de marzo, en las entidades bancarias. 
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3.7.  PLANEACION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA 

 
 
3.7.1. Misión. EQUSALUD, es una empresa dedicada a la prestación de servicios 

de medicina prepagada para ganado equino, que se esfuerza con empeño en el 

desarrollo y mejoramiento de la calidad de vida de la población equina del 

departamento de Cundinamarca, influenciada a través de el convenio existente 

con las clínicas veterinarias de la ciudad de Bogotá, para así mejorar la calidad de 

la especie y brindarle a los criadores una comodidad económica en el 

mantenimiento de las mismas. 
 

 

3.7.2. Visión. EQUSALUD, espera ser una compañía reconocida  y  abanderada  

en el mercado de salud equina, con miras a expandirse al resto del país y asÍ 

abastecer la totalidad de la demanda. 

 
 

3.7.3. Objetivos de la empresa 
 

• Constituir una empresa, cuyo fin es el de brindar estabilidad económica a los 

criadores de caballos del departamento de Cundinamarca.  
 

• Ofrecer un servicio de excelente calidad que asegure la atención del animal en 

el momento indicado. 
 

• Prestar servicios integrales de atención preventiva y curativa de los equinos. 
 

• Brindar atención personalizada de alta calidad humana, profesional y técnica. 
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• Vincular a todo el sector caballista, a EQUSALUD, para asegurar así la 

economía equina. 
 

• Obtener un mayor aprovechamiento técnico de las clínicas veterinarias, 

dándolas a conocer al medio. 
 

 

3.7.4. Metas de la empresa 
 

• EQUSALUD, prestará los servicios de medicina prepagada cumpliendo con las 

más exigentes normas de calidad, para lograr ser altamente competitivos 

 

• A corto plazo consolidar a nivel departamental (Cundinamarca) a la empresa 

como una de las mejores medicinas prepagadas en el sector de la salud. 

 

• En el mediano plazo consolidar a nivel nacional a la empresa. 

 

• En el largo plazo, iniciar la comercialización del servicio externo vinculando a 

todas las clínicas veterinarias más importantes especializadas en el área de 

equinos. 

 

 

3.7.5. Estrategias de la empresa 
 

• Estrategia de Mercadeo y comercialización: EQUSALUD hará uso de 

criterios empresariales en la negociación para fijar los precios adecuados para 

los criadores dando diferentes alternativas para hacer asequible el servicio. 

EQUSALUD coordinara las estrategias de mercado de acuerdo a los 

comportamientos de la población equina de tal manera que se pueda cubrir la 

demanda para compensar los costos operacionales. 
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• Estrategia Tecnológica: Para obtener el continuo crecimiento de la empresa, 

se desarrollara un sistema de procesamiento de información que permitan 

captar oportunidades de negocio en el momento en que se presentan. Para 

esto se contara con una base de datos actualizada del comportamiento del 

mercado, con ayuda de las estadísticas manejadas por FEDEQUINAS, 

ACOPASOS, ASDEPASO, ANCA y PASOFINO HORSE, obteniendo así 

información en tiempo real. 
 

• Estrategia de Diversificación Geográfica a largo plazo: El objetivo principal 

de esta estrategia de EQUSALUD LTDA, lo constituyen los mercados 

adyacentes departamentales como lo son META, ANTIOQUIA, BOYACA, 

VALLE y los mercados externos como los son los países latinoamericanos, 

países que por su alto índice de población caballar de paso ofrecen mayor 

potencial de crecimiento a  largo plazo. 
 
 
3.7.6.  Análisis DOFA. El DOFA, es una técnica de análisis procedimental que es 

de vital significancía, ya que en ella se desglosan los puntos a favor y en contra 

del proyecto empresarial EQUSALUD LTDA, tanto del ámbito interno como el 

externo; por supuesto que con relación al entorno sanitario y económico de 

ganado Equino en el departamento de Cundinamarca. 

 
 

Con base a la DOFA, se analiza la situación actual del sector y constituye una 

indispensable herramienta para formular planes de acción inmediata y a largo 

plazo que permitan el posicionamiento de la empresa. 
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Cuadro No.1    MATRIZ DOFA 

 

 

 

ANÁLISIS DOFA 

         EQUSALUD 
 
 

 
FORTALEZAS 

• Ubicación Geográfica 

• Disponibilidad de asistencia medica   

inmediata. 

• Disponibilidad de capital de trabajo 

• Ofrecimiento de mejoramiento de 

calidad. 

• Ser los primeros en prestar el servicio 

• Prestar un servicio de excelente calidad 

• Brindar comodidad en el pago a los   

clientes. 

 

 
DEBILIDADES 

• Falta de experiencia en el 

negocio 

• Falta de prestigio por ser nuevos 

en el negocio. 

• Dificultad para conseguir crédito 

por no tener una trayectoria 

bancaria. 

 
OPORTUNIDADES 

• La declaratoria del Dpto. de 

Cundinamarca como zona de 

implementación del proyecto. 

• Disponibilidad de    ingresos por 

parte de los consumidores. 

ESTRATEGIAS FO 
1. Presentación en el  mercado de forma 

tajante a través de una publicidad de 

impacto que permita la captación 

inmediata de clientes. 

2. Impulsar la modernización del servicio. 

ESTRATEGIAS DO 
1. Elaboración de proyectos 

administrativos para la 

consolidación de la empresa 

previendo las dificultades en el 

nuevo negocio. 

EEE QQQUUU SSS AAALLLUUU DDD    
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• Demanda virgen. 

• Disponibilidad de servicios para 

aumentar su inversión. 

• La no existencia de competencia 

directa. 

• El bajo numero de médicos 

veterinarios especializados en 

equinos. 

• El soporte humano y técnico que 

ofrecen las clínicas veterinarias. 

 

3. Demostrar que con criterios 

empresariales objetivos, se pueden 

presentar diversos beneficios con el 

acceso al servicio. 

 

2. Buscar el respaldo de entidades 

asociadas en el gremio para el 

respaldo del proyecto.(patrocinio). 

3. A través de Fedequinas vincular a 

médicos veterinarios 

especializados en equinos 

haciendo la publicidad para lograr 

más asistencia profesional. 

 
AMENAZAS 

• Inseguridad social 

• La presencia de un medico 

veterinario en la finca, y que en 

muchos casos es el mismo 

criador. 

 

 
ESTRATEGIAS  FA 
1. Realizar un proyecto que permita 

vincular a aquellos veterinarios que 

asisten a sus propios animales dentro 

del proyecto EQUSALUD. 

 
ESTRATEGIAS  DA 
1. Combinar fuentes de 

financiamiento propio y de 

terceros para mostrar los 

beneficios del proyecto. 

 

FUENTE: Los Autores 
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3.7.7 .ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA 
 
 
 
Figura No. 5   ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA 
  

 
FUENTE: Los Autores 
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Como se observa,  EQUSALUD esta organizada en tres áreas específicas 

(administrativa, mercadeo, y financiera), con el fin de manejar más criterios 

empresariales y separar las funciones de los cargos. 

 

 

La jerarquía organizacional recae en la junta directiva, compuesta por los socios, 

el gerente general, y los encargados de cada área especifica. 

 

 

El revisor fiscal es el encargado de ejercer un control permanente de los bienes 

sociales de la empresa y a su vez verifica que las operaciones realizadas se 

ajusten a las proporciones de los estatutos de la empresa. 

 

 

Después viene el gerente general, que es el representante legal de la sociedad y 

el responsable del cumplimiento del objeto social. A su cargo están todas las 

áreas operativas de la empresa, y él es el responsable directo del área 

administrativa desde la cual se planean y programan las operaciones de la 

empresa. Se observa en el organigrama que la Secretaria general depende del 

área administrativa pero a su vez y de momento interrelaciona con otras áreas de 

la empresa, ya que esta es la encargada de la comunicación y del manejo de 

todos los documentos y de movimientos de la empresa. 

 

 

3.7.8. Requerimientos de personal 
 

• Estos cargos serán desempeñados por las representantes legales. 

1  Jefe Técnico  

1   Jefe Administrativo 

1   Jefe de Mercadeo 
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1   Jefe Financiero 

 

• Estos cargos serán desempeñados por personas que serán contratadas y 

capacitadas. 

1 Revisor fiscal 

1 Secretaria general, Servicios generales 

1 Supervisores , Vendedores 

1    Contador 

1 Médico veterinario 

1 Pasante 

 

Total de requerimientos de personal  6 personas. 

 
 
3.7.9.  Descripción de los Cargos 
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Cuadro No.2   DESCRIPCION DEL CARGO DE LA JUNTA DIRECTIVA 

0011    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO GENERICO JUNTA DIRECTIVA 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Revisar y analizar todos los informes periódicos generales de la situación actual de la 

empresa. 

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Manejo de conceptos jurídicos para permitir una debida toma de decisiones  

• Velan por que las directrices generales a largo plazo de la empresa se cumplan. 

• Toman las decisiones más importantes para la compañía y son generalmente sometidas a 

votación y deliberación antes de concretarse.                                                                      

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACIÓN Profesional – Especialización 

INTERNA EXPERIENCIA 

 EXTERNA 

FUENTE: Los Autores 
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Cuadro No.  3   DESCRIPCION DEL CARGO DEL REVISOR FISCAL 

FUENTE: Los Autores 

 

 
 
 
 
 

 
 

0022    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO 

GENERICO 

Revisor Fiscal. 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Son los encargados de verificar las cuentas.                        

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Verificar que las operaciones realizadas se ajusten a las prescripciones de los estatutos         

• Colaborar con las entidades gubernamentales que ejercen la vigilancia y el control. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACIÓN Profesional  

EXPERIENCIA En el área contable. 

COMPLEJIDAD Media 

AUTONOMIA Parcial 
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Cuadro No. 4 DESCRIPCION DEL CARGO DEL DEPARTAMENTO  

ADMINISTRATIVO 

FUENTE: Los Autores 

 

 

 

0033    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO 

GENERICO 

Departamento Administrativo. 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Dirigen el área administrativa en lo concerniente al manejo de los registros y de la logística 

de la empresa. 

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Recolectar y organizar la información consignada en los registros que debe estar 

debidamente elaborados. 

• Mantener actualizados los diferentes sistemas de información para luego obtener la 

información estadística y remitirla a gerencia general. 

• Verificar que todas las áreas médicas estén interrelacionadas adecuadamente. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACION Profesional  

EXPERIENCIA 

 

Manejo de empresas del sector pecuario y administración 

COMPLEJIDAD Alta 

AUTONOMIA Parcial 
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Cuadro No. 5    DESCRIPCION DEL CARGO SECRETARIA GENERAL 

FUENTE: Los Autores 

 
 

 
 
 
 

 

0044    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO GENERICO Secretaria general 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Es la persona encargada del buen funcionamiento de la comunicación de la gerencia 

general. 

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Elaborar las actas de reuniones de la empresa atender las llamadas telefónicas y 

comunicarlas a las distintas dependencias. 

• Elaborar cuentas de cobro, facturas y controlar las hojas de vida del personal. 

• Las demás tareas se le asignaran por reforma de estatutos. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACIÓN Bachiller Comercial, Carreras intermedias de secretariado o estudios 

intermedios de carreras administrativas 

EXPERIENCIA Acreditación en el área administrativa. 

COMPLEJIDAD Media 

AUTONOMIA Parcial 
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Cuadro No. 6  DESCRIPCION DEL CARGO DEL DEPARTAMENTO 

FINANCIERO 

FUENTE: Los Autores 

 

 

0055    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO GENERICO Departamento Financiero 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Dirige todas las operaciones que tengan que ver con el análisis financiero de la empresa.   

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Cumplir las normas y procedimientos relativos al manejo de ingresos y egresos. 

• Controlar y garantizar la ejecución de los giros bancarios, transferencias y pagos en general 

de las obligaciones a cargo de la Asociación. 

• Recibir los pagos y emitir los recibos correspondientes. 

• Revisar y tramitar las cuentas para pago 

• realizar conciliaciones bancarias con base en los extractos remitidos. 

• elaborar el proyecto anual de recuperación de cartera así como controlar y evaluar la 

ejecución del mismo. 

• intervenir en los procesos de concordato, intervención, liquidación judicial o administrativa, 

quiebra, concurso de acreedores, liquidación y sucesiones que se pudieren suceder. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACION Profesional  

EXPERIENCIA Manejo del finanzas 

COMPLEJIDAD Alta 

AUTONOMIA Parcial 
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Cuadro No. 7    DESCRIPCION DEL CARGO CONTADOR 

FUENTE: Los Autores 

 
 
 
 

 
 
 

0066    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO GENERICO Contador 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Es la persona encargada del buen funcionamiento de todos los registros contables. 

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Organizar y archivar los documentos fuente de los libros diarios de movimientos contables. 

• Aplicar los mecanismos de control interno que considere técnicamente válidos. 

• Producir y presentar a la Junta Directiva, Balances de prueba al finalizar cada mes. 

