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Resumen

Este estudio evalud la prefactibilidad de implementar un servicio de resonancia magnética
en el Hospital Militar Central de Honduras, con el objetivo de ofrecer diagndsticos mas precisos y
oportunos a los pacientes. Los objetivos principales incluyeron el anélisis de la oferta y demanda,
una evaluacion técnica y financiera, y la elaboracion de un plan detallado de implementacion. La
metodologia adoptada fue de tipo descriptivo no experimental, transversal, con un enfoque
cuantitativo. Se trabajo con una muestra de 384 personas del Municipio del Distrito Central y 367
médicos activos, utilizando un margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95%. Las
encuestas, aplicadas mediante Google Forms, fueron analizadas con Microsoft Excel. Entre los
hallazgos, el 59.9% de los encuestados manifestd haber requerido estudios de resonancia
magnética, y el 28.7% indic6 disposicion a pagar entre L 5,000 y L 9,000 por este servicio.
Ademas, el 89.6% expreso interés en recibir informacion sobre su disponibilidad. Estos resultados
evidencian una demanda significativa y un interés amplio en el servicio propuesto. Se concluye
que la implementacion de este servicio en el hospital es viable y rentable, especialmente si abren
el servicio a los pacientes externos. Se recomienda elaborar un plan de negocios integral y
fortalecer las estrategias de comunicacién para consolidar al hospital como un referente nacional

en el area de salud.

Palabras clave: Hospital Militar, Pacientes, Prefactibilidad, Resonancia Magnética, Rentabilidad.
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Abstract

This study explored the feasibility of implementing an MRI service at the Central Military
Hospital in Honduras to provide patients with more accurate and timely diagnoses. The main
objectives included analyzing supply and demand, conducting technical and financial evaluations,
and designing a detailed implementation plan. The study was descriptive, non-experimental, and
cross-sectional, with a quantitative approach. It involved a sample of 384 residents from the
Central District Municipality and 367 active doctors, using a 5% margin of error and a 95%

confidence level. Surveys were conducted via Google Forms and analyzed with Microsoft Excel.

The findings revealed that 59.9% of respondents had previously needed MRI studies, and
28.7% were willing to pay between L 5,000 and L 9,000 for the service. Additionally, 89.6%
expressed interest in receiving information about its availability. These results indicate a strong

demand and widespread interest in the proposed service.

The study concludes that implementing an MRI service at the hospital is both feasible and
profitable, especially if it is made available to external patients. It recommends developing a
comprehensive business plan and strengthening communication strategies to position the hospital

as a national leader in healthcare.

Keywords: (Central Military Hospital, Patients, Feasibility, Magnetic Resonance Imaging,
Profitability).
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

Los servicios de imagenes por resonancia magnética (IRM) en un hospital representan una
herramienta esencial para obtener diagndsticos oportunos y precisos mediante imagenes detalladas
de las estructuras internas del cuerpo. Este tipo de tecnologia permite evaluar de manera efectiva
condiciones médicas complejas, como tumores, enfermedades neuroldgicas y lesiones
musculoesqueléticas, entre otras. Ademas, la IRM facilita la planificacion quirdrgica con un mayor
nivel de exactitud, reduciendo riesgos asociados y mejorando significativamente los resultados

postoperatorios.

En el &mbito institucional, la apertura de un servicio de IRM constituye una oportunidad
estratégica para los hospitales, tanto en términos econémicos como operativos. Por un lado, puede
atraer nuevos pacientes y generar ingresos adicionales al ofrecer servicios especializados que no
siempre estan disponibles en otros centros. Por otro, disminuye la necesidad de derivar pacientes
a hospitales externos, lo que reduce costos asociados con transporte y logistica de referencia.
Asimismo, la integracion de tecnologia avanzada como la IRM mejora la reputacion del hospital,
diferenciandolo de otros centros a nivel nacional y posicionandolo como un referente en atencion

médica de alta calidad.

Sin embargo, para garantizar el éxito de este tipo de iniciativas, es indispensable definir
metas claras y realizar un estudio de prefactibilidad que contemple los principales factores
técnicos, economicos Yy legales del proyecto. Este estudio busca proporcionar una vision integral
de la viabilidad del servicio, minimizando riesgos e identificando los recursos necesarios para una
implementacién sostenible. Por lo tanto, el presente trabajo tiene como objetivo evaluar la
prefactibilidad de implementar un servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar Central
de Honduras. El andlisis abarca la demanda potencial del servicio, los costos asociados, los
requerimientos técnicos e infraestructura, asi como los aspectos legales, con el fin de consolidar al

hospital como un referente nacional en diagndstico por iméagenes.



1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

En Honduras, el sector pablico de salud enfrenta significativas deficiencias en la prestacion
de servicios diagndsticos especializados. La resonancia magnética (IRM) es uno de los estudios
mas demandados debido a su precision para diagnosticar condiciones complejas, como tumores,
patologias neuroldgicas y enfermedades musculoesqueléticas. Sin embargo, su disponibilidad en
el sistema publico es limitada. EI Hospital Escuela, siendo el unico centro que ofrece el servicio
de manera gratuita, enfrenta una demanda que supera su capacidad, resultando en largas listas de

espera y procesos administrativos que complican el acceso oportuno.

Para los pacientes que acuden al sector privado, el costo de un estudio de IRM oscila entre
L.5,000 y L.10,000, dependiendo de la clinica o centro hospitalario. Esto equivale a
aproximadamente un 50% del salario minimo mensual en Honduras, una carga financiera
significativa para la mayoria de las familias. Ademas, algunos estudios mas avanzados, como IRM
con contraste, pueden superar estos montos, lo que limita ain mas el acceso para quienes necesitan

estudios complejos o seguimiento periddico.

Existe un estudio sobre la viabilidad o factibilidad de poder implementar un laboratorio
clinico que ofrezca servicio de resonancia magnética, endoscopia en el Instituto Nacional del
Diabético, el cual brinda servicios de apoyo al diagnéstico, tratamiento para el manejo de pacientes
hospitalizados y consulta externa, para ello se realiza ciertos examenes solicitados por los médicos
tratantes de los servicios hospitalarios. Sin embargo, en la actualidad el Instituto Nacional del
diabético no cuenta con un laboratorio clinico para brindar a los pacientes los servicios de
resonancia magnética, endoscopia y ecografia que son ordenados por los médicos, la
disponibilidad de estos servicios es limitada y en muchos casos inexistente en la en algunos centros
asistenciales del sector pablico. Por lo tanto, los pacientes generalmente deben someterse a dichos
analisis en otros hospitales privados o ser remitidos a otros hospitales de Tegucigalpa (Gonzalez
& Hernandez, 2024).

El Hospital Militar Central, ofrece servicios de consulta externa, hospitalizacion,
laboratorio, radiologia e imagen (donde se tiene contemplado la apertura del servicio de resonancia
magnética), rehabilitacion, unidad de cuidado intensivo y unidad de cuidado intensivo neonatal.
Es un hospital que busca la mejora continua tanto en el recurso humano como en los servicios que

ofrece (https://hospitalmilitar.nn/#Servicios.). Aunque cuenta con equipos modernos en varias
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areas, no ha implementado ain un servicio integral de IRM. Actualmente, el hospital depende de
una alianza con DIAGNQOS, un centro privado que provee este servicio. Si bien esta colaboracion
permite a los pacientes acceder al diagnostico, presenta diversas limitaciones. Para los pacientes,
implica costos adicionales relacionados con el traslado, el tiempo perdido y la logistica para
coordinar citas en un lugar externo. Para el hospital, esta dependencia conlleva un gasto recurrente

en subcontratacion, que podria ser invertido en fortalecer sus propios servicios internos.

Ademas de los beneficios econdmicos, contar con un servicio propio de IRM reduciria las
barreras logisticas y los costos indirectos asociados, como el tiempo perdido por traslados y la
coordinacion entre instituciones. Esto mejoraria la experiencia del paciente y fortaleceria la
capacidad operativa del hospital. Desde una perspectiva estratégica, la implementacion del servicio
también posicionaria al Hospital Militar como un referente nacional en diagndstico avanzado,

atrayendo a mas pacientes externos y generando un impacto positivo en su reputacion.

En este contexto, la apertura de un servicio de IRM no solo es una solucion para las
limitaciones actuales, sino también una inversion estratégica para mejorar la eficiencia operativa,
optimizar los recursos financieros y responder a la creciente demanda de servicios diagnésticos

avanzados en el pais.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

El Hospital Militar Central de Honduras tiene como vision convertirse en un hospital de
referencia nacional, certificado internacionalmente, con un equipo humano altamente capacitado,
que fomente la investigacion cientifica y emplee tecnologia de vanguardia. En consonancia con
esta vision, el hospital decidié invertir en la adquisicion de un resonador magnético, impulsado
por la necesidad de reducir la fuga econdmica generada al referir pacientes a otros centros que
cuentan con este servicio. Esta decision estratégica busca fortalecer la capacidad del hospital para
ofrecer diagnosticos precisos y oportunos, consolidando su reputaciéon como lider en atencion

médica.

Sin embargo, los equipos de resonancia magneética presentan desafios técnicos
significativos. Son dispositivos complejos que pueden experimentar fallos que requieren
reparaciones costosas y ocasionan periodos de inactividad, afectando la continuidad del servicio.
Ademas, su mantenimiento requiere personal altamente calificado y procedimientos

especializados para garantizar la calidad diagnostica y la seguridad del paciente. Cualquier



negligencia en estas areas puede tener consecuencias graves para la institucion y los usuarios.

Dado el alto costo de adquisicidn y operacion de este tipo de tecnologia, es crucial realizar
un estudio de prefactibilidad integral que permita minimizar riesgos e identificar oportunidades.
Este estudio debe evaluar la oferta y la demanda reales del servicio de resonancia magnéetica en el
contexto del Hospital Militar, analizar los costos asociados, y examinar los aspectos técnicos y
logisticos necesarios para su implementacion. Asimismo, debe incluir un plan detallado para
garantizar la capacitacion del personal, establecer procedimientos rigurosos de mantenimiento, y

disefar estrategias operativas sostenibles.

La vigilancia continua y la capacidad de ajustar estrategias en funcion de las necesidades
del mercado y el rendimiento del servicio serdn elementos esenciales para mitigar riesgos y
maximizar los beneficios. En este contexto, el presente trabajo plantea la siguiente pregunta

general de investigacion:
Pregunta general:

1.;Cuéles son los factores clave que determinan la prefactibilidad de implementar un
servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar Central de Honduras, considerando la
oferta y demanda del servicio, los costos asociados, los aspectos técnicos y de infraestructura, y

los aspectos legales necesarios para consolidarse como un referente nacional?
A continuacion, se plantean las siguientes preguntas especificas de la investigacion:

1. ¢Cual es la oferta actual y la demanda de servicios de resonancia magnética por

parte de los pacientes del Hospital Militar?

2. ¢Cual seria el precio adecuado para el servicio de resonancia magnética en el

Hospital Militar, en comparacidn con otros hospitales?

3. ¢Qué recursos y requisitos de inversion son necesarios para la apertura del servicio
de resonancia magnética y para satisfacer las necesidades de los pacientes del
Hospital Militar?

4. ;Cuéles son los beneficios econémicos y financieros de incorporar el servicio de
resonancia magnética en el Hospital Militar, tanto para los pacientes como para la

instituciéon?



5. ¢Qué herramienta seria mas adecuada para disefiar un plan de negocio eficiente y

comprensible para la implementacion del servicio de resonancia magnética en el
Hospital Militar?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1. OBJETIVOS DEL PROYECTO

Evaluar la prefactibilidad de implementar un servicio de resonancia magnética en el

Hospital Militar Central de Honduras.

1.4.2. OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.

Realizar un estudio diagnostico sobre la oferta actual y la demanda de servicios de
resonancia magnética por los pacientes del Hospital Militar, identificando tanto las

necesidades actuales como las futuras.

Identificar el precio adecuado para el servicio de resonancia magnética en el

Hospital Militar.

Desarrollar un andlisis técnico para establecer los recursos necesarios para la
apertura del servicio de resonancia magnética y determinar los requisitos de
inversion necesarios para satisfacer las necesidades de los pacientes

derechohabientes y externos.

Determinar los beneficios econémicos y financieros, evaluando la viabilidad de la
incorporacion del servicio de Resonancia Magnética para el Hospital Militar y en

términos de diagnostico y tratamiento para los pacientes.

Disefiar un plan de negocios a corto plazo que promueva el uso eficiente de los
recursos, garantice la sostenibilidad financiera del servicio y asegure la provision

de un servicio de resonancia magnética de alta calidad.

1.5 JUSTIFICACION

Este estudio es importante ya que contribuira a que el Hospital Militar ofrezca un servicio

oportuno a los pacientes que requieren estudios de resonancia magnética (RM). Ya que antes de

implementar cualquier tipo de servicio en un hospital, es necesario realizar un estudio de

prefactibilidad para evaluar la demanda y la necesidad real de los pacientes, asegurando que se



justifique con una base solida para la toma de decisiones en cuanto a inversion y captacion de

potenciales pacientes que se beneficiaran del servicio.

De esta manera, el estudio ayudara a prevenir y evitara la sobreoferta de servicios,
garantizando que se establezca un servicio que responda a necesidades reales y no a
especulaciones. También se presentaran los costos iniciales y operativos asociados con la apertura

y el mantenimiento del equipo de resonancia magnética.

El Hospital Militar contard con las especificaciones técnicas y los requisitos legales
necesarios para la apertura de este servicio, tanto para sus derechohabientes como para los
pacientes externos. El estudio identificara los posibles riesgos y desafios asociados con la
implementacién, como problemas financieros, técnicos o logisticos, y desarrollara estrategias para
mitigarlos, asi como planes de contingencia para abordar posibles obstaculos o cambios en el

entorno operativo.

Ademas, el estudio asegurard que el proyecto de apertura del servicio de resonancia
magnética cumpla con todas las normativas y regulaciones locales y nacionales relacionadas con

la instalacion y operacion de equipos médicos de alta tecnologia.

Por ultimo, este estudio tiene un gran valor social y académico, ya que la incorporacion del
servicio de resonancia magnética mejorara la calidad de la atencién y la capacidad diagndstica
para los pacientes, al ofrecer un servicio diagnostico avanzado y reducir la necesidad de derivar a
los pacientes a otros centros. Asimismo, sera Util para fortalecer y facilitar la investigacion clinica
y cientifica al proporcionar un plan estratégico que servira de guia para otros hospitales que deseen

implementar el servicio de resonancia magnética.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL.

La Imagen por Resonancia Magnética (IRM) representa un avance significativo en el
ambito del diagndstico médico, al combinar la comprension de fenémenos fisicos complejos con
tecnologia avanzada para ofrecer una resolucion de imagen excepcional. Este progreso ha
incrementado su uso entre radi6logos, técnicos y otros profesionales de la salud debido a sus
capacidades clinicas sobresalientes y a los recientes desarrollos en procedimientos y disefio de
equipos (Lopez Moranchel, 2020).

Para comprender el perfil demografico de Honduras, es esencial revisar los datos
proporcionados por la Organizacién Mundial de la Salud (OMS). En el afio 2000, la poblacion
total de Honduras era de 6,656,725 habitantes. En 2023, esta cifra habia aumentado a 10,593,798,
lo que representa un incremento del 59.1% (Perfil de pais - Honduras, 2022). En 2023, el
porcentaje de personas mayores de 65 afios alcanzaba el 4.4% del total, lo que muestra un aumento
de 1.4 puntos porcentuales en comparacion con el afio 2000. Adicionalmente, en 2023, la
proporcion de mujeres era de 98.1 por cada 100 hombres, y la relacion entre personas mayores (de

65 afos 0 mas) y menores de 15 afios era de 14.8 por cada 100 (Perfil de pais - Honduras, 2022).

Considerando la franja de edad de 15 a 64 afios como la poblacion potencialmente activa,
esta representaba el 65.9% del total nacional en 2023, lo que equivale a 6,986,185 personas. Al
sumar los datos de la poblacion potencialmente pasiva, que incluye a 3,143,628 menores de 15
afios y 463,985 mayores de 65 afios, se obtiene una relacion de dependencia de 51.6 personas
potencialmente pasivas por cada 100 personas potencialmente activas. Esta relacion era de 84.5 en
el aflo 2000. La esperanza de vida al nacer en 2023 fue de 73.5 afios, mostrando un incremento de
4.8 afios con respecto a la cifra reportada en el afio 2000 (Perfil de pais - Honduras, 2022).

De acuerdo con informacion publicada por el Banco Mundial, el Producto Interno Bruto
(PIB) real de Honduras crecié aproximadamente un 3.5% en 2023, lo que representa una
desaceleracion respecto al 4% registrado en 2022. Se preveé que esta desaceleracion continde en el
corto plazo, con tasas de crecimiento estimadas en 3.4% para 2024 y 3.3% para 2025. Esta
tendencia se debe en parte a un crecimiento mas lento en Estados Unidos, que esta afectando la
recuperacion de las exportaciones manufactureras y reduciendo el ritmo de crecimiento de las

remesas (Banco Mundial, 2024). Aungue Honduras ha logrado avanzar en la reduccion de la
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pobreza, sigue siendo uno de los paises mas pobres y desiguales de la region. Se estima que, en
2023, el 51.3% de la poblacion vivira con menos de 6.85 ddlares per cépita al dia, una ligera
disminucion respecto al 52.4% en 2022, pero aun superior a los niveles anteriores a la pandemia
de COVID-19 (Honduras, s/f).

Los indicadores de desarrollo humano en Honduras son de los mas bajos en América Latina
y el Caribe. El Indice de Capital Humano del Banco Mundial sefiala que un nifio nacido en
Honduras alcanzaré solo el 48% de su potencial productivo si recibe educacion completa y goza
de buena salud, en comparacién con el promedio del 56% en América Latina y el Caribe (Banco
Mundial, 2024). Para generar mas oportunidades para la poblacion hondurefa, especialmente para
los sectores mas vulnerables, es crucial impulsar un mayor crecimiento econémico, aumentar la
productividad y competitividad, y promover la inclusion mediante la mejora del acceso a servicios

de salud y empleos de calidad (Honduras, s/f).

La Cobertura Universal de Salud (CUS) se define como el acceso total a los servicios de
salud necesarios, donde dichos servicios deben ser de calidad efectiva y los usuarios no deben
enfrentar dificultades financieras debido a su uso (WHO & World Bank, 2017). A pesar de los
avances recientes, la brecha en la cobertura universal sigue siendo significativa. En 2019, al menos
la mitad de la poblacion mundial no contaba con cobertura completa para servicios de salud
esenciales. La falta de proteccion financiera contribuye a que aproximadamente 100 millones de
personas caigan en la pobreza debido a los gastos directos relacionados con la atencion médica, y
cerca de mil millones de personas gastan mas del 10% de sus presupuestos familiares en estos
gastos (WHO & World Bank, 2017). Los Estados miembros de la ONU han acordado alcanzar la
cobertura universal de salud para el afio 2030, en el marco de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) (WHO & World Bank, 2017). La definicién de CUS abarca tres dimensiones
interrelacionadas: acceso a servicios de salud, proteccion financiera y calidad de los servicios de

salud (Cobertura universal de salud, s/f).

En linea con los esfuerzos por mejorar el acceso a la atencién médica, el Objetivo de
Desarrollo Sostenible (ODS) numero 5 promueve el uso de tecnologias médicas que sean seguras,
eficaces y apropiadas. En el Gltimo siglo, estas tecnologias han tenido un impacto profundo en la
prestacion de servicios y en los resultados en salud, y han sido un factor clave en el aumento de

los gastos en atencion sanitaria (Lorenzoni et al., 2019). Las unidades de tomografia



computarizada (TC) y resonancia magnética (RM) permiten a los médicos diagnosticar diversas
condiciones al generar imagenes detalladas de los 6rganos y estructuras internas del cuerpo. A
diferencia de las radiografias y la tomografia computarizada, los exdmenes de resonancia
magnética no exponen a los pacientes a radiacion ionizante. Aunque estos equipos son esenciales
para un diagnostico preciso y para el tratamiento de enfermedades, es crucial encontrar un
equilibrio que garantice su sostenibilidad financiera, dado que representan una inversion costosa

(Cobertura universal de salud, s/f).

En América Latina, se observan desigualdades significativas en la disponibilidad de estas
tecnologias. Generalmente, los paises con mayores ingresos cuentan con una mayor disponibilidad
de equipos médicos, pero esta tendencia no siempre se refleja en la regién. Factores como el gasto
en salud y la planificacion de la atencion sanitaria también juegan un papel importante en la
inversion y disponibilidad de estas tecnologias (OECD & The World Bank, 2020). Los paises
latinoamericanos adn tienen margen para incrementar su inversion en tecnologias médicas con el
objetivo de mejorar el acceso equitativo a la atencion para toda la poblacién. A la par de esta
expansion del acceso, es esencial establecer marcos reglamentarios adecuados en areas como el
registro, la evaluacion y las normas de adquisicion de estas tecnologias, asi como una orientacion
clara para su uso clinico basada en la mejor evidencia cientifica disponible (Cobertura universal
de salud, s/f).

2.2 CONCEPTUALIZACION
2.2.1. RESONANCIA MAGNETICA

La Resonancia Magnética (MR, por sus siglas en inglés) es un procedimiento que utiliza
ondas de radio, un potente imén y una computadora para generar imagenes detalladas de las
estructuras internas del cuerpo. En algunos casos, se administra un medio de contraste, como el
gadolinio, por via intravenosa para mejorar la visibilidad de tejidos y 6rganos. Esta técnica es
particularmente Gtil para el diagnostico de enfermedades, la planificacion de tratamientos y la
evaluacion de su efectividad. Se aplica en la evaluacion del cerebro, la médula espinal, el corazon,
los vasos sanguineos, los huesos, las articulaciones, los tejidos blandos, los 6rganos peélvicos y
abdominales, asi como las mamas (Definicion de imagen por resonancia magnética - Diccionario
de cancer del NCI - NCI, 2011).

A pesar de que la resonancia magnética tiene sus origenes en la década de 1920, su hombre
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completo es "resonancia magnética nuclear”. Sin embargo, el término "nuclear" se omite
intencionadamente para evitar confusiones con técnicas que utilizan radiacién potencialmente
peligrosa. La resonancia magnética no emplea radiacion ionizante; en cambio, utiliza un potente
iman en una camara aislada del ruido, con el paciente colocado sobre una camilla que se desliza
hacia el tunel del iman. Existen también equipos de resonancia magnética abiertos para pacientes
con claustrofobia. Es fundamental evitar la presencia de objetos de hierro en la camara para

prevenir lesiones graves causadas por la atraccion hacia el iman (Area de imagenologia, s/f).

El principio de funcionamiento de la resonancia magnética se basa en la propiedad de los
iones de hidrdgeno, abundantes en el cuerpo humano, que cambian de posicion y orientacion en
funcion del campo magnético aplicado. La sefial de radiofrecuencia atraviesa el tejido bioldgico y
genera imégenes anatdmicas de alta definicion. Esta tecnologia ha revolucionado el diagndstico
de estructuras anatémicas complejas, como el sistema nervioso central, partes blandas y
articulaciones, que eran dificiles de evaluar con radiografias. Ademas, la resonancia magnética es
valiosa para el estudio del corazon, los pulmones, el abdomen, y las arterias y venas (Area de
imagenologia, s/f).

La Resonancia Magnética Nuclear (RMN) se prefiere a la Tomografia Computarizada (TC)
cuando se requiere una visualizacién detallada de tejidos blandos, como en anomalias del cerebro,
médula espinal, musculos y higado. La RMN es especialmente eficaz para identificar tumores en
estos tejidos y se utiliza para medir ciertas moléculas en el cerebro que ayudan a diferenciar entre
tumores y abscesos. También permite detectar alteraciones en los genitales femeninos, fracturas
en la cadera y la pelvis, y evaluar anomalias articulares frecuentes, como roturas de ligamentos y
cartilagos en la rodilla, esguinces, hemorragias e infecciones (Resonancia magnética nuclear

(RMN) - Temas especiales, s/f).

La RMN es preferida en situaciones donde los riesgos de la TC son elevados, como en
pacientes con reacciones adversas a medios de contraste yodados o0 en mujeres embarazadas debido
a los posibles efectos perjudiciales de la radiacion en el feto. La administracion de gadolinio, un
medio de contraste inyectado intravenosamente durante la RMN, mejora la evaluacion de
inflamaciones, tumores y vasos sanguineos. La inyeccion de este medio en una articulacién
permite obtener imagenes mas detalladas de anomalias articulares, especialmente si son complejas,

como lesiones o degeneracion de ligamentos y cartilagos infecciones (Resonancia magnética
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nuclear (RMN) - Temas especiales, s/f).
2.2.2. LABORATORIOS ESPECIALIZADOS EN RESONANCIA MAGNETICA

En el caso especifico de Honduras, el Gobierno de la Republica, a través de la Comision
Interventora del Hospital Escuela (HE) y con el apoyo financiero del Gobierno de Japdn, ha
realizado importantes inversiones en la apertura de nuevos servicios en diversas areas del hospital.
Estas inversiones incluyen la adquisicion de un equipo de Resonancia Magnética de 1.5 Tesla, asi
como los equipos necesarios para su instalacion, accesorios compatibles y el mantenimiento
preventivo y correctivo de los equipos de diagnostico por imagen del hospital. Con estas mejoras,
se ampliara la gama de servicios ofrecidos por el Departamento de Radiologia e Iméagenes del HE.
La Comision Interventora ha identificado la necesidad de seguir fortaleciendo el Departamento de
Radiologia e Imégenes y ha gestionado la donacion de un equipo adicional de Resonancia
Magnética ante organismos de cooperacion internacional. La incorporacion de este nuevo Servicio
de Apoyo Clinico en el Hospital Escuela mejorara la calidad de la atencidn para pacientes con
enfermedades que requieren estudios de resonancia magnética, permitiendo diagndsticos y
tratamientos mas oportunos y de acuerdo con los estandares internacionales. Se estima que el
nuevo equipo beneficiara anualmente a 28,907 nifios menores de 5 afios y a 121,077 adultos que
requieren estos estudios ((2) IMPORTANTE AVANZA EN SU FASE DE INSTALACION... -

Hospital Escuela | Facebook, s/f).

El Hospital Escuela, siendo un hospital de referencia nacional, enfrenta una alta demanda
de pacientes, lo que a menudo retrasa la atencién oportuna y los estudios de resonancia magnética

pueden tardar meses debido a procedimientos engorrosos.

En este contexto, la Universidad Nacional Autonoma de Honduras (UNAH), a través del
Centro de Diagnostico de Imagenes Biomédicas, Investigacion y Rehabilitacion (CDIBIR), ofrece
una amplia gama de servicios con tecnologia de vanguardia. EI CDIBIR es el Gnico en el pais y en
Centroamérica en disponer de una Resonancia Magnética de 3 Tesla y cuenta con un equipo de
profesionales altamente calificados en radiologia y rehabilitacion fisica. Ofrecen precios
competitivos y opciones de pago accesibles tras un estudio socioecondmico, con el objetivo de
proporcionar un servicio de calidad a la sociedad ((Conozca mas sobre los servicios que ofrece el
CDIBIR-UNAH - Blogs UNAH, s/f)
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En Honduras, como en muchos paises en desarrollo, el acceso a esta tecnologia puede

variar significativamente entre el sector publico y el privado.

Por ejemplo, en el sector publico, el acceso a estudios de resonancia magnética suele ser
limitado. Los hospitales publicos, especialmente en areas rurales y menos desarrolladas, pueden
tener una infraestructura insuficiente para ofrecer este servicio, o, si los tienen, contar con una
cantidad restringida. Como se mencion0, el Hospital Escuela cuenta con un solo resonador para
toda la demanda de pacientes, o que a menudo resulta en largas listas de espera debido a la alta
demanda y la limitada disponibilidad de equipos, retrasando asi el diagndéstico y el tratamiento.
Aunque en los hospitales publicos el costo directo para el paciente puede ser bajo o inexistente, el
acceso puede estar condicionado por la disponibilidad de equipos y la capacidad del hospital para

realizar los estudios.

Del mismo modo, los hospitales publicos pueden enfrentar desafios en la contratacion y
retencion de personal altamente capacitado para operar los equipos de IRM y para interpretar los
resultados. Los equipos en el sector publico pueden ser mas antiguos, lo que podria afectar la
calidad de las iméagenes y la precision de los diagnosticos.

Por otro lado, el sector privado suele tener una mejor infraestructura para la resonancia
magnética, con equipos mas modernos y una mayor cantidad de dispositivos disponibles, mejor
equipados y actualizados tecnoldgicamente, lo que puede ofrecer una mejor calidad de imagen y

resultados mas rapidos.

Los pacientes en el sector privado pueden acceder a estudios de resonancia magnética con
menos tiempo de espera, ya que la demanda es menor en comparacion con el sector publico. Sin
embargo, los estudios en el sector privado son significativamente mas costosos, lo que puede
limitar el acceso para personas con menos recursos. Los pacientes deben cubrir estos costos
directamente o a través de seguros médicos privados. Las clinicas y hospitales privados que
brindan el servicio de IRM a menudo tienen acceso a personal altamente capacitado y
especializado, lo que puede resultar en una interpretacion mas precisa de los resultados. Los
equipos tienden a estar mejor mantenidos y actualizados, lo que puede mejorar la calidad de las

imagenes y la precision diagnostica.

El acceso a estudios de resonancia magnética en Honduras presenta una clara disparidad

entre los sectores publico y privado. Mientras que el sector privado ofrece un mejor acceso y
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calidad, el sector publico enfrenta desafios significativos que afectan el tiempo de espera, la

disponibilidad y la calidad de los servicios. Aumentar el acceso en el sector publico requiere

inversiones en infraestructura, formacion del personal y mantenimiento de equipos. También se

necesita mejorar la gestion de recursos para reducir los tiempos de espera. Por lo tanto, fomentar

asociaciones entre el sector publico y privado podria ser una estrategia efectiva para mejorar el

acceso a resonancias magnéticas.

2.2.3. TIPOS DE RESONANCIA MAGNETICA Y SU USO PARA DIAGNOSTICO

DE ENFERMEDADES

Entre los tipos de RMN, se encuentran:

RMN Funcional: Detecta los cambios metabolicos en el cerebro durante actividades
especificas, permitiendo visualizar las areas cerebrales activas durante tareas como
leer, escribir, recordar, calcular o mover una extremidad. Esta técnica se emplea en
entornos clinicos y de investigacion, como en la planificacion de cirugias para

epilepsia cerebral (Resonancia magneética nuclear (RMN) - Temas especiales, s/f).

RMN por Perfusion: Permite estimar el flujo sanguineo en areas especificas, siendo
atil para evaluar la irrigacién cerebral durante un accidente cerebrovascular o para
identificar areas con flujo sanguineo incrementado, como en tumores. (Resonancia

magnética nuclear (RMN) - Temas especiales, s/f).

RMN Ponderada por Difusion: Detecta cambios en el movimiento del agua dentro
de las células que no funcionan normalmente, y se utiliza para identificar fases
tempranas de accidentes cerebrovasculares, detectar trastornos cerebrales y
diferenciar entre abscesos cerebrales y tumores. Esta técnica a menudo se combina
con otras para una evaluacion mas completa de los tumores (Resonancia magnética

nuclear (RMN) - Temas especiales, s/f).

Espectroscopia por Resonancia Magnética Nuclear: Utiliza ondas de radio
continuas para detectar trastornos cerebrales como epilepsia, enfermedad de
Alzheimer, tumores cerebrales y abscesos, distinguiendo entre tejido muerto dentro
de un absceso y células en proliferacion en un tumor. También se emplea para

evaluar trastornos metabdlicos en los masculos y el sistema nervioso (Resonancia
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magnética nuclear (RMN) - Temas especiales, s/f).

Angiografia por Resonancia Magnética Nuclear (ARM): Proporciona imagenes
detalladas de los vasos sanguineos, siendo mas segura y facil de realizar en
comparacion con la angiografia convencional y por TC, aunque puede ser mas
costosa. La ARM puede llevarse a cabo sin medios de contraste, aunque a menudo
se utiliza gadolinio para mejorar la visualizacidén. Se emplea para evaluar vasos
sanguineos en diversas areas del cuerpo y detectar condiciones como aneurismas
adrticos, diseccién de aorta, estrechamiento de las arterias de las extremidades,
trombos y flujo sanguineo a tumores (Resonancia magnética nuclear (RMN) -

Temas especiales, s/f).

Venografia por Resonancia Magnética Nuclear: Es una forma especializada de
ARM enfocada en las venas, utilizada para detectar trombos en venas cerebrales y
para monitorear la respuesta al tratamiento de la trombosis venosa cerebral

(Resonancia magnética nuclear (RMN) - Temas especiales, s/f).

Secuencias de Imagenes Eco-Planares: Esta técnica rapida produce secuencias de
imagenes en pocos segundos, siendo util para examinar el cerebro, el corazon y el
abdomen. Aunque minimiza las distorsiones por movimiento del paciente, requiere
equipo especializado y puede ser menos precisa para ciertas estructuras en
comparacion con la RMN convencional (Resonancia magnética nuclear (RMN) -

Temas especiales, s/f).

2.3 TEORIAS DE SUSTENTO

2.3.1. BASES TEORICAS

El estudio de prefactibilidad se realiza antes del estudio de factibilidad y tiene como

objetivo principal evaluar la viabilidad inicial de un proyecto desde una perspectiva preliminar,

considerando aspectos como costos, beneficios, riesgos y recursos necesarios. Este estudio

también busca identificar aspectos criticos que puedan afectar la viabilidad del proyecto, tales

como restricciones financieras, técnicas o de mercado, y proporciona la informacidn necesaria para

decidir si se debe proceder con un estudio de factibilidad mas detallado y, eventualmente, con el

desarrollo del proyecto. Su importancia radica en que permite identificar y mitigar riesgos
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potenciales en una etapa temprana, reduciendo la probabilidad de fracaso en fases posteriores.
Facilita la toma de decisiones informadas sobre la asignacion de recursos, evita inversiones
innecesarias en proyectos inviables y ofrece una base solida para evaluar la viabilidad y el valor
del proyecto, lo que contribuye a una planificacion y ejecucion futura mas efectiva (Cohen &
Martinez, s/f).

En este contexto, el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter se presenta como una
herramienta integral para el analisis de la rentabilidad en cualquier industria. Segin Mina y
Gallegos (s.f.) en su estudio "Las Fuerzas de Porter: Estrategias Luego de su Aplicacion™, también
conocido como el “Modelo de Competitividad Ampliada de Porter”, este enfoque permite una
comprension mas precisa de su proposito y utilidad, facilitando un analisis externo de la empresa
a través de la evaluacion del sector al que pertenece. Desarrollado por Michael Porter en 1979, el
modelo ofrece un esquema simple y practico para evaluar cada sector industrial. Hernandez (s.f.),
en su estudio "Modelo de Competitividad de las Cinco Fuerzas de Porter", sefiala que, mediante
este andlisis, una empresa puede determinar su posicion actual y seleccionar las estrategias mas
adecuadas. De acuerdo con este enfoque, lo ideal es competir en un mercado atractivo con altas
barreras de entrada, proveedores con poco poder, clientes fragmentados, pocos competidores y sin
sustitutos significativos. EI modelo de Porter sostiene que existen cinco fuerzas fundamentales que
estructuran la industria, y estas fuerzas determinan los precios, costos y requisitos de inversion,

explicando asi la rentabilidad esperada a largo plazo (Loaiza Bravo, 2011).

Un componente clave del andlisis de prefactibilidad es el estudio de mercado, el cual es un
analisis sistematico realizado para comprender las caracteristicas del mercado objetivo, incluidas
las tendencias, demandas y la competencia. Dentro del marco del Project Management Institute
(PMI), el estudio de mercado ayuda a validar la necesidad del proyecto, asegurando que este
responda a una demanda real y que haya un mercado para el producto o servicio que se desarrollara.
Ademas, permite identificar oportunidades y riesgos, evaluando el entorno del mercado para
identificar oportunidades que el proyecto puede aprovechar y riesgos que deben ser mitigados.
Tambiéen es fundamental para desarrollar estrategias de implementacion, informando las

decisiones del proyecto basadas en datos y analisis del mercado.

Este enfoque asegura que los proyectos estén alineados con las demandas del mercado y

sean capaces de competir eficazmente en el entorno comercial, proporcionando a los gestores de
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proyectos un entendimiento profundo del entorno en el que operan y facilitando la toma de

decisiones a lo largo del ciclo de vida del proyecto.(Cohen & Martinez, s/f)

6.4.1.1.ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD

Los componentes claves del estudio de prefactibilidad de acuerdo al Manual Formulacion,

Evaluaciéon Y Monitoreo De Proyectos Sociales de la CEPAL son los siguientes:

1. Descripcion del Proyecto:

o Resumen del Proyecto: Se define la idea del proyecto, los objetivos

generales y los resultados esperados.

e Alcance Inicial: Se describe el alcance preliminar del proyecto,

incluyendo los entregables principales y las expectativas.

2. Estudio de Mercado

e De acuerdo al manual al Manual Formulacién, Evaluacién Y Monitoreo

De Proyectos Sociales de la CEPAL son los siguientes:

Anélisis del Entorno del Mercado: El andlisis del entorno del
mercado examina las condiciones econdmicas, politicas y sociales
que pueden afectar el proyecto. Este analisis incluye el estudio de
las tendencias economicas, las regulaciones gubernamentales y los
factores sociales que podrian influir en la viabilidad del proyecto.
Comprender estos aspectos es crucial para prever posibles

impactos y adaptarse a las condiciones cambiantes del entorno.

Segmentacion del Mercado: La segmentacion del mercado implica
identificar y dividir el mercado objetivo en diferentes grupos con
necesidades y comportamientos distintos. Este proceso permite
ajustar el proyecto para satisfacer las demandas especificas de
cada segmento de clientes potenciales, optimizando asi su

relevancia y eficacia en el mercado.

Anélisis de la Competencia: El analisis de la competencia se
centra en evaluar a los competidores actuales y potenciales. Esto

16



Vi.

incluye revisar sus fortalezas y debilidades, sus estrategias de
mercado y su participacién en el mercado. Esta informacién es
fundamental para posicionar el proyecto de manera competitiva y

formular estrategias efectivas para superar a los rivales.

Investigacion de Demanda: La investigacién de demanda estima
la necesidad potencial del producto o servicio que el proyecto
ofrecerd. Este proceso puede involucrar encuestas, entrevistas y el
analisis de datos historicos de ventas. Estimar la demanda permite
ajustar el proyecto a las expectativas del mercado y prever el éxito

potencial.

Evaluacion de Proveedores y Socios: La evaluacion de
proveedores y socios se enfoca en analizar el mercado de
suministradores y posibles aliados estratégicos. Este analisis es
esencial para asegurar la disponibilidad de los recursos necesarios
y la viabilidad de las relaciones con socios. ldentificar
proveedores y socios confiables contribuye a la estabilidad y el

éxito del proyecto.
Proceso y Metodologia

1. Recopilacion de Datos: La recopilacion de datos implica
utilizar métodos cualitativos y cuantitativos para obtener
informacién relevante. Esto puede incluir encuestas de
mercado, entrevistas con expertos y analisis de datos

secundarios.

2. Analisis de Datos: El andlisis de datos consiste en interpretar
la informacion recopilada para identificar patrones,
tendencias y conclusiones que puedan influir en la toma de

decisiones del proyecto.