• Presentar informes razonados a la Asamblea General con los respectivos soportes a 31 de 

diciembre de cada año. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACIÓN Profesional 

EXPERIENCIA Manejo contable 

COMPLEJIDAD Media 

AUTONOMIA Parcial 
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Cuadro No. 8    DESCRIPCION DEL CARGO DEPARTAMENTO DE 

MERCADEO 

FUENTE: Los Autores 

 
 
 
 

 
 

0077    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO GENERICO Departamento mercadeo 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Gestionar la comercialización y mercadeo del servicio.  

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Manejar las Relaciones Publicas, organizar los comités  y demás asuntos logísticos 

necesarios. 

• Promover, controlar e informar sobre la gestión de visitas médicas  y registro  de 

ejemplares, clasificación de criaderos y sistematización de la información. 

• Diseñar, elaborar y distribuir un boletín trimestral de “EQUNOTAS”, incluyendo nota 

editorial, artículos de interés gremial, avisos limitados  y pautas publicitarias. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACIÓN Profesional  

EXPERIENCIA Comercialización y mercadeo  

COMPLEJIDAD Media 

AUTONOMIA Parcial 
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Cuadro No. 9   DESCRIPCION DEL CARGO DE SUPERVISOR Y  VENDEDOR 

FUENTE: Los Autores 

 
 
 

 
 

0088    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO 

GENERICO 

Supervisor y vendedor 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

Encargado de supervisar todas las funciones de ventas, mercadeo y del contacto directo con el 

cliente.                        

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Se encarga de presentar al departamento de ventas toda la información concerniente del 

proceso de ventas  

• Informar sobre cualquier anomalía o falencia que se presente al en el proceso de ventas. 

• Se encargan de visitas al cliente y presentar el servicio                                           

• Hace un proceso de retroalimentación relacionado con las expectativas que tienen los 

clientes sobre los servicios. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACIÓN Bachiller técnico  

EXPERIENCIA Ventas en el sector pecuario 

COMPLEJIDAD Media 

AUTONOMIA Parcial 
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Cuadro No. 10   DESCRIPCION DEL CARGO DEPARTAMENTO TECNICO 

FUENTE: Los Autores 

 
 

 
 
 
 

 
 

0099    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO 

GENERICO 

Departamento técnico 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Verificar los datos obtenidos por el medico veterinario y las clínicas. 

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Verificar si los casos presentados en las diferentes clínicas si pertenecen a nuestro servicio 

y si se encuentran al día con los respectivos pagos. 

• Verificar el cumplimiento a las diferentes actividades de medico veterinario y el pasante. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACIÓN Profesional  

EXPERIENCIA En el área pecuaria 

COMPLEJIDAD Media 

AUTONOMIA Parcial 
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Cuadro No. 11   DESCRIPCION DEL CARGO DE MEDICO VETERINARIO 

FUENTE: Los Autores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1100    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO 

GENERICO 

Medico Veterinario. 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Es la encargado de corroborar la sintomatología y el diagnostico de los animales.            

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Es el encargado  de Verificar la asistencia de los animales en las clínicas. 

• Es el encargado de elaborar los reportes correspondientes para EQUSALUD. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACION Profesional 

EXPERIENCIA En equinos 

COMPLEJIDAD Alta 

AUTONOMIA Total 
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Cuadro No. 12   DESCRIPCION DEL CARGO DE PASANTE 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

001111    

IDENTIFICACION DEL CARGO 

CARGO 

 GENERICO 

Apoyo técnico 

RESUMEN Y FINALIDAD DEL CARGO 
 

• Apoyo técnico al medico veterinario. 

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES  
 

• Apoyar en las diferentes actividades de la empresa 

• Apoyar al medico veterinario en los diferentes casos. 

REQUERIMIENTOS DEL CARGO 

A. HABILIDADES 

EDUCACIÓN Estudiante en practica 
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3.7.10. Manual de funciones. El manual de funciones permite conocer el papel 

que debe desempeñar cada uno de los miembros de la organización. Se 

identifican los cargos, se describen las funciones, tareas o actividades  para cada 

uno de estos y se establecen los perfiles  y requisitos correspondientes. 
 

 

DE LAS FUNCIONES DE LA ASAMBLEA: es el órgano legislativo y decisorio de 

la Empresa y por tanto quien fija las políticas y directrices generales, siendo sus 

funciones: 

 

1. Establecer las políticas y directrices generales de EQUSALUD  para el  

cumplimiento de sus objetivos sociales. 

 

2. Aprobar y reformar los estatutos y proponer reformas cuando fueren del caso. 

 

3. Examinar los informes de los órganos de Administración y vigilancia. 

 

4. Aprobar o desaprobar los Estados Financieros. 

 

5. Adoptar las medidas que exijan el interés común de los asociados, el  

cumplimiento de la ley, los estatutos o reglamentos de la asociación. 

 

6. Elegir presidente, vicepresidente, miembros de la junta directiva y revisor   

7. fiscal. 

 

8. Aprobar el presupuesto anual de gastos de  EQUSALUD. 

 

9. Autorizar toda operación que proyecte realizar la EQUSALUD cuya cuantía  

supere los cuarenta salarios mínimos mensuales vigentes. 
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10. Confirmar, modificar o revocar las sanciones, de acuerdo con el reglamento      

que para el efecto expida la Junta Directiva. 

 

11. Las demás que señale la ley, los estatutos que por su naturaleza le   

corresponda como órgano supremo de dirección de  EQUSALUD. 

 

 
FUNCIONES DE LA JUNTA DIRECTIVA: órgano administrativo permanente de la 

Asociación, sujeto a las directrices de la Asamblea General y responsable de la 

Administración General de los negocios y operaciones y cumplirá las siguientes 

funciones: 

 

1. Ordenar que se ejecute o celebre cualquier Acto o Contrato comprendido 

dentro de los fines de EQUSALUD y tomar las determinaciones conducentes a 

que esta organización cumpla sus fines. 

 

2. Autorizar toda operación cuya cuantía no supere los cuarenta salarios mínimos 

mensuales vigentes. 

 

3. Elegir el Gerente general de EQUSALUD y asignarle honorarios y 

determinarles sus obligaciones. 

 

4. Elegir secretario de EQUSALUD, quien actuara a la vez como secretario de las 

reuniones de la Asamblea General de Asociados y de la Junta Directiva. 

 

5. Elaborar el proyecto anual de presupuesto de ingresos y gastos y someterlo a 

la consideración de la Asamblea General de Asociados junto con el plan de 

Acción. 
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6. Establecer el valor de las cuotas ordinarias de sostenimiento de la empresa 

que deben cubrir los Socios así como las formas y periodos de pago, con base 

en el presupuesto aprobado por la Asamblea General. 

 

7. Fijar el valor de la cuota de afiliación  que deben cubrir inicialmente los socios 

y su forma de pago. 

 

8. Estudiar las solicitudes de ingreso de los nuevos socios y autorizar al 

presidente para su admisión. 

 

9.  Rendir a la asamblea general un informe razonado de Junta Directiva, 

haciendo las sugerencias y recomendaciones que se estimen convenientes. 

 

10. Divulgar y hacer cumplir los reglamentos y directrices generales, emanadas 

por la diferentes clínicas veterinarias asociadas a EQUSALUD, el Ministerio 

de salud y el Instituto Colombiano Agropecuario y demás organismos, 

autorizados, relacionados con la forma de llevar a EQUSALUD, certificados, 

registros, libros, archivos y en general todos los documentos pertinentes a su 

función. 

 

11. Coordinar la gestión de agrupaciones caballísticas que se vinculen a 

EQUSALUD. 

 

12. Elegir los Comités, comisiones o asesores que considere indispensables en 

las actividades de EQUSALUD. 

 

13. Coordinar las relaciones de EQUSALUD con las asociaciones del gremio, 

nacionales o locales, existentes en el país, y elegir los representantes o 

voceros de la organización ante entidades con las que mantenga relaciones. 
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14. Señalar gastos de Representación. 

 

 

REVISOR FISCAL: Deberá ser Contador Público con tarjeta profesional y será 

elegido por la Asamblea para un periodo igual al de la Junta, dos años. De 

cualquier forma la Asamblea designará un suplente que lo reemplace en sus 

ausencias temporales o definitivas. Las funciones: 

 

1. Asegurar que las operaciones de la empresa se ejecuten de conformidad con 

las decisiones de la Asamblea. 

 

2. Verificar que los actos de los organismos administrativos se ajusten a las 

prescripciones legales a los estatutos y reglamentos 

 

3. Exigir que se lleve regularmente la contabilidad las actas y los registros de 

EQUSALUD. 

 

4. Autorizar con su firma inventarios y balances. 

 

5. Convocar a la Asamblea extraordinaria en los casos previstos en la ley o los 

estatutos. 

 

6. Realizar arqueo de caja cuando lo juzgue necesario, y por lo menos una vez 

cada trimestre. 

 

7. Vigilar el cumplimiento estricto de las normas y procedimientos de 

convocatoria, quórum y habilidades e inhabilidades en las reuniones de 

Asamblea. 
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8. Hacer recomendaciones a la Junta sobre riesgos posibles con el fin de prevenir 

deficiencias o excesos. 

 

 

AREA ADMINISTRATIVA: El Director Administrativo  asistirá a la junta directiva 

de todos los asuntos relacionados con la Dirección ejecutiva de la Organización  y 

particularmente lo representara: 

 

2. Asistir a las juntas directivas de la EQUSALUD y participaren ellas con derecho 

a voz y voto. 

 

3. Dirigir   la organización de la información de los archivos de registros. 

 

4. Presentar proyectos y propuestas de sistematización de la información de 

archivos de registros. 

 

5. Presidir el estudio de factores y méritos de socios merecedores a exaltación. 

 

6. Controlar y diligenciar el proceso de expedición de carnet de los afiliados 

verificando la información obtenida. 

 

 

SECRETARIA GENERAL: el secretario  será nombrado por la Junta Directiva. 

El secretario(a) deberá cumplir con las siguientes funciones: 

 

1 Responder por el inventario de la oficina 

 

2 Atender y realizar las llamadas de la oficina con cordialidad y respeto, 

apoyándose en los funcionarios pertinentes en caso de no tener la respuesta 

adecuada. 
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3 Atender a los socios y visitantes en forma ágil y eficaz. 

 

4 Realizar todas las actividades referentes a afiliaciones, registros, traspasos, 

traslados entre otras. 

 

5 Desarrollar y cumplir cabalmente las demás funciones que le sean conferidas. 

 
 

AREA FINANCIERA: 
 

1. Cumplir las normas y procedimientos relativos al manejo de ingresos y 

egresos. 

 

2. Controlar y garantizar la ejecución de los giros bancarios, transferencias y 

pagos en general de las obligaciones a cargo de la Asociación. 

 

3. Presentar a la Junta Directiva los informes de Estado de tesorería sobre 

ingresos y pagos. 

 

4. Recibir los pagos y emitir los recibos correspondientes. 

 

5. Revisar y tramitar las cuentas para pago 

 

6. Elaborar comprobantes contables y registrar las operaciones de tesorería. 

 

7. realizar conciliaciones bancarias con base en los extractos remitidos. 
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8. adelantar las acciones pertinentes para ejercer el cobro administrativo normal 

y el cobro coactivo de carteras de difícil cobro de conformidad con las normas 

existentes. 

 

9. elaborar el proyecto anual de recuperación de cartera así como controlar y 

evaluar la ejecución del mismo. 

 

10. intervenir en los procesos de concordato, intervención, liquidación judicial o 

administrativa, quiebra, concurso de acreedores, liquidación y sucesiones que 

se pudieren suceder. 

 

PARÁGRAFO: el Director financiero no podrá  ser persona ligada entre sí por 

matrimonio o por parentesco dentro del tercer grado de consanguinidad o segundo 

de afinidad, o primero de afinidad o primero civil con ninguno de los asociados o 

administradores. 

 

 

CONTADOR: Deberá ser contador titulado y será contratado  por el término de un 

año, sin prejuicio a seguirlo haciendo en años subsiguientes y tendrá las 

siguientes funciones: 

 

1. Asistir en materia contable al GERENTE GENERAL  y a la Junta Directiva. 

 

2. Llevar la contabilidad por el sistema de casación. 

 

3. Organizar y archivar los documentos fuente de los libros diarios de 

movimientos contables. 

 

4. Realizar estudios de costos solicitados por la Gerencia, o por la Junta 

Directiva. 
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5. Elaborar los estados financieros  con destino a los Órganos de Dirección, 

Administración y Vigilancia de  EQUSALUD. 

 

6. Aplicar los mecanismos de control interno que considere técnicamente válidos. 

 

7. Producir y presentar a la Junta Directiva, Balances de prueba al finalizar cada 

mes. 

 

8. Presentar informes razonados a la Asamblea General con los respectivos 

soportes a 31 de diciembre de cada año. 

 

9. Con la aplicación de la técnica, las normas y experiencias sobre la materia, 

llevará también todos los libros y registros de equinos que sea indispensable 

para mantener los datos completos de los criadores y animales en ella 

inscritos. 