3. Desarrollo de Informes: Se elabora informe detallado que

presentan los hallazgos del estudio de mercado. Este informe
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debe ofrecer una vision clara de las oportunidades, riesgos y
recomendaciones para el proyecto, facilitando asi la toma de

decisiones informadas.

3. Estudio Técnico:

Viabilidad Técnica: Se evalua si la tecnologia y los recursos técnicos

necesarios estan disponibles y son adecuados para el proyecto.

Requisitos Técnicos: Se identifican los requisitos técnicos preliminares y

se evalUa si pueden ser cumplidos con los recursos actuales.

4. Estudio Financiero:

Estimacidn de Costos: Se realiza una estimacion preliminar de los costos
asociados con el proyecto, incluyendo costos de desarrollo, operacién y

mantenimiento.

Proyeccidn de Ingresos: Se estiman los ingresos potenciales y se analiza

la rentabilidad del proyecto.

Evaluacion de Riesgos Financieros: Se identifican posibles riesgos

financieros y se evalta su impacto en el proyecto.

5. Analisis Legal y Regulatorio:

6.

Cumplimiento Legal: Se evallGa si el proyecto cumple con las

regulaciones legales y normativas aplicables.

Permisos y Licencias: Se identifican los permisos y licencias necesarios

para llevar a cabo el proyecto.

Impacto en Recursos y Capacidades:

Requerimientos de Recursos: Se evaltan los recursos humanos,

materiales y financieros necesarios.

Capacidades Organizativas: Se determina si la organizacién tiene la
capacidad para ejecutar el proyecto o si Se necesitaran socios 0

proveedores externos.
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En el Proceso del Estudio de Prefactibilidad se realizan los siguientes pasos

1. Recoleccién de Informacion: Se recopila informacion relevante de diversas fuentes
para realizar un analisis preliminar, incluyendo datos de mercado, informacién

técnica y estimaciones financieras.

2. Anadlisis y Evaluacion: Se analiza la informacion recopilada para evaluar la
viabilidad inicial del proyecto, revisando aspectos técnicos, financieros y de

mercado.

3. Desarrollo de Informes: Se elabora un informe de prefactibilidad que resume los
hallazgos del analisis, proporcionando una vision clara sobre la viabilidad del
proyecto y recomendando si se debe proceder con un estudio de factibilidad

detallado.

4. Recomendaciones: Basado en el andlisis, se hacen recomendaciones sobre los
siguientes pasos, que pueden incluir la recomendacion de avanzar con un estudio

de factibilidad, modificar el proyecto o abandonar la idea.
6.4.1.2.FUERZAS DE PORTER

El marco de las Cinco Fuerzas de Porter, que incluye la rivalidad entre competidores
existentes, la amenaza de nuevos entrantes, el poder de proveedores y compradores, y la
disponibilidad de productos y servicios sustitutos, se fundamenta en la premisa de que una
estrategia organizacional debe identificar las oportunidades y amenazas presentes en el entorno

externo de la organizacion. (Bruijl, 2018)

La importancia de aplicar esta metodologia radica en que sin importar cuél sea la rama, es de suma
relevancia descubrir informacion primordial sobre competidores y como estos impactan el

mercado.

Segun Hernandez (s.f.) en su estudio "Modelo de Competitividad de las Cinco Fuerzas de

Porter", Las cincos fuerzas de Porter son:

1. Laamenaza de la entrada de nuevos competidores se define como la posibilidad
de que nuevas empresas sean atraidas rapidamente hacia un sector donde el
rendimiento del capital invertido supera el costo. Esta entrada masiva de nuevos

participantes incrementa la capacidad productiva del sector. Cuando los beneficios
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en un sector son superiores al promedio, se atrae a un mayor nimero de
inversionistas, lo que intensifica la competencia y, en consecuencia, disminuye la
rentabilidad del sector. Al ingresar a una nueva industria, las empresas pueden
enfrentar barreras tales como la falta de experiencia, la lealtad de los clientes, el
capital elevado necesario, la carencia de canales de distribucion, dificultades para
acceder a insumos y la saturacion del mercado. No obstante, estas barreras pueden
ser superadas si las nuevas empresas introducen productos de mayor calidad o
precios mas competitivos. Este concepto esta relacionado con las barreras de
entrada y su influencia en la rentabilidad de la industria. La capacidad de un sector
para ser considerado "contestable” depende de la presencia de estas barreras de
entrada y salida. Ademas, las barreras de entrada conllevan costos hundidos, que
son inversiones realizadas al ingresar al sector y que no se recuperan si se decide

abandonar el mercado.

La amenaza de productos sustitutos se refiere a aquellos bienes o servicios que
cumplen funciones similares a las del producto en cuestion. Estos sustitutos
representan una fuerza clave en la determinacion del atractivo de una industria, ya
que pueden reemplazar los productos ofrecidos o proporcionar una alternativa para
satisfacer la demanda. La amenaza de los sustitutos es significativa cuando estos
satisfacen las mismas necesidades a un costo menor, y con un rendimiento y
calidad superiores. Por lo tanto, es crucial para una empresa mantenerse atenta a
los productos que podrian sustituir los que ella produce. Cuando la amenaza de
sustitutos es elevada, la rentabilidad del sector se ve afectada negativamente. En
ocasiones, esta amenaza puede manifestarse en niveles mas bajos de la cadena de
valor o de manera indirecta, cuando un sustituto reemplaza el producto utilizado
por los compradores de un sector. Aunque los sustitutos siempre estan presentes, a
menudo pueden pasar desapercibidos debido a sus diferencias significativas con el

producto del sector en cuestion.

El poder de negociacion de los proveedores se refiere a la capacidad que tienen
estos para influir en el posicionamiento de una empresa en el mercado, basado en

su capacidad para negociar con aquellos que les suministran los insumos
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necesarios para la produccion. Por ejemplo, cuando hay pocos proveedores
disponibles, su capacidad de negociacion aumenta, ya que la limitada oferta de
insumos les permite elevar sus precios con mayor facilidad. Ademas del nimero
de proveedores, su poder de negociacion puede estar influenciado por factores
como el volumen de compra, la disponibilidad de materias primas alternativas y
los costos asociados con el cambio de proveedores. Los proveedores con alta
capacidad de negociacion pueden imponer mejores precios, plazos de entrega méas
favorables, compensaciones y condiciones de pago. En este contexto, el poder de
negociacion de los proveedores puede afectar la competitividad de una empresa,
siendo un factor crucial a considerar. Este poder negociador dependera de las
condiciones del mercado, la competencia entre proveedores y la importancia del

producto que suministran.

El poder de negociacién de los clientes se refiere a la influencia que tienen estos
sobre las empresas que producen bienes o servicios en un sector industrial. La
competencia dentro de un sector esta parcialmente determinada por este poder de
negociacion, el cual esta influenciado principalmente por dos factores: la
sensibilidad al precio y el poder de negociacion de los clientes. Cuando los clientes
tienen un alto poder de negociacion, pueden exigir precios mas bajos, mejor
calidad o mejores servicios, lo que generalmente presiona a los participantes del
sector y afecta negativamente la rentabilidad. Este poder se manifiesta
particularmente cuando hay pocos compradores en el mercado, los productos

ofrecidos son estandarizados o carecen de diferenciacion significativa.

La rivalidad entre competidores es el componente central y méas determinante del
modelo de Porter. Esta fuerza se manifiesta a traves de las acciones que las
empresas llevan a cabo para mejorar su posicion en el mercado y proteger su
competitividad frente a sus rivales. La dindmica del mercado en cualquier sector
estd influenciada en gran medida por esta competencia, la cual impacta
directamente en la generacion de beneficios. En los casos en que las empresas
compiten principalmente en precios, no solo disminuyen sus propios beneficios,
sino que también afectan negativamente al sector en general, lo que puede

desincentivar la entrada de nuevos participantes. En contraste, en los sectores
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donde la competencia no se basa en precios, se manifiesta a través de aspectos
como publicidad, innovacion y calidad del producto o servicio. La rivalidad entre
competidores es crucial para definir la rentabilidad de un sector: generalmente, un

sector menos competitivo tiende a ser mas rentable y viceversa.

Por ejemplo, en el caso de inversiones en activos fisicos como terrenos, construcciones o
equipamiento, se pueden presentar tres escenarios distintos: la inversion puede tener una vida util
ilimitada, una vida util limitada, pero sin dependencia del momento de inicio, 0 una vida Util
limitada con resultados condicionados por el tiempo y el momento de concrecion del proyecto.
Los resultados obtenidos en esta fase deben ser sometidos a un analisis de sensibilidad para evaluar
los efectos de los cambios en las variables relevantes del proyecto. En resumen, el estudio de
prefactibilidad es una etapa clave en el ciclo de vida del proyecto, ya que permite evaluar la
viabilidad preliminar de una idea antes de comprometer recursos significativos, al realizar un
analisis integral de aspectos técnicos, financieros, de mercado y legales, ayudando a tomar
decisiones informadas sobre la viabilidad del proyecto y sobre si se debe proceder con una

evaluacién mas detallada.
2.3.2. METODOLOGIAS DESARROLLADAS

En un estudio de prefactibilidad de un laboratorio de resonancia magnética, endoscopia y
ecografia realizado por Martinez C. y Soriano R. (2024) (Gonzalez & Hernandez, 2024),
desarrollaron un enfoque de investigacion mixto, combinando métodos cuantitativos y cualitativos
para lograr un enfoque mas completo, con un disefio de caracter descriptivo, Tomaron como
poblacién de estudio 110 pacientes que asistieron diariamente las instalaciones del Instituto
Nacional del Diabético de Tegucigalpa en busca de asistencia médica. Emplearon la formula de
muestreo simple probabilistico asegurando que todos los miembros de la poblacién tuvieran la
misma probabilidad de ser incluidos, por lo que tomaron una muestra poblacional la cantidad de
86 pacientes los cuales fueron encuestados. Se utilizé un nivel de confianza del 95% y un margen
de error del 5%, para seleccionar esta muestra se llevo a cabo el célculo utilizando la plataforma
QuestionPro. Esta herramienta es una calculadora de tamafio de muestra simple que facilita la
determinacion precisa del numero de encuestas necesario de forma automatizada. Para el
desarrollo de la investigacion utilizaron técnicas de la entrevistas y encuestas como método de

recoleccion de informacion, la cual fue analizada mediante la utilizacion de técnicas estadisticas
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para identificar patrones y tendencias, con el analisis profundo de la respuestas e indicadores
claves para lograr el alcance de la investigacion relacionados con las necesidades la poblacion con
respecto a los servicios de un laboratorio de analisis clinico de alta calidad que ofrezca los

servicios de resonancia magnética, endoscopia y ecografia.(Gonzalez & Hernandez, 2024)

Arias V y Roca R., (2022). En un estudio sobre el plan de negocio para la implementacion
del servicio de resonancia magnética nuclear, utilizaron una metodologia no experimental
aplicando un enfoque mixto, es decir, cuantitativo y cualitativo, para la recopilacion de los datos,
se utilizaron el método estadistico para realizar el proceso de indagacion de forma objetiva y
directa, a su vez también llevaron a cabo entrevistas y encuetas a los pacientes. Ante el problema
planteado de la implementacion del plan de negocios para el servicio de resonancias magnéticas,
realizaron un estudio integral por lo que el estudio incluy6 una encuesta exploratoria y descriptiva.
El levantamiento de la informacion fue mediante un tipo de investigacion de campo, la técnica que
se emple6 para la recoleccion de los datos fue la encuesta y entrevistas a expertos. Se realizd un
muestreo no probabilistico, por conveniencia, la poblacion considerada para dicha investigacion
fueron los usuarios que visitaban a la Clinica del Sol de la ciudad de Manta en Ecuador, con edades

diferentes, siendo alrededor de 50 individuos diarios.(Arias Pefafiel et al., 2022)

Ortiz R., y Vaquedano J.,(2023) , en un estudio de prefactibilidad para compra de
tomégrafo en consultorio médico segura Amaya en la Ceiba, Atlantida. Utilizaron una
metodologia enfoque mixto, con métodos cuantitativos y cualitativos. El estudio fue descriptivo,
con el cual se pretende proporciona una vision detallada de todos los aspectos relacionados con
esta inversion crucial en equipamiento médico, con un disefio no experimental y transversal, que
busca la recopilacion de datos de manera eficiente. La poblacion del Municipio de La Ceiba es de
214,917 personas la cual estd compuesta por 100,957 hombres y 113,960 mujeres. Con una
poblacidn en el &rea urbana de 198,942 personas, y en el area rural de 15,974 personas. (INE, s. f.)
El tipo de la muestra se estableci6 como "no probabilistico™ debido a que no se conoce la
probabilidad con la que cada individuo puede ser seleccionado. La estrategia de muestreo a utilizar
fue la probabilistica lo cual garantiza que cada elemento de la poblacion tenga una probabilidad
conocida y no nula de ser seleccionado en la muestra, lo que proporciona resultados mas

representativos y confiables(Rodriguez & Isaula, s/f)

23



2.3.2.1.INSTRUMENTOS UTILIZADOS POR OTROS

Martinez C. y Soriano R. (2024), para la recopilacion de datos utilizaron las herramientas
para obtener tanto la informacion cualitativa y como cuantitativa, a través de la entrevista: con
preguntas expresadas con las propias palabras de los participantes. Este instrumento se aplico a
médicos del del Instituto Nacional del Diabético de Tegucigalpa, Honduras. Para conocer su
opinidn acerca de la importancia de este tipo de laboratorio, la cual contenia siete preguntas para
la identificacion de la necesidad y demanda sobre este servicio de resonancia magnética,
endoscopia y ecografia en este centro asistencial. Tambiéen se utilizo la encuesta, la cual se aplicd
a 86 paciente del del Instituto Nacional del Diabético de Tegucigalpa, Honduras. Con el objetivo
de identificar la necesidad de contar con los servicios de un laboratorio clinico que cuente con los
servicios de resonancia magnética, endoscopio y ecografia. La encuesta fue estructurada por diez
preguntas, con preguntas cerradas y que debian ser elegidas con una sola opcion. (Gonzélez &
Hernandez, 2024) (VER ANEXOL1).

Arias V y Roca R., 2022, Como instrumento de recoleccion de la informacion utilizaron la
encuesta, para recolectar los datos de manera uniforme y objetiva, ya que, al tratarse de una gran
cantidad de sujetos, tenian que buscar un método con la capacidad de analizar los datos e

interpretarlos de la manera dptima.

Loaiza N., (2011), factibilidad para la implementacion de un equipo de resonancia
magnética en la clinica san Agustin de la ciudad de Loja, Ecuador, Como técnicas de recoleccion
de la informacion utilizo La entrevista, se aplicaron a los propietarios de la clinica para determinar
aspectos claves como la capacidad del equipo y su financiamiento; de igual manera al radiélogo
para establecer el proceso de generacion del servicio. También utilizé la encuesta, la cual se aplicd
a los médicos de la Clinica San Agustin de la ciudad de Loja, puesto que son los que deciden la
clase de examen que debe realizarse el paciente para el diagnostico general. (VER ANEXO 2
)(Loaiza Bravo, 2011).

Ortiz R., y Vaquedano J., (2023), en su estudio de prefactibilidad para compra de
tomografo en consultorio medico segura Amaya en la Ceiba, Atlantida, utilizaron técnicas para la
recopilacién de datos que comprendieron la utilizacion de cuestionario a la muestra de la
poblacion, asi como la realizacion de entrevista con el medico propietario del Consultorio Médico

Privado Segura Amaya y experto en administracion de centros hospitalarios privados. Para lo cual
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Ilevaron a cabo una validacion previa del instrumento de encuesta. (Rodriguez & Isaula, s/f)(VER
ANEXO 3)

2.3.3. MARCO LEGAL

Los fabricantes de equipos radioldgicos juegan un papel crucial en la formacion en
proteccion radioldgica (PR) relacionada con las nuevas tecnologias. Es fundamental que la
industria radioldgica desarrolle materiales de capacitacion simultdneamente con la introduccion
de nuevos sistemas de rayos X o de diagnostico por imagenes. Esto permitira apoyar los avances
en PR y garantizar una adecuada proteccion para los pacientes. Los fabricantes deben informar a
los operadores sobre el impacto potencial de sus tecnologias en la dosis de radiacion al paciente,
especialmente si el equipo no funciona correctamente. Ademas, tienen la responsabilidad de
disefiar y proporcionar herramientas que faciliten una medicion precisa de la exposicién. También
es esencial que los ingenieros de mantenimiento y los especialistas en aplicaciones clinicas reciban
formacion en PR para comprender como la configuracion y los ajustes de los sistemas de rayos X

afectan las dosis de radiacion a los pacientes.(P113_Spanish.pdf, s/f)

Las normas internacionales de seguridad asisten a los Estados en el cumplimiento de sus
obligaciones derivadas de los principios generales del derecho internacional, tales como los
relacionados con la proteccion del medio ambiente. Ademas, estas normas promueven y refuerzan

la confianza en la seguridad, al tiempo que facilitan el comercio y los intercambios internacionales.

Las normas de seguridad del Organismo Internacional de Energia Atomica (OIEA) se
fundamentan en su Estatuto, que autoriza al OIEA a establecer o adoptar normas de seguridad en
consulta y, cuando sea pertinente, en colaboracion con los érganos competentes de las Naciones
Unidas y con los organismos especializados interesados. Estas normas tienen el objetivo de
proteger la salud, minimizar los riesgos para la vida y la propiedad, y garantizar su correcta
aplicacion. (SupM_Pub1531 Spanish.pdf, s/f)

El uso de campos magnéticos estaticos, gradientes de campo y ondas de radiofrecuencia
presenta desafios de seguridad distintos en comparacion con otras modalidades de imagen. Los
equipos de resonancia magnética de 3,0 T, cada vez mas comunes en los centros de diagndstico,
implican mayores riesgos para los pacientes en comparacion con los equipos de 1,5 T. El personal
de radiologia debe actualizarse continuamente para comprender y mitigar estos riesgos, ya que

pueden surgir incidentes graves o incluso mortales. Las desventajas de los equipos de 3,0 T
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incluyen una mayor susceptibilidad al movimiento y al flujo, exposicion a campos magnéticos mas
intensos, mayor calentamiento de los tejidos y aumento del ruido. Aunque los incidentes
relacionados con la resonancia magnética son frecuentes, los incidentes graves son relativamente
raros. Es importante que el personal encargado de realizar resonancias magneticas esté bien
informado sobre las situaciones que requieren atencion especial para garantizar la seguridad del

paciente (Fraga Rivas et al., 2023)

Es relevante sefialar que la FDA de EE.UU. exige a la industria que proporcione
informacion que demuestre la seguridad de los dispositivos médicos en el entorno de la resonancia
magnética (RM). Dado que actualmente no existen los métodos de prueba adecuados, la FDA
solicité a la ASTM que considerara la elaboracion de estandares para la seguridad y compatibilidad
en resonancia magnética, lo cual ha sido reconocido por la FDA a través del CDRH.

Dentro de las iniciativas para establecer estdndares avanzados, ASTM International ha

desarrollado los siguientes métodos de prueba:

e F2052 — Método de prueba para medir la fuerza de desplazamiento inducida

magnéticamente en dispositivos médicos en el entorno de la resonancia magnética.

e F2119 — Método de prueba para evaluar los artefactos de imagen de RM producidos por

implantes pasivos.

e F2182 - Método de prueba para medir el calentamiento inducido por radiofrecuencia cerca

de implantes pasivos durante la resonancia magnética.

e F2213 — Método de prueba para medir el par inducido por el magnetismo en dispositivos

médicos en el entorno de la resonancia magnética.

o F2503 — Préctica estandar para marcar dispositivos medicos y otros articulos para la

seguridad en el entorno de resonancia magnetica (ASTM_Espafiol.pdf, s/f).

Los dispositivos de terapia de resonancia magnética MBST han obtenido recientemente la
certificacién como dispositivos médicos de acuerdo con las nuevas regulaciones MDR 2017/745.
Esto posiciona a MedTec Medizintechnik GmbH como una de las primeras empresas en cumplir

con las rigurosas directrices establecidas por la Unién Europea.

La certificacion MDR para los dispositivos de terapia de resonancia magnética MBST

implica que los fabricantes de dispositivos médicos deben ajustarse a regulaciones cada vez mas
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estrictas. Estos dispositivos conllevan un mayor riesgo en comparacion con otros productos si se
utilizan de manera incorrecta o si presentan fallos técnicos. Con la implementacion de la MDR
2017/745, en vigor desde el 26 de mayo de 2021, se establecié una directiva paneuropea que
reemplaza las normativas nacionales previas en todos los estados miembros de la UE.(La
tecnologia de resonancia magnética MBST obtiene la certificacion segun la ultima directiva de la
UE MDR, s/f)

Por otro lado, los establecimientos que se encargan de dispositivos médicos, tales como
fabricantes, importadores, representantes y distribuidores autorizados, deben implementar y
mantener sistemas de gestion de calidad. Estos sistemas tienen la responsabilidad de asegurar que
los productos fabricados y comercializados cumplan con los requisitos de seguridad y rendimiento.
Las preguntas relacionadas con este tema buscan no solo identificar la existencia de produccion
local y los segmentos de actuacion de los establecimientos en los paises investigados (dispositivos
médicos IVD y no 1VD), sino también evaluar la necesidad de implementar sistemas de gestion de

calidad adecuados.

El control pre-mercado se establece para asegurar que los dispositivos médicos
comercializados cumplan con los estandares de seguridad y rendimiento definidos. Estos controles
deben ajustarse al nivel de riesgo que su uso puede representar para la salud publica. Actualmente,
se establecen procedimientos de medicion de calidad para garantizar el buen funcionamiento de
los laboratorios clinicos bajo el modelo regulatorio de la Organizacion Internacional de
Normalizacion (ISO). Esta normativa exige estandares, garantias y procesos que faciliten la
reduccidn de riesgos y promuevan oportunidades de mejora continua, aumentando asi la eficacia
de los procedimientos de gestion y disminuyendo la posibilidad de obtener resultados invalidos y

reducir el dafio potencial a los pacientes (OPS/OMS | Organizacion Panamericana de la Salud, s/f).

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial (2020), la
norma globalmente aceptada para demostrar la competencia de los laboratorios y su sistema de
gestion es la ISO/IEC 17025, publicada por la Organizacion Internacional de Normalizacién (ISO)

y la Comisidn Electrotécnica Internacional (IEC).

Una de las misiones del equipo de Tecnologias en Salud para la Calidad de la Atencion de
la Organizacion Panamericana de la Salud (OPS) es colaborar técnicamente con las instituciones

nacionales de salud publica, agencias reguladoras y laboratorios nacionales de referencia en salud
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publica de la region, con el objetivo de mejorar continuamente los servicios de laboratorio en
diagndstico clinico y vigilancia epidemioldgica. De este modo, se contribuye a la reduccion de la
morbilidad y mortalidad y al cuidado 6ptimo de los pacientes en América Latina y el Caribe.
(OPS/OMS | Organizacion Panamericana de la Salud, s/f)

También se encuentran disponibles las normas ISO 16142-1 e ISO 16142-2, que
establecen los Principios Esenciales Reconocidos de Seguridad y Desempefio para dispositivos
médicos no VD y dispositivos médicos 1VD, respectivamente. Estas normas, en sus Partes 1y 2,
enumeran los principios esenciales de seguridad y rendimiento y asocian normas y guias relevantes
que pueden emplearse para la evaluacion de la conformidad de los dispositivos medicos.

(standard_alliance_tier2_final_report_es.pdf, s/f)

El programa de control de calidad para un equipo de Resonancia Magnética debe incluir

una serie de pruebas que evallen diversos aspectos del funcionamiento del equipo, tales como:

e Uniformidad del campo magnético: Se verifica que la intensidad del campo magnético

sea uniforme en todo el volumen de estudio.

« Relacidn sefial-ruido: Se mide la proporcion entre la sefial Gtil de la imagen y el ruido de

fondo.

e Geometria de la imagen: Se comprueba que la forma y el tamafio de los objetos en la

imagen sean precisos.
o Resolucion espacial: Se evalua la capacidad del equipo para distinguir detalles pequefios.

o Artefactos: Se examina la presencia de artefactos en las imagenes, como distorsiones o

lineas no deseadas.

e Seguridad del paciente: Se verifica que el equipo cumpla con las normas de seguridad
para el paciente.(IRE, 2024)

El Centro de Iméagenes Sefiorial cuenta con siete acreditaciones del Colegio Americano de
Radiologia (ACR) en distintas especialidades de la radiologia. Esta acreditacion garantiza que los
médicos que supervisan e interpretan las imagenes médicas cumplen con los estandares de
educacion y formacion requeridos. Ademas, la acreditacion del ACR indica que el equipo médico
es monitoreado por fisicos médicos que aseguran su correcto funcionamiento, y que los tecnélogos

encargados de realizar los examenes estan certificados.
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El Programa de Acreditacion de MRI evalla las credenciales del personal, el control de
calidad, las politicas de seguridad en resonancia magnética y la calidad de la imagen. La
acreditacion es obligatoria para proveedores que ofrecen servicios de tomografia computarizada

(CT), resonancia magnética (MRI), MRI de seno, medicina nuclear y PET CT.(Ocasio, s/f)

En cuanto a las normativas y regulaciones nacionales, en Honduras esta la Guia de
Seguridad para la Practica de Radiodiagnostico de la Direccidén General de Seguridad Radiolégica
establece normativas y regulaciones para la seguridad radioldgica. Esta guia detalla los requisitos
aplicables a las instalaciones publicas y privadas que realizan radiodiagndéstico en todo el pais. Sus
objetivos principales son minimizar la exposicién del paciente a la radiacion ionizante, garantizar
una proteccion adecuada para el personal que opera los equipos de radiodiagndstico, y proteger al
personal adicional y al publico en las proximidades de las areas donde se utilizan estos equipos.

Ademas de esta guia, Honduras cuenta con diversas normativas nacionales relevantes, incluyendo:

1. Leysobre Actividades Nucleares y Seguridad Radioldgica, contenida en el Decreto Legislativo
No. 195-2009.

2. Reglamento de Autorizaciones para Instalaciones Radiactivas y Equipos Generadores de

Radiaciones lonizantes, establecido en el Acuerdo Ejecutivo No. 003-2014.
3. Reglamento de Proteccion Radioldgica, contenido en el Acuerdo Ejecutivo No. 004-2014.

4. Reglamento de Proteccién Fisica de los Materiales Nucleares y Radiactivos, regulado por el
Acuerdo Ejecutivo No. 005-2015.

5. Reglamento de Gestion de Desechos Radiactivos, estipulado en el Acuerdo Ejecutivo No. 004-
2015.

6. Reglamento para el Transporte Seguro de Materiales Radiactivos, establecido en el Acuerdo
Ejecutivo No. 003-2015.

7. Reglamento General para la Implementacion de la Ley sobre Actividades Nucleares y

Seguridad Radioldgica, definido en el Acuerdo Ejecutivo No. 073-20109.

Estas normativas aseguran que tanto la practica del radiodiagnéstico como la manipulacion

de materiales radiactivos se realicen de manera segura y conforme a los estandares internacionales.
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En el Estado de Honduras, la Ley sobre Actividades Nucleares y Seguridad Radioldgica
fue aprobada mediante el Decreto Legislativo No. 195-2009, el cual se public6 en el Diario Oficial
La Gaceta el 14 de noviembre de 2009. Esta legislacion tiene como propdsito regular y controlar
las actividades relacionadas con los usos pacificos de la energia nuclear y las radiaciones ionizantes
en ambitos como la salud, la industria, la agricultura, la investigacion, la docencia, la generacion

de energia eléctrica y otras actividades que podrian generar exposicion y riesgo para las personas.

Ademas, se aprobo el Acuerdo Ejecutivo 073-2019, que establece el Reglamento General
para la Implementacion de la Ley, asi como reglamentos, guias de seguridad, condiciones de
autorizacion y otros requisitos emitidos por la Direccidén General de Seguridad Radiolégica. Los

objetivos principales de estos reglamentos y directrices son:

1. Respaldar la funcion general de la Autoridad Reguladora en relacién con la proteccion de la

salud y seguridad de las personas, asi como la proteccion de los bienes y el medio ambiente.

2. Promover y fomentar una cultura de seguridad entre los titulares de autorizacion, los

proveedores de servicios y los trabajadores de instalaciones radiactivas y/o nucleares.

3. Desalentar el incumplimiento de los requisitos reglamentarios, las condiciones asociadas a

cualquier autorizacion y las medidas derivadas de inspecciones.

4. Lograr que el infractor reconozca el incumplimiento de los requisitos de seguridad y disefie e

implemente medidas correctivas.

5. Asegurar que los usuarios de fuentes radiactivas, equipos emisores de radiacion ionizante y
material nuclear cumplan con todos los requisitos de seguridad radioldgica, fisica y de
salvaguardias establecidos en las autorizaciones, a lo largo de todas las etapas de la vida de la

instalacion radiactiva y/o nuclear.

6. Proporcionar al publico la garantia de que se mantienen las medidas de seguridad radiologica,

fisica y de salvaguardias.

7. Fortalecer el cumplimiento de la legislacion nacional en cuanto a la aplicacion de sanciones

por infracciones en materia de seguridad radioldgica, fisica y de salvaguardias.

Por otro lado también existe el reglamento para el control de establecimientos y
dispositivos médicos y otros dispositivos de interés sanitario, en su capitulo I objeto Articulo 1. El

presente Reglamento tiene por objeto establecer las disposiciones para la regulacién, control y
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fomento sanitario, que deben cumplir las personas naturales o juridicas bajo las cuales se otorgaran

autorizaciones sanitarias relacionadas a servicios y establecimientos de los dispositivos médicos y

otros dispositivos de interés sanitario, para la fabricacion, repotenciacién, acondicionamiento,

importacion, exportacion, almacenamiento, transporte, distribucion, comercializacion, alquiler,

comodato, investigacién, servicios de mantenimiento, publicidad, entre otros.

1. Campo de Aplicacion (Articulo 2): El reglamento se aplica a cualquier entidad involucrada en

las actividades mencionadas con dispositivos médicos y otros productos de interés sanitario

dentro del pais.

2. Aplicacion del Reglamento (Articulo 3): La Agencia de Regulacion Sanitaria (ARSA) y sus

instancias competentes son responsables de la aplicacion del reglamento.

3. Definiciones y Términos Clave (Articulo 4): Se establecen varias definiciones importantes,

entre ellas:

3.1. Accesorio: Un objeto destinado a usarse junto con un dispositivo médico.

3.2. Acondicionamiento: Procesos de etiquetado y empaque de dispositivos médicos para su
distribucion.

3.3. Andlisis de Riesgo: Evaluacion de la probabilidad y el impacto de riesgos para establecer
un plan de tratamiento.

3.4. Autoridad Reguladora: El organismo o funcionario de ARSA encargado de velar por el

3.5.

3.6.

3.7.

3.8.

cumplimiento de las normas sanitarias.

Autorizaciones Especiales: Permisos para la importacién, uso o consumo de productos de
interés sanitario que no requieren registro sanitario, pero cumplen con los requisitos

técnicos y legales.

Buenas Préacticas de Almacenamiento: Normas minimas para garantizar la correcta

conservacion de dispositivos médicos.

Buenas Practicas de Manufactura: Métodos para asegurar la calidad en la manufactura,

empaque y almacenamiento de dispositivos médicos.

Cancelacion de Autorizaciones: Revocacion definitiva de una autorizacion por

incumplimiento de las normas sanitarias.
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5.

3.9. Certificados de Buenas Practicas: Documentos que certifican el cumplimiento de las

normas para almacenamiento, distribucion, transporte y manufactura.

3.10.Certificado de Exportacion: Documento que autoriza la exportacién de productos de

interés sanitario.

3.11.Certificado de Importacion: Documento que autoriza la importacion de dispositivos

médicos bajo autorizaciones especiales.

3.12.Certificado de Libre Venta: Documento que certifica que un producto esta autorizado

para la venta en su pais de origen y, si es fabricado por terceros, en el pais del titular.

3.13.Clase de Riesgo: Clasificacién de los dispositivos médicos segun el riesgo asociado con

su uso, desde bajo hasta muy alto.

Control Sanitario (Articulo 6): La ARSA emplea mecanismos de control para los dispositivos
médicos y los establecimientos relacionados, que incluyen licencia sanitaria, clasificacion por
riesgo, registro sanitario, constancia de exoneracion de registro sanitario, inspeccion sanitaria,

andlisis de laboratorio y otros métodos segun lo considere necesario.

Autorizacion Sanitaria (Articulo 7): Antes de comercializar dispositivos médicos, ya sean
importados o nacionales, se debe obtener la autorizacion sanitaria y pagar la cuota

correspondiente por los servicios prestados.
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Tabla 1 Requisitos legales de acuerdo a la Direccion General de Seguridad Radioldgica

Requisitos Legales: Los requisitos listados en este documento aplican a todas las actividades de radiografia,
fluoroscopia, tomografia computarizada, la angiografia por sustraccion digital, mamografia, la radiografia movil, la
fluoroscopia movil, etc.

No. Requisitos Legales Soporte Legal
Solicitud presentada a través de un
1 Apoderado - Legal an}e Secretanla Art 56 y 61 de la Ley deProcedimiento Administrativo
General de la Secretaria de Energia
(SEN)
2 Doc_umento de .ConSt'tu.C'.on de Art. 54 de la Ley de ProcedimientoAdministrativo
Sociedad o Comerciante Individual.
Copia del Registro Tributario
3 Nacional (RTN) de la Sociedad o | Art. 61 de la Ley de ProcedimientoAdministrativo
personanatural seglin corresponda
Copia del documento de identificacion | Art. 5 de la Ley sobre ActividadesNucleares y Seguridad
4 del personal que esté involucradoen la | Radiolégica. Art. 11. Reglamento de Proteccion
practica. Radioldgica
Un Programa Proteccion . e
S Art.15 inciso a) numeral 2); 15 inciso b) numeral 1 romano
Radiologica (PPR), que cumpla con ii; 15 inciso b) numeral 2 romano i; 16 inciso b) numeral 2
lostérminos de referencia establecidos | ’ o :
5 del Reglamento de Autorizacion para Instalaciones
por la DGSR, elaborado por un L . L
- . Radioactivas y Equipos Generadores de Radiaciones
especialista 0 asesor en la materia (Ver .
o L lonizantes.
requisitos técnicos, Tabla 1)
Declaracion Jurada de la
documentacién, firmada por el
representantelegal de la empresa, asl | A 5 de Ia Ley sobre ActividadesNucleares y Seguridad
como por el asesor o especialista en S L
6 . . A Radiologica. Art. 11. Reglamento de Proteccion
materia deproteccion radiologica que Radioléaica
elabora PPR, de conformidad al g
formato establecido por la Secretaria
General de la SEN.
Copia de la Licencia Sanitaria
vigente otorgada a instalaciones que ya | Art. 5 de la Ley General delAmbiente y el Art. 24 del
estan operando o constancia de tramite | Reglamento del Sistema Nacional de Evaluacion de
7 vigente para instalaciones que inician | Impacto Ambiental
operaciones.
8 Copia de la Licencia Ambiental o

constancia de tramite vigente

Art. 11. Reglamento de ProteccionRadioldgica

Nota 1: Todo documento que se presente en fotocopia
deberd estar autenticado, losdocumentos emitidos en el
extranjero deberan ser apostillados cuando asi se

requiera.

Art. 53 de la Ley de ProcedimientoAdministrativo

Fuente: (Secretaria de Estado en el Despacho de Energia, 2024)

33




Continuacion de la Tabla 1 Requisitos legales de acuerdo a la Direccion General de

Seguridad Radioldgica

Posteriormente, al ser admitido el escrito de peticion y previo a cualquier pago, la DGSR emitird dos
comunicaciones informando: 1. El valor del coste de inspeccion de la instalacion. 2. El valor de la autorizacion en

funcion de lo dispuesto en el Acuerdo Ministerial No. 002-2019, por que debera presentar:

No. Requisitos Legales Soporte Legal
Recibo Original de Pago por Art. 3 del Acuerdo Ministerial N0.002-2019, publicado
9 Inspeccién de Campo mediante TGR- | en el Diario Oficial La Gaceta de fecha 10 deabril de
01(Casilla No. 12199; Tasas varias). 2019.
Recibo Original de Pago por
expedlc!gn de autorl_zac!qn o Art. 6 del Acuerdo Ministerial No. 002-2019, publicado en
10 renovacion de autorizacion, mediante

TGR-01 (Casilla 12209; Otras
Licencias).

el Diario Oficial La Gaceta de fecha 10 de abril de 2019.

Fuente: (Secretaria de Estado en el Despacho de Energia,2024)

Tabla 2 Requisitos Técnicos de acuerdo a la Direccion General de Seguridad Radioldgica

No

Documentos

Soporte Legal

1

El Programa de Proteccion Radiol6gica (PPR) debera al menos contener:

11

Una Memoria Analitica de Célculo
de Blindaje elaborada por un
profesional cualificado que
verifigue que el disefio y la
construccién de los locales, y el
emplazamiento de las fuentes de
radiacion, garantizaran la Seguridad
Radioldgica de los Trabajadores y
del Publico

Articulo 15.- CAPITULO VI, del Reglamento de
Autorizaciones para Instalaciones Radiactivas Yy

Equipos Greabs De Radiaciones lonizantes.

1.2

Un plano de los locales donde se
encuentran las fuentes de radiacion
y las barreras de blindaje, en una
escala de 1:75 o 1:100. El plano
debe demostrar la ubicacion del
servicio y su relacion con el resto de
los ambientes dentro de la
instalacion.

Articulo 15.- CAPITULO VI, del Reglamento de
Autorizaciones para Instalaciones Radiactivas vy
EquiposGeneradores De Radiaciones

lonizantes

13

La designacion formal de Oficial de
Proteccidn Radiolégica responsable
de ejecutar los planes y programas
de proteccion radioldgica,
contenidos en el manual, aprobado
por la Autoridad Reguladora

Articulo 24, Capitulo VI del Reglamento de
Autorizaciones para Instalaciones Radiactivas vy
Equipos Generadores De Radiaciones lonizantes

Fuente: (Secretaria de Estado en el Despacho de Energia,2024)

34




Continuacién de la Tabla 2 Requisitos Técnicos de acuerdo a la Direccion General de

Seguridad Radioldgica

No

Documentos

Soporte Legal

14

El inventario de los equipos
emisores de radiacion indicando con
precision: EIl fabricante, modelo,
nimero de serie, finalidad y
ubicacion del equipo, junto con kilo
voltaje pico del tubo (kVp) y el
actual mAs

Aurticulo 15 Inciso b, Del Reglamentode Autorizaciones
para Instalaciones Radiactivas y Equipos Generadores
de Radiaciones lonizantes

1.5

Un Manual de Procedimientos que
contenga y describa:

a. Los procedimientos adoptados
para el monitoreo de la
exposicion de lostrabajadores
y del lugar de trabajo.

b. Las normas y disposiciones
para la seguridad de los
trabajadores y elpublico

€. La clasificacion y localizacion
de las zonas supervisadas y
controladas

d. El mantenimiento y dotacién de
equipo de proteccion personal.

e. El listado de equipos de
deteccion de la radiacion y su
calibracién

f.  Especifiquese el proveedor de
servicios de dosimetria
reconocido en el pais.

g. La llevanza de los registros
dosimétricos de los
trabajadores y los mecanismos
de comunicacién de éstos.

Un programa de capacitacion de

refresco y  actualizacién  de

conocimientos  en Seguridad

Radioldgica, incluyendo los temas y

cantidad de horas invertidas en el

programa.

Avrticulos 32, 34, 36, en su numeral 2, incisos a.2 y a.3; y
38 del Reglamentode Proteccion Radiolégica

Fuente: (Secretaria de Estado en el Despacho de Energia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 2 Requisitos Técnicos de acuerdo a la Direccion General de

Seguridad Radioldgica

No

Documentos

Soporte Legal

15

Un programa para la
supervision y auditoria
disposiciones y aplicacion del
PPR.

Las disposiciones para notificar

a la Autoridad Reguladora:

a. Las dosis de radiacion
ocupacional o del publico
gue sobrepasen loslimites;

b. los incidentes y accidentes
que haya que notificar; y
cualquier cambio de
importancia que modifique
las condicionesoriginales de
la solicitud.

Aurticulos 32, 34, 36, en su numeral 2, incisos a.2 y a.3; y

38 del Reglamentode Proteccion Radiologica

1.6

Manual de Proteccion

Radiologica del Paciente que
contenga ydescriba:

Las normas de trabajo

aplicadas a los procedimientos

con rayos Xespecificando:

i. El empleo de blindajes y
cuando sera requerido;

ii. Las distancias y tiempos de
exposicion  durante  los
estudios;

jii. La proteccion de las
pacientes embarazadas, los
nifios y los pacientes en
general;

CAPITULO VII, Articulo 40 al 43 del Reglamento de

ProteccionRadioldgica

Fuente: (Secretaria de Estado en el Despacho de Energia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 2 Requisitos Técnicos de acuerdo a la Direccion General de

Seguridad Radioldgica

No

Documentos

Soporte Legal

1.6

iv. La implementacion de
rejillas, la colimacion del
haz de rayos X, el tipoy
velocidad del receptor de
imagenes;

v. El proceso de adquisicion y
procesado de imagen.

La descripcién de los controles
para asegurar que el equipo de
rayos X funcional segun las
recomendaciones del
fabricante y se garantiza la
calidad de las imagenes
producidas;

CAPITULO VII, Articulo 40 al 43 del Reglamento de
ProteccidonRadioldgica

1.7.

Cualificaciones Profesionales del
personal, formacion y experiencia
mediante hoja de vida de los
facultativos médicos, el personal de
enfermeria (de acuerdo con la
practica) y tecnélogos.

Articulo 13.- CAPITULO V, del Reglamento de
Autorizaciones para Instalaciones Radiactivas y
Equipos

Generadores De Radiaciones lonizantes

1.8

Constancia de aptitud psicofisica
del personal que labora en
instalaciones de radiodiagnostico.

Articulo 13.- CAPITULO V, del Reglamento de
Autorizaciones para Instalaciones Radiactivas vy
Equipos

Generadores De Radiaciones lonizantes

1.9

Certificado del estado de
funcionamiento de los equipos
emisores de radiacion ionizante,
incluyendo el nombre del fabricante,
modelo y nimero de serie.

Articulo 15.- CAPITULO VI, del Reglamento de
Autorizaciones para Instalaciones Radiactivas Yy
EquiposGeneradores De Radiaciones lonizantes

Fuente: (Secretaria de Estado en el Despacho de Energia, 2024)
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

En el contexto del estudio de prefactibilidad para la implementacion de un servicio de
resonancia magnéetica en el Hospital Militar de Honduras, ubicado en Tegucigalpa, el objetivo
primordial es ofrecer un servicio integral de resonancia magnética que responda a la creciente

demanda tecnologia médica avanzada por sus pacientes.

En este apartado se presenta la metodologia que se empleara, incluyendo las variables de
estudio, su definicion operacional y su relacion con los objetivos de la investigacion. Se especifica
el enfoque metodoldgico adoptado, asi como los métodos de investigacion que se aplicaran como
encuesta, entrevista y analisis de contenido. Se describe detalladamente la poblacién participante,
especificando sus caracteristicas demogréaficas y contextuales, y se define las unidades de analisis.
Ademas, se detallan las técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, como cuestionarios y
herramientas tecnoldgicas, que se emplearan para respaldar y validar el desarrollo del proyecto,
garantizando la rigurosidad y la validez de los resultados que se obtendran.

3.1.1. MATRIZ METODOLOGICA

En el marco del estudio de prefactibilidad para la implementacion de un servicio de
resonancia magnética en el Hospital Militar de Honduras, situado en Tegucigalpa, el propdsito
principal es establecer un servicio integral de resonancia magnética que satisfaga la creciente

demanda de los pacientes.

Este proyecto tiene como objetivo principal mejorar la calidad de atencién médica
disponible para la poblacion local. Para lograrlo, se ha disefiado una matriz metodoldgica, donde
se detallan de manera sistematica los aspectos clave del estudio, facilitando la planificacion y
ejecucion del mismo, para que el problema de investigacion este alineado con los objetivos, la
hipétesis, las preguntas de investigacion y las variables, con una definicion clara de las mimas. Lo
que permitira llevar una evaluacion del progreso, la obtencion de informacién y analisis de
resultados, para que el estudio sea viable. A continuacion, se presenta la Matriz Metodoldgica,

Esquema de variables de estudio y la operacionalizacién de las variables:
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Tabla 3 Matriz Metodoldgica

General Especificos
Realizar un estudia diagndstico sobre la oferta

y la demanda de servicios de resonancia domdl @i 1 el peiel g

demanda de servicios de resonancia

Fuente: (Elaboracidn Propia, 2024)

resonancia magnética en el Hospital
Militar para los pacientes y para la
institucion misma

magnética por los pacientes del Hospital e . Mercado
. . . magnética por parte de los pacientes
Militar identificando tanto las necesidades ) 1
del Hospital Militar
actuales como las futuras
(Cual seria el precio adecuado para
Identificar el precio adecuado para el servicio el servicio de resonancia magnética Mercado
de resonancia magnética en el Hospital Militar. en el Hospital Militar, en
comparacion con otros hospitales?
Desarrollar un analisis técnico para establecer
los recursos necesarios para la apertura del : . .
e . . o . (Cual seria el precio adecuado para
Evaluar la Prefactibilidad servicio de resonancia magnética y determinar .. . o
. . . > . el servicio de resonancia magnética .., .
de  implementar  un los requisitos de inversidn necesarios para . o Técnico
.. . . . . .. en el Hospital Militar en
servicio de Resonancia satisfacer los requisitos de inversion . .
o . . ) . comparacion con otros hospitales?
Magnética en el Hospital necesarios para satisfacer las necesidades de
Militar Central de los pacientes derechohabientes y externos
Honduras 7
(Cuales son los recursos y los
requisitos de inversién necesarios
para la apertura del servicio de Viabilidad
Determinar los beneficios econdémicos y resonancia —magnética 'y para Economica
financieros evaluando la viabilidad de la Satisfacer las necesidades de los
incorporacion del servicio de Resonancia Pacientes del Hospital Militar
Magpetlca para §1 .Hospltal Mllltar Yy en  ;Cusles son los beneficios
terngmos de Diagnostico y tratamiento paralos  o.onémicos y financieros de la
pacientes incorporacion  del servicio de L. .
Financiero
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Continuacion de la Tabla No.3

General Especificos

(Qué herramienta es la mas
conveniente para crear un plan de

negocio eficiente y comprensible Gestion de
para implementar el servicio de Recursos
resonancia magnética en el Hospital

Militar

Evaluar la Prefactibilidad

de implementar un servicio Contribuir con un plan de negocios para el uso
de Resonancia Magnética eficiente de los recursos y para brindar un
en el Hospital Militar servicio de Resonancia Magnética de calidad
Central de Honduras
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3.1.2. ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

APERTURA DEL
SERVICIO DE IRM
EN EL HOSPITAL
MILITAR CENTRAL
|
| | |
OFERTA B RECURSO i ||
HUMANO INVERSION EFICIENCIA
" DEMANDA | | ||
RECURSO COSTOS TIEMPO DE ESPERA
MATERIAL
COMPETENCIA L
|| MANTENIEMIENTO
INFRAESTRUCTURA DE EQUIPO
EXISTENTE
CAPACITACION
MARCO LEGAL DEL PERSONAL

Figura 1 Variables de Estudio

Fuente: (Elaboracion Propia, 2024)
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3.1.3. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
Tabla 4 Operacionalizacion de las Variable Técnica

Variable

Técnico

Definicion

Conceptual

El  analisis  técnico
implica la evaluacion de
todos los aspectos
tecnoldgicos y operativos
necesarios para
implementar y mantener
un servicio de resonancia
magnética

Fuente: (Elaboracién Propia, 2024)

Operacional

Se realiza analizando de

requisitos técnicos,
espaciales y de
infraestructura, las
especificaciones técnicas del
equipo de  resonancia
magnética, el  recurso

humano, con la descripcion
de puestos y requerimientos
de capacitacion, asi como el
marco legal y normativas
que debe cumplir para el
adecuado  funcionamiento
del servicio.

Dimension

Recurso
Humano

Recurso
Material

Infraestructura
Existente

Marco Legal

Indicador

Numero de personal
técnico requerido

Instrumento

Por medio de fuentes
primarias

Numero de personal
especializado requerido

Por medio de fuentes
primarias

Requisitos de formacion
y capacitacion

Por encuesta, Fuentes
primarias

Capacitacion del H st
personal
Tipo y cantidad de

equipo necesario

Fuente Primaria

Software requerido

Fuente  Primaria vy
Secundaria, Encuesta

Caracteristicas técnicas .
Fuente primaria

del resonador

Material de oficina Fuente primaria y

requerido secundaria

Dimensiones y

distribucion del espacio
fisico

Fuentes Primarias

Requisitos técnicos, de
seguridad, ventilacion e
iluminacion

Fuentes Primarias,
Secundarias, Encuesta

Cumplimiento de las

normativas y
regulaciones nacionales e
internacionales
establecidas

Fuentes primarias y
secundarias
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Tabla 5 Operacionalizacién de las Variable Viabilidad Econdémica

Variable

Viabilidad Economica

Definicion

Conceptual

La viabilidad econdémica
evalua si el proyecto es
financieramente
sostenible, considerando
los costos de inversion,
operacion y los ingresos
esperados

Fuente: (Elaboracion Propia, 2024)

Operacional

Se realiza analizando los
presupuestos, cotizaciones de
proveedores, analisis
financiero, analizando los
costos de mantenimiento, de
instalacion y gastos iniciales
de operacion, los precios y
volumen de pacientes, con el
fin de determinar los
beneficios economicos y
financieros para el Hospital
Militar y sus pacientes.

Dimension

Inversion

Costos

Indicador Instrumento

Adquisicion e instalacion
del equipo

Por medio de fuentes
primarias

Por medio de fuentes
primarias y secundarias

Licencia y permisos
Remodelacion de la
infraestructura

Por encuesta, Fuentes
primarias

Capacitacion de personal

Encuesta

Gastos de operacion

Fuente Primaria

Mantenimiento del Fuente Primaria,
equipo Secundaria, Encuesta
Insumos y suministros Encuesta

Seguros y licencias ~ Encuesta
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Tabla 6 Operacionalizacién de las Variable Gestion de Recurso

Variable Definicion Dimension
Conceptual Operacional
Se refiere a la forma en que se  Calidad
garantizar la operatividad mide y gestiona cada aspecto
Gestién de Recurso eficiente del servicio, asi relacionado con la
como su sostenibilidad administracion de los
economica y operativa. recursos necesarios para el
funcionamiento del servicio
Operativas

Fuente: (Elaboracion Propia, 2024)

Indicador

Tiempo de Espera

Instrumento

Por medio de fuentes
primarias

Satisfaccion del Cliente

Por medio de fuentes
primarias y secundarias

Precision del diagnostico

Por encuesta, Entrevista
a profesionales de Salud

Capacitacion de personal

Encuesta

Mantenimiento de Equipo

Fuente Secundarias

Fuente Primaria.
Estructura . >

Secundaria, Encuesta
Suministro Fuente secundaria
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3.2 ENFOQUE Y METODOS

Se desarrollara un enfoque de investigacion utilizando métodos cuantitativos para abordar
el problema de investigacion. Para ello, se emplearan instrumentos como encuestas y estudios
cuantitativos, con el objetivo de recopilar datos numéricos y estadisticas, 1o que nos permitira
cuantificar la demanda potencial del servicio mediante encuestas y analisis de datos de mercado,
proporcionando una estimacion clara del nimero de pacientes del Hospital Militar que podrian
requerir resonancias magnéticas. Nos Ayudara a evaluar la competencia existente en términos de
numero de servicios, capacidad y precios, proporcionando datos concretos para comparar y

posicionar el nuevo servicio de resonancia magnética del Hospital Militar.

Los enfoques cuantitativos se basan en la recoleccion y andlisis de datos numéricos para
responder a las preguntas de investigacion, enfocandose en la medicion y el anélisis estadistico.
Este método se caracteriza por su objetividad y precision en la recoleccion de datos, buscando
obtener resultados cuantificables. Uno de los principales beneficios de implementar el enfoque
cuantitativo en este estudio proporcionara una base sélida para la toma de decisiones, al ofrecer
datos precisos y objetivos que facilitan la evaluacion de la demanda, la competencia, la viabilidad
financiera, y la optimizacion de recursos. Esto asegurara una planificacion mas efectiva y una
mayor probabilidad de éxito para el nuevo servicio. Sin embargo, una limitacién importante es
que no permite una exploracion detallada de aspectos como las motivaciones, percepciones y
experiencias individuales, &reas que se abordan de manera mas efectiva mediante métodos

cualitativos.
3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

En el presente estudio se desarrollara un disefio descriptivo no experimental, transversal.
Este disefio permite recopilar y analizar datos de manera estructurada sin la manipulacion de las
variables, proporcionando una vision clara sobre el uso y caracteristicas del servicio de resonancia
magnética en el Hospital Militar y en la poblacion de estudio. Este disefio permite recopilar y
presentar datos detallados sobre un fenémeno, poblacion o condicion especifica, lo que ayuda a
comprender mejor el contexto y las caracteristicas del tema en estudio. EI objetivo principal
consiste en ofrecer una descripcion detallada y precisa de la investigacion, que pueda servir para
el desarrollo de hipétesis que pueden ser probadas en estudios posteriores, ya que permite

identificar areas que requieren un analisis mas profundo.
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3.3.1. POBLACION

La poblacién de estudio son las personas que residen en el Municipio del Distrito Central,
que son potenciales pacientes para el servicio de Resonancia Magnética del Hospital Militar
Central. Siendo un total de 1,132,551 personas. Esta informacion fue tomada de la base de datos
del Instituto nacional de estadistica de Honduras, en el boletin de Indicadores Distrito Central
EPHPM de junio del 2023 (https://ine.gob.hn/v4/2023/12/12/indicadores-distrito-central-ephpm-
junio-2023/). Asi también se estudiara la poblacién Medica activa registrada en el Colegio Médico

de Honduras para el afio 2024 que son aproximadamente 8000 médicos, datos proporcionados por

personal de dicha organizacion.

3.3.2. MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra, se aplico la técnica de muestreo probabilistico
simple, asegurando que todos los participantes de la poblacion de estudio tengan la misma
probabilidad de ser incluidos. La muestra poblacional para este estudio estard compuesta por 384
pacientes y 367 Médicos, quienes seran encuestados para este estudio. Para el calculo de la muestra
se utilizo un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%. Para el calculo de la muestra
se utiliz6 la formula del tamafio de muestra para una poblacién finita, tal como se detalla a
continuacion:

B N«Z?xpx*(1—P)
T EZx(N—-1)+Z2xpx(1—p)

n

Ecuacion 1 tamafio de muestra para una poblacion finita.

Para el calculo de la Muestra de pacientes se desarrollo de la siguiente manera:

n = tamafo de la muestra

N = tamafio de la poblacion (1,132,551)

Z = valor z (por ejemplo, para un nivel de confianza del 95%,

7~1.96)

p = proporcion estimada de la poblacion (si no se conoce, se usa 0.5 para maximizar el

tamafio)
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E = margen de error (por ejemplo, 0.05 para 5%)

_ 1,132,551  (1.96)% * 0.5 * (1 — 0.5)
~ (0.05)2 (1,132,551 — 1) + (1.96)2 * 0.5 = (1 — 0.5)

n

_1,087,847.7784

n= 2832.3354 = 384.1773152

El célculo de la muestra de pacientes se verifico en EPI INFO versién7.2.6.0, en la funcién
de STAT CALC. Este es un software estadistico de cddigo abierto desarrollado por los Centros
para el Control y la Prevencion de Enfermedades (CDC) de Estados Unidos, disefiado
principalmente para la recopilacion, andlisis y visualizacion de datos en el ambito de la salud
publica, una herramienta que automatiza la determinacion precisa del tamafio de la muestra segun

el intervalo de confianza requerido.

StatCalc - Sample Size and Power

Population survey or descriptive
For simple random sampling, leave design effect and clusters equal to 1.

Conhdence Cluster Total
Population size- 1132551 Level Size Sample

80% 164 164
Expected frequency: 50 %) 920% 270 270
. 95% 384 384
Acceptable Margin of 5 o
Error:
97% 471 471
Design effect: 1.0 99% 663 663
99.9% 1082 1082
Clusters: 1
99.99% 1512 1512

Figura 2 Muestra de pacientes en STAT CALC- EPI INFO 7.2.6.0

Para el calculo de la Muestra de medicos se desarroll6 de la siguiente manera:
n = tamafio de la muestra
N = tamafio de la poblacion (8000 en este caso)

Z = valor Z (dependiendo del nivel de confianza; por ejemplo, 1.96 para un 95% de

confianza)
p = proporcién estimada (por ejemplo, 0.5 si no tienes un estimado)
E = margen de error (por ejemplo, 0.05)

_ 8000 * (1.96)2 * 0.5 * (1 — 0.5)
~(0.05)2 % (8000 — 1) + (1.962) * 0.5 * (1 — 0.5)

n
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7700.32

= 209579 _ 674

n

El célculo de la muestra de pacientes se verifico en EPI INFO versidon7.2.6.0, en la funcion
de STAT CALC. Este es un software estadistico de cddigo abierto desarrollado por los Centros
para el Control y la Prevencion de Enfermedades (CDC) de Estados Unidos, disefiado
principalmente para la recopilacion, andlisis y visualizacion de datos en el &mbito de la salud
publica, una herramienta que automatiza la determinacion precisa del tamafio de la muestra segun

el intervalo de confianza requerido.

StalCalc - Sample Size and Power

Population survey or descriptive study
For simple random sampling, leave design effect and clusters equal to 1.

Confidence Cluster Total
Population size 8000 Level Size Sample

80% 161 161
Expected frequency: 50 ol 90% 262 262
95% 367 367
Acceptable Margin of 5 %
Error:
97% 445 445
Design effect 1 0 99% 613 613
99.9% 954 954
Clusters: 1
99.99% 1273 1273

Figura 3 Muestra de Médicos en STAT CALC- EPI INFO 7.2.6.0
3.3.3. TECNICAS DE MUESTREO

Para la recopilacion de informacion en este estudio, se realizara a través del método de
muestreo probabilistico aleatorio simple, es una técnica de seleccion en la que cada miembro de
una poblacion tiene una probabilidad igual y conocida de ser seleccionado para formar parte de
una muestra. Este enfoque es fundamental para garantizar que la muestra sea representativa y que

los resultados puedan ser generalizados a la poblacion en su conjunto.
3.4 TECNICAS, INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS
3.4.1. TECNICAS

Para el desarrollo de la investigacion, se emplearan como método principal de recoleccion
de datos e informacion las encuestas. Los datos obtenidos seran analizados utilizando técnicas
estadisticas avanzadas para identificar patrones y tendencias significativas. A través de un andlisis

exhaustivo de los resultados, se extraera informacién clave que permita evaluar la capacidad del

48



servicio de resonancia magnética del Hospital Militar para satisfacer las necesidades de la

poblacién, asegurando la prestacion de un servicio de alta calidad en esta institucion.
3.4.2. INSTRUMENTOS

La recopilacion de datos constituye un componente esencial en el proceso de
investigacion, y el disefio meticuloso de los instrumentos de recoleccion es fundamental para
garantizar la validez y fiabilidad de los resultados. La encuesta se aplicara a 384 personas posibles
pacientes del Hospital Militar y 367 Médicos que potencialmente podrian indicar estudios de IRM
en el Hospital Militar de Tegucigalpa, Honduras, con el objetivo de evaluar la viabilidad de
establecer un servicio de resonancia magnética. La encuesta estard compuesta por veinte preguntas
estructuradas, que incluirdn preguntas cerradas y requeriran que los participantes seleccionen una

Unica opcion de respuesta.

A través de este instrumento de recoleccion de datos, se pretende generar informacién
cuantitativa que sera sometida a analisis estadistico. Este analisis permitira determinar la necesidad
de incorporar el servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar, contribuyendo asi al

desarrollo de un estudio de prefactibilidad para su implementacién en este centro asistencial.
3.4.3. PROCEDIMIENTOS

Los procedimientos para la recoleccién de datos en esta investigacion, se utilizd la
plataforma Google Forms, una herramienta en linea que permite crear encuestas, formularios y
cuestionarios de manera eficiente. En primer lugar, se disefiaron dos formularios en Google Forms,
uno para la poblacién en general que constituy0 veinte y dos preguntas y una para personal médico
que constituy6 veinte y dos preguntas, con base en los objetivos de la investigacion y las preguntas
de investigacion previamente definidas. El formulario incluydé una combinacion de tipos de
preguntas (de opcion mdltiple y escala de Likert, etc.), de acuerdo con la naturaleza de la
informacidn requerida. Los formularios fueron configurados para garantizar la confidencialidad
de los participantes y la calidad de las respuestas. Para la validacion de respuestas para asegurar
que las preguntas fueran respondidas correctamente (por ejemplo, se configuraron preguntas

obligatorias).

Se realiz6 una prueba piloto de los formularios con un grupo pequefio de participantes y

un grupo de expertos para verificar la claridad de las preguntas y la funcionalidad del formulario.
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Durante esta etapa, se hicieron ajustes en la redaccion de algunas preguntas y en la disposicion del
formulario para mejorar la experiencia de los participantes. Una vez aprobado, el formulario fue
distribuido entre las poblaciones de estudio a través de diferentes canales, como redes sociales y
grupos de WhatsApp. Los participantes recibieron instrucciones claras sobre el proposito de la
investigacion, el tiempo estimado para completar el formulario y como acceder al mismo. Los
participantes completaron el formulario en linea, proporcionando sus respuestas de manera

anonima. Durante el proceso de recoleccion.

A lo largo del periodo de recoleccion de datos, se realizd un monitoreo constante del
progreso de las respuestas mediante las herramientas de analisis de Google Forms. Se enviaron
recordatorios diarios a las redes sociales y grupos de WhatsApp, para motivar a los participantes
que aun no habian completado el formulario y asi maximizar la tasa de respuesta. Una vez
finalizado el proceso de recoleccion, las respuestas fueron automaticamente almacenadas en una
hoja de célculo de Excel en Google, lo que facilité el analisis posterior de los datos. La informacion
fue organizada, depurada y, posteriormente, analizada utilizando técnicas estadisticas en Microsoft
Excel.

3.5 FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion se definen como un recurso utilizado para la recopilacion de
datos, hechos o conocimientos sobre un tema especifico, con el fin de garantizar la credibilidad,
relevancia y actualidad mismo. Pueden clasificarse en fuentes primarias (directas) y secundarias
(indirectas). En el marco de esta investigacion, se han identificado diversas fuentes de ambas
categorias que proporcionaran sustento tedrico y préctico al estudio, abarcando dimensiones
técnicas. Legales y ambientales. Es fundamental llevar a cabo una evaluacion exhaustiva de la
credibilidad y fiabilidad de estas fuentes para asegurar que la informacién recopilada sea precisa,

objetiva y pertinente para los objetivos planteados en esta investigacion.

3.5.1. FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias se definen como aquellas que contienen datos originales o de primera

mano, sin haber sido sometidas a procesos de filtrado o resumen, y que representan la version
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auténtica de lo investigado. Para la recoleccion de informacion en este estudio, se consideraran
como fuentes primarias los pacientes que acuden a los servicios del Hospital Militar de
Tegucigalpa, Honduras, asi como las entrevistas y opiniones de autoridades y profesionales de la
salud de este centro asistencial. Esta informacion sera esencial para llevar a cabo un andlisis

exhaustivo sobre la viabilidad de implementar el servicio de resonancia magnética.

3.5.2. FUENTES SECUNDARIAS

Existe una amplia variedad de fuentes secundarias, algunas de las cuales son mas
confiables que otras, y que pueden resultar de gran utilidad para nuestra investigacion. La seleccion
adecuada y la evaluacion critica de estas fuentes secundarias son esenciales para sustentar la

investigacion y garantizar la robustez de los resultados obtenidos. Entre estas se incluyen:

Bibliografia Académica: Libros, articulos de revistas cientificas, guias del PMBOK®, y
publicaciones en diarios de circulacion nacional. Estas fuentes pueden proporcionar informacion

tedrica y antecedentes relevantes sobre el tema en estudio.

Informes de Investigacion: Documentos de estudios previos relacionados con temas
similares que ofrecen informacion sobre metodologias, hallazgos y recomendaciones

significativas.

Datos Estadisticos: Estadisticas sobre el acceso a servicios de salud, la frecuencia de uso y
otros indicadores relevantes en el contexto, los cuales pueden ofrecer informacion contextual

valiosa para el analisis.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 INFORME DE PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

En este apartado se presentan los resultados obtenidos a través de los instrumentos de
recoleccion de informacion utilizados, en este caso, encuestas. Se estructuraron dos encuestas: una
dirigida a la poblacion en general, compuesta por personas que residen en el Municipio del Distrito
Central y que representan a los potenciales pacientes del servicio de Resonancia Magnética del
Hospital Militar; y otra aplicada al personal médico, quienes serian los responsables de solicitar
dichos estudios. De esta forma, se busca obtener una vision integral desde la perspectiva tanto de
los pacientes como de los médicos. Asimismo, se incluye el analisis de cada pregunta de ambas
encuestas, contrastando los resultados obtenidos con los objetivos planteados en este estudio.

4.2 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA
A continuacion, se muestran los resultados obtenidos de la aplicacion de la encuesta:

Pregunta:1 ;Es usted derechohabiente del hospital militar?

34.90%

W Derechohabiente

M Paciente externo

Gréfico 1 Distribucion de Derechohabientes y Pacientes Externos del Hospital Militar
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Segun los datos obtenidos, el 34.90% de la poblacion encuestada es derechohabiente,
mientras que el 65.10% corresponde a pacientes externos. Este escenario indica que una
proporcién considerable de la poblacion no esté afiliada al Hospital Militar, lo que sugiere que la

mayoria de los pacientes reciben atencion médica en otros establecimientos o de forma
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independiente. Esta tendencia podria reflejar una falta de informacion o un desconocimiento de

los servicios que el Hospital Militar ofrece a pacientes externos.

Este perfil de pacientes externos es relevante para la formulacion de estrategias que puedan
atraer a una mayor cantidad de personas hacia el hospital. Ademas, comprender las necesidades y
caracteristicas de ambos grupos (derechohabientes y pacientes externos) permitira disefiar
servicios y campafas de sensibilizacién que respondan a las expectativas tanto de los afiliados

como de aquellos que buscan atencién de manera independiente.

Una posible estrategia seria mejorar la comunicacion y aumentar la visibilidad de los
servicios para pacientes externos, especialmente en areas donde la demanda de atencion médica es
alta. Ademaés, podria ser util implementar programas de afiliacion o facilitar el acceso a servicios
médicos a personas no afiliadas, para integrar de forma mas eficaz a los pacientes externos en el

sistema de atencién del hospital.

Pregunta 2: ;Cudl es su rango de edad?

Mas de 70 afios I 0.52%

51-70 afios 18.23%

18-30 aios 24.48%

Menor de 18 afios | 0.26%

Grafico 2 Rango de Edad
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun los datos obtenidos sobre el rango de edad de los pacientes, el grupo mas numeroso
corresponde a la franja de 31-50 afos, que representa el 56.51% de los encuestados. Este grupo
abarca mas de la mitad de los pacientes y es clave para la planificacion de servicios de salud, ya

que corresponde a personas en su etapa adulta media. Durante este periodo, los individuos suelen
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estar en pleno desarrollo de su vida laboral, educativa y familiar, lo que hace que sus necesidades

de salud sean diversas y particulares.

Este segmento de edad es crucial para los sistemas de salud, ya que abarca una gran parte
de la poblacion activa laboralmente. Ademas, es una etapa en la que comienza a manifestarse un
aumento en los problemas de salud cronicos y enfermedades no transmisibles, como enfermedades
cardiovasculares, diabetes, entre otras. Por ello, es fundamental que los servicios de salud estén
orientados a la prevencion y atencion temprana de estos problemas, promoviendo habitos de vida

saludables y ofreciendo servicios de diagnostico, seguimiento y tratamiento adecuados.

La atencion dirigida a este grupo puede enfocarse en programas de salud laboral,
prevencion de enfermedades cronicas, educacion sobre estilos de vida saludables y atencion
integral para las necesidades de salud especificas de este rango de edad. Ademas, es importante
tener en cuenta las caracteristicas familiares y laborales de este grupo para ofrecer servicios que

se ajusten a sus horarios y necesidades cotidianas.

Pregunta 3: ¢ Es usted hombre o mujer?

B Hombre

B Mujer

Gréfico 3 Sexo
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun los datos obtenidos, el 54.43% de los encuestados corresponde al sexo femenino,
mientras que el 45.57% pertenece al sexo masculino. Esto indica que la mayoria de la poblacion
de estudio es de género femenino, lo cual es un dato clave para entender las preferencias y

necesidades de atencion de salud de los pacientes en el Hospital Militar.

Este perfil de género es fundamental para una segmentacion adecuada de los servicios de
salud ofrecidos, ya que permite personalizar las estrategias de marketing y promocién, asi como
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disefiar programas de atencion que respondan especificamente a las necesidades de salud de las
mujeres. Entre estos, se pueden incluir servicios relacionados con la salud reproductiva,
prevencion del cancer de mama y cérvix, atencion a la salud mental, entre otros. Por otro lado,
también es importante tener en cuenta las necesidades particulares de los hombres para ofrecerles

servicios adecuados y aumentar su participacion en el sistema de salud.

El andlisis de género facilita la creacion de campafias informativas y servicios que aborden
de manera efectiva las distintas demandas de cada grupo, garantizando una atencion integral y

mejorando la experiencia de los pacientes en el hospital.

Pregunta 4: ;Ha necesitado alguna vez estudios de resonancia magnética?

40.10%

H No
mSi

Grafico 4 Frecuencia de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun los datos obtenidos, el 59.90% de los encuestados ha necesitado algin estudio de
resonancia magnética en algin momento, lo que sugiere que un porcentaje considerable de la
poblacién ha enfrentado problemas de salud que requieren diagnosticos por imagen mas
detallados. La resonancia magnética es una herramienta avanzada utilizada principalmente para
investigar enfermedades graves o complejas, como trastornos neurolégicos (por ejemplo,
esclerosis mdltiple, tumores cerebrales), musculoesqueléticos (como desgarros o lesiones
articulares), o cardiovasculares (como aneurismas). Este dato puede reflejar una prevalencia de

condiciones de salud mas serias 0 complejas dentro de la poblacién encuestada.

Aunque un 40.10% de los encuestados no haya requerido de un estudio de resonancia
magnética hasta el momento, esto no descarta la posibilidad de que en el futuro pueda necesitarlo.

En este sentido, es crucial mantener la disponibilidad y el acceso a estudios de resonancia
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magnética dentro del hospital, ya que muchas personas podrian requerir estos exdmenes a medida

gue surjan nuevas condiciones de salud o problemas que no se detectaron inicialmente.

Este patron subraya la importancia de contar con tecnologia avanzada para el diagndstico
médico, asi como de promover programas de prevencion y deteccion temprana que permitan
identificar condiciones graves antes de que se desarrollen por completo. Ademas, esto puede
resaltar la necesidad de fortalecer la educacion sobre la importancia de los estudios de diagnéstico
por imagen dentro de la poblacién para fomentar un mayor acceso y uso de estos servicios.

Pregunta 5: ¢ Conocia usted que el Hospital Militar Atiende a la poblacion en general?

42.19%

= No

57.81% Y]

Gréfico 5 Conocimiento de los Servicios del Hospital Militar
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Segun los datos obtenidos, el 57.81% de los encuestados esta al tanto de que el Hospital
Militar atiende a la poblacion en general, mientras que un 42.19% no lo sabe. Aunque la mayoria
de los participantes tiene conocimiento de que el hospital ofrece atencion a la poblacion civil, el
porcentaje significativo de personas que no estan informadas sobre este aspecto sugiere que aun
existe una falta de difusion adecuada sobre los servicios disponibles para quienes no forman parte

del &mbito militar.

Este resultado indica que una proporcion considerable de la comunidad desconoce la
posibilidad de acceder a atencién médica en el Hospital Militar, lo que podria estar limitando la
utilizacién de sus servicios. Este desconocimiento podria ser el reflejo de una estrategia de
comunicacion insuficiente o de una baja visibilidad de los servicios ofrecidos, especialmente para

la poblacion civil.
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Si el Hospital Militar esta interesado en expandir su atencién a mas pacientes externos, esta
situacion representa una oportunidad clara para mejorar la difusion de la informacion sobre los
servicios disponibles. Se podrian implementar campafias informativas a través de medios
tradicionales y digitales, asi como en redes sociales, para informar a la comunidad sobre la apertura
de estos servicios. Mejorar la comunicacion no solo aumentaria el conocimiento del publico, sino
que también podria incentivar una mayor participacion de la poblacion en los servicios médicos

que el hospital ofrece, fortaleciendo su rol dentro de la comunidad.

Pregunta 6: ;Considera importante tener acceso a un servicio de resonancia magnética en

el hospital Militar?

H No

mSi

Gréfico 6 Percepcion del Servicio de Resonancia Magnética del Hospital Militar
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

El 98.44% de los encuestados considera muy importante tener acceso a un servicio de
resonancia magnética en el Hospital Militar. Este porcentaje extremadamente alto refleja una
fuerte percepcion publica de la necesidad de contar con este servicio de diagnéstico avanzado en
el hospital, lo que indica una alta valoracién de la resonancia magnética como una herramienta

clave para obtener diagndsticos precisos y detallados.

La resonancia magnética es esencial para evaluar una amplia variedad de condiciones
médicas, especialmente en areas como enfermedades neuroldgicas (por ejemplo, trastornos

cerebrales, esclerosis multiple), musculoesqueléticas (lesiones articulares, desgarros),
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cardiovasculares (aneurismas, problemas cardiacos), y oncoldgicas (deteccion de tumores). La
posibilidad de contar con este servicio en el Hospital Militar no solo garantizaria una atencion mas
integral y precisa, sino que también contribuiria a un diagnéstico temprano, mejorando las

oportunidades de tratamiento y recuperacion.

Este resultado sugiere que la comunidad valora enormemente la disponibilidad de
tecnologia avanzada para la atencion médica y que contar con un servicio de resonancia magnética
en el Hospital Militar podria aumentar la confianza y satisfaccion de los pacientes. Ante esta alta
demanda, seria recomendable que el hospital considere la expansion o mejora de sus capacidades

en diagnostico por imagen.

Pregunta 7: ¢ Con qué frecuencia le han indicado estudios de resonancia magnética?

Rara Vez 36.98%
Ocasionalmente 21.88%
Nunca 37.76%

Frecuentemente - 3.39%

Gréfico 7 Frecuencia de Indicaciones para Estudios de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun los datos obtenidos, el 36.98% de los encuestados ha sido indicado rara vez para
realizarse un estudio de resonancia magnética, lo que sugiere que, en algin momento de sus vidas,
han tenido problemas de salud que podrian haber requerido un diagndstico mas detallado por
imagen. Esto refleja una utilizacién esporadica de este tipo de estudios, probablemente en
situaciones donde otras formas de diagnostico no fueron suficientes para determinar con precision

la condicion del paciente.

El hecho de que un 37.76% de los encuestados nunca haya recibido indicacion para
realizarse una resonancia magnetica no descarta la posibilidad de que en el futuro pueda
necesitarla. Esto es relevante, ya que muchas condiciones médicas mas comunes o leves no

requieren de tecnologias avanzadas de diagnostico como la resonancia magnética. No obstante,
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este porcentaje también podria indicar que muchos de los problemas de salud atendidos hasta el

momento han sido diagnosticados mediante otros métodos menos costosos 0 invasivos.

Este hallazgo también resalta una oportunidad importante para la educacién en salud. Si
bien no todos los pacientes necesitan resonancias magnéticas de manera frecuente, proporcionar
informacidn sobre cuando es recomendable realizarse este tipo de estudios podria mejorar la
deteccidn temprana de enfermedades mas complejas o graves. Ademas, aumentar la conciencia
sobre los beneficios de estos estudios podria llevar a que mas personas soliciten una resonancia
magnética cuando los sintomas lo justifiquen, promoviendo una atencion médica mas integral y
eficiente.

Pregunta 8: ¢Qué tipo de condiciones médicas le han llevado a necesitar una resonancia
magnética?

Problemas neurolégicos 10.94%

Ninguna de las anteriores | NG 2 .10%

Lesiones laborales o del servicio 10.42%
Lesiones deportivas 22.14%
Enfermedades ortopédicas__ 11.20%

Céancer 1.82%

Gréfico 8 Condiciones Médicas Asociadas a la Necesidad de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los datos muestran que la razén mas frecuente para realizarse una resonancia magneética
son las lesiones deportivas (22.14%), seguidas de enfermedades ortopédicas (11.20%) y problemas
neuroldgicos (10.94%). Esto refleja que la resonancia magnética es utilizada mayormente para
diagnosticar afecciones relacionadas con el sistema musculoesquelético, tanto por actividades
deportivas como por causas laborales (10.42%). Estos resultados subrayan el papel de esta
herramienta avanzada en la evaluacién de problemas articulares, musculares y neurolégicos que

no pueden ser detectados adecuadamente con métodos de diagnostico mas convencionales.

El bajo porcentaje de uso de resonancias magnéticas para condiciones graves como el

cancer (1.82%) podria indicar que este diagnostico avanzado es solicitado con menor frecuencia
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para detectar enfermedades mas criticas o que estas afecciones son menos prevalentes entre los
encuestados. Ademas, el 43.49% que selecciond "Ninguna de las anteriores" sugiere que muchas

personas aun no han necesitado resonancias magnéticas para condiciones médicas especificas.

Estos hallazgos apuntan a la necesidad de fomentar la educacion en salud dentro de la
comunidad, particularmente sobre el uso de la resonancia magnética para detectar enfermedades
graves en etapas tempranas, como el cancer o los trastornos neuroldgicos. Incrementar el
conocimiento sobre la importancia del diagnostico temprano podria ayudar a la poblacion a
identificar cuando este tipo de estudios puede ser crucial, incluso en ausencia de sintomas
evidentes. Asimismo, promover programas de prevencién y seguimiento para lesiones deportivas

y laborales puede optimizar el acceso y la utilidad de estos servicios diagnosticos.

Pregunta 9: ¢(Cuél es su preferencia de horario para realizarse estudios de resonancia

magnética?

Tardes

16.93%

No tengo preferencia 45.31%

Mafianas 37.76%

Grafico 9 Horarios para Estudios de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La mayoria de los encuestados (45.31%) no tiene una preferencia especifica de horario
para realizarse estudios de resonancia magnetica, mientras que el 37.76% prefiere las mafianas y
el 16.93% prefiere las tardes. Esto resalta que, para gran parte de la poblacion, el acceso a este

servicio resulta mas importante que el momento del dia en que se realiza.