 
 

AREA DE MERCADEO: Será responsable de gestionar toda la comercialización y 

mercadeo de servicios de “EQUSALUD”, relacionada con la divulgación, 

promoción y afiliaciones, la vinculación de empresas patrocinadoras, la 

organización de líneas de venta de productos equinos, la organización de eventos 

rentables. 

 

 

El Director de mercadeo  se compromete a organizar, ejecutar, controlar y 

responder por el portafolio de servicios de EQUSALUD por el plan general de 

eventos autorizados por la junta directiva  y ordenados por el Gerente General, 

con el apoyo de los mismos así: 
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1. Organizar los planes de trabajo y presentarlos para aprobación de la Junta 

Directiva junto con los estudios de financiación de los eventos presupuestando  

los conceptos de ingresos y gastos. 

 

2. Manejar las Relaciones Publicas, organizar los comités  y demás asuntos 

logísticos necesarios. 

 

3. Velar por el pago oportuno de las cuotas de sostenimiento y por el ingreso de 

dineros, proveniente de la venta de servicios. 

 

4. Promover, controlar e informar sobre la gestión de visitas médicas  y registro  

de ejemplares, clasificación de criaderos y sistematización de la información. 

 

5. Diseñar, elaborar y distribuir un boletín trimestral de “EQUNOTAS”, incluyendo 

nota editorial, artículos de interés gremial, avisos limitados  y pautas 

publicitarias. 

 

6. Organizar actos sociales y reuniones de trabajo con ánimo de lucro de 

fortalecer la empresa. 

 

7. Apoyar permanentemente la gestión del Gerente general y la Junta Directiva, 

en las actividades solicitadas y relacionadas con afiliaciones, registros, 

información, relaciones públicas y comunicaciones. 

 

8. Rendir al Gerente General y Junta Directiva, los informes de gestión 

solicitados. 

 

9. Acordar con el Gerente general  de la Organización las atribuciones y 

competencias administrativas y de coordinación con el personal de oficina. 
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AREA TECNICA: Tiene confiada la Dirección Técnica de los planes, proyectos y 

actividades, que tienen que ver directamente con el manejo del animal. El Medico 

Veterinario tendrá como Funciones: 

 

1. Ejecutar las decisiones y determinaciones de la Asamblea General y de la 

Junta Directiva. 

 

2. Verificar los diagnósticos dictados en las diferentes clínicas autorizando el 

tratamiento recomendado. 

 

3. Informar a EQUSALUD cualquier eventualidad que se pueda presentar tanto 

en el momento del diagnostico como durante el tratamiento. 

 

4. Asesorar y supervisar a los comités y comisiones de trabajo. 

 

5. Vincular por la modalidad que corresponda a personas idóneas en el manejo 

técnico y/o científico de asuntos especiales requeridos por la organización los 

cuales no puedan ser cumplidos por su propio personal. 

 

6. Dirigir las campañas de EQUSALUD que tengan por finalidad fomentar la 

crianza y el mejoramiento de los Equinos y la defensa de los intereses de los 

asociados. 

 

7. Presentar informes de gestión cuando sean solicitados por la Junta directiva o  

      por la Asamblea General de Asociados. 

 

 

EL PASANTE: Quien apoyara al medico veterinario,  tendrá las siguientes 

funciones: 
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1. Ejecutar las decisiones y determinaciones de la Asamblea General y de la 

Junta Directiva. 

 

2. Verificar los diagnósticos dictados en las diferentes clínicas autorizando el 

tratamiento recomendado, únicamente bajo la supervisión del medico 

veterinario encargado por EQUSALUD. 

 

3. Informar a EQUSALUD cualquier eventualidad que se pueda presentar tanto 

en el momento del diagnostico como durante el tratamiento. 

 

4. Apoyar las campañas de EQUSALUD que tengan por finalidad fomentar la 

crianza y el mejoramiento de los Equinos y la defensa de los intereses de los 

asociados. 

 

5. Presentar informes de gestión cuando sean solicitados por el Medico 

Veterinario. 

 

6. Por estar en calidad de pasante, deberá cumplir a cabalidad con su actividad 

académica, presentando informes semanales de sus actividades, así como su 

planeación que demuestre beneficio a la empresa.  

 

 

3.7.11.  Plan de gestión de talento humano 
 
 

3.7.11.1. Políticas de reclutamiento: El proceso de reclutamiento de personal se 

hará de la siguiente manera: 

 

1. a   Se realizara una convocatoria externa, ya que por estatutos no se hará 

interna para asensos. 
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2. Esta se hará pública en los medios de comunicación como lo es el periódico, y 

la televisión. 

 

3. El periodo de la convocatoria será de un mes plazo en el cual deberá ser 

cerrada la convocatoria. 

 

4. Se recibirán las hojas de vida únicamente que cumplan con los requerimientos 

realizados en la convocatoria de lo contrario serán rechazadas 

automáticamente. 

 

5. Como mínimo se recibirán 20 hojas de vida y como máximo 35 debido a que 

los cargos aquí expedidos son de perfiles altos. 

 

 

3.7.11.2. Políticas de selección: El proceso de selección se realizara bajo un 

formato de evaluación en el momento de la entrevista la cual se realizara  en 

grupos de 3 personas para lograr determinar el manejo de la situación ante 

personas desconocidas. El formato tendrá un puntaje máximo de 100, y el 

seleccionado será el que mayor puntaje obtenga. El formato será el siguiente: 
 

 

Tabla No. 9   POLITICAS DE SELECCIÓN 

ITEMS CANDIDATO 
1 

CANDIDATO 
2 

CANDIDATO 
3 

PUNTAJES 
MINIMOS 

Información personal 5    

Nombre completo    1 

Edad    1 

Residencia    1 
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Teléfono    1 

E-mail    1 

Escolaridad, 
capacitación 

20    

Bachillerato    5 

Profesional    5 

Especialización en  

Equinos 

   5 

Diplomados    5 

Aspectos laborales 25    

Experiencia    5 

Constancia    5 

Cargos gerenciales    5 

Razones de retiro    5 

Trabajo actual    5 

Referencias 20    

Nombre y datos 

completos 

   10 

Tiempo de conocerlo    10 

Herramientas y equipo 
de manejo 

20    

Ecógrafo    10 

Equipos equinos    10 

Otras actividades 10   10 

Total 100   100 

FUENTE: Los Autores 
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3.7.11.3. Políticas de inducción y adiestramiento: Una vez haya sido aceptado 

la persona al cargo y firmado su respectivo contrato, se le presentaran las políticas 

de la empresa así como su misión y visión para que empiece su identificación con 

la misma. 
 

 

Dependiendo EL cargo y el área a la  cual pertenezca se le harán las 

recomendaciones precisas y la inducción para aprender las labores a realizar 

según el manual de operaciones será de 4 semanas equivalentes a su primer mes 

de prueba. 

 

 

Esta se hará a través de las ayudas audiovisuales que se tienen y de igual manera 

sin importar el área  al cual pertenece deberá aprender los procesos de afiliación 

de los pacientes y los servicios a prestar a los diferentes clientes así como la 

sistematización de la información, para lograr la no dependencia del empleado en 

cierta función. 

 

 

Es importante que los empleados tengan conocimiento del proceso productivo 

(proceso de afiliación) ya que es la naturaleza de la empresa. 

 

 

Durante el proceso de inducción se realizara  en horas laborales durante las 4 

semanas designándose horarios específicos para no atrasar las labores a realizar. 

 

 

El proceso de adiestramiento se realizara según la necesidad de cada 

departamento y desde luego de cada empleado siempre y cuando sea en pro de la 
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productividad de la empresa, y estos deberán estar dentro del presupuesto 

asignado por la junta directiva. 

 

 

3.7.11.4  Evaluación de desempeño. Se entiende por evaluación del desempeño 

el proceso participativo, por el cual se analiza mediante medidas los logros y 

alcances relativos del trabajador en el puesto o cargo que ocupe, comparándolo 

con parámetros o estándares preestablecidos para cada cargo. 
 

 

3.7.12.4.1 Objetivo General de la Evaluación de Desempeño. Optimizar el nivel 

de eficiencia y el clima organizacional en el que se desenvuelve mediante el 

seguimiento, análisis y evaluación de su desempeño y del cumplimiento de metas 

de acuerdo al cargo que ocupan. De esta manera se logra un mejoramiento 

continuo y desarrollo tanto personal como profesional de los empleados al interior 

de la organización. 
 

 

3.7.11.4.2    Políticas de la Evaluación de Desempeño. EQUSALUD LTDA. 

EQUSALUD LTDA, establecerá las siguientes políticas para el proceso de 

evaluación del desempeño: 

 

1. EQUSALUD evaluara el desempeño de los empleados ( Médicos veterinarios, 

Empadronadores, Directores de clínicas y jefes de Área) semestralmente, por 

medio de un formato diseñado para evaluar aspectos fundamentales para el 

adecuado desarrollo de las labores de cada cargo. 

 

2. El diseño del formato evaluativo y su implementación será responsabilidad del 

jefe de cada área y este a su vez del Gerente General. 
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3. Para efecto de obtener una evaluación justa, el evaluador deberá utilizar 

criterios objetivos. 

 

4. La evaluación de desempeño será una herramienta utilizada para los criterios 

de ascenso la cual deberá superar el 95% asegurando el desarrollo del cargo 

con alta calidad. 

 

5. A partir de las evaluaciones se diseñaran estrategias para el mejoramiento del 

mismo. 

 
   
3.8 CONTRATOS  
 

 
Contrato de Prestación del servicio EQUSALUD (Véase el anexo D) 
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4. PLAN DE MARKETING 

 
 

4.1. OBJETIVOS 

 

 

• Diseñar un plan de ventas, que permita ofrecer los servicios, para consolidar la 

actividad económica y financiera de la empresa. 

 

• Diseñar un folleto de información de los productos ofrecidos, destacando las 

bondades y características del producto. 

 

• Establecer cuales son los consumidores o clientes que están en capacidad de 

adquirir el servicio ofrecidos por EQUSALUD Ltda. 

 

• Formular e implantar estrategias de mercado que le permita a la empresa liderar 

el mercado en la oferta y demanda de la medicina prepagada en el mercado 

departamental de influencia (Cundinamarca). 

 

• Capacitar, promocionar, evaluar y controlar las actividades del personal, 

relacionado con el proceso de mercadeo de los servicios de la empresa. 
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4.2. OPERACIONALIZACION DEL PLAN 

 
 
4.2.1 Acciones especifica a desarrollar 
 

 Recolectar la información especifica para diseñar y estructurar un plan de 

ventas para el proyecto. 

 

 Reunir la información pertinente a la empresa para analizar y establecer 

estrategias de ventas de los servicios. 

 

 

4.2.2 Que hacer? Establecer un canal de comunicación, que permita llegar de 

mejor manera a los nuevos clientes, tanto personalmente como por algún medio 

masivo de comunicación. 
 

 

4.2.3 Como Hacerlo? Por medio de la listas de clientes que adquiera la empresa 

tomados de las diferentes Asociaciones del sector equino regional como 

FEDEQUINAS, ACOPASOS, ASDEPASO, PASOPISTA y PASO FINO HORSE. 
 

 

Sugerir los medios de comunicación para que la estrategia obtenga el éxito 

esperado, apoyado por personas nuevas vinculadas a la empresa como 

vendedores. 

 

 

De acuerdo a la capacidad económica y financiera de la empresa realizar un 

estudio de costos de la adopción del nuevo plan de proceso de ventas para que en 

un corto o mediano plazo pueda entrar a funcionar. 
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4.3. PLAN DE PROCESO DE VENTAS DE EQUSALUD Ltda. 

 
 
4.3.1 Acciones.  
 

• Ejecutar actividades de venta y posventa, logística, publicidad y relaciones 

públicas. 
 

• Construir la base de datos e información de la empresa. 

 

• Concordar acciones entre todas las secciones de la empresa para el diseño 

y la formulación de las estrategias. 

 

• Diseñar el plegable, el sello, la marca y afiches de la empresa con sus 

servicios. 

 

• Diseñar el perfil del vendedor de los servicios, para reclutar y capacitar el 

personal necesario, de acuerdo al sueldo y comisiones que genere la venta 

del servicio. 

 

• Realizar un sondeo de los posibles clientes potenciales de nuestros 

servicios. 

 

 

4.3.2. Perfil del vendedor. La venta la podemos definir como la cesión de un 

servicio mediante un precio conveniente. La venta es el proceso hacia el 

intercambio voluntario y competitivo de servicios generadores de utilidades.  
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Este proceso se obtiene mediante la interrelación de pensamiento y de la acción a 

los cuales se identifica como mercado estratégico y mercadeo operacional, siendo 

ambos complementarios e interdependientes. 
 

 

Para la ejecución del plan de ventas, por medio de cual se espera el 

posicionamiento de la empresa,  es necesario contar con una o varias personas 

profesionales y con conocimientos en el servicio ofrecido por la empresa. Esta 

persona debe tener las siguientes características: 

 

• Excelente presentación 

 

• Buena salud física y mental 

 

• Excelente disposición, facilidad de expresión oral, cordial. 

 

• Conocer el servicio que ofrece la empresa 

 

• Conocer los caballos fisionómicamente. 

 

 

4.3.3  Instrumentos de ventas 

 
 
4.3.3.1 Folleto (Véase el anexo E) 

 

• Portada      

Nombre de la empresa 

Logotipo 

Slogan  



 81

• Paginas interiores 

Misión 

Visión 

Objetivos 

Fotos 

             Servicios que presta 

            Que cubre 

 

• Paginas exteriores 

Que cubre 

Dirección 

Teléfono 

Logotipo 

 

 

4.3.3.2. Sello de identificación Nombre y Nit. de la empresa 

 

 

 
 

 

EQUSALUD

NIT. 860.378.947-2
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4.3.3.3 Razón social Se utilizará el nombre establecido EQUSALUD Ltda., con 

las iniciales y logotipo, pudiéndose tomar como la marca del servicio. 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

4.3.3.4  Afiche  (Véase el anexo F). Se exhibirá el logotipo, slogan, Misión, Visión, 

dirección, teléfono, fax, correo electrónico, etc... Este afiche servirá como 

instrumento de apoyo institucional. 
 

 
4.3.3.5. Medios de Comunicación. Son los medios que permiten conocer 

públicamente la campaña institucional de la empresa. Por lo tanto se hace 

necesario la difusión. 

  EQUSALUD 

Nuestro tema 
favorito  

¡¡¡ Salud de los 
caballos !!! 
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Esta se hará a través de periódicos de circulación, regional y local, y por medios 

especializados del sector pecuario. 
  

 

4.3.4 Papelería 

 
 
4.3.4.1 Membretes (Véase el anexo G). 
 

 
4.3.4.2 Sobre 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

CALLE 72 No. 11—12 
Of. 204 
Bogotá D.C. 
(Colombia) 

EEE QQQUUU SSS AAALLLUUU DDD      LLLTTTDDDAAA  
MEDICINA PREPAGADA PARA 

EQUINOS 
AREA FINANCIERA 

 

  EQUSALUD 
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4.3.4.3 Tarjeta de presentación 
  
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

CALLE 72 No. 11—12 
Of. 204 

EEEQQQUUUSSSAAALLLUUUDDD      LLLTTTDDDAAA      
MEDICINA PREPAGADA PARA EQUINOS 

Teléfono: 5 326598 
Fax: 5 326597 
Correo: equsaludltda@latinmail.com 

LUISA FERNANDA CHAVES VASQUEZ 
ANDREA DEL PILAR BELTRAN CARRIZOSA 

REPRESENTANTE LEGAL EQUSALUD 
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5.   ESTUDIO FINANCIERO 

 
 

5.1. OBJETIVOS 
 

• A través de este estudio se ordena toda la información económica que 

proporcionaron las etapas anteriores, se elaboran los cuadros analíticos 

para evaluar el proyecto y determinar su monto total de inversión 

 

• Determinar el monto de los recursos económicos necesarios para la 

realización del proyecto y el costo total. 
 

• Determinar los beneficios o pérdidas en los que se puede incurrir. 

 

• Obtener resultados que apoyen la toma de decisiones referente a 

actividades de inversión. 

 

• Determinar la viabilidad de la inversión del proyecto. 

 

• Identificar las posibles fuentes del financiamiento del proyecto. 
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5.2   INGRESOS DEL PROYECTO 

 
 

Como se dijo anteriormente en el estudio técnico, el proyecto EQUSALUD está 

diseñado para vender 150 inscripciones en el primer año. 

 

 

Donde la inscripción equivale a $ 70.000 y por consiguiente la afiliación mensual 

por criador es de $70.000 quedando un valor a pagar en el primer mes de 

$140.000, a partir del segundo mes solo deberá cancelar la afiliación, y se será 

necesario tener bonos o lo que se llama cuota moderadora de $20.000 cada vez 

que sea necesario acudir a una de las clínicas, estas estarán disponibles en 

EQUSALUD, las cuales se manejan en la cantidad que los clientes las necesiten. 

 

 

Tabla No. 10    INGRESOS DEL PROYECTO PARA EL PRIMER AÑO 

INGRESOS VALOR $ 

C/U 

CANTIDAD AÑO 1 $ 

Por venta de inscripción  70.000,00 150 10.500.000,00 

Por venta de afiliación 70.000,00 1.800 126.000.000,00 

Por cuota moderadora/ bono  20.000,00 36 720.000,00 

Otros ingresos   1.200.000,00 

TOTAL INGRESOS   138.420.000,00 

FUENTE: Los Autores 
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Se realizo un cálculo con los resultados obtenidos en las tres clínicas con 

respecto a la cantidad de casos atendidos al mes.  

 

 

Estos resultados llevaron a calcular un promedio de 3 casos al mes, es por esto 

que  se concluyo que anualmente se presentaran 36 casos para atender. 

 

 

De esta forma esos 36 casos serán los 36 bonos o cuotas moderadoras que se 

tendrán en cuenta para el primer año. 

 
 
5.3   NOMINA 

 
 

A continuación se presenta el balance de personal necesario, al mismo tiempo se 

tendrá en cuenta el salario por trabajador para obtener una nomina real, por 

consiguiente se elaborara el estudio financiero.  

 

 

Tabla No. 11  JEFES ÁREA ADM. FINANCIERA, MERCADEO Y TECNICA 

JEFES ÁREA ADMINISTRATIVA, 

FINANCIERA, MERCADEO Y TECNICA 

C/UND. 

$ 

 $  DOS 

PERSONAS 

Sueldo 500.000,00 1.000.000,00 

Subsidio de transporte 41.600,00 83.200,00 

salario 541.600,00 1.083.200,00 

Aportes al seguro social (salud12%, 

pensión14,5%) 

7.778,00 15.556,00 
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Aportes parafiscales (sena2%, ICBF3%, caja 

de compensación4%) 

3.750,00 7.500,00 

Prestaciones sociales (cesantías 1salario, int. 

cesantías12%, prima 1 salario, vacaciones 21 

días) 

124.849,00 249.698,00 

TOTAL MES 677.977,00     
1.355.954,00   

FUENTE: Los Autores 

 
 
Tabla No. 12  SECRETARIA 

SECRETARIA 1    PERSONA $ 

Sueldo 400.000,00 

Subsidio de transporte 41.600,00 

salario 441.600,00 

Aportes al seguro social (salud12%, pensión14,5%) 6.222,00 

Aportes parafiscales (sena2%, ICBF3%, caja de 

compensación4%) 

3.000,00 

Prestaciones sociales (cesantías 1 salario, int. 

cesantías12%, prima 1 salario, vacaciones 21 días) 

101.349,00 

TOTAL MES 552.172,00   

FUENTE: Los Autores 
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Tabla No. 13  SUPERVISOR - VENDEDOR 

SUPERVISOR - VENDEDOR 1    PERSONA $ 

Sueldo 450.000,00 

Subsidio de transporte 41.600,00 

salario 491.600,00 

Aportes al seguro social (salud12%, pensión14,5%) 7.000,00 

Aportes parafiscales (sena2%, ICBF3%, caja de 

compensación4%) 

3.375,00 

Prestaciones sociales (cesantías 1 salario, int. 

cesantías12%, prima 1 salario, vacaciones 21 días) 

113.099,00 

TOTAL MES 615.074,00 

FUENTE: Los Autores 

 
 
Tabla No. 14  PASANTE 

PASANTE 1    PERSONA $ 

Sueldo 358.000,00 

Subsidio de transporte 41.600,00 

salario 399.600,00 

Aportes al seguro social (salud12%, pensión14,5%) 5.569,00 

Aportes parafiscales (sena2%, ICBF3%, caja de 

compensación4%) 

2.685,00 

Prestaciones sociales (cesantías 1 salario, int. 

cesantías12%, prima 1 salario, vacaciones 21 días) 

91.479,00 

TOTAL MES 499.333,00 

FUENTE: Los Autores 
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Tabla No. 15    TOTAL NOMINA 

TOTAL NOMINA $ 

Jefes área administrativa, mercadeo y financiera   1.355.954,00   

Secretaria 552.172,00   

Supervisor - vendedor 615.074,00 

Pasante 499.333,00 

TOTAL NOMINA DE MES 3.022.532,00 

FUENTE: Los Autores 

 
 
5.4    GASTOS DE OPERACIÓN DEL PROYECTO 
 
 

Los gastos de operación, los cuales se dividen en gastos variables, que son los 

gastos en los que incurre EQUSALUD que varían con el nivel de producción y 

costos fijos, son los gastos que no varían cuando cambia la producción. 

 

 
5.4.1 Gastos variables 
 
Tabla No. 16    GASTOS VARIABLES  

 MENSUALES $ ANUALES $ 

Intereses  199.593,68 2.395.088,18 

Papelería 125.000,00 1.500.000,00 

Honorarios medico veterinario 300.000,00 3.600.000,00 

TOTAL GASTOS VARIABLES 624.590,68 7.495.088,18 

FUENTE: Los Autores 
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5.4.2. Gastos fijos 

 

Tabla No. 17  GASTOS FIJOS  

 1 er  mes $ 2do mes en 
adelante $ 

ANUALES $ 

Servicios  475.000,00 475.000,00 5.700.000,00 

Arriendo 600.000,00 600.000,00 7.200.000,00 

Administración 120.000,00 120.000,00 1.440.000,00 

Cuotas de las clínicas 4.500.000,00 4.500.000,00 54.000.000,00 

Nomina 3.022.532,00 3.022.532,00 36.270.384,00 

Honorarios medico 

veterinario 

300.000,00 300.000,00 3.600.000,00 

Depreciación 125.741,67 125.741,67 1.508.900,00 

Gastos de constitución 1.704.000,00 0 1.704.000,00 

TOTAL GASTOS FIJOS 10.847.273,67 9.143.293,67 111.423.284,00 

FUENTE: Los Autores 

 

 

5.4.3. Gastos totales 

 

Tabla No. 18   GASTOS TOTALES  

 GASTOS MENSUALES GASTOS ANUALES 

Gastos fijos 9.143.273,67 111.423.284,00 

Gastos 

variables 

624.590,68 7.495.088,18 

TOTAL 9.767.864,35 118.918.372,18 

FUENTE: Los Autores 
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5.5   INVERSIONES DEL PROYECTO 

 

 

La inversión en el proyecto consiste en el empleo de capital para la producción de 

bienes y servicios, los cuales generaran una utilidad monetaria para las personas 

implicadas en la transacción.  

 

 

Este capital invertido se usa para adquirir todos los elementos que estén 

comprometidos en el proceso, como son materia prima, insumos, maquinaria y 

equipo, vehículos, equipos de oficina, pago de nomina entre otros, requerimientos 

en los cuales seria totalmente imposible iniciar un proceso productivo.  

 

 

En el caso del proyecto EQUSALUD, para el inicio de sus operaciones tiene en 

cuenta las siguientes inversiones:  

 

 

5.5.1. Activos fijos 
 
Tabla No. 19    EQUIPOS DE OFICINA 

 VALOR $ 

Computador 5.867.000,00 

Fax 400.000,00 

3 Teléfonos  150.000,00 

TOTAL EQUIPO DE OFICINA 6.417.000,00 

FUENTE: Los Autores 
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Tabla No. 20    MUEBLES Y ENSERES 

 VALOR $ 

1 Cafetera 75.000,00 

4 Escritorios 1.200.000,00 

4 Sillas anatómicas 320.000,00 

3 sofás  360.000,00 

1 mesa fax 60.000,00 

6 sillas   240.000,00 

TOTAL MUEBLES Y ENSERES 2.255.000,00 

FUENTE: Los Autores 

 
 

Tabla No. 21    TOTAL ACTIVOS FIJOS 

 VALOR $ 

Total equipo de oficina 6.417.000,00 

Total muebles y enseres 2.255.000,00 

TOTAL ACTIVOS FIJOS 8.672.000,00 

FUENTE: Los Autores 
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5.5.2  Capital de trabajo 

 
Tabla No. 22   CAPITAL DE TRABAJO 

 MENSUAL $ ANUAL $ 

Nomina  3.022.533,00   36.270.396,00 

Honorarios medico veterinario 600.000,00 7.200.000,00 

Arriendo    600.000,00 7.200.000,00 

Servicios    475.000,00 5.700.000,00 

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 4.697.533,00 56.370.396,00 

FUENTE: Los Autores 

 
 
5.5.3. Activos nominales  El valor de papelería se causara en un año 

únicamente. Los activos nominales se consideran como gastos de constitución y 

estos serán diferidos a 5 años. Por lo tanto cada año será equivalente 1.704.000 
 
 

Tabla No. 23    ACTIVOS NOMINALES 

 CARACTERISTICAS VALOR $ 

Gastos de 

organización y 

estudios previos 

Ante proyecto y estudios de mercado  1.500.000,00 

Gastos  

administrativos 

iniciales. 