Este dato ofrece una oportunidad para que el Hospital Militar analice la posibilidad de
ampliar o ajustar la disponibilidad de horarios para resonancias magnéticas. Atender esta necesidad

podria garantizar un acceso mas flexible y comodo para los pacientes, especialmente aquellos que
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requieren diagndésticos frecuentes. Ademas, la preferencia por las mafianas podria orientar la
asignacion de recursos para optimizar la atencion en esta franja horaria, sin descuidar la oferta

durante las tardes para quienes lo necesiten.

Pregunta 10: ;Qué medio de transporte utilizaria para acudir a una cita de resonancia

magnética en el Hospital Militar?

Vehiculo propio 74.74%

Transporte publico 13.28%

Taxi o servicio de transporte privado - 11.20%

A pie 0.78%

Graéfico 10 Transporte para Acudir a Citas de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El 74.74% de los encuestados indica que utilizaria su vehiculo propio para acudir a una
cita de resonancia magnética en el Hospital Militar, lo que representa la gran mayoria. Sin
embargo, un porcentaje significativo recurre al transporte pablico (13.28%) o a servicios de taxi o
transporte privado (11.20%), mientras que solo un 0.78% se moviliza a pie. Estos datos reflejan

una diversidad en las condiciones econdmicas y de acceso al transporte entre los pacientes.

En un pais con diversidad econémica, muchas personas no tienen acceso a un vehiculo
propio o no pueden conducir, lo que podria limitar su acceso a los servicios de salud. Este escenario
representa una oportunidad para que el Hospital Militar evalle la viabilidad de ofrecer un servicio
de transporte institucional que facilite el traslado de los pacientes, especialmente aquellos que
dependen de transporte publico o privado. Ademas, seria importante considerar la ubicacion
geografica del hospital en relacién con otros centros hospitalarios, para identificar posibles

barreras de acceso que podrian influir en la utilizacién de sus servicios.
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Pregunta 11: ;Cuanto ha pagado usted por un estudio de resonancia magnética?

Mas de 9,000 5.99%

Entre L 2,000y L 5,000 24.74%

Graéfico 11 Andlisis de Costos
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun los datos, el 28.65% de los encuestados ha pagado entre L 5,000 y L 9,000 por un
estudio de resonancia magnética, seguido por un 24.74% que ha gastado entre L 2,000 y L 5,000.
Un porcentaje menor, el 5.99%, ha pagado mas de L 9,000, mientras que el 40.63% indicé que no
aplica, lo que sugiere que nunca ha tenido que cubrir este costo. Estos valores reflejan una amplia
variacion en los costos asociados a este tipo de estudios, lo que puede estar relacionado con
factores como la ubicacion del servicio, la tecnologia utilizada y si el estudio se realizé en una

institucién puablica o privada.

El costo relativamente elevado de estos estudios podria representar una barrera
significativa para una parte de la poblacidn, especialmente aquellos con ingresos limitados. Esto
subraya la importancia de ofrecer opciones accesibles en instituciones como el Hospital Militar.
Establecer tarifas competitivas, junto con programas de subsidio o financiamiento, podria
aumentar el acceso a este servicio esencial, beneficiando tanto a derechohabientes como a
pacientes externos. Ademas, informar a la poblacion sobre las opciones disponibles dentro del
hospital podria reducir la carga econdémica asociada con la basqueda de estos estudios en centros

privados mas costosos.
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Pregunta 12: ¢;Considera que los precios de los servicios de resonancia magnética en el

mercado son accesibles?

55.21%

18.75% 17.71%

7.55%

0.78%

Accesibles Muy accesibles  Nada accesibles No Aplica Poco accesibles

Grafico 12 Percepcidn de Accesibilidad Econdmica de los Servicios de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los datos reflejan que una mayoria significativa de los encuestados (55.21%) considera
que los precios de los servicios de resonancia magnética en el mercado son poco accesibles,
mientras que el 18.75% los califica como nada accesibles. Solo un 7.55% los considera accesibles
y un minimo 0.78% los percibe como muy accesibles. Por otro lado, el 17.71% indicé que la
pregunta no aplica a su caso. Estos resultados sugieren que el costo de los estudios de resonancia

magnética ya que no han tenido la necesidad de incurrir a un servicio de resonancia magnética.

La percepcion de inaccesibilidad economica podria limitar el acceso a un diagndstico
avanzado, especialmente en comunidades con ingresos bajos 0 moderados. Esto representa una
oportunidad clave para el Hospital Militar de posicionarse como una alternativa accesible,
ofreciendo servicios de calidad a precios competitivos o incluso considerando esquemas de
subsidio para pacientes de bajos recursos. Comunicar esta ventaja podria no solo incrementar el
acceso, sino también reforzar la imagen del hospital como una institucion inclusiva y

comprometida con la salud de la comunidad.
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Pregunta 13: ;Cudl es su expectativa sobre el tiempo de espera para una cita de resonancia

magnética?

No Aplica - 15.36%

Mds de dos semanas 4.43%

Entre unay dos semanas 19.53%

Gréfico 13 Expectativa sobre el Tiempo de Espera para una Cita de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La mayoria de los encuestados (60.68%) tiene la expectativa de obtener una cita de
resonancia magnética en menos de una semana, mientras que un 19.53% considera aceptable un
tiempo de espera de entre una y dos semanas. Solo el 4.43% espera mas de dos semanas, lo que

demuestra que la rapidez en el acceso a este servicio es una prioridad para los pacientes.

Estas expectativas reflejan la necesidad de ofrecer un servicio &gil y eficiente en la
programacion de citas de resonancia magnética. Para el Hospital Militar, cumplir con estas
demandas podria mejorar la satisfaccion de los pacientes y posicionarse como una opcion
competitiva frente a otras instituciones. Ademas, garantizar tiempos de espera reducidos,
especialmente para casos urgentes, contribuiria a un diagnéstico mas oportuno y a una atencién

médica de mayor calidad.
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Pregunta 14: ;Cdomo calificaria su experiencia general con los servicios de salud que ha

recibido en el Hospital Militar?

Satisfactoria _ 9.90%

Regular 13.02%

Excelente _ 11.72%

Grafico 14 Experiencia General con los Servicios de Salud del Hospital Militar
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Los resultados muestran que el 23.96% de los encuestados califica su experiencia general
con los servicios de salud del Hospital Militar como buena, mientras que el 11.72% la considera
excelente. Por otro lado, el 9.90% la describe como satisfactoria y el 13.02% como regular. Sin
embargo, un alto porcentaje (41.41%) indica no tener experiencia previa con los servicios del
hospital, lo que sugiere que una parte significativa de la poblacion no ha interactuado con esta
institucion.

Estos datos resaltan que, entre quienes han utilizado los servicios, la percepcion general es
positiva, con una mayoria calificando su experiencia entre buena y excelente. No obstante, la falta
de experiencia reportada por una gran proporcion de encuestados podria representar una
oportunidad para el Hospital Militar de aumentar su alcance y visibilidad en la comunidad. Es
fundamental reforzar estrategias de difusion sobre la calidad y disponibilidad de los servicios
ofrecidos, con el objetivo de atraer a nuevos usuarios y fortalecer la percepcion positiva entre los

actuales.
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Pregunta 15: ;Qué tan comodo se siente al acudir al Hospital Militar para recibir atencion

médica?

47.40%

26.82%
24.22% ?

1.04% 0.52%

Cémodo Incémodo Muy Muy Neutral
Coémodo  incomodo

Gréfico 15 Experiencia General con los Servicios de Salud del Hospital Militar
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los datos muestran que el 26.82% de los encuestados se siente muy comodo al acudir al
Hospital Militar, mientras que el 24.22% se siente codmodo. Solo un 1.04% se siente incomodo y
un 0.52% muy incomodo, lo que indica que las percepciones negativas sobre la comodidad son

minimas.

Sin embargo, el 47.40% de los encuestados respondié de manera neutral, lo cual se debe
principalmente a que no han tenido experiencia previa con el Hospital Militar o prefieren no opinar
al respecto. Esto sugiere que muchos no han interactuado con la institucién o no tienen una opinion

formada sobre la comodidad de sus servicios.

Este resultado muestra una oportunidad para que el Hospital Militar incremente la
visibilidad de sus servicios y mejore la experiencia del paciente. Al convertir a los encuestados
neutrales en usuarios con una experiencia positiva, podria aumentar la satisfaccion y la percepcién

general de la institucion.
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Pregunta 16: ; Qué aspecto considera mas importante para la instalacion de un servicio de

resonancia magnética?

Seguridad - 7.81%

Espacio adecuado 13.80%

Equipo de calidad 58.33%

Accesibilidad || | | 20.05%

Gréfico 16 Aspectos relevantes para el Servicio de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

El 58.33% de los encuestados considera que el equipo de calidad es el aspecto mas
importante para la instalacion de un servicio de resonancia magnética, lo que resalta la necesidad
de contar con tecnologia avanzada y confiable para obtener diagndsticos precisos. Esta percepcion
subraya la importancia de ofrecer servicios de diagndstico con equipos de Ultima generacién que

puedan satisfacer las expectativas y necesidades de los pacientes.

En segundo lugar, un 20.05% considera crucial la accesibilidad, lo que refleja la
importancia de que los servicios de resonancia magnética sean faciles de acceder para la
comunidad, tanto en términos de ubicacién como de disponibilidad. Por otro lado, un 13.80%
valora el espacio adecuado para el servicio, mientras que un 7.81% destaca la seguridad como un
factor importante. Estos resultados sugieren que, si bien la calidad del equipo es la prioridad,
también hay una fuerte expectativa sobre la infraestructura y la accesibilidad del servicio, lo que
ofrece oportunidades para mejorar estas areas en la instalacion y operacion de la resonancia

magnética en el Hospital Militar.
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Pregunta 17 ¢Considera importante que el personal que realice la resonancia magnética

esté altamente capacitado?

Poco Importante = 0.26%

Importante 5.73%

Gréfico 17 Importancia de la Capacitacion del Personal
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

El 94.01% de los encuestados considera muy importante que el personal encargado de
realizar las resonancias magnéticas esté altamente capacitado, lo que refleja una fuerte expectativa
sobre la competencia técnica y profesional de los operadores de este servicio. Solo un 5.73% lo
considera importante y un minimo 0.26% lo ve como poco importante. Este resultado indica que
la mayoria de los pacientes pone un alto énfasis en la habilidad y preparacion del personal para
asegurar que los estudios sean realizados correctamente y con el maximo nivel de precision. Para
el Hospital Militar, garantizar que el personal esté altamente capacitado y cuente con

certificaciones adecuadas podria ser un factor clave para aumentar la confianza.

Pregunta 18 ;Confia en que el personal medico y técnico del Hospital Militar recibira

capacitacion adecuada para operar el equipo de resonancia magnética?

Totalmente confiado | NN 30.99%

Poco confiado [l 2.34%
No confiado | 0.52%
Neutral 26.56%

Confiado [N 3o.55%

Gréfico 18 Confianza en la Capacitacion del Personal Médico y Técnico
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Un 39.58% de los encuestados se siente confiado en que el personal médico y técnico del
Hospital Militar recibira la capacitacion adecuada para operar el equipo de resonancia magnética,
mientras que un 30.99% esta totalmente confiado. Estos datos sugieren una percepcion positiva

generalizada en cuanto a la formacion y habilidades del personal.

Sin embargo, un 26.56% se mantiene neutral, lo que puede indicar que algunos encuestados
no tienen una opinion formada debido a la falta de informacion o experiencia directa con el
hospital. En cuanto a la falta de confianza, solo un 2.34% se siente poco confiado y un 0.52% no
confiado, lo que refleja que la mayoria tiene una percepcion favorable de la capacidad del personal

del hospital.

Este resultado muestra que, aunque la mayoria tiene confianza en la capacitacion del
personal, ain existe una oportunidad para aumentar la transparencia y la comunicacién sobre la
formacion del personal técnico y médico. Promover la certificacion y las acreditaciones del equipo
podria fortalecer aln mas la percepcion puablica y asegurar que mas pacientes se sientan

completamente seguros de la calidad del servicio.

Pregunta 19 ;Recomendaria el Hospital Militar a otras personas para recibir atencion

médica?

13.54%

No

Si

86.46%

Graéfico 19 Recomendacion del Hospital Militar para Atencion Médica
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Un 86.46% de los encuestados recomendaria el Hospital Militar a otras personas para
recibir atencion médica, lo que refleja una alta satisfaccion general con los servicios que ofrece la

institucion. Este dato indica que la mayoria de los pacientes confia en la calidad de la atencion y
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esta dispuesta a compartir su experiencia positiva con otros.

Por otro lado, un 13.54% no recomendaria el hospital, lo que podria ser indicativo de &reas
de mejora en la atencién o en la experiencia del paciente. Para el Hospital Militar, este grupo
representa una oportunidad para identificar y abordar las areas de insatisfaccion, de manera que
pueda aumentar ain mas la tasa de recomendacion y fortalecer la percepcion de calidad entre los

usuarios.

Pregunta 20 ¢Esté dispuesto a recibir informacion sobre el nuevo servicio de resonancia

magnética?

mNo

H Si

Grafico 20 Disposicion a Recibir Informacion
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Un 89.58% de los encuestados esta dispuesto a recibir informacion sobre el nuevo servicio
de resonancia magnética, lo que indica un alto interés en conocer mas sobre este servicio de
diagnostico avanzado. Este resultado sugiere que existe una gran disposicion por parte de la
comunidad para recibir detalles sobre como acceder al servicio, sus beneficios y la disponibilidad
del equipo.

Por otro lado, un 10.42% no esta dispuesto a recibir informacion, lo que podria reflejar
indiferencia o falta de interés en este servicio especifico. Para el Hospital Militar, esta es una
oportunidad para aprovechar el alto nivel de interés y desarrollar estrategias de comunicacion,

como campanas informativas y educativas, que permitan maximizar el conocimiento y uso del
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nuevo servicio entre la poblacion.

Pregunta 21 ;Conoce el portal en linea para ver resultados de radio imagenes del Hospital
Militar?

19.27%

No

Si

80.73%

Grafico 21 Conocimiento sobre el Portal en Linea
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

El 80.73% de los encuestados no conoce el portal en linea para ver los resultados de las
radiografias del Hospital Militar, lo que indica una falta significativa de informacion sobre esta
herramienta digital. Esto sugiere que el portal no ha sido suficientemente promovido o que los
pacientes no estan al tanto de su disponibilidad, lo que podria limitar su utilidad y accesibilidad.

Por otro lado, solo un 19.27% si conoce el portal en linea, lo que muestra que existe un
segmento reducido de la poblacidn que esta aprovechando esta opcion para acceder a los resultados
de sus estudios. Esto resalta la oportunidad para que el Hospital Militar implemente camparias
informativas que eduquen a la comunidad sobre la existencia y los beneficios de este portal,

mejorando asi la experiencia del paciente y facilitando el acceso a la informacion médica.
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Pregunta 22 ;A través de que medio le gustaria recibir informacion sobre los servicios que

ofrece el Hospital Militar?

Television 1.30%

Redes sociales |G 0.0

Recomendacién de un médicoPagina web del o
hospital Bl 5.73%

Recomendacion de un médico 15.10%
Radio 1.56%
Pagina web del hospital [ 12.76%

No me gustaria recibir informaciéon ] 2.60%

Graéfico 22 Preferencias sobre el Medio para Recibir Informacion
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La mayoria de los encuestados, un 60.94%, preferiria recibir informacion sobre los
servicios del Hospital Militar a través de redes sociales, lo que resalta la importancia de tener una
presencia activa en plataformas digitales para llegar de manera efectiva a una amplia audiencia.
Las redes sociales son un canal clave para la difusion de informacién en tiempos actuales,

especialmente entre las generaciones mas jovenes.

El 15.10% de los encuestados preferiria recibir informacion a través de la recomendacion
de un médico, lo que sugiere que las recomendaciones de profesionales de la salud tienen un peso
significativo en la decision de los pacientes. Un 12.76% optaria por la pagina web del hospital, lo
que también destaca la necesidad de contar con un sitio web actualizado y fécil de navegar para

proporcionar detalles sobre los servicios.

Los medios tradicionales como radio (1.56%) y television (1.30%) tienen una menor
preferencia, mientras que un 2.60% de los encuestados indicé que no le gustaria recibir
informacion. Este dato subraya la importancia de enfocar los esfuerzos de comunicacion
principalmente en redes sociales, seguido por la pagina web y las recomendaciones medicas, para

aumentar la visibilidad y el acceso a la informacidon sobre los servicios del hospital.
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A continuacion, se muestra los resultados de la aplicacion a la encuesta a personal medico

Pregunta 1 ;Cuél es su rango de edad?

Mas de 70 afios 1.36%

51-70 afios - 16.89%

31-50 afios 70.30%

24-30 afios - 11.44%

Grafico 23 Rango de Edad de Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Segun los resultados obtenidos, la mayoria de los encuestados se encuentran en el rango de
edad de 31 a 50 afios, representando un 70.30% de la poblacion profesional encuestada. Este dato
indica que la mayoria de los médicos estan en la etapa mas productiva de sus carreras, caracterizada

por un alto nivel de experiencia y actividad laboral.

Este perfil demografico sugiere una oportunidad estratégica para implementar programas
de formacion y actualizacion médica, que no solo fortalezcan sus conocimientos, sino que también
sirvan para difundir los servicios del Hospital Militar. Ademas, involucrar a este grupo en
iniciativas de promocion y calidad puede generar un impacto positivo a largo plazo, asegurando la
transmision de buenas préacticas y fortaleciendo la reputacion del hospital como un centro de

referencia en servicios especializados.
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Pregunta 2 ¢Es usted hombre o mujer?

41.96% B Hombre

® Mujer

Grafico 24 Sexo de Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun los resultados de la encuesta, el 58.04% de los encuestados son mujeres, mientras
que el 41.96% son hombres. Esto refleja una diversificacion significativa en el campo médico, con
una mayor representacion femenina en la practica profesional. Este equilibrio presenta una
oportunidad estratégica para disefiar campafias inclusivas que reconozcan las necesidades y
preferencias de ambos géneros, asegurando un enfoque equitativo en la promocion de servicios y

capacitaciones.

Considerando esta distribucion, se podrian desarrollar iniciativas especificas para abordar
temas relevantes para cada grupo, sin perder de vista la importancia de mantener un enfoque
integrador. Esto no solo contribuiria a una mayor aceptacion de las estrategias propuestas, sino
que también fortaleceria la percepcion del Hospital Militar como una institucion comprometida
con la equidad y el respeto a la diversidad en el &mbito médico.
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Pregunta 3 ¢ Cudl es su especialidad médica?

Radidogia - 2.45%

Ortopedia 4.36%

Oncologia 1.63%

Meurologia - 327%
Meurocirugia - 327%
Medicina Interna _ 9.54%
47 14%

Gréfico 25 Especialidad de Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

En cuanto a las especialidades, la que predomina es la de Medicina General, con un 47.14%
de los encuestados, lo que indica que, en la actualidad, incluso los médicos generales deben tener
conocimientos amplios en diversas areas y estar capacitados para manejar equipos diagnésticos
avanzados como la resonancia magnética. Sin embargo, es importante resaltar que también existen
médicos de especialidades como Medicina Interna (9.54%), Neurocirugia (3.27%), Neurologia
(3.27%), Ortopedia (4.36%) y un 28.34% de encuestados que mencionaron "otra" especialidad.
Esto sugiere que una parte significativa de los profesionales médicos tiene conocimientos en &reas
mas especificas, como endocrinologia, cardiologia, y otras especialidades que no se mencionan
explicitamente en la encuesta. Esto representa una excelente oportunidad para disefiar estrategias
de capacitacion adaptadas a las necesidades de cada especialidad, garantizando que todos los
médicos, independientemente de su area de enfoque, puedan utilizar de manera eficiente los

servicios de resonancia magnética, promoviendo diagndsticos méas precisos y rapidos.

Este enfoque personalizado en la capacitacion también contribuira al reconocimiento del

servicio y la mejora continua de la calidad del diagndstico en todas las areas médicas.
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Pregunta 4 ;Cuantos afios ha trabajado en su profesion?

Menos de 5 afios 23.16%
Mads de 20 afios 16.35%

5-10 afios 35.42%

Gréfico 26 Experiencia de Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

A medida que transcurre el tiempo, los profesionales médicos adquieren mayor
experiencia, lo cual se refleja en los resultados de esta pregunta. El 35.42% de los encuestados ha
trabajado entre 5y 10 afios, y un 25.07% entre 11y 20 afios. Esto indica que una parte significativa
de los médicos ya cuenta con una base sélida de experiencia. Sin embargo, también existe un grupo
relevante que tiene menos de 5 afios de experiencia (23.16%) y otro con mas de 20 afios de
trayectoria (16.35%). Esta distribucion sugiere que el Hospital Militar tiene la oportunidad de
atraer a un mercado diverso, desde médicos con amplia experiencia hasta aquellos que estan

comenzando su carrera profesional.

Una estrategia efectiva podria ser ofrecer capacitacion y recursos a los médicos mas
jovenes, aprovechando su entusiasmo y disposicion para aprender, mientras que, para los mas
experimentados, se podrian disefiar programas de actualizacion continua, enfocados en tecnologias
y avances médicos. Esto podria generar una recomendacién mas amplia del servicio de resonancia
magnética entre los profesionales, promoviendo la calidad del diagnéstico y, al mismo tiempo,

afianzando la relacion entre el hospital y los médicos de distintas etapas en su carrera.
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Pregunta 5 ¢Con qué frecuencia indica estudios de resonancia magnética?

Nunca - 8.17%

Frecuentemente 29.70%

Gréfico 27 Frecuencia de Estudio de Resonancia Magnética por Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Aunque la mayoria de los encuestados, que es un 62.13%, indican que solicitan estudios
de resonancia magnética rara vez, es importante considerar que esta frecuencia podria cambiar a
medida que los médicos adquieran mas experiencia 0 segun la especialidad en la que se
desempefien. Por ejemplo, algunas especialidades, como la neurologia o la ortopedia, pueden
requerir estudios de resonancia magnética con mayor frecuencia, mientras que otras especialidades
pueden tener una demanda menor. Esto sugiere que, con el tiempo, la frecuencia con la que se
solicitan estos estudios podria aumentar o disminuir, dependiendo de la especialidad médica y de

la experiencia adquirida.

Lo crucial en este contexto es mantener informado al personal médico sobre los servicios
disponibles y las ventajas de contar con un servicio de resonancia magnética de alta calidad en el
Hospital Militar. Ademas, seria Gtil promover la inclusion de otros servicios relacionados con la
resonancia magnética, para que los médicos tengan un panorama mas completo de las opciones
disponibles para sus pacientes. Esto no solo mejorara la utilizacion de los servicios, sino que
también contribuira al fortalecimiento de la reputacion del hospital entre los profesionales de la

salud.
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Pregunta 6 ¢Estd satisfecho con la disponibilidad actual de servicios de resonancia

magnética en Tegucigalpa?

Satisfecho

21.53%

Muy Satisfecho 3.27%

Muy insatisfecho _ 10.63%

insatisfecho

27.52%

Gréfico 28 Satisfaccion por Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

El andlisis de los datos muestra que la mayoria de las personas (37.06%) se consideran
neutrales en cuanto a la disponibilidad actual de servicios de resonancia magnética en Tegucigalpa.
Esto podria indicar que estas personas no han tenido experiencias significativas con estos servicios

0 que no estan familiarizados con ellos.

Por otro lado, el 27.52% de las personas se consideran insatisfechos y el 10.63% se
consideran muy insatisfechos con la disponibilidad de estos servicios. Esto sugiere que hay una
necesidad de mejorar la eficiencia y la calidad de los servicios de resonancia magnética en la
ciudad. Para abordar esta situacion, se podria recomendar la elaboracion de un sistema de gestion

en base a la calidad para identificar y mejorar cada aspecto de los servicios.

En contraste, solo el 3.27% de las personas se consideran muy satisfechas y el 21.53% se
consideran satisfechas con la disponibilidad actual de servicios de resonancia magnética en
Tegucigalpa. Esto indica que hay un grupo de personas que estan contentas con los servicios
actuales, lo que podria ser una buena oportunidad para ver que fortalezas tienen otros proveedores

para mejorarlos dentro del hospital militar.

En general, estos resultados sugieren que hay una oportunidad para mejorar la
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disponibilidad y la calidad de los servicios de resonancia magnética en Tegucigalpa, lo que podria
aumentar la satisfaccion de los usuarios y mejorar el diagnostico y tratamiento de las condiciones
médicas en la ciudad y ser el Hospital Militar un referente en este rubro.

Pregunta 7 ¢Ha tenido dificultades para obtener estudios de resonancias magnéticas para

sus pacientes a nivel hospitalario?

® No

mSi

Grafico 29 Percepcion de Dificultades por Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Segun los datos obtenidos, el 76.84% de los encuestados ha experimentado dificultades
para obtener estudios de resonancia magnética para sus pacientes a nivel hospitalario. Esto refleja
una problematica significativa en la disponibilidad y accesibilidad de este servicio. Estas
limitaciones sugieren que, en muchos casos, el servicio de resonancia magnética no cumple con
las necesidades de los pacientes, ya sea por deficiencias en infraestructura, falta de recursos o una
gestion ineficiente que deriva en saturacion y esperas.

Para abordar esta situacion, las estrategias deben estar orientadas a optimizar la gestion de
los recursos disponibles. Mejorar la educacion en salud y aumentar la conciencia entre los médicos
sobre la importancia de estos estudios podria fomentar un uso mas eficiente de los servicios y
contribuir a la deteccion temprana de enfermedades graves o complejas. Ademas, reforzar la
infraestructura y agilizar los procesos administrativos permitird una atencion mas integral y
eficiente, beneficiando tanto a los pacientes como al sistema de salud en general. Esto posicionaria
al Hospital Militar como un lider en la provision de servicios de resonancia magnética de alta
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calidad.

Pregunta 8 ¢ Qué tipos de resonancias magnéticas solicita usted en su practica clinica?

Resonancia magnética de Partes blandas - 5.45%

Resonancia magnética de columna _ 23.43%

Resonancia magnética de articulaciones 15.53%

Resonancia magnética de abdomen 16.35%

Resonancia magnética cerebral _ 30.25%
Ninguna _ 8.99%

Grafico 30 Tipos de Resonancia Solicitadas por Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Segun los datos obtenidos de la encuesta aplicada al personal médico, los tipos de
resonancias magnéticas mas solicitadas en la practica clinica son la resonancia magnética cerebral,
con un 30.25%, y la resonancia magnética de columna, con un 23.43%. Esto refleja que estas dos
areas dominan la demanda de estudios de resonancia magnética, probablemente debido a la alta
prevalencia de condiciones neuroldgicas y problemas relacionados con la columna en la poblacion.
En comparacion, otros tipos de resonancias magnéticas, como las de abdomen, que representan un
16.35%, articulaciones, con un 15.53%, y partes blandas, con un 5.45%, muestran una menor
demanda. Esto destaca una oportunidad para desarrollar y promover estos servicios.

Para aprovechar este mercado y fortalecer la oferta de resonancias magnéticas, es esencial
enfocar las estrategias de capacitacion en las areas de mayor demanda, como la resonancia
magnética cerebral y de columna. Simultdneamente, se debe promover la educacion y
concienciacion entre los médicos sobre la relevancia de otros estudios, como los de abdomen,
articulaciones y partes blandas. Este enfoque equilibrado permitira mejorar la capacidad de
diagnostico y atencion integral en el sistema de salud, posicionando al Hospital Militar como un

referente en la prestacion de servicios especializados en resonancia magnética.
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Pregunta 9 ¢Para usted es importante los tiempos de espera para obtener una resonancia

magnética?

m No

W Si

Gréfico 31 Importancia de Tiempos de Esperas por Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La encuesta aplicada al personal médico revela que el 93.73% considera fundamentales los
tiempos de espera para obtener una resonancia magnética, mientras que solo el 6.27% no lo percibe
como prioritario. Esta opinion destaca la importancia de reducir los tiempos de espera, ya que, en
situaciones criticas, una respuesta rapida puede ser un factor determinante para garantizar la vida
del paciente. La agilidad en el acceso a estos estudios permite diagnosticos mas precisos y

oportunos, asegurando que los tratamientos sean iniciados sin demoras innecesarias.

Optimizar los tiempos de espera no solo beneficia directamente a los pacientes, sino que
también mejora la percepcion de calidad del servicio ofrecido. Una gestion eficiente de este
aspecto puede fortalecer la confianza en el sistema de salud, posicionando al Hospital Militar como
un referente en atencion médica rapida y efectiva. Este enfoque asegura que los servicios de
resonancia magnética cumplan con las expectativas tanto de los profesionales de la salud como de

los pacientes.
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Pregunta 10 ¢(Cuanto tiempo ha tardado en recibir los resultados de las resonancias

magnéticas de sus pacientes?

Mds de una semana 31.88%

Gréfico 32 Tiempo Promedio para la Entrega de Resultados de Resonancias Magnéticas por

Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados de la encuesta aplicada al personal médico ofrecen una vision detallada
sobre los tiempos de entrega de los resultados de resonancias magnéticas en la practica clinica,
destacando areas que requieren mejoras y optimizaciéon. Segun los datos, el 35.15% de los
encuestados recibe los resultados en menos de una semana, el 32.97% en una semanay el 31.88%
en mas de una semana. Esto refleja que, aunque una parte significativa de los estudios es entregada
en menos de siete dias, un porcentaje considerable aun enfrenta demoras mas prolongadas, lo que

puede afectar la continuidad de la atencion médica.

Para abordar este desafio, es esencial identificar los cuellos de botella en el proceso de
entrega y establecer estrategias efectivas que garanticen la disponibilidad de resultados de manera
rapida y confiable. Esto no solo elevara la satisfaccion de los profesionales de la salud y de los
pacientes, sino que también permitira una atencion mas oportunay eficiente. Ademas, implementar
mejoras tecnoldgicas y de gestion podria posicionar al Hospital Militar como lider en la prestacion

de servicios de resonancia magnética de alta calidad.
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Pregunta 11 ;/Cudl es su opinion sobre el costo de los estudios de resonancia magnética

actuales?

Razonable - 13.35%

Alto 50.41%

Gréfico 33 Percepcion de Costos de Resonancias Magnéticas por Profesionales de la Salud
Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Los resultados de la encuesta reflejan una percepcion sobre el costo de los estudios de
resonancia magnética entre los encuestados. El 50.41% considera que los costos son altos, y el
36.24% los califica como muy altos, mientras que solo el 13.35% los percibe como razonables.
Esta percepcion de costos elevados representa una barrera para el acceso a estos estudios, limitando

la posibilidad de atencion para los pacientes.

Es esencial implementar estrategias que incrementen la competitividad en precios sin
comprometer la calidad del servicio. Las campafas de marketing que destaquen el valor y los

beneficios del servicio de resonancia magnética.
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Pregunta 12 ¢Considera gue la calidad de imagen de resonancia magnética disponibles es

adecuada?

m No

mSi

Gréfico 34 Percepcién de Calidad de Imagen s de Resonancias Magnéticas por Profesionales
de la Salud
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados de la encuesta muestran una perspectiva clara sobre la calidad de las
imagenes de resonancia magnética disponibles. La mayoria de los encuestados, el 70.84%,
considera que la calidad es adecuada, mientras que un 29.16% opina que no lo es. Esta division
sugiere gue, aungue la mayoria esta satisfecha con la calidad de las imagenes, existe un grupo
considerable que percibe areas de mejora en este aspecto crucial para el diagndstico médico.

Para abordar estas percepciones y garantizar diagnosticos mas precisos, es esencial
priorizar la evaluacion y mejora de la calidad de las imagenes. Esto puede lograrse mediante la
inversion en tecnologia de ultima generacion y la capacitacion continua del personal técnico para
maximizar el rendimiento de los equipos actuales. Al fortalecer la calidad de las iméagenes, no solo
se beneficiara la atencién de pacientes con condiciones comunes, sino que también se aumentara
la confianza en los servicios ofrecidos, consolidando la reputacion del Hospital Militar como un

lider en atencidon médica de alta calidad.
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Pregunta 13 ¢Conocia usted que el Hospital Militar atiende a la poblacién en general?

m No

| Si

Grafico 35 Conocimiento del Personal Médico Sobre la Atencion a la Poblacion General en
el Hospital Militar
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El andlisis de los resultados de la encuesta revela que un 56.40% de los encuestados
desconocia que el Hospital Militar ofrecerd servicios de resonancia magnética, mientras que un
43.60% si estaba informado. Este alto porcentaje de desconocimiento resalta la necesidad urgente
de mejorar la comunicacion y difusion de esta informacion dentro del hospital.

Es fundamental implementar estrategias efectivas para expandir el conocimiento de que el
Hospital Militar no solo ofrece estudios de resonancia magnética, sino que también atiende a
pacientes externos. Utilizar medios tecnolégicos, como redes sociales, campafias informativas y
otros canales de comunicacion, puede ser una forma eficaz de aumentar la visibilidad de estos
servicios. Mejorar la difusion garantizard que mas profesionales de la salud estén informados, lo
que les permitira orientar a sus pacientes de manera adecuada, contribuyendo asi a una atencion

médica mas accesible y eficiente.
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Pregunta 14 ¢Conocia usted que el Hospital Militar contard con estudios de resonancia

magnética?

m No

mSi

Gréfico 36 Conocimiento del Personal Médico Sobre los Estudios de Resonancia Magnética

en el Hospital Militar
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados de la encuesta aplicada al personal médico proporcionan una vision clara
sobre el nivel de conocimiento respecto a los servicios del Hospital Militar, incluyendo estudios
de resonancia magnética y la atencion a pacientes externos. Un 56.40% de los encuestados no sabia
que el hospital ofreceria estos servicios, mientras que un 43.60% si estaba al tanto. Este alto
porcentaje de desconocimiento resalta la necesidad urgente de mejorar la comunicacion y difusion

de esta informacion.

Ademas, la desinformacion sobre los servicios disponibles en el hospital lleva a que
muchos profesionales no consideren al Hospital Militar al momento de referir pacientes, lo que
limita la utilizacion de sus recursos. Es crucial implementar estrategias efectivas para expandir el
conocimiento de que el Hospital Militar no solo ofrece estudios de resonancia magnética, sino que
también atiende a pacientes externos. Utilizar medios tecnolégicos como las redes sociales,
campafias informativas y otros canales de comunicacion puede ser una manera eficaz de aumentar
la visibilidad de estos servicios. Al mejorar la difusién, se logrard que méas profesionales de la
salud estén informados y puedan orientar adecuadamente a sus pacientes, contribuyendo asi a una

atencion médica mas accesible y eficiente.
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Pregunta 15 ;Enviaria a sus pacientes al servicio de resonancia magnética del Hospital
Militar?

® No

mSi

Gréfico 37 Disposicion del Personal Meédico para Referir Pacientes al Servicio de Resonancia
Magnetica del Hospital Militar
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados de la encuesta aplicada al personal médico proporcionan una vision clara
sobre la disposicion de enviar a sus pacientes al servicio de resonancia magnética del Hospital
Militar. Un 92.64% de los encuestados afirmé que si enviaria a sus pacientes, mientras que solo
un 7.36% dijo que no lo haria. Este alto nivel de confianza en el Hospital Militar es un indicador

positivo de la calidad y fiabilidad percibida de sus servicios.

Dado que el hospital cuenta con una gran confianza entre los profesionales de la salud, es
fundamental expandir estos servicios para consolidar su posicion y aumentar su reputacion. La
Implementacion de estrategias para mejorar y promover los servicios de resonancia magnética
puede ayudar a afianzar ain mas la reputacion del hospital. Al hacerlo, se puede asegurar que mas

pacientes tengan acceso a diagndsticos precisos y oportunos.
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Pregunta 16 ¢Conoce el portal en linea para ver resultados de radio imagenes del Hospital
Militar?

16.62%

m No

W Si

Gréfico 38 Conocimiento del Portal en Linea para Consultar Resultados de Radiografias y

Resonancias en el Hospital Militar
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Los resultados de la encuesta aplicada al personal médico proporcionan una visién sobre
la disposicion de enviar a sus pacientes al servicio de resonancia magnética del Hospital Militar.
Un 92.64% de los encuestados afirmo que si enviaria a sus pacientes, mientras que solo un 7.36%
dijo que no lo haria. Este alto nivel de confianza en el Hospital Militar es un indicador de la calidad
y fiabilidad percibida de sus servicios.

Dado que el hospital cuenta con una gran confianza entre los profesionales de la salud, es
fundamental aprovechar esta ventaja para expandir los servicios y consolidar ain mas su posicion
en el ambito de la atencién médica. La implementacion de estrategias para mejorar y promover los
servicios de resonancia magnética puede ayudar a fortalecer su reputacion y aumentar la
visibilidad. De este modo, se asegurara que mas pacientes tengan acceso a diagndsticos precisos y

oportunos, lo que contribuira al fortalecimiento del Hospital Militar como un referente en la salud.
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Pregunta 17 ¢Cual es su preferencia respecto al horario de atencion del servicio de

resonancia magnética?

Horario extendido (17:00- 23:00hrs) 11.17%

Horario de oficina (7:00- 17:00hrs) _ 34.88%

Disponibilidad 24/7 53.95%

Gréfico 39 Preferencia de Horarios para el Servicio de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El analisis de los datos revela que la mayoria de los encuestados, 53.95%, prefiere un
servicio de resonancia magnética disponible las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana. Un
34.88% prefiere un horario de oficina de 7:00 a 17:00 horas, mientras que un 11.17% opta por un
horario extendido de 17:00 a 23:00 horas. Esta preferencia por un servicio 24/7 refleja la
percepcién de que las emergencias médicas pueden ocurrir en cualquier momento, y, por lo tanto,

es crucial contar con acceso a estos estudios en cualquier hora del dia.

Aunque implementar un servicio de resonancia magnética disponible las 24 horas puede
ser un desafio debido a limitaciones de recursos, es esencial explorar soluciones a largo plazo para
satisfacer esta demanda. Estrategias como la optimizacion de recursos, la contratacion de personal
adicional y la implementacion de turnos rotativos podrian ser algunas de las opciones a considerar
para garantizar la disponibilidad continua del servicio. Asegurar que este servicio esté disponible
en todo momento no solo mejorara la atencion médica, sino que también incrementara la confianza
de los profesionales de la salud en el sistema, contribuyendo a una atencidon mas eficiente y

completa para los pacientes.
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Pregunta 18 ;Para usted es importante dar todas las indicaciones a los pacientes antes de

una resonancia magnética para evitar inconvenientes?

m No

| Si

Gréfico 40 Importancia de Proporcionar Indicaciones Previas a una Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El anélisis de los datos revela que casi la totalidad de los encuestados, 99.46%, considera
importante dar todas las indicaciones a los pacientes antes de una resonancia magnética para evitar
inconvenientes, mientras que solo un 0.54% no lo ve necesario. Esto recalca la relevancia de una

comunicacion clara y detallada con los pacientes.

Proporcionar todas las indicaciones necesarias es esencial para evitar errores en el
diagndstico y asegurar que los pacientes reciban el tratamiento adecuado y oportuno. Una
preparacion adecuada no solo mejora la precision de los resultados, sino que también contribuye a
una experiencia mas segura para los pacientes. Implementar protocolos estrictos de informacion y
preparacion puede ayudar a minimizar riesgos y optimizar los resultados de los estudios de
resonancia magnética, garantizando que los procedimientos se lleven a cabo de manera eficiente y
efectiva.
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Pregunta 19 ;/Qué tan importante es para usted que el nuevo servicio cuente con areas de

espera comodas para los pacientes?

No importante 0.82%

Indiferente . 7.90%

Importante 91.28%

0.00% 20.00% 40.00% 60.00% 80.00% 100.00%

Graéfico 41 Importancia de Contar con Areas de Espera Cmodas en el Nuevo Servicio de

Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El analisis de los datos revela que una abrumadora mayoria de los encuestados, 91.28%,
considera importante que el nuevo servicio de resonancia magnética cuente con areas de espera
coémodas para los pacientes. Solo un 7.90% se muestra indiferente y un 0.82% no lo considera
importante. Este resultado destaca la relevancia de proporcionar un entorno comodo y acogedor

para los pacientes que esperan sus estudios.

Contar con areas de espera comodas es crucial para mejorar la experiencia del paciente,
reducir el estrés y la ansiedad asociados con los procedimientos médicos. Invertir en la creacion
de espacios confortables no solo beneficia a los pacientes, sino que también refleja un compromiso
con la calidad del servicio y el bienestar del usuario. Implementar estas mejoras puede contribuir
significativamente a la satisfaccion general y a la percepcion positiva del servicio de resonancia
magnética, promoviendo un ambiente mas relajante y eficiente para quienes requieren estos

estudios.
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Pregunta 20 ¢Considera que el nuevo servicio debe cumplir con estandares nacionales e

internacionales de calidad?

® No

mSi

Gréfico 42 Cumplimiento de Estandares Nacionales e Internacionales de Calidad en el Nuevo

Servicio de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El analisis de los datos revela que la mayoria de los encuestados, 99.18%, considera que el
nuevo servicio de resonancia magnética debe cumplir con estandares nacionales e internacionales
de calidad, mientras que solo un 0.82% no lo ve necesario. Este resultado destaca la importancia

de cumplir con las normas para garantizar la seguridad y la calidad del servicio.

Cumplir con estos estdndares no solo demuestra un compromiso con las normas de
seguridad, sino que también busca generar confianza y seguridad en los pacientes. Al asegurar que
el servicio cumple con los estandares de calidad, se refuerza la percepcion de que los pacientes
recibiran atencién de calidad. Esto es fundamental para construir una reputacién solida y confiable,

y para asegurar que los pacientes se sientan seguros y bien atendidos durante todo el proceso.
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Pregunta 21 ;/Qué tan relevante es para usted que el equipo de resonancia magnetica

mantenga un programa de mantenimiento regular?

Irrelevante

0.82%
Indiferente I 1.63%

Gréfico 43 Relevancia de Mantener un Programa de Mantenimiento Regular para el Equipo

de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La mayoria de los encuestados, un 97.55%, considera relevante que el equipo de resonancia
magnética mantenga un programa de mantenimiento regular. Solo un 1.63% se muestra indiferente
y un 0.82% lo considera irrelevante. Este resultado destaca la importancia de mantener los equipos
en Optimas condiciones para asegurar su funcionamiento adecuado y la precision de los

diagndsticos.

Implementar un programa de mantenimiento regular es crucial para garantizar la seguridad
y la calidad del servicio. Al asegurar que los equipos estén en perfectas condiciones, se minimizan
los riesgos de fallos técnicos y se mejora la confianza de los pacientes en el servicio. Ademas, un
mantenimiento adecuado contribuye a la longevidad de los equipos y a la eficiencia operativa, lo

que a su vez puede reducir costos a largo plazo y mejorar la satisfaccion general de los usuarios.
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Pregunta 22 ;Cree que el nuevo servicio deberia ofrecer un protocolo claro para el manejo

de incidentes durante los estudios?

m No

mSi

Gréfico 44 Importancia de un Protocolo Claro para el Manejo de Incidentes Durante los
Estudios de Resonancia Magnética
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

La mayoria de los encuestados, un 99.46%, cree que el nuevo servicio de resonancia
magnética deberia ofrecer un protocolo claro para el manejo de incidentes durante los estudios,
mientras que solo un 0.54% no lo considera necesario. Este resultado recalca la importancia de
contar con procedimientos bien definidos para garantizar la seguridad y el manejo adecuado de

cualquier situacién imprevista.

Establecer un protocolo claro para el manejo de incidentes es esencial para asegurar que el
personal esté preparado para actuar de manera rapida y efectiva en caso de emergencias. Esto no
solo protege a los pacientes, sino que también aumenta la confianza en el servicio. Implementar y
comunicar estos protocolos puede contribuir significativamente a la calidad y seguridad del

servicio de resonancia magnetica.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A continuacion, se presentan las conclusiones y recomendaciones que permitiran tener una
vision clara y orientada a la toma de decisiones estratégicas sobre la viabilidad y el potencial éxito

del proyecto.

Las conclusiones sintetizan y evaltan toda la informacién recabada durante el estudio de
prefactibilidad, como la demanda del servicio, el andlisis de costos, la competencia, los aspectos
técnicos y logisticos, entre otros. Esto ayuda a determinar si realmente existe un mercado potencial
y si las condiciones del entorno (econdmicas, sociales y tecnoldgicas) son adecuadas para la

apertura de un servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar.
5.1 CONCLUSIONES

1 El analisis diagnostico realizado sobre la resonancia magnética en el Hospital Militar
evidencia una demanda significativa tanto de pacientes derechohabientes como externos.
Segun los datos obtenidos, el 59.90% de los encuestados indicé haber necesitado estudios
de resonancia magnética previamente, mientras que el 98.44% considera esencial contar
con este servicio dentro del hospital. Estos hallazgos validan la necesidad de implementar
un servicio de resonancia magnética para atender las necesidades actuales de los

pacientes y anticipar futuras demandas, en linea con los objetivos del estudio.

2 En términos de viabilidad economica, se identifico que el 28.65% de los encuestados
estaria dispuesto a pagar entre L 5,000 y L 9,000 por un estudio de resonancia magnética,
lo que demuestra la posibilidad de establecer un rango de precios competitivo. Sin
embargo, también se concluyd que el 55.21% de los pacientes percibe los precios actuales
como poco accesibles. Esto subraya la necesidad de disefiar un modelo de precios
balanceado que garantice la sostenibilidad econdémica del servicio, al tiempo que facilite

el acceso a una mayor proporcion de pacientes.

3 Aunque el hospital cuenta con el equipo necesario para la resonancia magnética, el
94.01% de los encuestados destaca la importancia de capacitar al personal encargado de
operar el servicio. Esto pone de manifiesto la necesidad de establecer programas de
formacion técnica y médica que aseguren una operacion eficiente y segura. Estas

capacitaciones permitiran optimizar el uso de los recursos existentes, mejorar la calidad
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del servicio y maximizar el retorno de la inversion.

4 Laimplementacion del servicio de resonancia magnética no solo mejoraré la calidad del
diagndstico y tratamiento de los pacientes, sino que también representard una fuente
sostenible de ingresos a largo plazo. El 60.68% de los encuestados espera obtener una
cita en menos de una semana, lo que resalta la necesidad de desarrollar un modelo de
gestién agil y eficiente. Con una atencion oportuna, el hospital puede posicionarse como
un referente en la region, fortaleciendo su reputacion y atrayendo a una mayor cantidad

de pacientes.

5 En 89.58% de los pacientes esta dispuesto a recibir informacién sobre el nuevo servicio,
lo que demuestra un alto nivel de interés y la necesidad de un plan de comunicacion
eficaz. Los canales mas preferidos para recibir informacion son redes sociales (60.94%)
y la pagina web del hospital. Esto resalta la importancia de implementar un plan de
negocios que no solo incluya los aspectos operativos y técnicos del servicio, sino también
una estrategia de comunicacion digital efectiva para asegurar que los pacientes estén bien

informados y puedan acceder facilmente a los servicios que se ofrecen.
5.2 RECOMENDACIONES

1 Dado que el 59.90% de los encuestados ha requerido estudios de resonancia magnética y
el 98.44% considera esencial contar con este servicio en el Hospital Militar, se recomienda
priorizar su implementacion inmediata. Es fundamental establecer un sistema de monitoreo
constante para evaluar la evolucion de la demanda, anticipandose a un incremento
progresivo debido al crecimiento de enfermedades cronicas y lesiones asociadas al estilo
de vida moderno. Este monitoreo permitird ajustar la oferta y garantizar que el servicio
responda eficazmente a las necesidades de los pacientes debido al incremento de

enfermedades crénicas y lesiones deportivas.

2 Paraabordar la percepcion de inaccesibilidad econémica identificada por el 55.21% de los
encuestados, se recomienda se recomienda establecer tarifas que se mantengan dentro de
los rangos aceptables para los pacientes, accesibles pero sostenibles. Una estrategia de
precios escalonados podria ser eficaz, ofreciendo tarifas diferenciadas para
derechohabientes y pacientes externos, asi como descuentos especificos para aquellos con

ingresos limitados. Este enfoque equilibrado permitiria maximizar el alcance del servicio
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sin comprometer la calidad ni la viabilidad financiera del hospital.

Aunque el Hospital Militar ya cuenta con el equipo necesario para ofrecer el servicio, la
capacitacion del personal técnico y médico debe ser prioritaria, dado que el 94.01% de los
encuestados considera crucial este aspecto. Se recomienda implementar un programa de
formacion continua enfocado en el manejo técnico del equipo, protocolos de seguridad y
actualizacion tecnolégica. Ademaés, se debe establecer un sistema periodico de
mantenimiento preventivo y correctivo del equipo, garantizando la calidad del servicio y

reduciendo el riesgo de interrupciones operativas.

Con base en el hallazgo de que el 28.65% de los pacientes estaria dispuesto a pagar entre
L 5,000 y L 9,000 por un estudio de resonancia magnética, el Hospital Militar tiene la
oportunidad de implementar un modelo financiero que aproveche esta disposicion al pago.
Sin embargo, también es crucial optimizar los tiempos de atencion, considerando que el
60.68% de los pacientes espera obtener una cita en menos de una semana. Se recomienda
establecer procesos operativos &giles y eficientes, que incluyan la optimizacion de turnos,
la digitalizacion del sistema de citas y la capacitacion del personal administrativo, para
garantizar una experiencia satisfactoria para los pacientes y una sostenibilidad econémica

a largo plazo.

Con el 89.58% de los pacientes interesados en recibir informacion sobre el nuevo servicio
y una preferencia marcada por canales digitales como redes sociales (60.94%), se
recomienda desarrollar una estrategia de comunicacion integral. Esta debe incluir el uso de
plataformas digitales como redes sociales y la pagina web del hospital para informar a los
pacientes sobre la disponibilidad del servicio, los procedimientos para agendar citas y los
beneficios del servicio. Ademas, el plan de negocios debe enfatizar la calidad del servicio,
la accesibilidad econémica y la capacitacion continua del personal, garantizando que los

pacientes tengan una experiencia confiable y positiva.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

En este capitulo se examina la aplicabilidad de los hallazgos, conclusiones vy
recomendaciones obtenidos a lo largo de la investigacion para el desarrollo de un plan de negocio
para la implementacion de un servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar Central. A
diferencia de los capitulos anteriores, que abordan los fundamentos teoricos, la metodologia, el
analisis y los resultados de la investigacion, esta seccion se enfoca en como transformar estos
conocimientos en acciones estratégicas dentro del contexto operativo del hospital. Se analizan las
necesidades especificas de la institucion, asi como los beneficios potenciales e impactos
econdémicos derivados de la puesta en marcha de este servicio, evaluando su viabilidad y

sostenibilidad a largo plazo.
6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA

Plan de negocio para la apertura del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar

Central.
6.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

La creciente demanda de servicios de diagndstico especializados y la necesidad de
herramientas avanzadas en el &mbito médico respaldan la implementacién de un servicio de
resonancia magnética en el Hospital Militar. Esta iniciativa busca fortalecer la atencion médica
brindada, mejorar la capacidad de diagnostico y reforzar la imagen institucional del hospital.

La resonancia magnética es una herramienta esencial para evaluar condiciones médicas
complejas como lesiones deportivas, trastornos ortopédicos, problemas neurolégicos vy
enfermedades cronicas. Su precision diagndstica permite detectar patologias en etapas tempranas,

facilitando tratamientos mas efectivos y mejorando los resultados médicos.

Los datos recabados en las encuestas realizadas reflejan un alto nivel de aceptacién por
parte de los usuarios, quienes consideran importante contar con acceso a este tipo de servicios.
Ademas, los pacientes manifiestan interés y disposicion para beneficiarse de un servicio de
diagnostico avanzado dentro de las instalaciones del Hospital Militar.

La implementacién de este servicio no solo atendera las necesidades actuales de

diagndstico del hospital, sino que también incrementard la calidad en la atencion medica y
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contribuira al posicionamiento del Hospital Militar como un lider en el uso de tecnologias de
vanguardia en el &mbito de la salud. Este proyecto esta alineado con los estandares internacionales
de atencion médica y responde a las expectativas de los usuarios de contar con servicios mas

accesibles y especializados.
6.3 ALCANCE DE LA PROPUESTA

El proyecto tiene como objetivo desarrollar un plan de negocios integral para la
implementacién del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar, evaluando su
viabilidad comercial y operativa para pacientes derechohabientes y externos. Este analisis
responde a la creciente necesidad de diagnésticos avanzados para condiciones médicas prevalentes

como lesiones deportivas, trastornos ortopédicos y otras patologias complejas.

El enfoque incluye un anélisis detallado de la infraestructura existente y los equipos
disponibles para identificar las adaptaciones necesarias que permitan la implementacion eficiente
del servicio. Se consideraran los recursos humanos requeridos, con énfasis en la capacitacion
especializada del personal médico y técnico, ademés del disefio de procesos operativos que
garanticen calidad, seguridad y eficiencia en la atencién.

Adicionalmente, se desarrollaran estrategias de marketing y comunicacion dirigidas a
informar a la poblacion objetivo sobre los beneficios del nuevo servicio, facilitando su acceso y
promoviendo su aceptacion. El proyecto no contempla actividades relacionadas con construccién

0 expansion fisica, dado que ya se dispone de un espacio adecuado para la operacion.

El alcance del proyecto se enfoca en la habilitacion, optimizacion y sostenibilidad del

servicio, asegurando su rentabilidad y alineacién con los estandares de atencién médica moderna.
6.3.1. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Evaluar la infraestructura y el espacio fisico disponible en el Hospital Militar para
el servicio de Resonancia Magnética, asegurando que sea adecuado, accesible y
funcional para los pacientes y el personal, con el fin de optimizar la operacion del

servicio.

2. ldentificar la disponibilidad y competencias del personal médico y técnico
capacitado en resonancia magnética, asi como las necesidades de formacion

adicional para garantizar la operacion eficiente y segura del servicio.
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3. Implementar un sistema de evaluacion que mida la satisfaccion de los pacientes, la
eficiencia en los diagndsticos y la mejora en la calidad de la atencion médica

proporcionada por el servicio de resonancia magnetica.

4. Investigar y garantizar el cumplimiento de las normativas legales, técnicas y
regulatorias locales e internacionales relacionadas con el uso de equipos de

resonancia magnética, incluyendo la obtencion de certificaciones necesarias.

5. Diseflar un esquema de precios accesibles y modelos de pago flexibles para
pacientes derechohabientes y externos, incluyendo opciones como pagos a plazos

y descuentos, para fomentar la accesibilidad y maximizar la demanda del servicio.

6. Recomendar estrategias de marketing al Hospital Militar, utilizando medios como
su pagina web, redes sociales y recomendaciones de profesionales de la salud, para

incrementar la visibilidad y el acceso al servicio de resonancia magnética.
6.4 DESCRIPCION
6.4.2. ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

El acta de constitucidn del proyecto es esencial para establecer una base sélida y un marco
de trabajo claro y estructurado para la apertura del servicio de resonancia magnética en el Hospital
Militar Central. Permite una gestion eficiente, asegurando que todos los actores estén alineados
con los objetivos del proyecto y que se tomen decisiones informadas durante toda la ejecucion.
Este documento proporciona claridad, control y una hoja de ruta para llevar a cabo el proyecto de

manera exitosa y cumplir con los estandares y expectativas planteadas.

Tabla 7 Acta de Constitucién

NOMBRE DEL PROYECTO
Plan de negocio para la apertura del servicio de resonancia magnética en el
Hospital Militar Central.
DESCRIPCION DEL PROYECTO:

El proyecto tiene como finalidad desarrollar un plan de negocios para la implementacién del servicio de
resonancia magnética en el Hospital Militar. Este servicio busca fortalecer la mision institucional de brindar
atencién médica integral y de alta calidad, incrementando la precision en los diagndsticos y mejorando el
tratamiento de los pacientes. El plan de negocios estara orientado a garantizar la sostenibilidad financiera y
operativa del servicio, asegurando que el hospital mantenga su posicion como un referente en el ambito de la
salud. Esto beneficiara tanto al personal militar como a la poblacidn civil, alineandose con la visién del hospital
de destacarse como un lider nacional en atencion médica avanzada.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 7 Acta de Constitucion

ANTECEDENTES:

Este plan de negocios surge como una respuesta estratégica a la necesidad de fortalecer la capacidad diagnostica
y terapéutica del Hospital Militar Central, con un enfoque en estudios médicos avanzados. La incorporacion de
un servicio de resonancia magnética es crucial para superar las limitaciones actuales en la precision diagnostica,
especialmente en el manejo de enfermedades complejas que requieren analisis detallados y no invasivos. El
proyecto atiende la creciente demanda de servicios de diagndstico de alta calidad por parte de pacientes
derechohabientes y externos, buscando optimizar los tiempos de atencion y la eficacia en los tratamientos.
Asimismo, se alinea con la visién del hospital de modernizar su infraestructura tecnoldgica, expandir sus
capacidades médicas y consolidarse como un referente en atencién integral en Honduras. La implementacién del
servicio de resonancia magnética no solo representa un avance en la calidad de la atencién médica, sino que
también responde a la necesidad de innovacion, asegurando la competitividad y el liderazgo del hospital en el
sector salud a nivel nacional.

FINALIDAD DEL PROYECTO

La finalidad de este proyecto es elevar la calidad de los servicios médicos del Hospital Militar Central mediante
la incorporacion de un servicio de resonancia magnética. A través del desarrollo de un plan de negocios, se
pretende abordar de manera integral los aspectos técnicos, operativos y econdmicos necesarios para garantizar
una implementacion eficiente y sostenible del servicio. Este proyecto servira como base para la toma de
decisiones informadas, identificando los recursos, la infraestructura y las capacidades requeridas para su puesta
en marcha. La apertura del servicio permitira ofrecer diagnésticos mas rapidos y precisos, optimizando al mismo
tiempo el uso de los recursos del hospital y mejorando la eficiencia operativa. Ademas, este esfuerzo estratégico
posicionara al Hospital Militar como un referente nacional en atencién médica avanzada, alinedndose con su
mision de proporcionar servicios médicos de alta calidad y con sus objetivos institucionales de modernizacion y
liderazgo en el sector salud.

OBJETIVOS DEL PROYECTO:

CONCEPTO OBJETIVOS CRITERIO DE EXITO
Obtener resultados positivos en la
Realizar un plan de negocio analizando la| evaluacién de la demanda, en el
oferta y la demanda actual del servicio, | andlisis técnico, econémico Yy
incluyendo un analisis técnico, econémico operativo, en la estrategia de
1. ALCANCE y y P y g

operativo, asi como una estrategia de marketing | marketing que respalden la apertura

para la apertura del servicio de Resonancia| del Servicio de Resonancia
Magnética en el Hospital Militar Centra Magnética en el Hospital Militar
Central.
Garantizar que el cronograma

establecido no se retrase mas de un
10%, asegurando que cada fase del

Cumplir con las fases del plan de negocio, en el

2. CRONOGRAMA andlisis y recomendaciones establecidas en el

cronograma del proyecto.

plan de negocio se ejecute dentro de
los plazos previstos.

3. CosTo

Realizar un analisis de los precios que deben
establecerse para implementar el servicio de
Resonancia Magnética en el Hospital Militar,
asi como los costos operativos recurrentes
(sueldos, mantenimiento, suministros médicos,
etc.) necesarios para su sostenibilidad a corto,
mediano y largo plazo.

Obtener resultados positivos en el
establecimiento de precios del
servicio, asegurando su
sostenibilidad y la cobertura de los
costos operativos recurrentes para
que el servicio utilice eficientemente
los recursos.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

101




Continuacion de la Tabla 7 Acta de Constitucion

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO:
Resumen Ejecutivo
Anélisis del mercado
Requisitos Técnicos: descripcién del equipo, Procesos y Recursos necesarios
Requisitos operativos: Espacio Fisico, Equipo y Tecnologia, Personal Requerido.
Estrategia de Marketing
IAndlisis de Riesgos
Impacto y Sostenibilidad
ENTREGABLES CLAVE:
Informes de Evaluacion Técnica y Operativa
Matriz de Gestion de Interesados
Matriz de Gestion de Calidad
Matriz de gestion de riesgos
Matriz de comunicacion y Resolucién de conflictos
Plan de negocios
CiCLO DE VIDA DEL PROYECTO (PRELIMINAR):
Inicio: Identificacion de Necesidad y Planificacion inicial,
Desarrollo: Investigacién y evaluacidn, desarrollo de recomendaciones, revision y aprobacion.
Finalizacién: Planificacion y ejecucién, Monitoreo y Evaluacion.
Riesgos Generales del Proyecto:
Retrasos en la adquisicion de insumos debido a factores logisticos o presupuestarios.
Resistencia al cambio por parte del personal médico.
Posibles desviaciones en el cronograma debido a factores imprevistos.
Riesgo de Fallos Técnicos del Equipo.
Riesgo de Baja Demanda Inicial del Servicio.
Riesgo de Integracion Deficiente de los resultados de IRM con Otros Servicios del Hospital.
Riesgo de Incumplimiento de Expectativas de los Pacientes.
Riesgo de estrategias de marketing ineficientes
Cronograma de Hitos del Proyecto:

HiTos FECHAS PROGRAMADAS

IAnalisis y Planificacion 3 febrero del 2025 — 20 de febrero del 2025 (13 dias)

Disefi e 20 de febrero del 2025 — 10 de marzo del 2025 (12

isefio y Planificacion dias)

Capacitacién de Personal 10 de marzo del 2025 — 20 marzo del 2025 (7 dias)
Implementacion del Servicio 20 marzo del 2025 — 9 abril del 2025 (14 dias)
Estrategia de Marketing O de abril del 2025 al 21 de abril del 2025 (8 dias)
Monitoreo y Control Post-Implementacion 21 de abril del 2025 — 23 de mayo del 2025 (22 dias)
Entrega del Plan de Negocio 23 de mayo del 2025 — 30 mayo del 2025 (5 dias)

Duracion Total 81 dias habiles laborables

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 7 Acta de Constitucion

COSTOS PRESUPUESTARIOS ESTIMADOS

ITEm MONTO L

IAnalisis y Planificacion L 263,377.67
Disefio y Planificacion L 307,119.49
Capacitacién de Personal L 251,758.67
Implementacion del Servicio L 251,758.67
Estrategia de Marketing L 160,680.38
Monitoreo y Control Post-Implementacion L 271,359.74
Entrega del Plan de Negocio L 100,000.00

Monto Total: 1,901,883.58

DIRECTOR DE PROYECTO: Ing. Oscar Mejia Medina
EQUIPO DE GESTION DE PROYECTO: Dra. Geovanna Moya e Ing. Oscar Mejia Medina

L1STA DE INTERESADOS CLAVE

Director del Hospital Militar Equipo de Proyecto y Consultores
Jefe del Departamento de Servicios Médicos
Jefe de Recursos Humanos

Jefe de Departamento de Finanzas

Jefe de Departamento de Administracion

Jefe de Departamento de Desarrollo Institucional
Jefe de Departamento de Logistica

Personal médico y técnico de Radiologia
Pacientes derechohabientes

Pacientes Externos

Comunidad Local

Proveedores de Equipos Médicos

SUPUESTOS

1. Aprobacion y Apoyo Institucional:

del hospital para proceder con la implementacién del servicio de resonancia magnética.
2. Disponibilidad de Personal Calificado

para operar el equipo de resonancia magnética.
3. Equipos en Buen Estado

y cumplen con los requisitos técnicos y operativos necesarios para el servicio.
4. Cumplimiento de Normativas y Regulaciones:

relacionadas con la instalacidn y operacion del equipo de resonancia magnética.

Se asume que el plan de negocio recibird la aprobacion y el apoyo total de la direccién y los encargados

Se asume que el hospital cuenta con personal médico y técnico capacitado con las habilidades necesarias

Se asume que los equipos de resonancia magnética disponibles estan en buen estado de funcionamiento

Se asume que el hospital cumplird con todas las normativas y regulaciones locales pertinentes

RESTRICCIONES

1. El proyecto debe cumplir con todas las normativas locales y regulaciones de salud relacionadas con la
instalacion y operacién de equipos médicos, lo que puede restringir las opciones de proveedores 0
soluciones técnicas.

2. El proyecto puede verse afectado por factores econdémicos y sociales imprevistos, como cambios en las
politicas gubernamentales o en el sistema de salud, que podrian generar dificultades para la
implementacidn o afectar la demanda del servicio.

3. Elhospital puede enfrentar limitaciones en cuanto a la disponibilidad de personal capacitado para operar
el servicio de resonancia magnética, lo que podria retrasar el proceso de implementacién o afectar la
eficiencia del servicio.

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)
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Requisitos Del Proyecto

El proyecto sera aprobado si cumple con los objetivos establecidos en el plan de negocio para la
implementacion del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar, abarcando los aspectos técnicos,
operativos y econémicos. El éxito del proyecto se evaluara en funcién de la implementacion efectiva del
servicio, el funcionamiento adecuado de los equipos de resonancia magnética disponibles, la capacitacion
completa del personal, el cumplimiento de las normativas y regulaciones pertinentes, y la mejora significativa
en la calidad del diagndstico y la atencién a los pacientes. La decision final sobre la aprobacion del proyecto
sera tomada por la direccion del Hospital Militar, que, tras recibir la informacion completa sobre los avances y
resultados del proyecto, tendra la autoridad para aprobarlo formalmente y autorizar su implementacion. La
firma de aprobacion por parte de la direccion del Hospital Militar confirmara el cumplimiento de los objetivos
establecidos y la exitosa implementacién del plan de negocio, autorizando la puesta en marcha del servicio de
resonancia magnética.

CRITERIOS DE CULMINACION DEL PROYECTO

1. Cumplimiento de los Objetivos del plan de negocio: Se han alcanzado todos los objetivos definidos,
incluyendo las evaluaciones técnicas, econémicas, operativas y de mercado, asi como las estrategias
de marketing propuestas.

2. Cumplimiento de Normativas y Regulaciones: El proyecto ha cumplido de manera integral con todas
las normativas y regulaciones gubernamentales, de salud y de seguridad aplicables, asegurando que el
servicio cumpla con los estandares nacionales e internacionales de calidad y seguridad.

3. Aprobacion Formal por la Direccién del Hospital Militar: El director del Hospital Militar ha revisado
y aprobado formalmente la implementacion del proyecto, confirmando que se han alcanzado los
objetivos estratégicos y operacionales establecidos, y validando que los resultados del proyecto
cumplen con las expectativas institucionales.

CRITERIOS DE CULMINACION DEL PROYECTO

4. Autosostenibilidad Financiera Garantizada: Se ha establecido un modelo financiero sostenible para el
servicio de resonancia magnética, que incluye una proyeccién clara de ingresos y egresos, con recursos
adecuados y suficientes para cubrir tanto los costos operativos como de mantenimiento a largo plazo.

5. Satisfaccion de los Principales Interesados (Pacientes y Familias): Los principales interesados,
especialmente los pacientes y sus familias, han expresado un alto grado de satisfaccion con la apertura
del servicio de resonancia magnética, destacando la mejora en la calidad y accesibilidad de los
diagndsticos médicos.

6. Revision y Aprobacion del Informe Final: El informe final del proyecto, que documenta
detalladamente los resultados obtenidos, las lecciones aprendidas y las recomendaciones para futuras
iniciativas, ha sido revisado y aprobado por el equipo de proyecto y todas las partes interesadas clave
(directivos, personal clinico, personal administrativo, entre otros).

1. DESIGNACION DEL DIRECTOR DE PROYECTO
NOMBRE
REPORTA A Designado por Hospital Militar NIVEL DE AUTORIDAD

SUPERVISA A Designado por Hospital Militar Total: ----------

. Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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6.4.3. ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO

El desglose de trabajo (Work Breakdown Structure, WBS o Estructura de Desglose de
Trabajo, EDT) es una herramienta crucial en la planificacion y gestion de proyectos. Su
importancia radica en la capacidad para estructurar, organizar y gestionar las actividades
necesarias para la correcta ejecucién del proyecto. En el contexto del Plan de Negocio para la
apertura del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar Central, el desglose de trabajo
permite dividir el proyecto en tareas y subtareas manejables, facilitando la planificacion y

ejecucion de cada fase.

La EDT ayuda a correlacionar a los interesados con las fases especificas del proyecto en
las que estaran més involucrados. Algunos interesados pueden ser méas relevantes en etapas
tempranas (por ejemplo, planificacion), mientras que otros pueden tener mas impacto durante la

ejecucion o cierre.

El desglose de trabajo (WBS) es vital para estructurar, organizar y gestionar eficazmente
el Plan de Negocio para la apertura del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar
Central. Facilita la planificacion, gestion de recursos, coordinacion de equipos, y la evaluacion de
riesgos. Ademas, mejora la supervision y el seguimiento del proyecto, asegurando que se cumplan
los objetivos de manera eficiente, dentro del tiempo y el presupuesto previstos. A continuacion, se

presenta el desglose de trabajo para este proyecto:
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Capacitacion del Implementacién del Estrategia de Monitoreo y Control Entrega del plan de

AnslislsiviBlagiicaciin Rissficijelaniticacion Personal Servicio Marketing Post Implementacion negocio

Figura 4 Estructura de Desglose de Trabajo
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.4.4. DICCIONARIO DE LA ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO

El Diccionario de la Estructura de Desglose de Trabajo es esencial para la gestion del proyecto de apertura del servicio de

resonancia magnética en el Hospital Militar Central, ya que proporciona detalles especificos sobre cada actividad del proyecto, sus

entregables, recursos, responsabilidades y criterios de exito. Facilita una gestion eficiente, un control detallado y un seguimiento eficaz

de todas las actividades, ayudando a evitar confusiones, gestionar los recursos de manera 6ptima, mitigar riesgos y mantener el proyecto

dentro del presupuesto y los plazos establecidos. Sin este documento, el proyecto correria el riesgo de perder claridad y estructura, lo

que podria afectar el éxito del mismo. A continuacién, se presenta el Diccionario de la EDT:

Tabla 8 Diccionario de Estructura Desglose de Trabajo

Caddigo
EDT

Nombre del Paquete de Trabajo

Entregable

Descripcion

Plan de Negocio para la Apertura del
Servicio Resonancia Magnética

Proceso para implementar el servicio de resonancia magnética en el Hospital
Militar, abarcando desde la planificacion inicial hasta el monitoreo posterior
a la apertura.

1. Analisis y Planificacion
1.1.| Estudio diagndstico de demanda y oferta Informe de demanda y | Realizar un anélisis sobre la necesidad del servicio en la poblacién y las
oferta. opciones existentes en el mercado
1.2.| ldentificacion de requisitos técnicos Informe de requisitos Identificar las especificaciones técnicas necesarias para garantizar la
técnicos operacion del servicio de Resonancia Magnética
1.3.| Revision y validacion de Informe de Recursos Analizar los recursos del hospital para determinar su capacidad de
recursos disponibles implementar el servicio.
2. Disefio y Planificacion

2.1.

Evaluacion de espacio fisico

Informe de evaluacion
del espacio fisico

Verificar que el espacio designado cumpla con las necesidades técnicas del
servicio.

2.2.

Planificacion de recursos

Plan de recursos
técnicos y humanos.

Desarrollar un plan que contemple la asignacion de personal, equipos y
presupuestos necesarios.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 8 Diccionario de Estructura Desglose de Trabajo

Cadigo Nombre del Paquete de Entregable Descripcion
EDT Trabajo
3. Capacitacion del Personal
3.1.| Capacitacion del Personal Certificado y Registro de Brindar formacién especializada al personal medico para el manejo e
Medico Capacitacién Medica interpretacion de estudios de resonancia magnética, asi como la difusién de este
nuevo servicio dentro del Hospital Militar
3.2.| Capacitacidn técnica Certificados de capacitacion Capacitar al personal técnico en el manejo y mantenimiento del equipo de
técnica resonancia magnética.
4. Implementacién de Servicio
4.1.| Ajustesy pruebas Registro de Prueba Realizar los ajustes finales en el equipo y ejecutar pruebas para verificar su
correcto funcionamiento
4.2.| Resonancias de Prueba Registro de resonancias Ofrecer estudios de resonancia gratuitos como pruebas iniciales para validar la
magneéticas de prueba operacion del servicio.
5 Estrategia de Marketing
5.1 Precios y planes de pago Recomendacion de Estructura | Ofrecer estudios de resonancia gratuitos como pruebas iniciales para validar la
de precios y planes de pago operacion del servicio.
5.2 Lanzamiento en redes Propuesta de Lanzamiento Desarrollar e implementar una campafia de marketing para el lanzamiento del
sociales y pagina web servicio en redes sociales y en la pagina web del hospital.
6. Monitoreo y Control Post Implementacién
6.1. | Monitoreo inicial Informe de monitoreo Supervisar las operaciones iniciales para garantizar la calidad y resolver
operativo inconvenientes.
6.2. | Retroalimentacién Anadlisis de encuestas de Recoger opiniones de los usuarios para identificar areas de mejora en el
satisfaccion servicio.
6.3. | Evaluacion de calidad Informe de evaluacion de Medir el desempefio del servicio mediante indicadores de calidad y satisfaccion
calidad. del usuario.
7. Entrega del plan de negocio
7.1. | Presentacion a las autoridades | Presentacion ejecutiva del plan | Presentar el plan de negocio a las autoridades del Hospital Militar para su
del Hospital Militar de negocio. revision
7.2. | Aprobacion del informe final | Informe aprobado Obtener la aprobacion del informe final por parte de las autoridades del

Hospital Militar

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.5 DIEZ AREAS DEL CONOCIMIENTO

Aplicar las diez areas de conocimiento del PMBOK® es esencial para el éxito de este
proyecto. Cada una de estas areas cubre aspectos especificos que requieren un analisis detallado y
una gestion adecuada. Al incorporar estas areas en el proceso, se optimiza la planificacion,
ejecucidn y control del proyecto, lo que facilita el cumplimiento de los objetivos, la reduccion de

riesgos y el aumento de la calidad y la satisfaccion de las partes interesadas.
6.5.1. MATRIZ DEL PLAN DE GESTION DEL ALCANCE DEL PROYECTO

El plan de gestion del alcance para la implementacion del servicio de Resonancia
Magnética en el Hospital Militar es fundamental para garantizar que se cumplan los objetivos del
proyecto y se logren los resultados esperados. Este plan proporciona una estructura clara para
definir, gestionar y controlar el alcance a lo largo de todo el ciclo de vida del proyecto. Al
establecerlo con precision desde el inicio, se previenen malentendidos y se reducen las posibles
desviaciones en términos de tiempo, costo y calidad. Ademas, contar con una linea base del alcance
facilita la toma de decisiones del equipo y la gestién de las expectativas de los interesados,

asegurando que todos estén alineados con los objetivos y el enfoque para alcanzarlos.

Tabla 9 Matriz Gestion del Alcance

NOMBRE DEL PROYECTO

Plan de negocio para la apertura del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar
Central.

PROCESO DE DEFINICION DE ALCANCE

¢Como se Hara?: Definir con claridad las actividades y resultados esperados para la implementacion
del servicio de resonancia magnética, incluyendo la instalacién, capacitacién del personal, estrategias de
marketing y evaluacion de calidad.
¢Quién?: El equipo estara compuesto por el gerente del proyecto, personal técnico (ingenieros
biomédicos), personal médico, recursos humanos y el comité directivo del Hospital Militar.
¢Como?: Mediante reuniones, entrevistas con interesados clave, anélisis de requisitos técnicos,
operativos Yy financieros, y validaciones iterativas del enunciado de alcance.
¢Cuando?: En un periodo 81 dias
¢Dénde?: En las instalaciones del Hospital Militar: oficinas administrativas, areas técnicas para
evaluacion del equipo y departamento de infraestructura para andlisis del espacio fisico.
¢Con qué? Documentacion técnica, herramientas tecnologicas para planificacion, personal
especializado, infraestructura disponible y un presupuesto asignado para el proceso.

PROCESO PARA LA ELABORACION DE LA EDT
¢Qué?: El proceso para la elaboracion de la EDT consiste en desglosar el proyecto en componentes
manejables, organizados jerarquicamente, que reflejen todas las actividades necesarias para la
implementacion del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar.
Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 9 Matriz Gestién del Alcance

Proceso para la elaboracion de la EDT
¢Quién?: El director del proyecto lidera el proceso, con la participacion del equipo de trabajo
interdisciplinario que incluye especialistas técnicos, personal médico, recursos humanos.
¢Coémo?
1. Ildentificacion de entregables principales: Se descomponen los objetivos generales del
proyecto en entregables claves.

2. Desglose jerarquico: Cada entregable principal se divide en tareas especificas hasta el nivel
mas manejable (paquetes de trabajo).

3. Validacion: La EDT es revisada en conjunto con las partes interesadas para asegurar que sea
completa y refleje todas las actividades necesarias.

¢Cuando?:La elaboracion de la EDT se realiza en las primeras etapas del proyecto, durante la etapa de
planificacién

¢Dbénde?:Sesiones colaborativas y reuniones virtuales cuando sea necesario para integrar a todos los
interesados.

¢Con qué?:
1. Herramientas de gestion de proyectos, como software para la creacion de EDT (Microsoft
Project)
2. Documentacion de requisitos del proyecto, normativa aplicable y opiniones de expertos.
3. Participacion activa de las partes interesadas y un cronograma preliminar para estructurar las
actividades.

PROCESO PARA ESTABLECER LA LINEA BASE DEL ALCANCE:
La linea base del alcance se establece al consolidar el enunciado del alcance, la EDT y su diccionario,
definiendo los limites del proyecto y los entregables esperados. Este proceso es liderado por el gerente
del proyecto en colaboracion con el equipo y el comité directivo del Hospital Militar. Una vez aprobada,
la linea base sirve como referencia para medir el progreso y gestionar cambios. Su validacién final se
realiza al término de cada entregable, garantizando el control y monitoreo de los objetivos definidos.

PROCESO PARA LA ACEPTACION DEL ALCANCE

El proceso para la aceptacion del alcance garantiza que los entregables sean revisados y aprobados
formalmente por la direccion del Hospital Militar y otras partes interesadas. Una vez presentados los
entregables definidos en la linea base del alcance, se valida su cumplimiento con los requisitos
establecidos. Si son aprobados, se registra formalmente su aceptacion y se procede a la siguiente fase del
proyecto. En caso de ajustes, se incorporan antes de la aprobacion final. Este proceso asegura que los
entregables cumplen con los objetivos y criterios establecidos.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.5.2. MATRIZ DE GESTION DE INTERESADOS

El objetivo principal de la Matriz de Gestion de Interesados para la apertura del servicio de
Resonancia Magnética en el Hospital Militar es asegurar que todos los involucrados en el proyecto
estén informados y comprometidos. Esto incluye tanto a los miembros internos del equipo como a
los interesados externos. La clave es tener una comunicacion constante y efectiva para que todos

los grupos puedan tomar decisiones informadas y el proyecto avance sin contratiempos.