Constitución de la empresa, escritura 

publica, cámara de comercio, industria 

y comercio, etc.… 

4.000.000,00 

 

Gastos de puesta 

en marcha 

Capacitación del personal, adecuación 

de oficinas. 

  2.000.000,00 
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Imprevistos Cinco % sobre diez millones de pesos 

para este rubro 

500.000,00 

Gastos pagados 

por anticipado y 

cargos diferidos 

Publicidad (avisos periódicos, folletos 

y visitas a clientes)  

520.000,00 

Papelería Carnet, bonos, papelería de oficina. 1.500.000,00 

TOTAL ACTIVOS 
NOMINALES 

  
10.020.000,00 

    FUENTE: Los Autores 

                                                 
 

5.5.4. Depreciación  activos fijos. Los activos fijos se depreciarán por el método 

de línea recta con obsolescencia absoluta, de acuerdo a la naturaleza de las 

activos así:  

 

 

Maquinaria y Equipo 5 años de vida útil, Muebles y enseres 10 años de vida útil, 

Equipo de oficina 10 años. Las depreciaciones acumuladas aquí presentadas tan 

solo corresponden a los cinco primeros años de vida del proyecto que serán los 

que se analizaran para establecer la viabilidad y factibilidad del proyecto. 
 
 
Tabla No. 24     DEPRECIACION EQUIPOS DE OFICINA 

AÑO DEPRECIACION 

ANUAL $ 

DEPRECIACION 

ACUMULADA $ 

VALOR EN 

LIBROS $ 

0 0,00 0,00 6.417.000,00 

1 1.283.400,00 1.283.400,00 5.133.600,00 
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2 1.283.400,00 2.566.800,00 3.850.200,00 

3 1.283.400,00 3.850.200,00 2.566.800,00 

4 1.283.400,00 5.133.600,00 1.283.400,00 

5 1.283.400,00 6.417.000,00 0,00 

FUENTE: Los Autores 

 

 

Tabla No. 25    DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES  

AÑO DEPRECIACION 
ANUAL $ 

DEPRECIACION 
ACUMULADA $ 

VALOR EN 
LIBROS$ 

0 0,00 0,00 2.255.000,00 

1 225.500,00 225.500,00 2.029.500,00 

2 225.500,00 451.000,00 1.804.000,00 

3 225.500,00 676.500,00 1.578.500,00 

4 225.500,00 902.000,00 1.353.000,00 

5 225.500,00 1.127.500,00 1.127.500,00 

6 225.500,00 1.353.000,00 902.000,00 

7 225.500,00 1.578.500,00 676.500,00 

8 225.500,00 1.804.000,00 451.000,00 

9 225.500,00 2.029.500,00 225.500,00 

10 225.500,00 2.255.000,00 0,00 

FUENTE: Los Autores 
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Tabla No. 26    DEPRECIACIONES TOTALES MENSUALES-ANUALES. 

MENSUALES $ ANUALES $ 

125741,66 1.508.900,00 
251483,33 3.017.800,00 
377225,00 4.526.700,00 
502966,66 6.035.600,00 
628708,33 7.544.500,00 
112750,00 1.353.000,00 

FUENTE: Los Autores 

 
 
5.6   CRONOGRAMA DE INVERSIONES Y REINVERSIONES 

 
Tabla No. 27    CRONOGRAMA DE INVERSIONES Y REINVERSIONES  

ACTIVO AÑO  
0 

AÑO 
1 

AÑO 
2 

AÑO 
3 

AÑO 
4 

AÑO 
5 

Equipos oficina 6.417.000,00 - - - - - 

Mubles y enceres 2.255.000,00 - - - - - 

Total 8.672.000,00 - - - - - 

FUENTE: Los Autores 

 
 
5.7   FUENTES DE FINANCIAMIENTO  

 

 

Si bien el crédito en el país se ha venido desapareciendo en los últimos años, 

pues las diferencias entre las tasas de interés para los créditos de libre utilización,  

no se puede desconocer que el crédito institucional para el sector de salud animal 

es el Banco Ganadero a través de su línea créditos agropecuarios.  
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Para el proyecto EQUSALUD se utilizarán las líneas de crédito para inversión, el 

cual tiene como objeto la inversión a mediano y largo duración, hasta en un 80% 

de los costos de inversión. 

 

 

5.7.1 Inversiones 
 
Tabla No. 28     INVERSIONES 

INVERSIONES COSTO DE INVERSION $ 

Activos fijos 8.672.000 

Capital  de Trabajo 4.697.533 

Activos Nominales 10.020.000 

Monto inversión inicial $ 23.389.533 

FUENTE: Los Autores 

 

 

El proyecto cuenta con unos recursos en existencia del 20%, teniendo que recurrir 

a la modalidad de financiación del 80% del resto de los recursos. 

 

 
5.7.2   Financiación del proyecto 
 
Tabla No. 29     FINANCIACION DEL PROYECTO 

MONTO DE LA INVERSIÓN INICIAL $ 23.389.533 

Recursos Propios (20%) $4.677.906,60 

Recursos a financiar (80%) $18.711.626,40 

Entidad  Banco Ganadero BBVA 
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Tasa de interés DTF+5 7.8%+5 E.A 

Plazo 5años 

Periodo de gracia 1 año 

Modalidad de pago Trimestre anticipado 

FUENTE: Los Autores  
 
 

5.7.3   Amortización 
 
Tabla No. 30     TABLA DE AMORTIZACION 

TRIM  CUOTA   INTERESES  ABONO A K   SALDO  
      598.772,04       18.711.626,40   
      598.772,04       18.711.626,40   
      598.772,04       18.711.626,40   
      598.772,04       18.711.626,40   

1 1.512.517,62      598.772,04      913.745,57     17.797.880,83   
2 1.512.517,62      569.532,19      942.985,43     16.854.895,40   
3 1.512.517,62      539.356,65      973.160,96     15.881.734,44   
4 1.512.517,62      508.215,50   1.004.302,11     14.877.432,33   
5 1.512.517,62      476.077,83   1.036.439,78     13.840.992,55   
6 1.512.517,62      442.911,76   1.069.605,85     12.771.386,69   
7 1.512.517,62      408.684,37   1.103.833,24     11.667.553,45   
8 1.512.517,62     373.361,71   1.139.155,90     10.528.397,55   
9 .512.517,62     336.908,72   1.175.608,89       9.352.788,65   

10 1.512.517,62     299.289,24   1.213.228,38       8.139.560,27   
11 1.512.517,62      260.465,93   1.252.051,69       6.887.508,59   
12 1.512.517,62     220.400,27   1.292.117,34       5.595.391,25   
13 1.512.517,62      179.052,52   1.333.465,10       4.261.926,15   
14 1.512.517,62      136.381,64   1.376.135,98       2.885.790,17   
15 1.512.517,62        92.345,29   1.420.172,33       1.465.617,84   
16 1.512.517,62        46.899,77   1.465.617,84   -                0,00   

FUENTE: Los Autores 



 100

Tabla No. 31     TABLA DE PAGOS DE LA AMORTIZACION ANUAL 

TRIM  CUOTA  INTERESES  ABONO A K   SALDO  
0 0,00 2.395.088,18   0,00 18.711.626,40   
1 6.050.070,46   2.215.876,39   3.834.194,07   14.877.432,33   
2 6.050.070,46   1.701.035,68   4.349.034,78   10.528.397,55   
3 6.050.070,46   1.117.064,16   4.933.006,30    5.595.391,25   
4 6.050.070,46   454.679,21   5.595.391,25   -              0,00   

FUENTE: Los Autores 

 
 

5.8  PUNTO DE EQUILIBRIO 
 

  

Es el punto en que los ingresos de la empresa son iguales a los costos, en el no 

hay utilidad, ni perdida. Para calcular el punto de equilibrio es necesario tener 

perfectamente determinado el comportamiento de los costos. 

 

 

Es necesario obtener el margen de contribución. El margen de contribución total 

se calcula multiplicando el margen de contribución unitario por el total de 

unidades producidas y vendidas. 

 

Cvu = (Costo Variable Total / No. Unidades Producidas)   

CVu =  7.495.088,18 / 1.800    

Cvu =   4.163,94    
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MC = (Precio De Venta Unitario - Costo Variable Unitario) 

MC = (70.000 -  4.163,94) 

MC =    65.836,06    

 

PE = Costo Fijo Total / Margen De Contribución 

PE =  111.423.284,00  / 65.836,06    

PE =  1.692,44   Unidades 

  

Esto quiere decir que EQUSALUD vende 1.800 unidades y con esto lograr cubrir 

los costos totales.  

 

 

La empresa por encima de los ingresos y volumen de producción representados 

por el punto de equilibrio tendrá utilidades.  

 

 

De acuerdo con los resultados obtenidos la empresa en análisis opera con 

rendimientos excelentes. 
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Figura No. 6  PUNTO DE EQUILIBRIO 

 
 PRECIO 

140.000.000* 

  

135.000.000* 

 

130.000.000*                                                                      

      

125.000.000* 

   

120.000.000*                

                                                                                                            

115.000.000*            

 

110.000.000*                                                                                                 

                                                                                                                    

100.000.000*                                  
                   
                    *         *         *         *         *         *         *        *         *   CANTIDAD 
                1550     1. 600   1.650    1.700   1.750   1.800    1.850   1.900   1.950 

                                         P.E.   1.692,44 

FUENTE: Los Autores  
 

 

CT 
$118.918.372,18    

VT 
$138.420.000 

CF 
$111.423.284 
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5.9. BALANCE GENERAL 

 
Tabla No. 32     BALANCE GENERAL PROYECTADO                       

  FUENTE: Los Autores 

                                                                                                                                                                                                                    
 

 

 

   AÑO 1   AÑO 2   AÑO3   AÑO 4   AÑO 5  
 ACTIVO            
 Activo Corriente            
 Activos Nominales  10.020.000,00   10.020.000,00   10.020.000,00   10.020.000,00     10.020.000,00   
 Total Activo Corriente   10.020.000,00   10.020.000,00   10.020.000,00   10.020.000,00     10.020.000,00   
 Activo No Corriente            
 Capital de Trabajo    4.697.533,00    4.955.897,32     5.228.471,67    5.516.037,61       5.819.419,68   
 Total Activo No Corriente    4.697.533,00    4.955.897,32     5.228.471,67    5.516.037,61       5.819.419,68   
 Propiedad planta y equipo    8.672.000,00   17.344.000,06   34.688.000,17   69.376.000,39   138.752.000,83   
 TOTAL ACTIVOS  23.389.533,00   32.319.897,37   49.936.471,83   84.912.037,99   154.591.420,50   
 PASIVO             
 Pasivo corriente  0  5.124.345,15     5.124.345,15    5.124.345,15       5.124.345,15   
 Pasivo no corriente  18.711.626,40   15.848.547,98   12.601.026,49     8.917.440,42       4.739.236,70   
 TOTAL PASIVO  18.711.626,40   20.972.893,13   17.725.371,64   14.041.785,57       9.863.581,85   
 PATRIMONIO    4.677.906,60   11.347.004,24   32.211.100,19   70.870.252,42   144.727.838,65   
 TOTAL PASIVO/PATRIMONIO  23.389.533,00   32.319.897,37   49.936.471,83   84.912.037,99   154.591.420,50   
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5.10  ESTADO DE RESULTADOS 

 
Tabla No. 33     ESTADO DE RESULTADOS 

   AÑO 1   AÑO 2   AÑO 3   AÑO 4   AÑO 5  
 INGRESOS OPERACIONALES     137.220.000,00     157.803.000,00   181.473.450,00     208.694.467,50     239.998.637,63   
 Venta de inscripción      10.500.000,00        12.075.000,00      13.886.250,00        15.969.187,50       18.364.565,63   
 Venta de afiliación     126.000.000,00      144.900.000,00   166.635.000,00      191.630.250,00      220.374.787,50   
 Cuota moderadora           720.000,00            828.000,00          952.200,00         1.095.030,00         1.259.284,50   
 GASTOS OPERACIONALES     118.918.372,18     119.231.872,18    119.562.614,68     119.911.548,02     120.279.672,69   
 Servicios        5.700.000,00          6.013.500,00         6.344.242,50         6.693.175,84            7.061.300,51   
 Arriendo        7.200.000,00          7.200.000,00         7.200.000,00          7.200.000,00            7.200.000,00   
 Administración        1.440.000,00         1.440.000,00         1.440.000,00          1.440.000,00          1.440.000,00   
 Cuotas a las clínicas     54.000.000,00       54.000.000,00       54.000.000,00        54.000.000,00          54.000.000,00   
 Nomina  36.270.384,00       36.270.384,00       36.270.384,00        36.270.384,00          36.270.384,00   
 Honorarios fijos medico veterinario         3.600.000,00        3.600.000,00        3.600.000,00         3.600.000,00            3.600.000,00   
 Depreciación           1.508.900,00         1.508.900,00         1.508.900,00          1.508.900,00           1.508.900,00   
 Gastos de constitución        1.704.000,00         1.704.000,00         1.704.000,00           1.704.000,00            1.704.000,00   
 Intereses           2.395.088,18          2.215.876,39          1.701.035,68           1.117.064,16               454.679,21   
 Papelería           1.500.000,00         1.500.000,00         1.500.000,00           1.500.000,00            1.500.000,00   
 Honorarios variables medico veterinario           3.600.000,00          3.600.000,00         3.600.000,00           3.600.000,00            3.600.000,00   
 UTILIDAD OPERACIONAL         18.301.627,82        38.750.339,61        62.604.887,82         90.060.943,50        121.659.373,90   
 Ingresos no operacionales            
 Recuperación de costos y gastos           1.200.000,00          1.380.000,00          1.587.000,00           1.825.050,00            2.098.807,50   
 UTILIDAD NETA ANTES DEL IMPUESTO         19.501.627,82       39.951.127,82        63.497.835,32         90.607.969,48        121.817.772,44   
 Provisión impuesto de renta 35%           6.825.569,74        13.982.894,74        22.224.242,36         31.712.789,32          42.636.220,35   
 UTILIDAD DESPUES DEL IMPUESTO          12.676.058,08        26.084.720,75       41.724.727,08        59.725.895,78          80.442.817,91   