Para los interesados internos, como los médicos radidlogos, personal administrativo y
departamentos técnicos, se utilizaran correos electronicos, reuniones periédicas y plataformas de
trabajo colaborativo para mantenerlos al tanto del progreso del proyecto. En el caso de los
interesados externos, como los proveedores de equipos médicos y la comunidad, se implementaran
estrategias de comunicacion a través de la pagina web del hospital y las redes sociales, donde se

informara sobre el lanzamiento del servicio y se atenderan inquietudes.

Ademas, se asegurara que todos los actores clave, como el director del hospital y el
departamento de finanzas, reciban informes periddicos sobre el avance del proyecto y cualquier
otro dato relevante. De esta forma, se garantiza que todos los interesados tengan la informacion
correspondiente, se resuelvan posibles problemas a tiempo y se logre una implementacion exitosa

del servicio.
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Tabla 10 Matriz Gestion de los Interesados

Poder. Poder/Impacto | Nivel FEERCDIR Estrategia
/Influencia

Interesado Poder/Interés EDT

Establecer
comunicacion
Evaluacién continua,
Medio (4) Alto (9) Medio (6) Medio | de recursos | involucrar en
técnicos decisiones clave
de recursos
tecnoldgicos.

Departamento de
Tecnologia/Informatica

Negociar
términos y
condiciones,
mantenerlo
informado sobre
la planificacion.

Evaluacion
Medio (5) Medio (4) Alto (8) Medio | de recursos
técnicos

Proveedor de equipos
médicos

Involucrarlo
directamente en
la
implementacion,
buscar su
asesoria en la
resolucion de
problemas.

Ajustes y
Ingeniero Biomédico | Alto (9) Alto (10) Alto (10) Alto | pruebas
finales

Mantener
comunicacion
écni i i ; .| Planificacion p,a\ra.ajustes
Consultor Técnico Medio (4) Medio (5) Medio (6) Medio q técnicos y de
€ recursos .
infraestructura
segun sea
necesario.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 10 Matriz Gestién de los Interesados

Interesado Poder/Interés /Inilou %E:cia Poder/Impacto | Nivel |Fase de la EDT | Estrategia
Proveer liderazgo
. L estratégico, tomar
Er'ge‘;t;:)de Alto (10)  |Alto(9) | Alto (10) Alto L@Ips'smf;tg‘c'on decisiones criticas y
y coordinar todas las
areas involucradas.
Gestionar las
Departamento Capacitacién del capacitaciones y
de Recursos Medio (5) Medio (6) | Bajo (3) Medio | -2P asegurar que los
personal
Humanos recursos humanos
sean adecuados.
Informar sobre los
Departamento Planificacion de | presupuestos,
Pa Alto (10) Alto (8) Alto (10) Alto | recursos gestionar recursos y
de Finanzas : : I
financieros justificar
inversiones.
Asegurar la
L coordinacion de los
Departqm_ento Medio (6) Medio (5) | Medio (5) Medio Implemgn_tacmn recursos logisticos,
de Logistica del servicio X
mantener informados
sobre los avances.
Capacitar y ofrecer
Técnico de Capacitacion del | @POY0 €n las
Recursos Bajo (2) Bajo (2) Bajo (1) Bajo P necesidades
personal o
Humanos especificas de
recursos humanos.
Entregar informes
Departamento periodicos de
de Desarrollo Bajo (2) Medio (5) |Bajo (2) Bajo Entrega Qel plan avances, facilitar la
. de negocio L
Institucional aprobacion de los
proyectos.
Garantizar que el
La SAR Bajo (2) Medio (5) |Bajo (2) Bajo Evaluacion de proyecto cumpla con

impacto y calidad

las normativas y
regulaciones locales.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 10 Matriz Gestién de los Interesados

. Poder . Fase de la .
Interesado | Poder/Interés /Influencia Poder/Impacto | Nivel EDT Estrategia
. Trabajar juntos para definir
Consultor de . . . Estrategia las mejores estrategias de
Medio (6) Medio (6) | Alto (9) Medio | de L o
mercado . comunicacion para el publico
marketing L
objetivo.
Nivel Calificacion
1
Bajo 2
3
4
. 5
Medio
6
7
8
Alto 9
10

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.5.3. MATRIZ DE GESTION DE COMUNICACIONES Y RESOLUCION DE
CONFLICTOS

El objetivo principal de la matriz de Gestién de Comunicaciones para la implementacion
del plan de negocio para la apertura del servicio de Resonancia Magnética en el Hospital Militar,
es establecer una estrategia efectiva y eficiente para las comunicaciones internas y externas del
proyecto. Para lograr una gestion exitosa, se debe crear una estructura de comunicacion que
permita el flujo constante de informacién entre los diferentes miembros del equipo del proyecto,
las partes interesadas del hospital y los pacientes. Esto implica definir canales de comunicacién
adecuados, establecer protocolos claros y garantizar mecanismos de retroalimentacidén para
asegurar una comunicacion fluida entre el personal médico, el equipo técnico, los proveedores, los

entes reguladores y los pacientes.

Para la comunicacion interna, se implementard un sistema de comunicacién via correo
electronico y herramientas colaborativas, en las cuales se compartiran actualizaciones sobre el
progreso del proyecto, noticias relevantes, reuniones y cualquier otra informacion importante para
los miembros del equipo. Ademas, se programaran reuniones periddicas de seguimiento para

mantener un flujo constante de informacion y abordar cualquier desafio que surja.

En cuanto a la comunicacion externa, se disefiaran estrategias para mantener informados a
los pacientes, a la comunidad médica y a otras instituciones relacionadas, utilizando los canales
oficiales del hospital, como la pagina web y la pagina de Facebook. A través de estos canales, se
informara sobre el lanzamiento del servicio, los beneficios de la resonancia magnética y las buenas

practicas para los pacientes.

Asi mismo la matriz de resolucion de conflictos en el plan de negocios para la apertura del
servicio de resonancia magnética del Hospital Militar es esencial para garantizar el éxito y la
sostenibilidad del proyecto. Este instrumento permite identificar, analizar y gestionar de manera
proactiva los posibles conflictos que podrian surgir entre las diferentes partes involucradas en el
proyecto, tales como el personal médico, los proveedores, los pacientes, la administracion del
hospital y otros actores clave. A continuacion, se presenta la Matriz de Comunicaciones y la Matriz

de resolucion de Conflictos:
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Tabla 11 Matriz de Comunicacién

Informacion

Matriz de Comunicaciones

Canal

Frecuencia

Observaciones

Responsable

Informar sobre el inicio del

Grupo de Interées

Directivos del hospital,

/Asegurarse de que
todos los

Gerente del | proyecto, _de_talles del personal clave del Corre(_)'electrqnlco Una vez, al inicio del proyecto |involucrados
Proyecto proyecto, objetivos, plazos, /Reunion/Teléfono .
etc proyecto entiendan el alcance
' del proyecto
Progreso del Equipo de Proyecto, Lo
Coordinador  de| funcionamiento de equipos, Comité de Gestidn, | Correo electrénico Debe incluir det_alles
LA P - . Semanal claros sobre posibles
Proyecto avances en la capacitacion Logistica y | / Reunidn /Teléfono. retrasos o problemas
del personal Biomédicos. P
Coordinador  de| Requerimientos técnicos y Proyeedores - de Correo electrénico Asegurar gue cumpla
equipos médicos, Semanal con los estandares de

Proyecto

mantenimiento del equipo

técnicos en RM

/ Reunion /Teléfono.

calidad.

Coordinador de

Capacitacion del personal en el
uso de la RM. Horarios de

Personal médico,

Reuniones  presenciales/

Cuando Corresponda, hastal

Definir objetivos
claros de cada médulo
de capacitacion.

o capacitacion, contenido de los | .. . . |Plataformas virtuales/ | que el  personal  esté p
Capacitacion : ) . técnicos en resonancia - . Dependerd de Id
modulos, instrucciones sobre el correos electrénicos capacitado. . S
. disponibilidad del
uso del equipo. .
personal y equipo.
L . . Carteles, folletos/ | .. . .
.| Comunicacion con pacientes Pacientes Diario/semanal/mensual. Segun/Asegurar  que  Ia
Jefe de Marketing . . Correo - i L
sobre el nuevo servicio. derechohabientes vy - - la programacion de lasiinformacidn sea clara
y iy L - electronico/pagina  web/ o e :
Informacion sobre el inicio del| externos, familiares, campafias de difusién yy accesible para los

comunicaciones.

servicio, beneficios de la RM

publico en general.

medios de comunicacion

Redes sociales/

comunicacion.

pacientes

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 11 Matriz de Comunicacién

Matriz de Comunicaciones

Responsable Informacion Grupo de Interés Canal Frecuencia Observaciones

. . - . Correo electronico/ redes .
Coordinador de | Preguntas frecuentes, horarios, Médicos, pacientes Tener un sistema de

” . . . sociales/ pagina web/ linea | ,._ . o
Atencién al | precios, preparativos antes de derechohabientes 'y  externos, es/ pag . diariamente [respuesta eficiente
. ; o L telefonica / presencial.
Cliente la resonancia familiares, publico en general.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 12 Matriz de Resolucion de Conflictos

Matriz de Resolucion de Conflictos

Tipo de Conflicto Descripcion del conflicto Posibles Causas Métodos de resolucion  Responsable Observaciones
Reuniones
. . aclaratorias. . . L
. Malentendidos sobre  plazos, Falta de claridad en los . Coordinador ~ de |Mejorar la comunicacion
Conflicto de - . . - ..~ | Envio de . ;
o responsabilidades o expectativas mensajes, informacion . Proyecto/ Gerente |interna, reuniones
comunicacion . . comunicados claros. L
del proyecto. incompleta 0 ambigua. L . |de Proyecto periddicas.
Revision y aclaracion
de roles.
Reuniones de
seguimiento con .
. . . - Revisar los contratos con
. Equipos o insumos esenciales no Proveedores no | proveedores. Coordinador de|
Conflicto por retrasos . . . proveedores, asegurarse
en la entreqa llegan a tiempo o0 estan cumplen con los plazos, | Establecer Proyecto, jefe dede ue los olazos sean
g defectuosos. problemas de logistica. | penalizaciones  por | Logistica real?stas P
incumplimiento  de '
plazos.
Sesiones de

retroalimentacion vy

Falta de estandarizacion Establecer un plan de

Conflicto por| El personal tiene diferentes niveles o ajustes en el proceso . N .
. : - o en la  formacion, o Coordinador delcapacitacion  continuo,
diferencias en la de habilidad o comprensién del . . . de capacitacion. Lo o ,
L . diferencias de nivel de N, Capacitacion personalizacion segun el
capacitacion equipo de RM. L Revision  de  los : .
experiencia. . nivel del equipo.
materiales de
formacion.

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 12 Matriz de Resoluciéon de Conflictos

Posibles Causas

Métodos de resolucion

Responsable

Observaciones

Tipo de Conflicto

Descripcion del conflicto

. . .. |Reuniones de iy -
Conflicto de Falta de alineacion o Comité de Gestion,|, . ..
. - negociacion. . Revision  constante  del
intereses Desacuerdos sobre el presupuesto del | entre las expectativas |, jefe de .

. : - L . . |Ajustes en la - ... cloresupuesto y  ajustes
(financieros 0 | proyecto o la asignacion de recursos. | del equipo de direccion distribucion del administracion, Jefedurante el provecto
administrativos) y el equipo de proyecto. de Finanzas. proy

presupuesto.
. .. |Campafias informativas :
Desinformacion o aueias de los Falta de comunicacion arap educar a  los Crear un sistema claro de
Conflicto con los . queja efectiva con los [P Departamento  decomunicacion  con  los
. pacientes sobre el servicio de RM . . pacientes. S . .
pacientes Lo pacientes, expectativas . Atencidn al Cliente|pacientes, responder a lag
(precios, tiempos de espera, etc.). Establecer un sistema . S
no claras. X - quejas de forma eficiente.
de quejas vy resolucion.
Llamar a los
Errores en la instalacion [proveedores para . . .
L ° Jefe de Tecnologia,[Realizar pruebas previas
. . . . 0 mantenimiento de los |resolver problemas | : L .
Conflicto  técnico | Problemas en el funcionamiento de . L jefe de Logistica,de los equipos, formar un
. . X o equipos, fallos en la [técnicos. . . S
(fallas del equipo) los equipos de resonancia magnética. " L - Coordinador deequipo de mantenimiento
formacion del personal |Capacitacion adicional .
- . Proyecto proactivo.
técnico. para el equipo de

mantenimiento.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El jefe de cada departamento determinard la causa del conflicto, escuchard a las personas involucradas, evaluara los estilos de trabajo de cada parte y analizara

los aspectos positivos y negativos de la situacion. Se aplicara un enfoque de negociacion colaborativa, que se describira de la siguiente manera;

a) Se buscara una solucién basada en la cooperacion entre las partes.

b) Se identificaran los intereses y necesidades de ambos grupos.

c) La solucién debe ser aceptable para todas las partes implicadas.

d) Es necesario actuar con empatia, fomentando una comunicacién constructiva y colaborativa.

e) Los resultados deben ser justos y equitativos, promoviendo el respeto mutuo a largo plazo.

f) La negociacion debe fortalecer la relacién entre las partes, buscando un resultado "ganar-ganar".
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6.5.3.1. CONSEJOS PARA LA RESOLUCION DE CONFLICTOS

Comunicacion clara y abierta: La prevencion de conflictos muchas veces empieza con una

buena comunicacion. Mantén abiertas las lineas de dialogo entre todos los involucrados.

Resolucién rapida: La rapidez para abordar conflictos es clave. Si no se resuelven de

manera oportuna, pueden empeorar y afectar el cronograma y los resultados del proyecto.

Mediacion: En caso de conflictos mas complejos, contar con un mediador (interno o

externo) puede ayudar a encontrar una solucién imparcial.

Registro: Lleva un registro de los conflictos y como se resolvieron para futuras referencias

y aprendizaje dentro del equipo.

6.5.3.2. TIPOS DE HABILIDADES QUE DEBEN TENER LOS JEFES DE
DEPARTAMENTOS EN LA RESOLUCION DE CONFLICTOS

Asertividad: Es necesario que el jefe sea capaz de convocar a una reunion entre dos
empleados involucrados en una disputa publica.

Habilidades de entrevista y escucha activa: Al igual que un representante de recursos
humanos, el jefe debe ser capaz de comprender la naturaleza de un conflicto entre un
supervisor y un subordinado mediante una escucha atenta y entrevistas efectivas.
Habilidades de mediacién: El jefe debe ser capaz de mediar entre subordinados en
conflicto, ayudandoles a identificar cambios de comportamiento que sean aceptables para
ambas partes.

Creatividad y resolucion de problemas: Un supervisor debe tener la capacidad de
reinventar los roles de los empleados en conflicto para reducir los puntos de friccion y
mejorar la colaboracion.

Responsabilidad: El jefe debe documentar los comportamientos que originan el conflicto

durante la evaluacion del desempefio de los empleados.
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6.5.4. MATRIZ DE RIESGOS

En esta seccion se analizan los impactos tanto negativos como positivos derivados de la

implementacién del plan de negocios para la apertura del servicio de Resonancia Magnética en el

Hospital Militar. Estos impactos pueden constituir tanto amenazas como oportunidades, por lo que

se lleva a cabo una identificacion detallada y categorizacion de los riesgos. Este proceso permite

evaluar adecuadamente las respuestas necesarias y establecer mecanismos de control eficaces a lo

largo de todo el ciclo del proyecto, asegurando una gestion proactiva y estratégica de los riesgos.

Para el analisis de la probabilidad y del impacto se han considerado los siguientes criterios

donde:

Tabla 13 Probabilidad De Nivel De Riesgo

Valor Nivel de Descripcion
probabilidad
Alta Un riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es extremadamente

elevada, es decir, se tiene una certeza mayor al 60% de que
ocurrira.

5a10 Moderada Un riesgo con una probabilidad de ocurrencia moderada, es decir,
con una certeza que oscila entre el 30% y el 50% de que suceda.

la4d Baja Un riesgo con probabilidad de que se manifieste entre el 10 y el

20%.

Fuente: Project Management Institute, Inc. 2017. La guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (Guia

del PMBOK).
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Tabla 14 Matriz de Riesgo de Acuerdo A EDT

Actividad . . - Evaluacion .
N° Riesgo Consecuencia Impacto | Probabilidad Estrategia
EDT g P Valor | Nivel g
Estudio diagnéstico de Mitigar;  Realizar un analisis
Analisis y Un plan de detallado del mercado y consultar
1 P demanda y  oferta . , 5 4 Alto
Planificacion : negocios erréneo con expertos para asegurar datos
inadecuado .
precisos.
Mitigar:  Validar los requisitos
e Identificacion técnicos con expertos y proveedores,
Anélisis y |- - Un plan de .
2 e incorrecta de requisitos . . 4 3 Alto asegurando que se ajusten a las
Planificacion . negocios erréneo . . .
técnicos necesidades del hospital y estandares
técnicos.
No disponibilidad de Mitigar: Evaluar con anticipacion los
e . Aumento de costos - .
Analisis y | recursos necesarios recursos disponibles y asegurar el
3 A P 0 retrasos en el 3 3 Moderado | .. P - L
Planificacion (econémicos, humanos financiamiento y disponibilidad de
. cronograma . L
0 materiales) equipos antes de iniciar.
L . Mitigar: Contratar expertos en
- Evaluacion errénea del | Retrasos en la : L .
Disefio y . L . arquitectura y disefio para realizar
4 e espacio fisico | adecuacién del 5 4 Alto L
Planificacion - - N una  correcta  evaluacion y
disponible espacio fisico e o
planificacidn del espacio fisico.
- Planificacion de Un . Impacto Evitar: Crear un plan detallado de
Disefio y AR negativo en el . .
5 e recursos insuficiente o 4 3 Alto recursos y asignar responsabilidades
Planificacion . avance del )
mal gestionada claras a cada area del proyecto.
proyecto
s Falta de disponibilidad | Retraso en la Mitigar: Coordlna_r con antelauon_los
6 Capacitacion del personal clave para | capacitacion de 3 2 6 Moderado horarios de capacitacion y garantizar
del Personal P clave p P la disponibilidad de los médicos y
recibir capacitacion personal téCNicos

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 14 Matriz de Riesgo de acuerdo a EDT

Actividad . . - Evaluacion .
N° Riesgo Consecuencia Impacto | Probabilidad - Estrategia
EDT d P Valor | Nivel g
Inadecuada Mitigar: Seleccionar a los
o o Retraso en el . :
Capacitacion del capacitacion de los - . . mejores  capacitadores vy
7 Y - funcionamiento del 2 1 2 Bajo i -
Personal médicos radiologos y L ofrecer formacion préctica
o servicio : .
técnicos junto con tedrica.
Resistencia al cambio o . Mitigar: Implementar
S < Impacto negativo en . R,
Capacitacion del falta de adaptacion del - - estrategias de motivacion,
8 la calidad del servicio 3 2 6 Moderado | . . .
Personal personal al uso del inicial incentivos 'y seguimiento
nuevo equipo durante la capacitacion.
I Retraso en la puesta o .
o | mplemencion e | PENTSTIN | evmarcnayln |, | PR B Wl
Servicio Justes y funcionalidad del L ya P
pruebas del equipo . al inicio de la operacion.
servicio
Mitigar: Realizar una serie de
. Incertidumbre sobre los | Puede generar resonancias de prueba y
Implementacion de - P
10 - resultados de las desconfianza 'y 4 3 Alto andlisis, asegurando que los
Servicio - . .
resonancias de prueba | retrabajo resultados sean confiables y
de calidad.
. Estrategia de precios Puede afectar la Evitar: Realizar un estu_dlo de
Estrategia de ; ) mercado sobre precios Yy
11 : inadecuada o no aceptacion del 4 3 Alto L i
Marketing A L definir estrategias de pago
competitiva servicio : L
atractivas y competitivas
. Baja visibilidad en Impacto negativo en I\/,Ilpgar: Crear una campana
Estrategia de - . ” solida en redes sociales y
12 - redes sociales y medios | la captacién de 3 2 6 Moderado .
Marketing - . mantener presencia constante
digitales pacientes s
en plataformas digitales.
Mitigar:  Establecer  un
. S sistema de monitoreo
Monitoreo y Deficiencias en el . . S
: s Mala calidad del . efectivo desde el inicio, con
13 | Control Post monitoreo inicial del -~ 2 2 4 Bajo
., . servicio a largo plazo reportes
Implementacion servicio

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 14 Matriz de Riesgo de acuerdo a EDT

Evaluacion

Actividad . . - .
N° Riesgo Consecuencia Impacto | Probabilidad - Estrategia
EDT g P Valor | Nivel g
Monitoreo y Control | Deficiencias en el Mala calidad del Mltlgar_: Establecer_ un sistema
: A - .| de monitoreo efectivo desde el
14 | Post monitoreo inicial del servicio a largo 2 2 4 Bajo | . .. odi
Implementacion servicio plazo Inicio, con reportes periodicos
y revisiones de desempefio.
Monitoreo v Control No evaluar Puede generar Mitigar: Implementar
15 | Post y adecuadamente la calidad | insatisfacciony 3 1 3 Baio indicadores de calidad y
L del servicio tras la pérdidas de 19 | realizar auditorfas periddicas de
Implementacion . - - i
implementacion pacientes servicio.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.5.5. GESTION DE CALIDAD.

Al planificar la gestién de calidad, es fundamental identificar y aplicar las normas
relevantes que guiaran el proyecto hacia el cumplimiento de sus objetivos. Las normas ISO mas
pertinentes en el contexto de la resonancia magnética incluyen la ISO 9001:2015 (gestion de
calidad), 1SO 13485 (dispositivos médicos) y ISO 14971 (gestion de riesgos para dispositivos
médicos). Estas normas establecen los requisitos esenciales para los sistemas de gestion de calidad,
promoviendo la satisfaccion del cliente, la mejora continua de los procesos y la eficiencia

operativa. A continuacion, se detallan los aspectos clave de cada norma:

ISO 9001:2015: Establece los requisitos para implementar un sistema de gestion de
calidad. Su aplicacion es crucial en todas las fases del proyecto, desde la planificacion hasta la
evaluacion post implementacién, asegurando que cada etapa cumpla con los estandares

establecidos.

ISO 13485: Especifica los requisitos para los sistemas de gestion de calidad en la
fabricacion y servicio de dispositivos médicos. Su cumplimiento es fundamental para garantizar

que equipos como el resonador magnético sean seguros, eficaces y de alta calidad.

ISO 14971: Proporciona directrices sobre la gestion de riesgos en dispositivos médicos,
aplicandose a la identificacion, evaluacion y control de riesgos durante todo el ciclo de vida del
equipo de resonancia magnética. Esta norma es esencial para proteger tanto la seguridad del

paciente como la fiabilidad del servicio.

Ademas, se deben establecer procesos rigurosos para el disefio y desarrollo de protocolos
clinicos que aseguren la calidad y seguridad en la realizacion de las resonancias, garantizando que
se cumplan los estandares internacionales en cada procedimiento. Este enfoque integral asegura
que el proyecto de apertura del servicio de resonancia magnética cumpla con las mas altas
expectativas de calidad, eficiencia y seguridad, tanto para los pacientes como para el personal

involucrado. Por lo que se establecen los siguientes Objetivos de Calidad:
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Tabla 15 Nombre del Proyecto y Objetivos de Calidad

NOMBRE DEL PROYECTO

Plan de Negocio para la apertura del Servicio de Resonancia Magnética en el Hospital Militar

Central.

OBJETIVOS DE CALIDAD

1.
2.

Los objetivos de la gestidn de calidad para el plan de negocio de la apertura del servicio de Resonancia

Magnética en el Hospital Militar deben estar alineados con la mejora continua de los procesos, el cumplimiento
de normativas y la satisfaccion de las necesidades de los pacientes. Tal como se detallan a continuacion:

Cumplir con los estandares internacionales de calidad (1SO 9001, ISO 13485, 1ISO 14971, entre otras) y las

normas locales aplicables a la atencion en salud y dispositivos médicos.
Asegurar la disponibilidad y Funcionamiento Optimo del Equipo de Resonancia Magnética.

Capacitar al personal médico y técnico (radiélogos, técnicos de resonancia) en el uso correcto del equipo
y en las mejores practicas para garantizar la calidad de la atencién y la seguridad de los pacientes.

Garantizar que los pacientes reciban un servicio que cumpla con sus expectativas en cuanto a calidad,
tiempo de espera, comodidad y trato.

Implementar un proceso de monitoreo constante de la calidad del servicio (incluyendo el
funcionamiento del equipo, el desempefio del personal y la satisfaccién del paciente) para identificar
areas de mejora.

Optimizar el uso de los recursos (espacio, equipos, personal, tiempo) para garantizar que el servicio sea
eficiente y rentable, sin comprometer la calidad de la atencién.

Garantizar que todas las imagenes y datos de resonancia magnética sean precisos, almacenados
correctamente y accesibles de manera segura para el personal médico.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

incluyendo el de apertura de un servicio de Resonancia Magnética en el Hospital Militar. Estos
procesos permiten establecer un marco para asegurar que todas las actividades se desarrollen de
acuerdo con los estandares esperados, tanto en términos de eficiencia como de seguridad, y con el

objetivo de satisfacer las necesidades de los pacientes y las expectativas del hospital. A

Los procesos de gestion de calidad son fundamentales para el éxito de cualquier proyecto,

continuacidn, se detalla cada uno de los tres procesos de calidad:

1.

Planificar la gestion de calidad: Definir las estrategias, normas y recursos necesarios para

alcanzar los objetivos de calidad del proyecto.

Gestionar la calidad: Ejecutar las acciones necesarias para garantizar que los procesos se

desarrollen conforme a los planes establecidos.




3. Controlar la calidad: Evaluar el desempefio del servicio, asegurando que los resultados

cumplan con los estandares y, si es necesario, implementar mejoras para mantener o

aumentar la calidad.

A continuacion, se presentan los tres procesos clave de gestion de la calidad del Pan de

Negocio para la apertura del Servicio de Resonancia Magnética en el Hospital Militar Central:

Tabla 16 Procesos de Calidad

Proceso de . Normas ISO . .
No. Calidad Actividad Aplicables Responsable Documentacion/Registro
1 Péi?ig:far dlz Estudio diagndstico | ISO 9001 (gestion | Director  de | Informe de andlisis de demanda,
gali dad de demanda y oferta | de calidad) Proyecto Encuestas de Mercado
ISO 13485
Planificar la e (dispositivos . Documento  de  Requisitos
2 | gestion de :gezglsfiltgzctlggnicoge médicos), ISO _leggr::jclgador Técnicos, Lista de Riesgos
calidad g 14971 (gestién de Identificados
riesgos)
Planificar la . IS.O . 13485 . L
3 estion  de Evaluacion de | (dispositivos Ingeniero  y | Informe de Evaluacién de
gali dad espacio fisico médicos), 1SO 9001 | Arquitecto Espacio, Planos Aprobados
(gestion de calidad)
4 Péz?ig:]car C:Z Planificacion de | ISO 9001 (gestion | Director  de | Plan de Recursos, Cronograma
ges recursos de calidad) Proyecto de Adquisiciones
calidad
. Capacitacion a | ISO 9001 (gestion . S
Plan_lflcar la médicos radiélogos | de calidad), 1SO | Coordinador Regl_stros de C_apacna(:lon
5 | gestion de _— - . . Médica, Evaluaciones de
. y  Técnicos en | 13485 (dispositivos | de Formacion -
calidad . . o Conocimiento
radiologia médicos)
6 Péasl?ig:far dlg Precios y planes de | ISO 9001 (gestion | Gerente de | Plan de Precios, Estrategias de
ges pago de calidad) Marketing Mercado
calidad
. Revision y . Registro de Recursos
Gestionar la L ISO 9001 (gestion | Gerente de | . . o
7 calidad valldacmn_ _ de de calidad) Calidad dlsp_onlbles, Validacion  de
recursos disponibles Equipos
ISO 13485
: dispositivos o .
Gestionar la | ,. ( e Técnico de | Informe de Ajustes y Pruebas,
g calidad (IBIES 3 U IEES (LI, 110 Resonancia Resultados de Validacién

14971 (gestion de
riesgos)

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 16 Procesos de Calidad

Proceso de - Normas I1SO > :
No. Calidad Actividad Aplicables Responsable Documentacion/Registro
ISO 13485
Gestionar la | Resonancias de (d[SpOSItIVOS Técnico de | Informe de Pruebas Iniciales,
9 calidad prueba medicos), ISO Resonancia Registros de Imagenes
14971 (gestion de
riesgos)
Ge_stlonar la Lanzamiento en redes | ISO 9001 (gestion | Coordinador Repo_rt_e de Lanzamiento,
10 | calidad . L . - Analisis de Resultados en
sociales y pagina web | de calidad) de Marketing Redes
Controlar la ISO 9001 (gestién
11 calidad Monitoreo inicial de calidad), 1SO | Coordinador \Informe  de  Monitoreo,
14971 (gestion de | de Servicios Registros de Incidentes
riesgos)
12 Controlar la Retroalimentacion ISO 9001 | Coordinador Encuestas de Satisfaccion,
calidad (gestion de calidad) | de Calidad Reporte de Retroalimentacién
13 Egigi?g;gn ISO 9001 (gestion de | ISO 9001 (gestion | Gerente de gﬁg:g dem;\éghﬁfn gg
calidad) de calidad) Calidad '
Desempefio

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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PLAN DE NEGOCIO PARA LA APERTURA
DEL SERVICIO DE RESONANCIA
MAGNETICA EN EL HOSPITAL MILITAR
CENTRAL




6.6 PLAN DE NEGOCIO

6.6.1. RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocios tiene como objetivo establecer un servicio de resonancia magnética

(RM) en el Hospital Militar Central, con el fin de satisfacer la creciente demanda de diagnostico

por imagenes en la region, optimizando los recursos del hospital y mejorando la atencion médica

para los pacientes. La resonancia magnética es una herramienta crucial en el diagnéstico de

diversas condiciones médicas, y su incorporacion permitira al hospital ofrecer un servicio integral

y de alta calidad.

Las lineas de Negocio detectadas son la siguientes:

Servicios de Resonancia Magnética para Pacientes Internos y Externos: El hospital
brindard el servicio tanto a sus pacientes derechohabientes (militares, familiares y

auxiliares), asi como a pacientes externos.

Servicios Especializados: Ademas de la resonancia magnética convencional, se incluiran
modalidades especializadas como la Resonancia Magnética de alto campo ya que se cuenta
con el equipo de 1.5 Tesla de 32 canales, neuroimagen, cardiologia, ortopedia, y otros que

mejoren el diagndstico y tratamiento.

Capacitacion y Formacion Profesional: Ofrecera capacitacion continua para médicos
radiodlogos y técnicos en el uso avanzado de la resonancia magnética, convirtiendo al

hospital en un centro de excelencia en diagndstico por imagen.

Por otro lado, el crecimiento del servicio de Resonancia Magnética se basara en las

siguientes estrategias clave:

1.

3.

Aumento de la Demanda: Aprovechar la demanda creciente de diagnosticos por imagenes

avanzadas, en especial en areas criticas como neurologia, oncologia, y traumatologia.

Innovacion y Calidad: Implementar tecnologia de punta en equipos de resonancia
magnética para garantizar una alta precisién en los diagnosticos y tiempos de espera

reducidos.

Alianzas Estratégicas: Establecer acuerdos con entidades gubernamentales, aseguradoras

de salud y clinicas privadas para ampliar la cobertura y atraer un mayor nimero de
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pacientes.

Marketing y Promocion: Implementar campafias de promocién orientadas a la
sensibilizacion sobre la importancia de la resonancia magnética, y ofrecer precios

competitivos para atraer pacientes tanto internos como externos.

Mejora en la Eficiencia Operativa: Optimizacion de procesos internos para maximizar
la utilizacion de equipos y recursos, reduciendo costos operativos y aumentando la
rentabilidad.

Consecuentemente, para evaluar el éxito y la viabilidad financiera del servicio, se utilizaran

los siguientes indices clave:

1.

Valor Actual Neto (VAN): Evaluara la rentabilidad a largo plazo del proyecto,

descontando los flujos de caja futuros generados por el servicio de resonancia magnéetica.

Tasa Interna de Retorno (TIR): Permitira calcular el rendimiento porcentual anual que
generard el servicio, en funcién de los costos y los ingresos estimados a lo largo de su ciclo
de vida.

Margen de Contribucién: Determinara el aporte de cada servicio prestado a la cobertura

de los costos fijos del hospital y la generacién de beneficios.

Punto de Equilibrio: Estimara el volumen de pacientes necesario para cubrir todos los
costos fijos y variables asociados con el servicio, asegurando que el proyecto sea sostenible

a largo plazo.

Analisis de Flujo de Caja: Se proyectaran los flujos de caja mensuales y anuales,
considerando tanto los ingresos como los gastos operativos, para asegurar una gestion

adecuada de la liquidez.

Todos los aspectos mencionados, son la clave que ayudaran a definir, evaluar y llevar a

cabo el proyecto de Resonancia Magnética en el Hospital Militar, garantizando su viabilidad

enfocandose en la calidad, la innovacion y la sostenibilidad a largo plazo.
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6.6.2. DESCRIPCION

El Hospital Militar operard el servicio de Resonancia Magnética bajo su estructura
organizativa existente, como una unidad especializada dentro del area de diagnostico por imagen.
La gestion del servicio sera coordinada por un equipo multidisciplinario que incluira médicos
radiélogos, técnicos en radiologia y personal administrativo encargado de la gestion de recursos y
la atencion al paciente. Ademas, se considerara la integracion de un sistema de gestion hospitalaria

para optimizar los flujos de trabajo y asegurar la eficiencia operativa.
6.6.3. ANTECEDENTES

En Honduras, el sector publico de salud enfrenta deficiencias en los estudios diagnosticos,
ya que no existen lugares especializados que ofrezcan servicios comodos y confiables tanto en
calidad como en costo. Ademas, los equipos de resonancia magnética a menudo estan en mal
estado o carecen de los recursos necesarios para su adecuado funcionamiento. Actualmente, este
servicio solo esta disponible de forma gratuita en el Hospital Escuela, pero su alta demanda genera
complicaciones y requisitos para acceder a él. Al no encontrar disponible el servicio de Resonancia
magneética, los pacientes se ven obligados a buscar atencion en hospitales privados o ser remitidos

a otros centros en Tegucigalpa.

El Hospital Militar, por muchos afios, tuvo que establecer convenios con otras instituciones
para poder tener acceso a estudios de resonancia magnética, lo que representd en muchos casos un
atraso para el diagnostico oportuno de sus pacientes, asi como también una fuga de dinero. Por lo
que, con el fin de lograr ser reconocido a nivel nacional, el Hospital Militar enfrenta nuevos retos
donde la innovacion y la expansién de servicios son esenciales para cumplir con sus objetivos y
mantenerse como un hospital de referencia. Aunque ya dispone de la infraestructura y el equipo
necesario, aun no ha implementado de manera integral el servicio de resonancia magnética, siendo
esta, una oportunidad para implementar un adecuado plan de negocios, que permitira que tanto los
pacientes externos como los derechohabientes accedan a este servicio crucial sin necesidad de

recurrir a otros centros.
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6.6.4. MISION

Proveer un servicio de resonancia magnética de alta calidad, confiable y accesible, que
apoye el diagnostico médico de los pacientes del Hospital Militar y de la comunidad en general.

6.6.5. VISION

Ser un Hospital lider y referente nacional en la innovacidn de servicios de diagnostico por
imagen, promoviendo la capacitacion profesional y el desarrollo de nuevos servicios

especializados que mejoren continuamente la atencion a nuestros pacientes.
6.6.6. OBJETIVOS

1. Brindar un servicio de resonancia magnética de calidad, eficiente y oportuno, garantizando

diagndsticos precisos para el tratamiento adecuado de los pacientes.

2. Implementar tecnologia de Gltima generacion en resonancia magnética que permita una
mayor precision en los diagnoésticos, reduciendo tiempos de espera y mejorando la

experiencia del paciente.

3. Establecer alianzas estratégicas con otras instituciones, para aumentar la base de pacientes

y asegurar la sostenibilidad financiera del servicio.

4. Capacitar continuamente al personal médico y técnico en el uso de la resonancia magnética,
promoviendo la actualizacion constante sobre las mejores practicas y nuevas técnicas de

imagenologia.

5. Asegurar la rentabilidad del servicio mediante la implementacion de un modelo de gestion

eficiente, controlando costos operativos y mejorando la utilizacion de los recursos.

6. Fomentar la conciencia publica sobre la importancia del diagndstico temprano mediante
campafias de sensibilizacion y promocion de los beneficios de la resonancia magnética en

las redes sociales y pagina web del Hospital Militar.

7. Expandir gradualmente la oferta de servicios especializados en resonancia magnetica,
adaptandola a las necesidades de la poblacion y a los avances tecnolégicos del sector

médico.
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6.6.7. LOCALIZACION
6.6.7.1.MACRO LOCALIZACION DEL PROYECTO
1 Pais: Honduras
2 Departamento: Francisco Morazan

3 Municipio: Distrito Central

Figura 5 Mapa de Honduras
Fuente:(Municipalidad de Puerto Cortes,2024)
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6.6.7.2.MICRO LOCALIZACION DEL PROYECTO

El servicio de resonancia magnética de brindara en las instalaciones del Hospital Militar,
ubicado en el Ocotal, Francisco Morazan. Se detallan las coordenadas:

14° 3'44.10"N, 87°15'55.70"W

e

J% Hospital Militar
de;Honduras

EstadolMayor
»deI’Eijérgito

Figura 6 Ubicacion del Hospital Militar Por Google Earth
Fuente:(Google Earth,2024)

iAl servicio de su salud!

Figura 7 Edificio de Resonancia Magnética en el Hospital Militar
Fuente:(Hospital Militar,2024)
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6.6.8. ANALISIS DEL MERCADO
6.6.8.1.ESTUDIO DEL MERCADO

El objetivo del estudio de mercado es analizar la demanda, la oferta y las condiciones del
entorno para la implementacion del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar
Central, con el fin de identificar el perfil de los pacientes potenciales, evaluar la competencia
existente, determinar las necesidades no satisfechas en el sector y definir las estrategias mas
efectivas para posicionar el servicio en el mercado. Ademas, se busca establecer un andlisis de
viabilidad econdémicay financiera que permita asegurar la sostenibilidad y rentabilidad del servicio

a corto, mediano y largo plazo.

En el marco del PMI, el estudio de mercado valida la necesidad del proyecto, asegurando
que responda a una demanda real y que exista un mercado real para el servicio de Resonancia
magnética. Aprovechando las oportunidades y mitigando los riesgos. desarrollando de estrategias

de implementacion basadas en datos y analisis del mercado fiables.
6.6.8.2.DEMANDA DEL MERCADO

Se realizaron investigaciones de las estadisticas de enero a junio del afio 2024, de los
pacientes que acuden al servicio de radio imagenes del Hospital Militar, tomando en cuenta

Unicamente los estudios de Tomografias y Rayos X.