       FUENTE: Los Autores 
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5.11     FLUJO DE FONDOS 

 
Tabla No. 34     FLUJO DE FONDOS PROYECTADO 

   Año 0   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  

 Ingresos totales     138.420.000,00    159.183.000,00    183.060.450,00    210.519.517,50    
242.097.445,13   

 Menos              
 Costos de operación     118.918.372,18    125.458.882,65    132.359.121,19    139.638.872,86   147.319.010,87   
 Gastos financieros        2.395.088,18       2.215.876,39        1.701.035,68       1.117.064,16          454.679,21   

 Depreciación      1.508.900,00         3.017.800,00       4.526.700,00        6.035.600,00       
7.544.500,00   

 Ganancia gravable       15.597.639,64     28.490.440,96      44.473.593,12      63.727.980,48      
86.779.255,04   

 Menos imporrenta         6.005.091,26     10.951.344,49     17.054.654,98      24.410.649,94     33.220.800,24   
 Ganancia neta contable        9.592.548,38     17.521.621,19      27.351.259,77     39.192.707,99     53.369.241,85   
 Mas depreciación        1.508.900,00      3.017.800,00       4.526.700,00       6.035.600,00       7.544.500,00   
 Ganancia neta      11.101.448,38      20.539.421,19     31.877.959,77     45.228.307,99     60.913.741,85   
 Menos costos de inversión  -  23.389.533,00   0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 Menos inversión en capital de 
trabajo  -    4.697.533,00   0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

 Menos inversión en activos 
nominales  -  10.020.000,00   0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

 Mas créditos recibidos     18.711.626,40   0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
 Menos amortización    0,00     2.863.078,42       3.247.521,48       4.178.203,72       4.739.236,70   
 FLUJO DE FONDOS NETOS  -  19.395.439,60      11.101.448,38      16.705.227,12      27.528.924,99   39.632.916,75     60.913.741,85   

 
        FUENTE: Los Autores 
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5.12 CONCLUCIONES ESTUDIO FINANCIERO 

 
 

Mediante el análisis financiero se logra determinar los beneficios en los que 

incurre EQUSALUD al realizar la inversión.  

 

 

Con los resultados obtenidos se logra apoyar la toma de decisiones referente a las 

actividades de la inversión. 

 

 

El proyecto plantea unos ingresos de $ 138.420.000, obtenidos para el primer año, 

en los años siguientes vemos un incremento del 15% anual. 

 

 

Los gastos que se tendrán, según el proyecto es de $ 118.918.372,18, esto nos 

muestra que la empresa EQUSALUD es total mente sostenible, para los años 

siguientes se tendrá un aumento según la inflación correspondiente. 

 

 

Para el arranque de la empresa es necesario recurrir a un crédito, este fue dado 

por el Banco Ganadero, el cual dio un crédito del  80% que equivale a $ 

18.711.626,40 del total de la inversión, este establecido en $ 23.389.533, el 20 % 

restante que equivale a $ 4.677.906,60 son los recursos propios. 

 

 

El punto de equilibrio de la empresa esta determinado por el volumen de ventas, 

siendo  el P. E.  1.692,44   Unidades, en este caso las afiliaciones, las ventas para 

el primer año correspondes 1.800 unidades y con esto lograr cubrir los costos 



 107

totales. De acuerdo con los resultados obtenidos la empresa en análisis opera con 

rendimientos excelentes. 

 

Los estados financieros muestran claramente las cuentas reales, con respecto a la 

situación actual de la empresa, permite determinar la conveniencia de invertir y 

conceder al crédito, así mismo, se determina la eficiencia de la administración de 

la empresa, siendo viable el proyecto ya que a partir del primer año se obtendrá 

ganancia, los años siguientes serán completamente excelentes para el proyecto.  
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6  EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO 

 
 

6.1 RAZONES FINANCIERAS 
 

 
Tabla No. 35 RAZONES FINANCIERAS 

FUENTE: Los Autores  

INDICADOR ESTRUCTURA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
1.    DE LIQUIDEZ             
1.1.   Razón Corriente Activo Corriente / Pasivo Corriente                   0,60                     0,60                     0,60                    0,60    
1.2.   Capital Neto de Trabajo Activo Corriente – Pasivo Corriente 10.020.000,00     3.969.929,54      3.969.929,54        3.969.929,54      3.969.929,54    
              
2.    DE ENDEUDAMIENTO             
2.1.   Nivel de Endeudamiento Pasivo Total / Activo Total                 0,80   0,54 0,43 0,32 0,22 
2.2.   Concentración de Endeu. a Corto Pla. Pasivo Corriente / Pasivo Total                    0,29                    0,36                      0,52                     1,00    
2.3.   Cobertura de Intereses Utilidad Operacional / Gastos Financieros                7,64                17,49                  36,80                    80,62                267,57    
2.4    Indicadores de Leverage             
2.4.1.  Leverage Total Pasivo Total / Patrimonio                 4,00                   1,84                     0,50                      0,16                    0,04    
2.4.2.  Leverage a Corto Plazo Pasivo Corriente / Patrimonio                   0,53                     0,18                     0,08                     0,04    
              
3.    DE RENTABILIDAD             
3.2.   Margen Operacional Utilidad Operacional / Ingresos                 0,13                  0,25                    0,34                      0,43                     0,51    
3.3.   Margen Neto Utilidad del Ejercicio / Ingresos                 0,09                  0,17                     0,23                     0,29                    0,34    
3.4.   Rendimiento del Patrimonio Utilidad del Ejercicio / Patrimonio                 2,71                  2,29                    1,25                      0,82                    0,54    
3.5.   Rendimiento del Activo Total Utilidad del Ejercicio / Activo Total                 0,54                   0,81                     0,84                     0,70                     0,52    
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Indicadores de liquidez Miden la capacidad de empresa para pagar sus 

obligaciones de corto plazo. 

 

 

La forma mas simple de la capacidad de la empresa para reunir fondos para 

cumplir con las obligaciones de corto plazo es la razón corriente, la cual nos 

muestra que por cada peso que la empresa debe a corto plazo, lo respalda con  

0.60 centavos su activo corriente desde el segundo año, hasta el último. 

 

 

El indicador de capital neto de trabajo es estable entre el primer y el quinto año del 

funcionamiento de la empresa.al igual que la razón corriente. 

 

 

Razones de Endeudamiento Miden hasta que punto la empresa se está 

financiando con pasivos externos. En ellas se ve reflejada la capacidad para 

cumplir sus obligaciones de deuda a corto y largo plazo. 

 

 

Por cada peso que la empresa tiene invertido en sus activos totales, 0.80 centavos 

han sido financiados por terceros y estos a su vez participan con 4 pesos por cada 

peso existente como patrimonio,  la utilidad de la empresa cubre los gastos 

financieros en 7.64 veces.  La tendencia del indicador cobertura de intereses es al 

alza moviéndose en un rango de 7.64 para el primer año. 

 

 

Razones de Rentabilidad Mide la efectividad de la gerencia en generar utilidades 

contables sobre las ventas y la inversión. 
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Se obtiene 0.13 centavos en utilidades operacional y 0.09 centavos se convierten 

en utilidad neta.   

 

 

Por cada peso invertido por los accionistas en el patrimonio, la empresa genera 

2.71 centavos como utilidad.  La tendencia del indicador Rendimiento de 

patrimonio es a la baja en un rango de 2.71 para el primer año. 

 
 

6.2  VALOR DINERO A TRAVES DEL TIEMPO 

 

 

6.2.1 VPN. Este es el beneficio que resulta para la empresa de adoptar una 

inversión. 

 

 

Valor Presente Neto $ 65.833130,66  

Significa que el proyecto cubre los gastos de inversión y los costos de oportunidad 

y deja un remanente de $65.833130,66 de pesos, con una tasa calculada de 

18%). 

  

 

6.2.2 TIR. Tasa de retorno real ganada en la inversión.  

 

 

La tasa interna de retorno que gana el proyecto es de: 92,2 % 

La rentabilidad del proyecto es alta, debido al bajo monto de la inversión inicial y 

las altas utilidades generadas en el proyecto. 
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7.  RESUMEN EJECUTIVO DEL PROYECTO 

 
 

7.1  CONCEPTO 
 
 

El proyecto consiste en una empresa prestadora de servicios de medicina prepaga 

específicamente para  ganado equino, cuya finalidad es brindar al criador 

comodidad y flexibilidad económica en el momento de utilizar el servicio 

veterinario para su animal. 

El proyecto involucra a las tres clínicas veterinarias especializadas en equinos, 

ubicadas en Bogotá, lo que implica que el proyecto se inicie en la zona de 

Cundinamarca con miras a  extenderse por todo el país. 

 

 

7.2   PUESTA DE VALOR 
 
 

En términos generales la empresa contribuye con el afiliado al brindarle la 

posibilidad de atender su animal en el momento preciso y con todos los recursos 

humanos, físicos y tecnológicos que se pueden encontrar en nuestro medio 

adecuados para el buen diagnostico y tratamiento del mismo, sin importar los 

costos que esto implica. 

 

 

Igualmente se tiene el beneficio de que el afiliado escoja la clínica según su 

especialidad, así por ejemplo, La UDCA es especialista en aplomos, la SALLE en 

intervenciones quirúrgicas, etc… 
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7.3  MODELO DEL PROYECTO 

 
 

Previa afiliación del animal. El usuario puede hacer uso de nuestro servicio 

llamando a una línea de atención al cliente en donde se le informara cual es el 

sitio mas adecuado para que lleve al animal según sintomatología y ubicación. 

Una vez realizado este procedimiento se evaluara y diagnosticara el estado del 

animal e el sitio donde sea recibido para decidir cual será el tratamiento mas 

adecuado para el animal. 

 

 

7.4 VENTAJAS COMPETITIVAS 
 

 

Las ventajas competitivas de EQUSALUD, están dadas específicamente por ser 

un monopolio, por ser un proyecto novedoso que inclusive no compite con los 

mismos médicos veterinarios ya que a ellos le brinda beneficios en cuanto al 

trabajo se refiere y a su seguridad de pago en la fecha estipulada. 

 

 

Para aquellos veterinarios que no participaran en el proyecto, la ventaja mas clara 

para el afiliado seria la comodidad de un pago anticipado y seguridad de la vida de 

su animal (médicamente posible). 

 

 

Se contribuye a mejorar la calidad de vida de los animales de compañía, pues 

estos permanecen en óptimas condiciones de higiene y salud, contribuirán a 

mantener a mantener  el buen estado de salud de las personas que conviven con 

ellos dentro del mismo ambiente, lo cual se verá reflejado en un mejor estilo de 

vida para el ser humano. 
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A EQUSALUD. Se protege de no ser copiado o imitado, con el derecho que le 

otorga la cámara de comercio de ser patentado. El éxito se dará por ser los 

pioneros de la prestación de servicios de medicina prepagada en nuestro medio, 

esto nos asegurara que ninguna otra empresa tendrá la experiencia y logística con 

la que cuenta EQUSALUD, teniendo posesión en el mercado y la credibilidad de 

los usuarios, mejorando para su servicio. 

 

 

7.5  FUENTES DE INGRESOS 

 
 

Se generaran utilidades por medio  de afiliaciones y cuotas moderadoras y 

extraordinarias que son fijadas de acuerdo al tratamiento y de acuerdo a la clínica 

donde se presto el servicio, o si fue un domicilio, etc. 

 

 

Se utilizara un crédito otorgado por el Banco Ganadero, para poder cubrir los 

gastos en marcha, el cual se hará por 5 años. 

 

 

El proyecto esta diseñado con miras de extensión a nivel nacional. 

 

 

7.6 CLIENTES Y MERCADO 
 
 

El mercado objetivo del proyecto son los criadores de la zona de Cundinamarca.   

El mercado inicial va a estar con los principales clientes de ACOPASOS. 

Este mercado esta conformado por personas que poseen caballos criollos de paso 

colombianos con registro, y por lo tanto un alto valor comercial. 
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Para determinar cual es la verdadera demanda del proyecto, es necesario conocer 

las cifras correspondientes a la población equina en la zona en la cual se va a 

trabajar.  Para  Colombia el censo de 1975 arrojó una población caballar de 

1.435.000 cabezas, alojadas en su mayoría en los departamentos de Boyacá y 

Antioquia, con 158.232 y 157.000 equinos. El resto se encontraba distribuido en 

los departamentos de Tolima, Cauca, Cundinamarca, Valle y Costa Norte. 

 

 

La población caballar colombiana ha tenido incrementos anuales promedios que 

fluctúan entre el 1.53% y el 3.42%. Con base a estos datos y a la carencia de 

estadísticas actualizadas, se determina la demanda con este número de animales. 

 

 

Todas las personas que conforman el grupo anteriormente mencionado tienen la 

misma posibilidad de acceder al servicio de medicina prepagada para equinos 

independientemente de sexo, edad, actividad laboral, etc… Así que cualquiera de 

ellos puede ser fuente de información confiable para la recolección de datos, y de 

esta manera  el muestreo a realizarse es de tipo probabilística. 

 

 

El universo estadístico con que se cuenta esta determinado por una población de 

3.350.000 cabezas. 
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8. CONCLUSIONES GENERALES 

 
 

Es una atractiva opción de inversión por lo novedoso del proyecto, ya que es único 

en su género y tiene buenas perspectivas de éxito. 

 

 

EQUSALUD, es una alternativa que ha gustado mucho ante los criadores de 

caballos lo cual asegura el éxito del proyecto, ya que la demanda esta dispuesta 

ha tomar el servicio, al igual que las clínicas veterinarias están de acuerdo y les 

parece una excelente opción para incrementar el trabajo individual como colectivo 

del medio. 

 

 

El mercado nacional es una buena alternativa para la ganadería equina nacional. 

Se debe analizar mas profundamente que exige el mercado, pues se tiene que 

ofrecer lo que el cliente quiere, un servicio rápido, servicial, económico y humano. 

Para de esta forma poder adecuar nuestro servicio con miras a ganar espacio 

dentro del mercado escogido cada vez mas restringido. 

 

 

El proyecto como esta planteado espera ser satisfactorio, ya que se aprovechan 

las ventajas de la red comercial moderna, como es el contacto directo entre el 

medico veterinario, clínica y criador, permitiendo de esta forma unos mejores 

márgenes de rentabilidad  ya que se mejora un proceso ya existente en la 

medicina prepagada para humanos y mascotas. 

 

 



 116

A corto plazo lo que se espera es una consolidación regional; a mediano plazo lo 

que se busca es una consolidación del mercado nacional y a largo plazo expandir 

mercados mediante la diversificación  y expansión de consumo como los países 

latinoamericanos, Perú, Brasil, Venezuela. 

 

 

Además de brindar servicios de óptimas condiciones humanas y sanitarias, el 

impacto negativo que podría generar el proyecto es casi nulo debido a que mas 

bien es un proyecto de carácter de fomento y de incentivo a mejorar el servicio de 

salud animal. 
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(ANEXO A) 
 

PRUEBA PILOTO 
 
 
 
1. Cuantos caballos tiene usted? 

 
1 a 5 ---------   50% 
5 a 10--------    20.8% 
Mas de 10----    29,1% 

 
 

2. Como atiende la salud de sus caballos? 
 

Medico veterinario particular --------  66,6% 
Clínica veterinaria --------------------  25% 
Ambas --------------------------------- 8,33% 

 
 

3. Que clínicas veterinarias utiliza? 
 

UDCA---------------------- 8.3% 
Nacional----------------- 16.6% 
Salle----------------------20.8% 
Otra-----------------------  0% 
Ninguna------------------- 54,16% 

 
 

4. Con que frecuencia acuden sus animales a la clínica veterinaria     
mensualmente?  

 
1 a 5 veces ---------------   41.66% 
5 a 10 veces---------------   4.16% 
Mas de 10 veces ----------   0% 
Nunca-----------------------  54,16% 

 
 

5. Cuanto invierte usted en salud mensualmente? 
 

Menos de $100.000 ------------45.83% 
$100.000 a $300.000---------- 16.66% 
Mas de $500.00----------------  37.5% 
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6. Conoce usted el servicio de medicina prepagada para equinos? 
 

Si---------------------------0% 
No-------------------------- 100% 

 
 

7. Cuanto estaría dispuesto a pagar mensualmente por la salud de sus 
animales? 

 
Menos de $100.000------------45.83% 
$100.000 a $300.000----------37.5% 
Mas de $500.000---------------16.66% 

 
 

8. Que servicio de pago utiliza usted para cancelar los servicios veterinarios? 
 

Efectivo--------------------- 45.83% 
Cheque----------------------- 16.66% 
Tarjeta de crédito-------- 12.5% 
Crédito especial------------25% 

 
 

9. Estaría dispuesto a afiliar a sus caballos en un programa de medicina  
prepagada?  

 
SI-----------------------------  79,16% 
NO----------------------------   20.83% 
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(ANEXO B) 
 

ESTUDIO PARA LA PLANEACION Y DESARROLLO DE UN SISTEMA DE 
MEDICINA PREPAGADA PARA EQUINOS 

 
 
 
1. Cuantos caballos tiene usted 

 
1 a 5 _____       
6 a 10 _____   
Más de 10 _____ 

 
2. Como atiende la salud de sus caballos? 

 
Medico veterinario particular _____    
Clínica veterinaria _____ 
Todas las Anteriores _____      
Ninguna de las anteriores _____ 

 
3. Que clínicas veterinarias utiliza? 

 
UDCA _____      
Nacional _____    
Salle _____  
Las tres _____ 
Salle –UDCA _____       
Salle –nacional _____    
Nacional – UDCA _____ 
Ninguna de las anteriores _____ 

 
4. Mensualmente cuantas veces acuden sus animales al servicio Veterinario 

 
De 1 a 5 veces _____    
De 5 a 10 veces _____   
Más de 10 _____ 
Nunca _____ 

 
5. Que ventajas encuentra en la clínica que frecuenta? 
 

Experiencia _____ 
Prestigio _____ 
Profesionalismo _____   
Precio _____ 
Forma de pago _____        
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6. Cuanto invierte usted en salud mensualmente? 
 

Menos de $100.000 _____     
$100.000-$300.000 _____ 
$300.00- $500.000 _____         
Más de $ 500.000 _____ 

 
7. Conoce usted el servicio de medicina prepagada para equinos? 
 

Si _____          
NO _____ 

 
8. Cuanto esta dispuesto a pagar mensualmente por la salud de sus           

animales? 
 

$20.000-$40.000 _____    
$40.000-$80.000 _____ 
$80.000-$100.000 _____    
$100.000-$150.000 _____ 

 
9. Que servicio de pago utiliza para cancelar los servicios veterinarios? 
 

Efectivo _____                
Tarjeta de crédito _____ 
Cheque _____                   
Crédito especial _____ 

 
 
10. Estaría usted dispuesto a afiliar a sus caballos en un programa de medicina     

prepagada? 
 

SI _____              
  NO _____        

 
 
 
NOMBRE DEL ENCUESTADOR: _______________________________________ 
 
PERSONA ENCUESTADA: ___________________________________________ 
 
TELEFONO: ________________________________ 
 
MUNICIPIO: ________________________________ 
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(ANEXO C) 

 
ANALISIS DE LA ENCUESTA REAL 

 
 

1. ¿Cuantos caballos tiene usted?  

 

 

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO % 

1 A 5 38 26,4 

5 A 10 29 20.13 

MAS DE 10 77 53,47 

TOTAL 144 100 

 

 

NUMERO DE CABALLOS

26%

20%54%

1 A 5
5 A 10
MAS DE 10
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2. Como atiende la salud de sus caballos? 

 

 

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO % 

MEDICO VETRINARIO 103 71,53 

CLINICA VETERINARIA 15 10.42 

LAS ANTERIORES 24 16,67 

NINGUNA 2 1,38 

TOTAL 144 100 

 

 

ATENCION SALUD EQUINA

72%

10%

17% 1%
MEDICO VETRINARIO

CLINICA
VETERINARIA
LAS ANTERIORES

NINGUNA
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3. Que clínicas veterinarias utiliza? 

 

 

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO % 

UDCA 30 20,83 

NACIONAL 15 10,41 

SALLE 10 6,94 

NACIONAL-SALLE 4 2,77 

UDCA-SALLE 0 0 

UDCA-NACIONAL 1 0,70 

TODAS LAS ANTERIORES 4 2,77 

NINGUNA 30 55,55 

TOTAL 144 100 

 

 

CLINICAS QUE UTILIZAN

32%

16%11%

32%

1%4%
4%

UDCA

NACIONAL

SALLE

NACIONAL-SALLE

UDCA-SALLE

UDCA-NACIONAL

TODAS LAS
ANTERIORES
NINGUNA
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4. Mensualmente cuantas veces acuden sus animales al servicio Veterinario 

 

 

 

 

FRECUENCIA CON QUE ACUDEN A LAS CLINICAS

40%

55%

2%3%

1 A 5
5 A 10
MAS DE 10
NUNCA

 
 

 

 

 

 

 

 

RESPUESTA VALOR ABSOLUTA VALOR RELATIVO % 

1 A 5 58 40,28 

5 A 10 3 2,08 

MAS DE 10 5 3,47 

NUNCA 78 54,17 

TOTAL 144 100 
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5. Cuanto invierte usted en salud mensualmente? 

 

 

RESPUETA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO % 

MENOS DE $100.000 44 30,55 

$100.000-$300.000 24 16,67 

$300.000-$500.000 32 22,22 

MAS DE $500.000 44 30,55 

TOTAL 144 100 

 

 

INVERSION ACTUAL

30%

17%22%

31% MENOS DE $100.000
$100.000-$300.000
$300.000-$500.000
MAS DE $500.000
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6. Conoce usted el servicio de medicina prepagada para equinos? 

 
 

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO % 

SI 23 15.97 

NO 121 84,03 

TOTAL 144 100 

 

 

EXISTENCIA DEL SERVICIO

16%

84%

SI
NO
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7. Cuanto esta dispuesto a pagar mensualmente por la salud de sus           

Animales? 

 

 

 

 

DISPUESTO A PAGAR

18%

30%31%

21%
$20.000 -$40.000
$40.000-$80.000
$80.000-$100.000
$100.000-$150.000

 
 
 
 
 

 

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO % 

$20.000 -$40.000 26 18,05 

$40.000-$80.000 44 30,55 

$80.000-$100.000 44 30,55 

$100.000-$150.000 30 20,84 

TOTAL 144 100 
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8. Que servicio de pago utiliza para cancelar los servicios veterinarios? 

 

 

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO % 

EFECTIVO 108 75 

TARJETA DE CREDITO 3 2,08 

CHEQUE 7 4,86 

CREDITO ESPECIAL 26 18,05 

TOTAL 144 100 

 

 

 

FORMA DE PAGO

77%

5%

18%

EFECTIVO
CHEQUE
CREDITO ESPECIAL
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9. Estaría usted dispuesto a afiliar a sus caballos en un programa de medicina 

prepagada? 
 

 

RESPUESTA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO % 

SI 124 86,11 

NO 20 13,89 

TOTAL 144 100 

 

 

UTILIZACION DEL SERVICIO

124

20

SI
NO
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(ANEXO D) 

 
 
Contrato de Prestación del servicio EQUSALUD 
Entre EQUSALUD LTDA, representada legalmente por su gerente general, quien 

se identifica como aparece al pie de su firma y obra debidamente autorizado, 

entidad que en adelante y para los efectos del siguiente contrato se denominará 

EQUSALUD LTDA y el CONTRATANTE  definido mas adelante  e identificado 

como aparece al pie de su firme, hemos celebrado el presente CONTRATO DE 

PRESTACION DEL SERVICIO EQUSALUD que se rige por las siguientes 

cláusulas: 

 

 

CONDICIONES GENERALES: 

 

 

CLAUSULA I: OBJETO DEL CONTRATO. Previo el pago de la cuota que en 

cada caso corresponda por parte del contratante, EQUSALUD, dentro de los tipos 

de ate1`421.619nción señalados y teniendo en cuenta las condiciones, 

exclusiones o limitaciones previstas, proporcionará a el ejemplar del contratante 

servicios de asistencia veterinaria, quirúrgica y hospitalaria, considerando 

previamente, para los efectos, la solicitud de afiliación y demás documentos, 

registros veterinarios o antecedentes los cuales forman parte integral de este 

contrato. 

 

 

CLAUSULA II: DEFINICIONES. Para los fines, de desarrollo o interpretación del 

presente contrato, las partes adoptan las siguientes definiciones: 
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1  CONTRATANTE: Toda persona natural o jurídica que en beneficio de su(s) 

ejemplar (es) y con el fin de que este reciba los servicios que identifican el 

objeto de este contrato, acepta cumplir las obligaciones económicas y de 

cualquier otro orden que, a su cargo, del mismo se derivan y, por lo mismo, 

en tal calidad lo suscribe. 