Ya que los pacientes que llegan al servicio de radiologia solicitan principalmente
tomografias y rayos X, podemos estimar que, en funcion de este nimero, se podrian proyectar los
potenciales pacientes que necesitarian una resonancia magnética, aunque esto dependera de varios
factores como la demanda especifica de resonancia magnética y el comportamiento de la
poblacion. Sin embargo, utilizando los datos proporcionados, primero calculamos el promedio de

pacientes que han solicitado otros estudios en el servicio de radiologia.
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Tabla 17 Solicitudes de RX y Tomografias en el Hospital Militar de Enero a junio del
2024

No. Mes Rx Tomografia Total
Enero 1343 280 1623
Febrero 2173 182 2,355
Marzo 857 176 1,033
Abril 1627 244 1871
Mayo 1512 284 1796
Junio 1335 225 1560
Total 8,847 1391 10,238
Promedio 10,238/6 1,706.33 pacientes/mes

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Por lo tanto, el promedio mensual de pacientes que han llegado al servicio de radiologia es
1,706 pacientes al mes. Generalmente, los estudios de resonancia magnética (RM) son solicitados
menos frecuentemente que los rayos X y las tomografias, debido a que son mas costosos y
requieren mas tiempo y tecnologia avanzada. Sin embargo, la resonancia magnética es un examen
crucial para diagnosticos mas complejos (como trastornos neuroldgicos, musculoesqueléticos, y

oncologicos).

Si se analiza la proporcion de tomografias y rayos X, podemos estimar que el servicio de
resonancia magnética podria representar aproximadamente entre el 5% y el 10% de la demanda
total de radiologia, aunque este porcentaje puede variar dependiendo de la poblacién atendida y la

prevalencia de enfermedades que requieren este tipo de estudio
6.6.8.3.ESTIMACION DE LA DEMANDA POTENCIAL PARA RESONANCIA
MAGNETICA

Si se supone que alrededor del 5% de los pacientes que solicitan otros estudios como Rx y Tomografia,
también podrian requerir una resonancia magnética, podemos hacer una estimacion inicial para la demanda mensual

de resonancia magnética.

Tabla 18 Estimacion de la demanda Potencial para Resonancia Magnética

% de Estimacion Demanda Estimada mensual Total
5% 1,706 pacientes x0.05 85.3 pacientes/mes
10% 1,706 pacientes x0.10 170.6 pacientes/mes

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

El estudio de mercado revela una demanda potencial de 85 a 171 pacientes mensuales que
podrian requerir resonancia magnética en el Hospital Militar, en funcion de la demanda observada

en otros estudios de radiologia. Este andlisis proporciona una base para estimar la capacidad y los
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recursos necesarios para implementar y mantener el servicio de resonancia magnética de manera

efectiva, asegurando que el hospital pueda satisfacer esta demanda creciente en la poblacién.

6.6.8.4.SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion del mercado para el servicio de resonancia magnética del Hospital Militar
abarca una amplia gama de pacientes, incluyendo derechohabientes, pacientes externos, residentes
tanto en areas urbanas como rurales, y pacientes con diferentes edades y condiciones médicas. Al
identificar estas diferentes necesidades y comportamientos, el hospital podra disefiar estrategias
de marketing y ofrecer un servicio adaptado a los diferentes grupos de pacientes potenciales,
asegurando que las ofertas sean relevantes y efectivas para cada segmento.

6.6.8.4.1. SEGMENTACION POR TIPO DE PACIENTE

1. Derechohabientes: Son los individuos que estan afiliados al sistema de salud del Hospital
Militar, como miembros de las Fuerzas Armadas de Honduras, personal activo y retirado,
sus familiares y otros beneficiarios de servicios médicos militares. Quienes tienen acceso
preferencial y servicios de calidad sin costo adicional o con subsidios. Su principal

necesidad es la disponibilidad de servicios médicos completos, rapidos y confiables.

2. Comportamiento: Los derechohabientes suelen tener una relacion constante con el hospital
y confian en los servicios debido a su familiaridad con la institucién. Ademas, suelen tener

prioridad en la atencion médica.

3. Proporcion de mercado objetivo: Alta demanda interna, dado que muchos

derechohabientes necesitan atencion especializada.

4. Pacientes Externos: Personas fuera del sistema de derechohabientes, que son atendidas en
el Hospital Militar de manera privada o a través de su seguro de salud. Tienen acceso

rapido, confiable y de calidad a servicios médicos especializados.

5. Comportamiento: Los pacientes externos buscan hospitales con una buena reputaciéon y
tecnologia avanzada. Estan dispuestos a pagar por servicios médicos de calidad y, en

muchos casos, prefieren evitar los tiempos de espera de otros hospitales publicos.

6. Proporcion de mercado objetivo: Creciente demanda debido a la basqueda de calidad y
accesibilidad, especialmente en areas metropolitanas.
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6.6.8.4.2. SEGMENTACION GEOGRAFICA

1 Tegucigalpa y Areas Metropolitanas: Este segmento incluye a pacientes que viven en la
capital y alrededores, con acceso facil al Hospital Militar central. Buscar servicios médicos
especializados sin largas distancias ni tiempos de espera. Alta demanda de resonancia
magnética debido a la mayor prevalencia de enfermedades cronicas y complejas.

A. Comportamiento: Pacientes que buscan calidad y proximidad, con un enfoque en
la atencion réapida y especializada.

B. Proporcion de mercado objetivo: Alto porcentaje de la demanda debido a la
densidad poblacional.

2. Otras Regiones de Honduras: Pacientes que residen fuera de la capital, pero que requieren
servicios médicos especializados en resonancia magnética debido a la falta de
infraestructura en hospitales publicos regionales. Tienen acceso a servicios de resonancia
magnética de alta calidad sin tener que viajar largas distancias o esperar meses en otros
centros médicos.

A. Comportamiento: Pacientes dispuestos a viajar a la capital para recibir atencion
médica especializada.
B. Proporcion de mercado objetivo: Menor en cantidad, pero relevante, ya que algunos

pacientes viajan de otras regiones debido a la falta de servicios en sus localidades.

Para identificar los segmentos de mercado objetivo y sus necesidades, también se plantean
los datos obtenidos a través de preguntas clave en la encuesta del estudio de Mercado, aplicado a
la poblacion en general y al personal médico. Tal como se detalla a continuacion:

6.6.8.4.3. ANALISIS DE SEGMENTACION DE MERCADO DE LA
POBLACION EN GENERAL

Se analizaron diferentes segmentos de mercado, la cual se detalla a continuacion

1. Derechohabientes vs. Pacientes Externos: El 34.90% de los encuestados son
derechohabientes, mientras que el 65.10% son pacientes externos. Este resultado refleja
gue una gran parte de la poblacion no esta afiliada al Hospital Militar, lo cual podria
deberse a una falta de informacion sobre los servicios que ofrece a los pacientes externos.

2. Necesidad de Resonancia Magnética: Un 59.90% de los encuestados ha necesitado alguna

vez un estudio de resonancia magnética, lo que indica que un porcentaje considerable de
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la poblacion ha tenido problemas de salud que requieren diagndsticos avanzados por
imagen.

Conocimiento sobre los Servicios del Hospital Militar: EI 57.81% de la poblacion esta al
tanto de que el Hospital Militar atiende a la poblacion general, mientras que un 42.19%
desconoce esta posibilidad. Esto sugiere que existe una barrera informativa que podria estar
limitando el acceso de nuevos pacientes al hospital.

Frecuencia de Estudios de Resonancia Magnética: El 36.98% de los encuestados ha
realizado estudios de resonancia magnética en raras ocasiones, lo que indica que, aunque
no son frecuentes, estos estudios son necesarios en momentos clave de la salud de los
pacientes.

Motivos para la Realizacién de Resonancia Magnética: Las principales razones para
solicitar una resonancia magnética incluyen lesiones deportivas (22.14%), enfermedades
ortopédicas (11.20%) y problemas neuroldgicos (10.94%). Esto subraya la diversidad de
condiciones que requieren este tipo de diagnostico.

Preferencias de Horario: El 45.31% de los encuestados no tiene preferencia especifica
sobre el horario para realizarse la resonancia magnética, 1o que sugiere que la mayoria de
la poblacidn valora mas la disponibilidad del servicio que el momento del dia en que se
realice.

Medios de Transporte: El 74.74% de los encuestados utilizaria su vehiculo propio para
acudir a una cita, mientras que un 13.28% utilizaria transporte publico. Esto refleja que la
mayoria de los pacientes tienen acceso a su propio medio de transporte, aungue una porcion
significativa aun depende del transporte publico o privado.

Percepcion del Costo: El 28.65% de los pacientes ha pagado entre L 5,000 y L 9,000 por
un estudio de resonancia magnética, y un 55.21% considera que los precios del mercado
son poco accesibles. Esta percepcion de inaccesibilidad econdmica representa una
oportunidad para que el Hospital Militar se posicione como una opciéon mas asequible,
ofreciendo servicios de calidad a precios competitivos.

Expectativas de Tiempo de Espera: El 60.68% de los encuestados espera obtener una cita
en menos de una semana, lo que resalta la importancia de ofrecer un servicio agil y

eficiente, tanto en la programacién de citas como en la entrega de resultados.
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6.6.8.4.4. ANALISIS DE SEGMENTACION DEL PERSONAL MEDICO

Se desglosara lo mas importante de cada area:

1.

Especialidades Médicas: La mayoria de los encuestados son médicos generales (47.14%),
lo que indica que estos profesionales necesitan tener conocimientos amplios en diversas
areas y en el manejo de equipos avanzados como la resonancia magnética. Ademas, un
9.54% son médicos de Medicina Interna, un 3.27% de Neurocirugia, un 3.27% de
Neurologia y un 4.36% de Ortopedia. Un 28.34% pertenece a otras especialidades, lo que
sugiere la presencia de meédicos con conocimientos en areas mas especificas, como
endocrinologia y cardiologia y sobre estudios de Resonancia Magnética especificos.
Frecuencia de Solicitud de Estudios de Resonancia Magnética: ElI 62.13% de los
encuestados indican que rara vez solicitan estudios de resonancia magnética. Sin embargo,
esta frecuencia podria cambiar segun la especialidad. Por ejemplo, médicos de neurologia
y ortopedia pueden solicitar estos estudios con mayor regularidad, lo que podria
incrementar la demanda conforme los médicos se familiaricen mas con el servicio.
Satisfaccion con la Disponibilidad Actual de Servicios: El 37.06% de los encuestados son
neutrales sobre la disponibilidad de servicios de resonancia magnética en Tegucigalpa, y
un 27.52% se muestra insatisfecho, lo que indica que existe una oportunidad clara para
mejorar la eficiencia y la calidad de estos servicios. EI Hospital Militar podria posicionarse
como lider al mejorar la disponibilidad y el acceso a estos estudios.

Dificultades para Obtener Estudios: Un 76.84% de los encuestados ha enfrentado
dificultades para obtener estudios de resonancia magnética para sus pacientes. Esta alta
tasa sugiere que hay limitaciones significativas en la disponibilidad de este servicio, lo que
representa una oportunidad para que el Hospital Militar mejore la accesibilidad y
resolucion de estas demandas.

Tipos de Resonancias Magnéticas méas Solicitadas: Las resonancias magnéticas mas
solicitadas en la préactica clinica son la resonancia magnética cerebral (30.25%) y la de
columna (23.43%). Esto refleja la alta demanda de estudios para condiciones neurolégicas
y problemas de columna, lo que permite al Hospital Militar enfocar sus esfuerzos en estas
areas para satisfacer las necesidades del mercado.

Importancia de los Tiempos de Espera: El 93.73% de los médicos considera que los
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10.

11.

12.

tiempos de espera son cruciales. Reducir los tiempos de espera para obtener estudios de
resonancia magnética es esencial, ya que un diagnostico oportuno es clave para el
tratamiento adecuado de los pacientes.

Tiempo para Recibir los Resultados: El 35.15% de los médicos recibe los resultados en
menos de una semana, pero un 31.88% enfrenta tiempos mayores a una semana. Mejorar
los tiempos de entrega de los resultados es una prioridad para asegurar un tratamiento
rapido y eficaz.

Percepcion sobre el Costo de los Estudios: EI 50.41% considera que los costos son altos y
el 36.24% los califica como muy altos, lo que puede representar una barrera para el acceso
a estudios de resonancia magnética. ElI Hospital Militar tiene la oportunidad de
posicionarse como una opcidén competitiva y accesible en términos de precios.

Calidad de las Imagenes de Resonancia Magnética: EI 70.84% considera que la calidad de
las imagenes es adecuada, pero un 29.16% opina lo contrario, lo que sugiere areas de
mejora. Asegurar la calidad de las imagenes es vital para mantener la confianza de los
médicos y pacientes en los servicios.

Conocimiento sobre los Servicios del Hospital Militar: Un 56.40% de los médicos no sabia
que el Hospital Militar atenderia a pacientes externos, lo que resalta la necesidad de mejorar
la comunicacion sobre los servicios que ofrece, especialmente los de resonancia magnética.
Incrementar la difusion sobre estos servicios sera clave para atraer tanto a médicos como a
pacientes.

Disposicién a Enviar Pacientes al Servicio de Resonancia Magnética del Hospital Militar:
Un 92.64% de los médicos estaria dispuesto a enviar a sus pacientes al servicio de
resonancia magnética del Hospital Militar, lo que refleja un alto nivel de confianza en la
calidad del servicio. Esta disposicion es un indicativo positivo para el hospital, sugiriendo
gue una mayor promocién del servicio podria aumentar su utilizacion.

Preferencia de Horarios de Atencion: Un 53.95% de los médicos prefiere un servicio de
resonancia magnética disponible las 24 horas, los 7 dias de la semana. Esta demanda de
disponibilidad continua refleja la necesidad de un servicio accesible en emergencias. Si
bien esto puede ser un desafio logistico, es importante explorar soluciones a largo plazo,

como turnos rotativos, para satisfacer estas expectativas.
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6.6.8.5.ANALISIS DE COMPETENCIA

El analisis de la competencia es una parte crucial del plan de negocio para la apertura del
servicio de resonancia magnética del Hospital Militar, ya que permite identificar las fortalezas
y debilidades de los competidores en el mercado, asi como las oportunidades para diferenciarse
y mejorar la oferta de servicios. A continuacion, se presenta un analisis detallado de los
principales competidores en el mercado de resonancia magnética en Tegucigalpa y su impacto
en la estrategia del Hospital Militar.

6.6.8.5.1. COMPETIDORES DIRECTOS
Se desglosa los competidores directos en el servicio de resonancia magnética

1 Hospitales Privados: Existen varios hospitales privados en Tegucigalpa que ofrecen
servicios de resonancia magnética. Estos hospitales suelen estar equipados con tecnologia
avanzada y cuentan con equipos altamente capacitados para realizar estudios de resonancia
magnética, lo que les permite ofrecer resultados de alta calidad y precision.

1.1 Fortalezas: Suelen proporcionar atencion personalizada con horarios flexibles, lo que atrae
a pacientes que valoran la comodidad y la rapidez en la atencion. La disponibilidad de
citas para resonancia magnética puede ser mas rapida en comparacion con el sector publico,
lo que es una ventaja para pacientes que necesitan resultados rapidos.

1.2 Debilidades: Costo elevado: Los precios de los estudios de resonancia magnética en
hospitales privados suelen ser mas altos, lo que puede resultar inaccesible para una gran
parte de la poblacion, especialmente aquellos con ingresos limitados.

Accesibilidad: Aungue ofrecen servicios rapidos, algunos pacientes pueden verse limitados
por la falta de cobertura o por la lejania de estos hospitales, lo que les dificulta el acceso.

2 Hospitales Publicos: Los hospitales publicos también brindan servicios de resonancia
magnética, tienen la ventaja de ser mas accesibles desde el punto de vista econémico,
especialmente para pacientes sin seguro médico.

2.1 Fortalezas: Al ser instituciones publicas, estos hospitales suelen ofrecer precios méas bajos
en comparacion con los privados, lo que los hace atractivos para pacientes con recursos
limitados.

2.2 Debilidades: No todos cuentan con el servicio de Resonancia Magnética y debido a la alta

demanda y a la saturacion de los servicios, los tiempos de espera para estudios de
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resonancia magnetica en hospitales publicos pueden ser largos, lo que genera insatisfaccion
de los pacientes. Pueden tener equipos de resonancia magnética mas antiguos o en menor

cantidad, lo que puede afectar la calidad de los resultados y la eficiencia en la atencion.

6.6.8.5.2. COMPETIDORES INDIRECTOS

Se realizo el analisis de los competidores indirectos, a continuacion, se desglosan:

1 Clinicas y laboratorios especializados en Diagnostico por Imagen: Algunas clinicas y
laboratorios privados se especializan exclusivamente en estudios de diagndstico por
imagen, incluyendo resonancia magnética. Estas clinicas suelen estar bien equipadas, con
tecnologia de Gltima generacion.

1.1 Fortalezas: Al estar dedicadas exclusivamente a diagnosticos por imagen, pueden ofrecer
una atencion mas focalizada y especializada, lo que aumenta la confianza de los pacientes
en la calidad de los estudios realizados. Al ser instituciones mas pequefias, pueden ofrecer
tiempos de espera reducidos y servicios mas personalizados

1.2 Debilidades: Los precios de estas clinicas privadas también pueden ser elevados, lo que
puede excluir a pacientes con ingresos limitados. Aunque las clinicas estan especializadas
en imagenes, no cuentan con la infraestructura y el personal médico que puedan ofrecer un
diagnostico integral o tratamiento completo de las condiciones detectadas.

2 Competencia en el Mercado Internacional: Algunos pacientes pueden optar por viajar a
otros paises cercanos que ofrezcan precios mas competitivos o servicios de resonancia
magnética de alta calidad. Paises cercanos con servicios médicos mas accesibles pueden
ser vistos como una competencia indirecta, especialmente en el caso de pacientes que
buscan servicios de mayor calidad o mas econémicos.

2.1 Fortalezas: En algunos casos, los costos de estudios en paises cercanos pueden ser mas
bajos que en los hospitales privados locales. Algunos paises ofrecen tecnologia médica mas
modernay actualizada, lo que puede atraer a pacientes que buscan lo Gltimo en diagndstico
médico.

2.2 Debilidades: Los pacientes deben incurrir en costos adicionales como transporte y
alojamiento, lo que hace que este servicio no sea accesible para todos. El viaje y la espera
para realizarse un estudio en el extranjero puede resultar poco conveniente y arriesgado

para los pacientes
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6.6.9. ANALISIS COMPARATIVO DE PRECIOS DE LAS RESONANCIAS
MAGNETICAS Y PROPUESTA DE PRECIOS DE VENTA

El presente andlisis fundamental no solo para establecer precios competitivos, sino también
para posicionar el hospital de manera efectiva en el mercado. Conocer cuanto cobran otros centros
médicos y hospitales por el servicio de resonancia magnética en la misma area o region,
proporciona un panorama claro sobre el rango de precios del mercado, ayudando al Hospital
Militar Central a establecer precios competitivos. Un anélisis adecuado asegura que el precio esté
alineado con las expectativas del mercado, atrayendo a pacientes que buscan una opcion accesible,
pero de calidad. Establecer un precio de resonancia magnética adecuado es esencial para asegurar
la rentabilidad del servicio, para fomentar la transparencia, la confianza y facilita la toma de

decisiones estratégicas en cuanto a marketing, promociones y valor afiadido.

Dependiendo de los precios establecidos, el Hospital Militar puede posicionarse como una
opcidn accesible y econdmica para la comunidad, o bien, como un proveedor premium que ofrece

una alta calidad en diagnostico médico a un precio.

Para este segmento se investigo el precio que ofrecen 3 diferentes competidores en el
mercado de las resonancias magnéticas mas frecuentes, colocando los datos en una tabla
comparativa, se aclara que la competencia 1 y la competencia 2, ya tenian un convenio de precios
especiales para el Hospital Militar Central y un precio normal para la comunidad en general. La
competencia numero 3, es una institucion que realiza estudios socioecondmicos y de acuerdo a

resultados establece los precios de cada estudio para cada caso.

En cuanto a la propuesta de precios de venta, Si el precio es demasiado alto en comparacion
con otros competidores, puede disuadir a los pacientes de utilizar el servicio; mientras que, si es
demasiado bajo, puede dar la impresion de que el servicio no es de alta calidad. Por lo que re
recomienda tomar en cuenta los precios especiales otorgados por la competencia para los pacientes

derechohabientes del Hospital Militar y mantener el precio normal para los pacientes externos.

Si bien el Hospital Militar atiende a derechohabientes, establecer precios competitivos
también puede atraer a pacientes externos que no estan afiliados a la institucion. También ofrecera
un valor agregado, en la accesibilidad del servicio, la calidad de estudios diagnosticos, comoda
sala de espera y parqueo gratuito. Esto puede ser especialmente atractivo para pacientes que no

tienen acceso a servicios de resonancia magnética en hospitales pablicos debido a la saturacion y
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tiempos de espera prolongados.

A medida que el volumen de pacientes aumente, el hospital podra optimizar los costos
operativos y generar ganancias que respalden la inversién en infraestructura y tecnologia médica.
A continuacién, se presenta el cuadro comparativo de precios de resonancia magnética, incluyendo
la propuesta de precios de venta del servicio:

Continuacion de la Tablal9 Cuadro De Anélisis Comparativo De La Competencia Y
Propuesta De Precios De Venta

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 19 Cuadro De Analisis Comparativo De La Competencia En EIl Sector Privado

COMPETENCIA 1 COMPETENCIA 2
TIPOS DE IRM
PRECIO PR = | PRECIO NORMAL o

IRM CEREBRAL L 10,000.00 |L 800000 | L 11,200.00 6'7200_00
IIERSI\ISIIBELI\AEDULA L 10,000.00 |L 8,000.00 | L 10,700.00 6'7200_00
QTJASE%I?SFQBDOMEN L 10,000.00 |L 8000.00 | L 12,000.00 7'}00_00
R DEABDOMEN L 10,000.00 L 800000 | L 12,000.00 7'}00_00
D= RED L 1400000 |L 11,200.00 |L 12,000.00 7L’700_00
IRM DE PELVIS L 10,000.00 |L 800000 |L 11,500.00 7'7700_00
IRM DE HOMBRO L 10,000.00 L 800000 | L  8000.00 5|Tooo.oo
IRM DE CADERA L 10,000.00 L 800000 |L  8000.00 sljooo.oo
IRM DE RODILLA L 10,000.00 L 800000 |L  8000.00 4%500,00
IRM DE TOBILLO) L 10,000.00 L 800000 |L  8000.00 4'j000_00
IRM DE PIE L 10,000.00 L 800000 |L  8000.00 4%500_00
D Lo FUMNA L 10,000.00| L 800000 |L  8000.00 4%000_00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacién de la Tablal9 Cuadro De Anélisis Comparativo De La Competencia en el sector privado

oRecio | osaL | PRECIO | pREcio
MILITAR 20%
R OF COLUMNA L 10,000.00| L 800000 |L  8000.00 4%000_00
:_ITJ'\:A[IQ,E\ISOLUMNA L 10,000.00 | L 800000 |L  8000.00 4'7000100
IRM DE TORAX L 10,0000 | L 800000 |L 11,500.00 7%700_00
IRM DE MUSLO L 10,000.00| L 800000 | L  8000.00 5L’000_00
IRM DE PIERNA L 10,000.00| L 800000 |L  8000.00 45000_00
IRM DE FEMUR L 8,000.00 4'7000_00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 20 Cuadro De Analisis Comparativo De La Competencia En EI Sector Publico

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

COMPETENCIA 1

TIPOS DE IRM
l\ngEl\c/:ll/SL PRECIO ESPECIAL
IRM CEREBRAL 3%920.00 L 2,744.00
e v e
T S ey
NEerr 5L,600.00 L 3,920.00
o | P ey
IRM DE PELVIS 5'7600'00 L 3,920.00
IRM DE HOMBRO 3'7360'00 L 2,352.00
IRM DE CADERA 5'7600'00 L 3,920.00
IRM DE RODILLA 5'7600'00 L 3,920.00
IRM DE TOBILLO) 3'7360_00 L 2,352.00
IRM DE PIE 3%360_00 L 2,352.00
e 5%600.00 L 3,920.00
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Continuacion de la Tabla 20 Cuadro Analisis Comparativo De La Competencia en el Sector Publico

PRECIO

PRECIO

NORMAL | ESPECIAL
Sl sljeoo.oo L 3,920.00
7 S sljeoo.oo L 3,920.00
IRM DE TORAX sljeoo.oo L 3,920.00
IRM DE MUSLO 3'7360'00 L 2,352.00
IRM DE PIERNA 3%360_00 L 2,352.00
IRM DE FEMUR 3':360_00 L 2,352.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 21 Propuesta De Precios De Venta Sector Publico

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

PROPUESTA DE PRECIOS DE VENTA

TIPOS DE IRM

OH N(g )’?'IF':IIELRII\I?OD)O CONVENIO

IRM CEREBRAL L L 10,000.00 | -
6,200.00 ’ 6,200.00
IIERSI\I;IIEEII_VIEDU'—A 6'?200_00 L 10,000.00 6'7200_00
L i LW [T
i O P
IRM DE PELVIS T70000 | b 10.00000 | o0 oo
IRM DE HOMBRO 500000 | L B090.00 | S0 oo
IRM DE CADERA S00000 | L B0%0.00 | S0 o
IRM DE RODILLA rs0000 | b B00000( oo o
IRM DE TOBILLO) so0000 | b B00000| o000
IRM DE PIE iso000 | L 800000 | ;oo o
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Continuacion de la Tabla 21

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

DH | AFILIADO |CONVENID
(EXTERNO)
&“ﬁ?ﬁ I_COLU'\/lNA 4':0 w000 | L 8000.00 4%000_00
:_I?LjhsﬂgiISOLUMNA 4':0 0000 | L 8000.00 4'7000_00
IRM DE TORAX 7'7700.00 L 10,000.00 7%700_00
IRM DE MUSLO s00000 | b 800000( g0 o
IRM DE PIERNA so0000 | b B00000| 00000
IRM DE FEMUR so0000 | b B00000| 0000
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6.6.10. ANALISIS DE FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES

DEBILIDADES Y AMENAZAS)

El siguiente analisis FODA proporciona una visién clara y estructurada de la situacion en

la que se encuentra el presente proyecto. Esto facilita la toma de decisiones estratégicas

informadas, ayudando a priorizar acciones que utilicen los recursos de manera eficiente y alineadas

con las metas del Hospital Militar. Al explotar las fortalezas y las oportunidades y al mismo tiempo

manejar las debilidades y amenazas, el servicio de Resonancia Magnética del Hospital Militar

Central puede mejorar significativamente su posicionamiento y visibilidad en el mercado. Por lo

que se detalla a continuacion:

Tabla 22 Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades Debilidades Y Amenazas)

Fortalezas

Debilidades

Infraestructura sélida y reputacion institucional

Deficiencia de Médicos Radidlogos

Amplio parqueo gratuito

Personal Técnico en radiologia con escasa experiencia
en Resonancia Magnética:

Comaodas areas de espera

Escasa capacitacion formal para el personal del servicio
de Resonancia Magnética

Talento humano calificado

Estrategias de marketing inadecuadas

Compromiso institucional

Falta de coordinacion y comunicacion entre los
departamentos y servicios médicos

Precios competitivos

Mercado limitado al principio: Aunque el hospital
atiende sus derechohabientes, la demanda externa
podria ser baja, lo que podria afectar la rentabilidad del
servicio en sus primeros afios.

Acceso a una poblacién objetivo estable (compuesta por
militares, sus familias y personal auxiliar, lo que asegura
una demanda inicial constante para el servicio

Falta de estudios y andlisis técnicos previo a la apertura
del espacio fisico.

Captacion de fondos por atenciones al paciente civil

Nula evaluacion de indicadores de desempefio y de
calidad del servicio.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 22 Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades Debilidades Y

Amenazas)

Debilidades

Amenazas

Creciente demanda de diagndsticos por imagenes lo que
representa una gran oportunidad para ofrecer el servicio
de resonancia magnética, ya que se requiere con mayor
frecuencia.

Competencia externa: otros centros resonancia
magnética puede representar una amenaza Si no se
gestionan adecuadamente los precios y la calidad del
servicio.

Incorporacion de nuevas Tecnologias: las resonancias
magnéticas de 1.5 Tesla permiten ofrecer servicios mas
rapidos, seguros y precisos, lo que facilita la
diferenciacion en el mercado.

Inconformidad de los pacientes y retroalimentacion
negativa debido a problemas en la atencién o calidad del
servicio

Convenios con otras instituciones hospitalarias, para
ampliar la base de pacientes, lo que puede atraer mayor
cantidad de pacientes externos.

Baja visibilidad en redes sociales y medios digitales.

Capacitacién continua del personal: Implementando
programas de formacién y actualizacion constante en
resonancia magnética y diagnostico por iméagenes para
asegurar que los médicos y técnicos estén preparados
para manejar la tecnologia y los procedimientos
avanzados.

Resistencia al cambio o falta de adaptacién del personal
al uso del nuevo equipo de Resonancia

Estrategias de Marketing que creen Concientizacion
sobre salud preventiva: Creando campafias s6lidas en
redes sociales y mantener presencia constante en
plataformas digitales

Estrategia de precios inadecuada o no competitiva

Planes de pago para pacientes externos, lo que puede
representar un valor agregado.

Incremento en la atencion de la poblacién beneficiaria 'y
civil

Cambio en la politica monetaria y cambiaria del pais

Politicas y regulaciones gubernamentales que puedan
afectar la operacion del servicio, para adaptarse
rapidamente y minimizar riesgos.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.6.11. ANALISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER PARA EL SERVICIO DE
RESONANCIA MAGNETICA DEL HOSPITAL MILITAR

6.6.11.1. AMENAZAS DE NUEVOS COMPETIDORES

La amenaza de nuevos competidores depende de las barreras de entrada al mercado, como
el capital necesario, la tecnologia, la capacidad de formacion del personal, y la reputacion. En el
caso del servicio de resonancia magnética, los nuevos competidores que deseen ingresar al
mercado deberan invertir en equipos costosos, como maquinas de resonancia magnética de Gltima
generacion, y en la formacion del personal técnico y médico. Sin embargo, el mercado de servicios
de diagndstico por imagenes esta en crecimiento, lo que podria atraer a nuevos jugadores,

especialmente aquellos que busquen aprovechar una demanda creciente.
6.6.11.2.PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El poder de negociacion de los proveedores en el mercado de resonancia magnética esta
determinado por el nimero y la especializacion de los proveedores de equipos médicos, asi como
la capacidad del hospital para negociar precios. Los proveedores de equipos de resonancia
magnética, como las maquinas de alta gama de 1.5 Tesla, suelen tener un poder significativo, ya

que los equipos son caros, especializados y con pocas alternativas en el mercado.

El poder de los proveedores es alto en cuanto a la provision de equipos y mantenimiento,
ya que las opciones son limitadas y la inversion es significativa. Esto implica que el Hospital
Militar debe establecer relaciones a largo plazo con proveedores confiables y negociar contratos

favorables para asegurar el mantenimiento y las actualizaciones necesarias.
6.6.11.3.PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Los pacientes tienen la opcion de elegir entre diferentes centros de salud y diagnostico, y
pueden optar por aquellos que ofrezcan mejores precios, tiempos de espera mas cortos 0 una mayor
calidad de servicio. Esto es particularmente relevante en la medida en que los pacientes externos
(civiles) se convierten en una parte importante del mercado del Hospital Militar, ademas de los
derechohabientes.

Los pacientes también estdn cada vez mas informados sobre la calidad de los servicios y
los precios, lo que les da un mayor poder de negociacién, especialmente si las opciones de

diagndstico por imégenes son facilmente accesibles en otras instituciones. El Hospital Militar se
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debe enfocar en ofrecer precios competitivos, alta calidad y servicios adicionales (como tiempos
de espera reducidos y acceso a tecnologia avanzada) para mantener la lealtad de los pacientes y
reducir el riesgo de perder clientes.

6.6.11.4. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

La amenaza de productos sustitutos se refiere a la disponibilidad de otras tecnologias o
servicios que puedan reemplazar la resonancia magnética en el diagndstico médico. Las
tecnologias emergentes, como las técnicas de imagen molecular y la inteligencia artificial, podrian
representar una amenaza a largo plazo, al ofrecer métodos de diagnostico mas rapidos, precisos o
de menor costo. Es importante que el Hospital Militar se mantenga a la vanguardia en tecnologia
y capacite a su personal para utilizarla de manera dptima, para garantizar que la resonancia

magnética siga siendo la opcién preferida para ciertos diagndsticos.
6.6.11.5.RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXTERNOS

Existen varios centros de diagnostico y hospitales que ofrecen servicios de resonancia
magnética, especialmente en areas urbanas como Tegucigalpa. La competencia en este sector
tiende a basarse en factores como el precio, la calidad de los servicios, los tiempos de esperay la

reputacion institucional.

El Hospital Militar debe esforzarse por ofrecer un valor superior en términos de experiencia
del paciente, precios competitivos y una infraestructura de servicio eficiente. Debe aprovechar su
reputacion institucional y su enfoque en la atencion a los derechohabientes para generar una base

de clientes leales que respalden el servicio.

6.6.11.6.ESTRATEGIAS PARA APROVECHAR OPORTUNIDADES,
CONTRARRESTAS AMENAZAS Y CORREGIR DEBILIDADES

6.6.11.6.1. APROVECHAMIENTO DE OPORTUNIDADES
Se puede utilizar las siguientes estrategias para aprovechar las oportunidades existentes:

1. Expandir alianzas con aseguradoras, entidades gubernamentales y otros hospitales
para aumentar el nimero de pacientes. Esto garantizard una mayor estabilidad

financiera a largo plazo.
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2. Invertir en innovacion tecnoldgica para mantener el servicio actualizado y
competitivo, utilizando los avances en resonancia magnética para ofrecer
diagndsticos mas rapidos y precisos.

3. Promover la prevencion y el diagnostico temprano a través de campanas educativas
que destaquen los beneficios del diagndstico mediante resonancia magnética. Esto
aumentara la demanda y mejorard la percepcién del hospital como lider en salud

preventiva.

6.6.11.6.2. CONTRARRESTAR AMENAZAS
Para contrarrestar las amenazas se recomienda lo siguiente

1 Diferenciacién mediante calidad y atencion al paciente: Ofrecer un servicio mas
personalizado, eficiente y de alta calidad que lo haga competitivo frente a otras
opciones disponibles en el mercado.

2 Diversificar los servicios especializados: Ampliar la gama de especialidades y
modalidades de resonancia magnética (neurolégica, cardiaca, musculoesquelética)
para atraer a diferentes grupos de pacientes.

3 Monitorear cambios regulatorios: Mantenerse al tanto de las politicas y
regulaciones gubernamentales que puedan afectar la operacion del servicio, para
adaptarse rapidamente y minimizar riesgos.

6.6.11.6.3. CORREGIR DEBILIDADES

1 Plan de financiamiento adecuado: Explorar fuentes de financiamiento externas,
como préstamos bancarios, fondos gubernamentales o asociaciones, para cubrir los
costos iniciales de los equipos y la formacion del personal sin comprometer la

estabilidad financiera del hospital.

2 Capacitacion continua del personal: Implementar programas de formacion y
actualizacion constante en resonancia magnética y diagndstico por imagenes para
asegurar que los médicos y técnicos estén preparados para manejar la tecnologia y

los procedimientos avanzados.

3 Estrategia de marketing y posicionamiento: Desarrollar una campafa de marketing

dirigida a la comunidad local y regional para dar a conocer el nuevo servicio y
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aumentar la demanda externa. Esto incluiria promociones o descuentos iniciales,

conferencias de salud y colaboraciones con médicos de referencia.
6.6.12. ESTRATEGIAS DE MARKETING

El marketing para la apertura del servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar,
debe centrarse en generar confianza, educar a los potenciales pacientes y destacar la calidad y
accesibilidad del servicio. Segun los datos de la encuesta de mercado, se obtuvo los siguientes
datos:

1. Sobre Interés en el Servicio y Recomendaciones: Un 86.46% recomendaria el Hospital
Militar a otras personas, lo que refleja una alta satisfaccion con los servicios ofrecidos.
Ademas, un 89.58% de los encuestados esta dispuesto a recibir informacién sobre el nuevo
servicio de resonancia magnética, lo que indica un fuerte interés en este servicio de
diagnostico avanzado.

2. Sobre los Canales de Informacion: El 60.94% de los encuestados prefiere recibir
informacion a través de redes sociales, 1o que subraya la importancia de mantener una
presencia activa en plataformas digitales para llegar de manera efectiva a una amplia
audiencia.

En base a lo anterior se proponen los siguientes objetivos estratégicos de Marketing:
1. Generar Conciencia de Marca
a. Objetivo: Aumentar la visibilidad y conocimiento del servicio de resonancia
magnética entre el pablico objetivo dentro de los primeros 6 meses de la apertura.
b. Medicion: Lograr un 30% de aumento en las menciones y busquedas del servicio
en canales digitales (como la web y redes sociales) y un 20% de aumento en la

cantidad de pacientes que mencionan el servicio al momento de pedir informacion.

2. Establecer Confianza y Credibilidad
a. Objetivo: Posicionar al Hospital Militar como una opcién confiable y de alta
calidad para la realizacion de estudios de resonancia magnética.
b. Medicion: Alcanzar una calificacion promedio de 4.5/5 en encuestas de satisfaccion
de pacientes que utilicen el servicio de Resonancia Magnética durante los primeros

6 meses de operacion.
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3. Captacién de Pacientes Nuevos

a. Objetivo: Implementar campafias de promocién orientadas a la sensibilizacion
sobre la importancia de la resonancia magnética, y ofrecer precios competitivos
para atraer nuevos pacientes tanto internos como externos en un 25% durante el
primer afo.

b. Medicion: Obtener al menos 500 nuevos pacientes durante los primeros 6 meses, y
aumentar el nimero de pacientes mensuales conforme avance el primer afio de
operacion.

4. Fortalecer las Relaciones con Profesionales de la Salud

a. Objetivo: Establecer alianzas estratégicas con médicos, clinicas y otras
instituciones de salud para fomentar la referencia de pacientes al servicio de
resonancia magnética del Hospital Militar.

b. Medicion: Conseguir que al menos el 30% de los pacientes que lleguen al servicio
de resonancia magnética provengan de referencias de médicos o especialistas en el
primer afo.

5. Educar a la Comunidad sobre los Beneficios de la Resonancia Magnética

a. Objetivo: Crear campafas educativas sobre los beneficios, aplicaciones y
accesibilidad de la resonancia magnética, orientadas tanto a pacientes potenciales
como a la comunidad médica.

b. Medicion: Lograr que al menos un 50% de la comunidad local esté al tanto del
servicio, ya sea a través de campafias en redes sociales, eventos, seminarios, u otros
métodos de difusion.

6. Fidelizacion de Pacientes y Recomendaciones

a. Objetivo: Fomentar la fidelidad de los pacientes que utilicen el servicio de RM,
incentivandolos a que recomienden el hospital a sus familiares y amigos.

b. Medicion: Lograr que al menos un 15% de los nuevos pacientes provengan de
recomendaciones durante el primer afio de operacion.

7. Optimizacién de la Utilizacion de Equipos

a. Objetivo: Asegurar que los equipos de resonancia magnética estén siendo utilizados

de manera eficiente, maximizando la cantidad de estudios realizados sin

comprometer la calidad del servicio.
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b.

Medicion: Alcanzar un nivel de utilizacién del equipo de al menos un 80% durante

las primeras semanas de apertura

8. Incremento de la Colaboracién con Aseguradoras y Empresas

a.

Objetivo: Establecer acuerdos con compafiias de seguros medicos y empresas
locales para facilitar el acceso a los estudios de resonancia magnética a sus
asegurados o empleados.

Medicién: Firmar acuerdos con al menos 5 aseguradoras y 3 empresas locales
dentro del primer afio de operacion, con al menos el 10% de los estudios realizados

a través de estos acuerdos.