 

2 USUARIO: Todo ejemplar equino que, de acuerdo a los criterios de 

selección adoptados por EQUSALUD LTDA, haya sido aceptado, por virtud 

de un contrato celebrado por quien tenga la calidad de contratante. 

 

3 MEDICO VETERINARIO: Toda persona natural que de acuerdo con la 

legislación colombiana haya obtenido el titulo universitario para el ejercicio 

de la medicina veterinaria o que habiendo obtenido dicho titulo en un país 

extranjero, lo haya validado legalmente en Colombia y haya demostrado su 

especialidad  y experiencia en equinos. 

 

4 MEDICO INSCRITO: El médico veterinario que haya solicitado su 

inscripción para prestar sus servicios a los usuarios de EQUSALUD LTDA, 

en forma independiente y autónoma y que, para estos efectos y con 

sujeción a las condiciones previstas, dicha inscripción haya sido aceptada 

para que pueda ser escogido en tal calidad por los propietarios de los 

ejemplares inscritos. 

 

 

CLAUSULA III: VIGENCIA DEL CONTRATO. La vigencia del contrato es por el 

término de un año, pero podrá ser renovado automáticamente por un período igual 

si, con por lo menos 30 días de anticipación a su vencimiento, el contratante no 

manifiesta su voluntad de darlo por terminado. Para tales efectos, EQUSALUD 

LTDA, antes de 30 días de anticipación al vencimiento de cada anualidad, 
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notificara al contratante, por el medio que considere conveniente, las condiciones 

de prórroga o sobre la terminación del contrato. 

 

 

CLAUSULA IV: SERVICIOS. En desarrollo del presente contrato y con sujeción a 

las condiciones y requisitos que se establecen en el mismo, EQUSALUD LTDA, se 

compromete a prestar a los usuarios, cuando así lo requieran, los servicios de 

asistencia veterinaria, quirúrgica y hospitalaria, por intermedio de las clínicas 

veterinarias y médicos veterinarios inscritos a  EQUSALUD LTDA. 

 

 

CLAUSULA V: REQUERIMIENTOS PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO.  

 

1. LUGAR: La prestación de servicios a los ejemplares equinos se hará en la 

ciudad de Bogotá, por intermedio de las clínicas veterinarias de las 

universidades SALLE, NACIONAL Y UDCA, y médicos veterinarios que se 

hayan inscrito. 

 

2. PERSONAL MEDICO: Los servicios médicos  veterinarios objeto del 

presente contrato serán prestados en forma exclusiva por los profesionales 

pertenecientes al grupo  médico veterinario inscrito en EQUSALUD LTDA. 

Por consiguiente, esta no cubrirá gasto alguno por los servicios y los 

tratamientos prescritos o realizados por facultativos ajenos a su 

organización y/o entidades no inscritas.  

 

 

CLAUSULA VI: EXCLUSIONES. El presente contrato no comprende la prestación 

de servicios en los siguientes casos: 
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1. Malformaciones o afecciones preexistentes en el momento de la 

incorporación de un ejemplar al desarrollo del contrato declaradas o no. En 

caso de preexistencias, EQUSALUD LTDA, se reserva el derecho aceptar 

o de negar el ingreso del ejemplar en cuestión. Si se aprueba su ingreso se 

entenderá que el contratante acepta el contrato con las limitaciones  y/o 

condiciones especiales, quedando abierta la posibilidad de modificaciones 

a este contrato. 

 

2. Prestación de servicios por parte de médicos o entidades veterinarias que 

no se hayan inscrito en EQUSALUD LTDA. 

 

3. Servicios veterinarios por fuera de los lapsos de cobertura establecidos en 

el plan. 

 

4. Servicios veterinarios no determinados o previstos dentro de la cobertura 

del presente contrato. 

 

 

CLAUSULA VII: PAGO DE CUOTAS. El contratante se obliga para con 

EQUSALUD LTDA,  al pago del valor correspondiente al precio de este contrato 

por mes anticipado. La forma de pago de las cuotas puede ser modificada en 

cualquiera de los vencimientos del presente contrato, mediante solicitud  por 

escrito enviada por el contratante a EQUSALUD LTDA, a mas tardar 30 días 

calendario antes de dicho vencimiento. 

 

 

CLAUSULA VIII: PLAZO DE GRACIA. Excepto para la primera cuota, que deberá 

pagarse el día de celebración de este contrato, se concede al contratante un plazo 

de los 10 primeros días de cada mes. Si durante este plazo de gracia llegaren a 

presentarse por parte del usuario, enfermedades o lesiones que requieran de la 
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prestación de servicios veterinarios aquí previstos, el contrato se considera vigente 

y EQUSALUD LTDA, se hará cargo de tales servicios en los términos y 

condiciones del presente contrato. Si las cuotas no fueran pagadas dentro del 

plazo de gracia estipulado, el presente contrato claudicará automáticamente el 

último día de dicho plazo, sin necesidad de aviso o notificación especial. 

EQUSALUD LTDA, quedara libre de toda responsabilidad u obligación y tendrá 

derecho al pago por parte del contratante de la cuota correspondiente al período 

de gracia. 

 

 

CLAUSULA IX: OBLIGACIONES DEL CONTRATANTE. Para la prestación o 

trámite de servicios veterinarios, el contratante deberá presentar al médico y/o 

clínicas veterinarias inscritas en EQUSALUD LTDA, el carné de afiliación vigente. 

 

 

CLAUSULA X: CAUSALES DE TERMINACION DEL CONTRATO. El presente 

contrato podrá darse por terminado en los siguientes casos:  

 

1 Cuando ocurra cualquiera de las causales previstas en la Ley para la 

terminación de los contratos. 

 

2    POR PARTE DEL CONTRATANTE 

 

A. Cuando el CONTRATANTE, no habiendo hecho uso de los servicios en la 

respectiva anualidad  así lo decide, caso en el cual deberá notificar a 

EQUSALUD sobre la decisión, mediante comunicación escrita que deberá 

ser recibida oficialmente por la entidad con una antelación por lo menos de 

treinta (30) días a la fecha de la terminación deseada, la cual, en ningún 

caso podrá ser anterior el ultimo día del mes subsiguiente a aquel que en 
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dicha  comunicación se reciba salvo cuando esto ocurra el primer día del 

mes. 

 

      En este caso el CONTRATANTE asume la obligación de pagar la parte 

proporcional del valor de las respectivas anualidades. 

 

B. Cuando el CONTRATANTE así lo decida en los casos que el usuario haya 

hecho uso de los servicios en el respectivo año de vigencia, caso en el cual 

deberá dar aviso de su decisión a EQUSALUD  con una antelación de por 

lo menos treinta (30) días a la fecha de vencimiento de la respectiva 

anualidad. En tal caso EL CONTRATANTE asume la obligación de pagar el 

valor de la anualidad completa, cualquiera que sea la época en que decida 

la terminación del contrato. 

 

3 POR PARTE DE EQUSALUD LTDA 

 

A. Anticipadamente a la fecha de expiración de la vigencia del presente 

contrato, con respecto a todos o algunos de los USUAROS, mediante aviso 

escrito dirigido al contratante con antelación mínima de treinta (30) días 

calendario, o cuando con la misma antelación comunique al contratante su 

decisión de no renovar el contrato. Sin embargo tratándose de terminación 

anticipada, estando en curso un tratamiento especifico previamente 

autorizado, EQUSALUD LTDA, permanecerá obligada para con el 

USUARIO en cuestión, respecto del tratamiento durante el período de 

cobertura contractual. Por su parte, el beneficiario del servicio, a pesar de 

haberse declarado unilateralmente la terminación del contrato, pagara 

mientras dure el servicio, el valor de la cuota respectiva o su equivalente 

proporcional, según criterio de EQUALUD LTDA, que se comunicara por 

escrito sin que ello implique la continuación ó renovación del contrato. 
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B. Cuando en la solicitud de afiliación exista omisión ó inexactitud, 

sumariamente comprobada, por pare del CONTRATANTE y/o USUARIO, 

dolosa o no, a partir de la fecha en que la situación se notifique al 

contratante. Cuando se decida la terminación unilateral de este contrato de 

acuerdo a lo previsto en este punto. EL CONTRATANTE quedara obligado 

a rembolsar a EQUSALUD LTDA el valor total de los servicios y esta 

entidad tendrá derecho a exigir su pago en cualquier tiempo. 

 

C. En cualquier tiempo y sin perjuicios de las acciones legales a que haya 

lugar, cuando existan más de sesenta (60) días de mora en el pago de las 

obligaciones que correspondan al contratante. En todo caso, encabeza de 

este subsistirá la obligación de cancelar las cuotas correspondientes a la 

respectiva anualidad, si dentro de ella se hizo uso del servicio. Si el 

contratante aceptare continuar pagando la cuota o su proporción según el 

caso, ello no implicará continuación ó renovación del contrato.    

 

 
CLAUSULA XI SUSPENSION DE LOS SERVICIOS DE EQUSALU LTDA. 

EQUSALUD, podrá suspender la prestación de servicios respecto del 

CONTRATANTE y/o USUARIO cuando el contratante se encuentre en mora de 

cancelar este contrato o de alguna cuota del mismo. La suspensión no exonera al 

contratante del pago de las sumas adeudadas. 
 

 

CALUSULA XII DISPOSICIONES VARIAS 

 

1. CARNET DE IDENTIFICACION: EQUSALUD LTDA, expedirá al 

CONTRATANTE y/o USUARIOS los carnet de identificación, documento 

que según lo aquí estipulado deberá ser devueltos por el CONTRATANTE 
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y/o los USUARIOS dentro de los 10 días siguientes a la fecha de 

terminación por cualquier causa del presente contrato. 

 

2  .VALOR FISCAL DEL SIGUIENTE CONTRATO: Para todos los efectos 

fiscales el siguiente contrato se considera de valor indeterminado. 

 

 

CALUSULA XIII MODIFICACIONES. Cualquier modificación al presente contrato 

deberá realizarse de común acuerdo entre las partes y constar por escrito. 

 
 
CLAUSULA XIV  COPIAS: El siguiente contrato se suscribe en dos copias del 

mismo tenor, uno de los cuales será entregado al CONTRATANTE al momento de 

su suscripción. 

 

Las partes declaran conocidas y aceptadas las cláusulas del presente contrato y 

para constancia se firma en Bogotá, a los ____  días del mes _________  de  

2_____. 

 

 

 

 

___________________                                           _________________ 

EQUSALUD LTDA                                              EL CONTRATANTE 
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(ANEXO E) 
FOLLETO 
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(ANEXO F) 
AFICHE 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

SERVICIOS QUE PRESTA  
 

Prestara los servicios de medicina preventiva, tratamientos, 

cirugía y consultas. 

Valor de la inscripción 70.000 

Valor de la cuota mensual de $70.000  

Valor del bono $20.000 

El bono  necesario para que se preste el servicio en las 

MMMEEEDDDIIICCCIIINNNAAA   PPPRRREEEPPPAAAGGGAAADDDAAA   PPPAAARRR AAA   
EEEQQQUUUIIINNNOOOSSS   

    

 
Nuestro tema 

favorito  
¡¡¡ Salud de los 

caballos !!! 

EEEQQQUUUSSSAAALLLUUUDDD   

CALLE 72 No. 11—12 
Of. 204 

Teléfono: 5 326598 
Fax: 5 326597 

Correo: equsaludltda@latinmail.com 

SERVICIOS DE CLINICA 
 
Alquiler Quirófano  
Anestesia 
Castración 
Catarata unilat. 
Caslick 
Consulta 
Esofagotomia 
Fistula Rectovaginal 
Hospitalización sin alim. 
Hospitalización con alim 
Cuidados intensivos 
Laparatomía exploratori 
Laparatomia con entero 
Laparatomia con 
enteroanastomosis 
Lav broncoalveola  + Lb 
Lav Trastraqueal + Lab

SERVICIOS DE LABORATORIO 
 
Albúmina 
Anemia infeccios 
Antibiograma 
Bilirrubinas 
Biopsia 
Bun 
Calcio 
Citología 
Colesterol 
Coprocultivo 
Coprológico 
Coproscopico 
Transaminasas 
T3 
T4 
Creatinina 
Cuadro Hematic 
Cultiv Bacterias 
Cultv de Hongos 
Ecto parásitos 
Fosfatasa Alcalin 
ó f

QUE CUBRE 
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(ANEXO G) 
MEMBRETE 

 
 
 
 

 

CALLE 72 No. 11—12  Of. 204    Teléfono: 5 326598    Fax: 5 326597  
Correo: equsalud-ltda@latinmail.com 

EEEQQQUUUSSSAAALLLUUUDDD       LLLTTTDDDAAA   MMM EEE DDD III CCC III NNN AAA    PPP RRR EEE PPP AAA GGG AAA DDD AAA    PPP AAA RRR AAA    EEE QQQ UUU III NNN OOO SSS   

 

EEE QQQ UUU SSS AAA LLL UUU DDD
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