9. Desarrollar una Imagen Corporativa Asociada con la Innovacion y Tecnologia

a.

Objetivo: Reforzar la imagen del Hospital Militar como un centro de salud
innovador, confiable y con tecnologia de vanguardia en el area de diagnostico
médico.

Medicién: Alcanzar un 50% de reconocimiento de la marca del hospital como una
opcion de alta tecnologia en resonancia magnética en encuestas locales, estudios de

mercado y en los medios de comunicacion.

10. Aumentar la Visibilidad Digital

a.

Objetivo: Incrementar la presencia digital del servicio de RM mediante el uso de
canales como redes sociales, pagina web y marketing digital.
Medicion: Lograr un 25% de crecimiento mensual en la cantidad de visitas al sitio

web del Hospital Militar relacionado con el servicio de resonancia magnética.

11. Fomentar la Investigacion y Desarrollo

a.

Objetivo: Asegurar que el Hospital Militar sea reconocido por su compromiso con
la investigacion y el desarrollo en el campo de la resonancia magnética.

Medicion: Publicar al menos 2 investigaciones o estudios de caso sobre resonancia
magnética dentro del primer afio, participando en congresos o colaborando con

instituciones académicas.
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6.6.13. PROPUESTA DE PLAN DE PAGOS

6.6.13.1. METODOS DE PAGOS

A continuacion, se recomienda lo siguiente:

1. Meétodos de Pago: Es importante ofrecer variedad de métodos de pago para facilitar el

acceso de los pacientes al servicio de resonancia magnética. A continuacion, se proponen

algunas opciones:

a.

Pago en Efectivo: El pago en efectivo sigue siendo una opcién comun y confiable
para muchas personas. Ofrecer este método proporciona una opcion de pago

directa y accesible para pacientes que no prefieren usar tarjetas de crédito o débito.

Tarjetas de Crédito y Débito: Incluir el pago mediante tarjetas de crédito y débito
es esencial para la comodidad de los pacientes. Este método permite que los
pacientes realicen pagos flexibles, sobre todo si necesitan optar por un plan de

financiamiento 0 pagos en cuotas.

Financiacion o Créditos Internos: Ofrecer planes de financiamiento o créditos
internos en el Hospital Militar podria ser una opcion interesante, especialmente si
se trata de un servicio costoso como la resonancia magnética. Los pacientes
podrian pagar en cuotas, lo cual puede aliviar la carga financiera inmediata y

aumentar la accesibilidad al servicio.

Pagos por Transferencia Bancaria: La opcion de realizar pagos por transferencia
bancaria, ya sea a través de la banca en linea o en las sucursales, es ideal para
pacientes que prefieren no usar tarjetas, pero desean realizar pagos electrénicos de

forma segura.

Pago a través de Seguros Médicos: El Hospital Militar podria establecer alianzas
con diferentes compafiias de seguros médicos para que los pacientes puedan cubrir
el costo de los estudios de resonancia magnética a través de su seguro médico. Esto
puede ser un gran incentivo para atraer a pacientes que ya cuenten con cobertura

médica.
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2. Descuentos Promocionales: Los descuentos promocionales son una excelente manera de

atraer a nuevos pacientes, fidelizar a los existentes y generar un flujo constante de

demanda. Algunas recomendaciones incluyen:

a.

Descuentos de Lanzamiento: Durante el lanzamiento del servicio de resonancia
magnética, ofrecer descuentos significativos (por ejemplo, un 10% o 15%) en los
primeros estudios realizados. Esto podria atraer a los primeros pacientes y generar
publicidad boca a boca positiva. Ademas, podria ayudar a posicionar al servicio en
el mercado.

Descuentos por Referencias: Fomentar el boca a boca mediante descuentos para
pacientes que refieran a otros. Por ejemplo, ofrecer un 5-10% de descuento en su
préximo estudio de resonancia magnética por cada paciente referido que utilice el
servicio. Esto incentivara a los pacientes a recomendar el hospital a sus familiares
y amigos.

Descuento por Pagos Anticipados: Ofrecer un descuento si los pacientes pagan por
adelantado o al momento de hacer la cita. Esto no solo atraera a mas pacientes,
sino que también generara liquidez para el hospital, ayudando con la planificacion
financiera.

Descuento para Pacientes de Edad Avanzada: Implementar descuentos especiales
para pacientes mayores de 60 afios u otros grupos vulnerables, como personas con
discapacidad, podria facilitar el acceso a los estudios de resonancia magnética para
aquellos con menos recursos econémicos.

Ofertas en Temporada Baja: En momentos de menor demanda (por ejemplo, en
meses donde hay menos solicitudes de estudios medicos), ofrecer descuentos
estacionales para atraer a mas pacientes. Este tipo de estrategia puede equilibrar la
carga de trabajo y asegurar que el equipo de resonancia magnética no esté
subutilizado.

Paquetes para Estudios Multiples: Si un paciente necesita realizarse méas de un
estudio (por ejemplo, resonancia magnética cerebral y de columna), ofrecer un
paquete con descuento para la realizacién de ambos estudios al mismo tiempo. Esto
no solo aumentara la demanda, sino que también maximiza la utilizacion de los

equipos.
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3. Paquetes para Pacientes Frecuentes: El ofrecer paquetes para pacientes frecuentes es una
estrategia eficaz para aumentar la lealtad y asegurar que los pacientes regresen para nuevos
estudios cuando sea necesario. Algunas ideas son:

a. Paquete de Estudios Anuales: Disefiar un paquete anual que incluya un nimero
determinado de estudios de resonancia magnética a un precio con descuento. Este
tipo de paquete puede ser atractivo para pacientes que necesitan monitorear su
salud a lo largo del tiempo (por ejemplo, pacientes con enfermedades crdnicas que
requieren seguimiento regular). El paquete puede incluir varios estudios durante el
afio a un precio fijo.

b. Paquete de Seguimiento: Para aquellos pacientes que ya han tenido un estudio de
resonancia magnética, ofrecer paquetes de seguimiento para aquellos que necesiten
realizarse un nuevo estudio después de un tiempo determinado (por ejemplo, seis
meses 0 un afio). Estos paquetes pueden ofrecer descuentos o promociones
especiales para que los pacientes continten utilizando el servicio del Hospital
Militar.

6.6.14. ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico para la implementacion del servicio de Resonancia Magnética (RM) en
el Hospital Militar tiene como objetivo evaluar la viabilidad operativa, tecnoldgica y de recursos
del proyecto, asegurando que se pueda llevar a cabo de manera eficiente y efectiva. Este analisis
es fundamental para garantizar que el nuevo servicio se implemente con éxito, cumpla con los
estandares de calidad requeridos y esté alineado con las necesidades del hospital y de los pacientes.

A continuacion, se detallan los principales componentes que conforman el Estudio Técnico:
6.6.14.1.DISTRIBUCION DEL ESPACIO FiSICO

6.6.14.2.PLAN OPERATIVO PARA LA IMPLEMENTACION DEL SERVICIO DE
RESONANCIA MAGNETICA EN EL HOSPITAL MILITAR

El plan operativo para la apertura del servicio de resonancia magnética esta disefiado para
una ejecucion eficiente de las actividades necesarias, siguiendo una estructura detallada y orientada

a resultados. Tiene el enfoque en la asignacion adecuada de recursos humanos y materiales.

162



En la primera fase, se llevaran a cabo actividades esenciales como el analisis de la
demanda, identificacion de requisitos técnicos, y validacién de los recursos disponibles.
Posteriormente, el disefio del proyecto incluird la evaluacion del espacio fisico, la planificacion de
recursos técnicos y humanos, y la generacion de estrategias operativas. Estas etapas aseguraran
que el proyecto esté preparado para la instalacion del equipo y la capacitacion del personal técnico

y médico, que se realizard mediante talleres practicos y simulaciones controladas.

El plan operativo integra estrategias de comunicacion para el lanzamiento del servicio,
incluyendo camparias en redes sociales y la pagina web del hospital. Paralelamente, se estableceran
mecanismos de monitoreo y evaluacion que permitan medir la eficiencia operativa y la satisfaccion
de los pacientes. Este enfoque asegura que cada etapa contribuya de manera efectiva al objetivo
final: ofrecer un servicio de resonancia magnética de calidad, accesible y alineado con las
necesidades de la comunidad. En la siguiente tabla se presenta los recursos tanto humano como

materiales para el servicio de resonancia magnética

Tabla 23 Estimacion de Recurso Humano Mensual

Descripcion Cantidad Tiempo/Mes Unidad | Precio

1  Técnico Radiélogo 3 1.00 Mensual 20,000.00  60,000.00
2  Meédico Radidlogo 3 1.00 Mensual  40,000.00 120,000.00
3  Secretaria 4 1.00 Mensual 18,000.00  72,000.00
4 Técnico de Mantenimiento 2 0.17 Mensual  20,000.00 6,800.00
5 Limpieza 2 0.63 Mensual 12,000.00 15,120.00
6  Ingeniero Informatico 2 0.63 Mensual 30,000.00 37,800.00
7  Técnicos de Costos 2 0.63 Mensual 18,000.00 22,680.00
8 Instructor de Capacitaciones 1 0.05 Mensual 50,000.00 2,500.00
9  Biomédico 1 0.13 Mensual  35,000.00 4,550.00
10 Técnico Logistica 1 0.13 Mensual 15,000.00 1,950.00
11 Técnico de Monitoreo 1 1.00 Mensual 15,000.00  15,000.00
12 Técnico de administracion 1 0.13 Mensual  15,000.00 1,950.00
13  Técnico de Andlisis de Satisfaccion 1 0.13 Mensual  15,000.00 1,950.00
14  Especialista en Marketing 1 0.13 Mensual  35,000.00 4,550.00
15 Disefiador grafico 1 0.13 Mensual  20,000.00 2,600.00
16  Especialista en Calidad 1 0.07 Mensual  45,000.00 3,150.00

Total 372,600.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 24 Estimacion de Equipo y Mobiliario

10

11

12

13
14
15
16

17

Descripcion

Biombo de 3 paneles estructura
de metal 3 paneles forro de
plastico

Grada de 2 pasos estructura de
metal

Mueble estructura de madera
formica vidrio 6 puertas 1
gaveta 13 depodsitos medidas
17x57x78

Aire acondicionado

Aire acondicionado

Aire acondicionado

Aire acondicionado36000 Btu

Silla secretarial estructura de
caucho forro de tela con brazos
rodante

Silla secretarial estructura de
caucho forro de tela con brazos
rodante

Silla secretarial estructura de
caucho forro de tela con brazos
rodante

Banco estructura de madera
forro de cuerina cénico

Banco estructura de madera
forro de cuerina medidas
16x23x12**1,2,070.00

Bateria ups
Bateria ups

Bateria ups

Grada de 2 pasos estructura de
aluminio

Mueble para computadora con
porta teclado estructura de metal
formica 2 depositos medidas
19x30x31 rodante

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Cantidad

U N N

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad
Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad
Unidad
Unidad

Unidad

Unidad

Precio(L)

600.00

558.66

3,000.00

26,625.00
24,500.00

7,500.00

15,160.00

400.00

400.00

400.00

700.00

700.00

4213.88
4213.88
4213.88

627.90

4,013.50

Total (L)

600.00

558.66

3,000.00

26,625.00
24,500.00

7,500.00

15,160.00

400.00

400.00

400.00

700.00

700.00

4213.88
4213.88
4213.88

627.90

4,013.50
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Continuacion de la Tabla 24 Estimacion de Equipo y Mobiliario

Descripcion

Unidad Precio(L)

Total (L)

18

19
20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30
31

32

33

34

35

CPU 4 RAM 500 Gb disco
duro

Bateria ups 500 watts
Monitor LCD

Archivo estructura de metal 4
gavetas medidas 18x26x52
Escritorio estructura de metal
formica 3 gavetas medidas
30x30x60

Computadora de escritorio-
CPU todo en uno 4 RAM 500
Gb con su monitor
Computadora de escritorio CPU
4 RAM 500 Gb disco duro
Core I3 con su monitor

Computadora de escritorio CPU
4 RAM 500 Gb disco duro
Impresora laser
jet**1.15,600.00

Bateria ups 800 watts

Silla semi ejecutiva estructura
de metal caucho con brazos
giratorio rodante forro de tela
Negatoscopio**1.400.00

Aire acondicionado

Credenza estructura de metal 2
puertas corrediza 4 peldafios
medidas 35x18x77

Credenza estructura de metal 4
puertas de vidrio corrediza 4
peldafios medidas 36x18x72
Silla secretarial estructura de
caucho forro de tela con brazos
giratorio rodante

Silla secretarial estructura de
caucho forro de tela con brazos
giratorio rodante

Mueble para computadora con
porta teclado estructura de
metal formica 2 depositos
medidas 19x30x32 rodante

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

unidad

unidad
unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

3,500.00

2,425.01
1,248.85

900.00

700.00

24,300.00

8,825.96

16,497.00

11,840.45

2,425.01

400.00

3,078.89
10,400.00

2,000.00

1,000.00

400.00

400.00

1,026.79

3,500.00

2,425.01
1,248.85

900.00

700.00

24,300.00

8,825.96

16,497.00

11,840.45

2,425.01

400.00

3,078.89
10,400.00

2,000.00

1,000.00

400.00

400.00

1,026.79
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Continuacion de la Tabla 24 Estimacion de Equipo y Mobiliario

Descripcion

Cantidad

Unidad

Precio(L)

Total (L)

36

37

38
39

40

41

42
43

44

45

46

47
48

48

CPU 4 RAM 500 Gb disco duro
Core I3

Bateria ups 800 watts

Monitor LCD

Mueble de madera 3 depdsitos
medidas 18x36x64

Mesa estructura de metal

plataforma de formica medidas
21x30x96

Negatoscopio 2 pantallas

Negatoscopio 1 pantalla

Silla secretarial estructura de
caucho forro de tela con brazos
giratorio rodante

Silla secretarial estructura de
caucho forro de tela con brazos
giratorio rodante

Silla ejecutiva estructura de
metal caucho con brazos
giratorio rodante forro de tela

Mueble de computadora 2
gavetas  estructura  formica
medidas 24x50x30

Aire acondicionado

Resonancia Magnética De 1.5
Tesla De 32 Canales Con Sus
Componentes

Edificio

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

277.82

unidad

unidad
unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

unidad

Unidad

M2

11,732.30

1,684.60
3,000.00
700.00

1,000.00

9,600.00

3,078.89

400.00

500.00

1,725.00

4,013.50
10,400.00
49,080,130.30

20,875.16
Total

11,732.30

1,684.60
3,000.00
700.00

1,000.00

9,600.00

3,078.89

400.00

500.00

1,725.00

4,013.50
10,400.00
49,080,130.30

5,799,536.95
55,116,696.20



Tabla 25 Estimacion de Insumos Consumibles Mensual

Descripcion Cantidad Unidad Precio (L) Total (L)
1 Marcador fluorescente 5 Unidad 6.65 33.25
amarillo
2 Corrector liquido 10ml (lapiz) 5 Unidad 8.90 44.50
3 Lapiz tinta negro 10 Unidad 2.86 28.60
4 Papel jumbo roll doble hoja de 5 Unidad 60.19 300.95
250mts
5 Papel p/dispensador d/codo 10 Unidad 329.68 3,296.80
6 Marcador permanente punta 5 Unidad 7.82 39.10
gruesa color negro
7 Papel toalla interfoliada 5 Unidad 84.92 424.60
kleenex
8 Jabo6n espumoso para . 356.10 1,068.30
dispensador. De 800ml 3 Unidad
9 Grapas estandar (caja) 2 Unidad 17.61 35.22
10 Marcadores punta fina color . 23.00 115.00
negro 5 Unidad
11 Desodorante ambiental spray 3 Unidad 78.36 235.08
12 Vifietas d/varios colores 3 Unidad 19.13 57.39
13 Lapiz tinta color azul 10 Unidad 2.81 28.10
14  Cuaderno Unico grande de . 102.80 205.60
. 2 Unidad
400 pagina
15  Jabdn liquido en gal6n 2 Unidad 67.02 134.04
16  Clip grande (cajita) 2 Unidad 13.82 27.64
17 Bolsa d/basura negra grande 5 Unidad 39.41 197.05
(rollox50)
18  Maskin tape (rollo) 3/4" 3 Unidad 8.19 24.57
19 Tijera? 2 Unidad 18.15 36.30
20  Papel bond t/carta (resma) 4 Unidad 126.01 504.04
21 Folders t/carta 2 Unidad 126.50 253.00
22 Alcohol clinico 70% 1 Unidad 126.51 126.51
23 Toallas himedas sin alcohol . 122.23 244.46
2 Unidad
para adulto
24 Toallas himedas . 123.49 617.45
. 5 Unidad
desinfectantes con alcohol
25 Mascarilla kn95 260 Unidad 7.43 1,931.80
26 Mgsqarlllas descartables con 100 Unidad 1.10 110.00
elastico
27  Pelicula digital 10x12 100 Unidad 3,976.98 397,698.00
28  Pelicula digital 14x17 100 Unidad 8,419.36 841,936.00
29 Bateria triple AAA (par) 2 Unidad 24.16 48.32
30 DVD 4.76 Gb c/estuche 100 Unidad 16.49 1649.00
STRCCL . Lt 100 Unidad 16.68 1668.00
membretada Rx
32 Guante estéril # 7.5 100 Unidad 7.41 741.00
33 Mantenimiento de Resonador 1 Mensual 8,333.33 8,333.33
Total 1,262,193.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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A continuacion, se resumen los recursos esenciales necesarios para la implementacion del

plan de negocio para el servicio de resonancia magnética en el Hospital Militar

1. Recursos Financieros

a)

Inversion inicial para adquisicion del equipo y adecuacion del espacio.

b) Presupuesto para la capacitacion del personal.

©)

Fondos destinados a campafias de marketing y comunicacion.

2. Recursos Operativos

a)

b)

<)

Proveedores de insumos médicos para operacion continua.
Contratos de mantenimiento preventivo y correctivo del equipo.

Material publicitario para difusion de informacion en redes sociales y pagina web.

3. Recursos Estratégicos

a)

b)

©)

d)

Canales de comunicacion internos y externos definidos.

Planes de monitoreo y evaluacion, incluyendo herramientas para la

retroalimentacion de pacientes.

Redes de colaboracion con otros departamentos del hospital y entes externos,

como La SAR y la Alcaldia Municipal.

Este conjunto de recursos permitird una implementacion efectiva, garantizando la

operatividad del servicio y la satisfaccion de los usuarios.
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6.6.15. PLAN FINANCIERO

Se elabor6 un plan financiero considerando tres escenarios: el mas probable, basado en
estadisticas; el mas optimista; y el mas pesimista. En su desarrollo, se tomaron en cuenta varios
aspectos clave. En primer lugar, se establecio que el resonador magnético no fue adquirido
directamente por la institucidn, sino que su obtencion se realiz6 a través de una licitacion pablica.
En segundo lugar, se incluyeron recomendaciones sobre los requisitos operativos, como la
estimacion de salarios y recursos necesarios, ofreciendo parametros que el Hospital puede ajustar
segun sus propios rangos salariales y disponibilidad de personal. Ademas, se investigo el area
cuadrada del edificio para calcular la depreciacion correspondiente, y se obtuvieron cotizaciones
de precios de mobiliario y equipo necesario, lo que permitid realizar un analisis financiero mas
preciso. Por ultimo, se tomé en cuenta la tasa de inflacion para diciembre de 2024 de acuerdo al
Banco Central de Honduras se estima en un 5.01%. Este plan busca proporcionar una guia
detallada que facilite al Hospital Militar tomar decisiones fundamentadas sobre la operacién y
sostenibilidad del servicio de resonancia magnética. A continuacion, se presenta las tablas
detallando cada proceso.
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Tabla 26 Salario Afo 1

1 | Técnico Radiélogo 20,000.00 | 240,000.00 | 738.73| 586.39]8,864.76 | 7,036.64| 20,000.00| 20,000.00| 5,627.24 234,372.76
1 | Técnico Radiélogo 20,000.00 | 240,000.00 | 738.73| 586.39]8,864.76| 7,036.64| 20,000.00| 20,000.00| 5,627.24 234,372.76
1 [ Técnico Radiélogo 20,000.00 | 240,000.00 | 738.73| 586.39]8,864.76| 7,036.64| 20,000.00| 20,000.00| 5,627.24 234,372.76
1 | Médico Radilogo 40,000.00 | 480,000.00 [ 738.73| 991.68|8,864.76 | 11,900.12| 40,000.00| 40,000.00[ 7,067.24 472,932.76
1 | Medico Radilogo 40,000.00 | 480,000.00 [ 738.73| 991.68|8,864.76 | 11,900.12| 40,000.00| 40,000.00[ 7,067.24 472,932.76
1 | Médico Radilogo 40,000.00 | 480,000.00 | 738.73| 991.68(8,864.76 | 11,900.12| 40,000.00| 40,000.00| 7,067.24 472,932.76
1 | Secretaria 18,000.00 | 216,000.00 | 738.73| 521.59(8.864.76| 6,259.04| 18,000.00] 18,000.00] 5,483.24 210,516.76
1 | Secretaria 18,000.00 | 216,000.00 | 738.73| 521.50]8,864.76| 6,259.04| 18,000.00] 18,000.00| 5,483.24 210,516.76
1 | Secretaria 18,000.00 | 216,000.00 | 738.73| 521.50(8,864.76| 6,259.04| 18,000.00] 18,000.00| 5,483.24 210,516.76
1 | Secretaria 18,000.00 | 216,000.00 | 738.73| 521.50(8,864.76| 6,259.04| 18,000.00] 18,000.00| 5,483.24 210,516.76
1 | Técnicode 3,400.00| 40,800.00 | 258.40| 89.76(3,200.80| 1,077.12| 3.400.00| 3,400.00| 1,672.80 39,127.20
Mantenimiento
1 | Técnicode 3,400.00| 40,800.00 | 258.40| 89.76(3,200.80| 1,077.12| 3.400.00| 3,400.00| 1,672.80 39,127.20
Mantenimiento
1 [Limpieza 7,560.00| 90,720.00| 574.56 | 199.58]6,894.72| 2,395.01| 7556000 7,560.00[ 3,719.52 87,000.48
1 [Limpieza 7,560.00| 90,720.00| 57456 | 199.58]6,894.72| 2,395.01| 7,560.00] 7,560.00] 3,719.52 87,000.48
1 | Ingeniero Informatico 18,900.00 | 226,800.00 | 738.73| 550.75[8,864.76| 6,608.96 | 18,900.00| 18,900.00| 5,548.04 221,251.96
1 [ Ingeniero Informatico 18,900.00 | 226,800.00 | 738.73| 550.75[8,864.76| 6,608.96 | 18,900.00] 18,900.00| 5,548.04 221,251.96
1 [Técnico de Costos 11,340.00 | 136,080.00 | 738.73| 305.80(8,864.76| 3,669.63| 11,340.00] 11,340.00] 5,003.72 131,076.28
1 [Técnico de Costos 11,340.00 | 136,080.00 | 738.73| 305.80(8,864.76| 3,669.63| 11,340.00] 11,340.00] 5,003.72 131,076.28
1 g‘:;;ﬁg;lgies 2,500.00| 30,000.00| 190.00| 66.00|2,280.00| 792.00| 2,500.00| 2,500.00| 1,230.00 28,770.00
1 | Biomédico 4,550.00 | 54,600.00 | 345.80 | 120.12[4,149.60| 144144 455000 455000 2,238.60 52,361.40
1 [Técnico de Logistica 1,950.00 23,400.00[ 14820 5148[1778.40| 617.76] 1,95000] 195000 959.40 22,440.60
1 | Técnico de Monitoreo 15,000.00 | 180,000.00 | 738.73| 424.39]8,864.76| 5,092.64| 15,000.00] 15,000.00| 5,267.24 174,732.76

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 26

1 |Tecnicode 1,950.00|  23400.00| 148.20 51.48| 1,778.40 617.76| 1,950.00 1,950.00 959.40|  22,440.60
administracion
Técnico de
1 | Analisis de 1,950.00| 2340000 148.20 51.48| 1,778.40 617.76| 1,950.00|  1,950.00 959.40|  22,440.60
Satisfaccion
1 E/fg’ﬁfe'ﬁ'r:gtae” 4550.00| 5460000 345.80| 12012 4714960 1441.44| 455000| 4550.00| 2.238.60| 52,361.40
1 ;’r';f’i';ﬁdor 2,600.00| 31,20000| 197.60 68.64| 2,371.20 823.68| 2,600.00 2,600.00| 1,279.20  29,920.80
1 Ezﬁ’%ca:g"“ae” 3,150.00|  37,800.00|  239.40 83.16| 2,872.80 997.92| 315000 3,150.00| 1549.80|  36,250.20

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 27 Salario Ao 2

! -Igzg?clﬁggo 2100200  |252,024.00 |738.73 |618.85 |8864.76 |7.42622 |21,002.00 [21,00200 |5,699.39 |246324.61
. -Igzg?clﬁggo 2100200  |252,024.00 |738.73 |618.85 |8864.76 |7.42622 |21,002.00 [21,00200 |5,699.39 |246324.61
! -Igzg?clﬁggo 2100200  |252,024.00 |738.73 |618.85 |8864.76 |7.42622 |21,002.00 [21,00200 |5,699.39 |246324.61
. 'I\?A:cﬂlf)(:l%go 4200400  |504,048.00 |738.73 |1,00370 |8,864.76 |12,044.41 |42,004.00 [42,00400 |7,211.53 |496836.47

Fuente: (Elaboracion/ propia, 2024)
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Continuacion de a Tabla 27

1 y:;ﬁ%go 4200400 50404800 | so0 .| 100370|  8.86476|1204441|  4200400| 5 000 o0l 721153 oqooc
! y:;:scl?ngo 42,004.00| 504048001 g5 55| 1003701 BBOATE| (5 0p 49| 42004001 15 00400  72ID3| 496,836.47
1 |Secretaria 18.o01g0| 22682160 ;o0 550.81| 8:864.76| 660966 18901800 o0 0| 5548.17| 551 hon 4
1 |Secretaria 18.o01g0| 22682160 ;o0 550.81| 8:864.76| 660966 18901800 o0 0| 5548.17| 551 hon 4
1 |Secretaria lso01g0| 22682160 738.73 550.81| 8:864.76| 660966 18901800 o0 0| 5548.17| 551 hon 4
1 |Secretaria lso01g0| 22682160 738.73 550.81| 8:864.76| 660966 18901800 o0 0| 5548.17| 551 hon 4
1 Iﬂé;::tﬁ?imiemge 357034 42,844.08 | 271.35 94.26| 3,256.15| 1,131.08 357034| geooay|  LT661| 41 e 4
1 Iﬂé;::tﬁ?imiemge 357034 42,844.08 | 271.35 94.26| 3,256.15| 1,131.08 357034| geooay|  LT661| 41 e 4
1 |Limpieza 7.938.76 95,265.07 | 603.35 209.58 |  7,240.15| 2,515.00 793876 ;gaoe|  390587| o g0
1 |Limpieza 7.938.76 95,265.07 | 603.35 209.58| 7,240.15 | 2,515.00 7.938.76| ;a5 76| 390587| g aco o
1 :E?Cfr“n'fartcl’co losa6g0| 23816268 73873 58143 886476 6977.11| 1984689 |10 gca|  561622| son e e
1 :E?Cfr“r:fartcl’co losa6g0| 23816268 73873 58143 886476 6977.11| 1984689 |10 gca|  561622| son e e
1 Eg‘;'t‘c')‘;o de l1o0g13|  142897.61| 738.73 32421| 8864.76| 3,890.52 1190813 11 gog 15|  5:04463| 1475650
1 Ef)‘;’t‘é‘;o de L1oog13| 14289761 73873 324.21| 886476| 389052  1L90B13 | ool 504463| o0 o) g
1 g:;;‘if:gglone‘ie 2,625.25 31,503.00 | 199.52 69.31| 2394.23| 831.68 262525| 5 cocos|  129162| 400104

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 27

Biomédico 477796| 5733546| 36312| 12614| 435740| 151866| oo ol ool 235075) o0
Técnico de
Logistioa 204770 24572.34| 15562 5406| 186750 64871 2047.70| 2047.70| 1,007.47| 23.564.87
Técnico de
. 1575150 | 189,018.00| 738.73| 448.74| 8864.76| 5384.83| 1575150 1575150| 5.321.35| 183,696.65
Técnico de

o de 204770 24572.34| 15562 5406| 186750 64871 2047.70| 2047.70| 1,007.47| 23.564.87
administracion
Técnico de
Analisis de 2047.70| 2457234 15562 5406| 186750  64871| 204770 2047.70| 100747 2356487
Satisfaccion
:\E/Isgflgz'r:;ta en 477796| 5733546 36312| 126.14| 435749 151366| 4777.96| 4777.96| 2350.75| 54.984.71
Disefiador
orifics 273026 3276312 207.50 72.08| 249000 86495| 273026| 273026 134329 3141983
(E:ZT%C;:"S” en 330782 39.693.78| 251.39 87.33| 301673 104792 3307.82| 3307.82| 1627.44| 38,066.34

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 28 Salario Ao 3

1 | Técnico Raditlogo 22,054.20 | 264,650.40 | 738.73| 652.94| 8,864.76| 7,835.32| 22,054.20| 22,054.20| 5,775.14 258,875.26
1 [ Técnico Radidlogo 22,054.20 | 264,650.40 | 738.73| 652.94| 8,864.76| 7,835.32| 22,054.20| 22,054.20| 5,775.14 258,875.26
1 | Técnico Radi6logo 22,054.20 | 264,650.40| 738.73| 652.94| 8,864.76| 7,835.32| 22,054.20| 22,054.20( 5,775.14 258,875.26
1 | Medico Radidlogo 44,108.40 | 529,300.80 | 738.73| 1,016.33| 8,864.76 | 12,195.93 | 44,108.40| 44,108.40| 7,363.05 521,937.76
1 | Medico Radidlogo 44,108.40 | 529,300.80 | 738.73| 1,016.33| 8,864.76 | 12,195.93 | 44,108.40| 44,108.40| 7,363.05 521,937.76
1 | Medico Radidlogo 44,108.40 | 529,300.80 | 738.73| 1,016.33| 8,864.76 | 12,195.93 | 44,108.40|  44,108.40| 7,363.05 521,937.76
1 | Secretaria 19,848.78 | 238,185.36 | 738.73| 581.49| 8,864.76| 6,977.85| 19,848.78| 19,848.78| 5,616.35 232,569.01
1 | Secretaria 19,848.78 | 238,185.36 | 738.73| 581.49| 8,864.76| 6,977.85| 19,848.78| 19,848.78| 5,616.35 232,569.01
1 | Secretaria 19,848.78 | 238,185.36| 738.73| 581.49| 8,864.76| 6,977.85| 19,848.78| 19,848.78| 5,616.35 232,569.01
1 | Secretaria 19,848.78 | 238,185.36| 738.73| 581.49| 8,864.76| 6,977.85| 19,848.78| 19,848.78| 5,616.35 232,569.01
1 | Técnico de 3,749.21| 44,990.57 | 284.94 98.98| 3,419.28| 1,187.75| 3,749.21 3,749.21| 1,844.61 43,145.96
Mantenimiento
1 | Técnico de 3,749.21| 44,990.57 | 284.94 98.98| 3,419.28| 1,187.75| 3,749.21 3,749.21| 1,844.61 43,145.96
Mantenimiento
1 [Limpieza 8,336.49 | 100,037.85| 633.57| 220.08| 7,602.88| 2,641.00| 8,336.49 8,336.49| 4,101.55 95,936.30
1 [Limpieza 8,336.49 | 100,037.85| 633.57| 220.08 7,602.88| 2,641.00| 8,336.49 8,336.49| 4,101.55 95,936.30
1 :E]E’gr”r:]e;t‘:co 20,841.22 | 250,004.63| 738.73| 613.64| 8,864.76| 7,363.71| 20,841.22| 20,841.22| 5,687.81 244,406.82
1 :E]E’gr”r:]e;t‘:co 20,841.22 | 250,004.63| 738.73| 613.64| 8,864.76| 7,363.71| 20,841.22| 20,841.22| 5,687.81 244,406.82
1 | Técnico de Costos 12,504.73 | 150,056.78 | 738.73| 34354 8,864.76| 4,122.48| 12,504.73| 12,504.73| 5,087.58 144,969.20

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 28

1 Lec‘)’:i'foigf 16,540.65| 198,487.80 738.73| 47430 886476 5691.65| 16,540.65| 16,540.65| 5378.17| 193,109.63
Técnico de
1 |administraci 2,150.28|  25,803.41 163.42 56.77|  1,961.06 681.21| 2,150.28|  2,150.28| 1,057.94|  24,745.47
on

Técnico de
1 | Analisis de 2,150.28|  25,803.41 163.42 56.77|  1,961.06 681.21| 2,150.28|  2,150.28| 1,057.94|  24,745.47
Satisfaccion
Especialista
1 |en 5017.33|  60,207.97 381.32| 13246| 457581| 158949 5017.33| 5017.33| 2,46853| 57,739.44
Marketing
Disefiador
gréfico

1 Eﬁ%;l'ﬂ;}a 347354 |  41,682.44 263.99 01.70| 3167.87| 1100.42| 347354| 347354 1708.98| 39,973.46

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

1 2,867.05 34,404.55 217.90 75.69 2,614.75 908.28 2,867.05 2,867.05 1,410.59 32,993.97
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Tabla 29 Salario Afo 4

1 ;Z‘é?c')‘l’ggo 23,150.12| 277.909.39| 738.73 688.74| 8.864.76| 8264.91 23,159.12 23150.12| 585470 272,054.69
1 ;Z(é?cl)?ggo 23,150.12 | 277,909.39| 738.73 688.74| 8,864.76| 8264.91 23,159.12 23150.12| 585470 272,054.69
1 ;Z‘é?c')‘;ggo 23,150.12| 277,909.39| 738.73 688.74| 8.864.76| 8264.91 23,159.12 23150.12| 585470 272,054.69
1 g"ae(ﬂ'(;%go 46,318.23| 555818.78| 738.73| 1,029.59| 8,864.76| 12,355.03 46,318.23 4631823 7522.15| 548,296.62
1 g"ae(ﬂ'(;%go 46,318.23| 555818.78| 738.73| 1,029.59| 8,864.76| 12,355.03 46,318.23 4631823 7522.15| 548,296.62
1 g"ae(ﬂ'(;%go 46,318.23| 555818.78| 738.73| 1,029.59| 8,864.76| 12,355.03 46,318.23 4631823 7522.15| 548,296.62
1 [ secretaria 2084320 250,11845| 738.73 613.71| 8,864.76| 7,364.48 20,843.20 2084320 568795 244,430.50
1 | Secretaria 20,843.20| 250,118.45| 738.73 613.71| 8,864.76| 7,364.48 20,843.20 20,843.20| 5,687.95| 24443050
1 | Secretaria 20,843.20| 250,118.45| 738.73 613.71| 8,864.76| 7,364.48 20,843.20 20,843.20| 5,687.95| 24443050
1 | Secretaria 20,843.20| 250,118.45| 738.73 613.71| 8,864.76| 7,364.48 20,843.20 20,843.20| 5687.95| 24443050
1 | Técnico de 3.937.05| 47.244.60| 299.22 103.94| 359059 1,247.26 3,937.05 3,937.05| 1,937.03 45,307.57
Mantenimiento
1 | Técnico de 3.937.05| 47.244.60| 299.22 103.94| 359059 1,247.26 3,937.05 3,937.05| 1,937.03 45,307.57
Mantenimiento
1 | Limpieza 8,754.15| 105,049.75| 665.32 23111 7,983.78] 2,773.31 8,754.15 8754.15| 4,307.04| 10074271
1 [Limpieza 8.754.15| 105.049.75| 665.32 231.11| 7,983.78] 2,773.31 8,754.15 8754.15| 4307.04| 10074271
1 :E?Srn;afgco 21,885.36 | 262,624.37| 738.73 647.47| 8,864.76| 7,769.67 21,885.36 21,885.36| 5,762.99|  256,861.38
1 :Eggrnnlgt?co 21,885.36 | 262,624.37| 738.73 647.47| 8,864.76| 7,769.67 21,885.36 21,885.36| 5,762.99|  256,861.38
1 gffs’t‘(')‘s"’de 13,131.22| 157,574.62| 738.73 363.84| 8,864.76| 4,366.06 13,131.22 1313122 513269 15244193

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 29

1 gzz?c')gos‘je 13,131.22| 15757462| 738.73 363.84| 8,864.76| 4366.06| 13,131.22| 1313122 5,132.69| 152,441.93
Instructor de

1 | Capacitacié 2894.89|  34,73867| 22001 76.43|  2,640.14 017.10| 2,804.89| 289489 1,424.29 33,314.39
n

1 | Biomédico 5268.70| 6322439  400.42 139.09| 480505 1,669.12| 526870 526870 2,592.20 60,632.19

1 Ig;'l‘s';‘é:e 225801 27,006.17| 171.61 5061| 2,059.31 715.34| 2258.01| 2258.01| 1,110.04 25,985.22

1 -Ih—/lec():r?ilfoc::; 17,369.34| 208,432.04| 738.73 501.15| 8,864.76| 6,013.84| 17,369.34| 17,369.34| 5,437.83|  202,994.21
Técnico de

1 | administraci 225801 27,096.17| 171.61 50.61| 2,059.31 71534 225801| 225801| 1,110.94 25,985.22
on
Técnico de

1 | Analisis de 225801 27.096.17| 17161 5061| 2,059.31 71534 225801| 225801| 111094 25.985.22
Satisfaccion
Especialista

1 |en 5268.70|  63,224.39| 40042 139.09| 4,805.05| 1,669.12| 5268.70| 526870 2,592.20 60,632.19
Marketing
Disefiador

L | gréfico 301069 36,12822| 22881 79.48| 2,745.74 953.79| 3,010.69| 3,010.69| 1,481.26 34,646.96

1 Eﬁ%;;ﬁ}:ga 3.647.56| 43,77073| 277.21 96.30| 3,326.58| 1,15555| 3,647.56| 3,647.56| 1,794.60 41,976.13

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 30 Salario Afo 5

1 ;Z‘é’l‘(')‘l’ggo 24319.39| 291,832.65| 738.73| 726.33| 8,864.76| 8716.02| 24,319.39 24.319.39 5,938.24 285,894.41
1 ;ZZT(I)(I:SQO 24319.39| 291,832.65| 738.73| 726.33| 8,864.76| 8716.02| 24,319.39 24.319.39 5,038.24 285,894.41
1 ;Z‘é’l‘(')‘l’ggo 24319.39| 291,832.65| 738.73| 726.33| 8,864.76| 8716.02| 24,319.39 24.319.39 5,938.24 285,894.41
1 y;(ﬂ'écl‘;go 48,638.77| 583,665.30 | 738.73| 1,043.51| 8,864.76 | 12,522.11| 48,638.77 48,638.77 7,.689.23 575,976.06
1 y;(ﬂ'écl‘;go 48,638.77| 583,665.30 | 738.73| 1,043.51| 8,864.76 | 12,522.11| 48,638.77 48,638.77 7,.689.23 575,976.06
1 y;(ﬂ'écl‘;go 48,638.77| 583,665.30 | 738.73| 1,043.51| 8,864.76 | 12,522.11| 48,638.77 48,638.77 7,.689.23 575,976.06
1 | Secretaria 21.887.45| 262,649.38| 738.73| 647.54| 8864.76| 7,77048| 21,887.45 21,.887.45 5763.14 256,886.24
1 | Secretaria 21,887.45| 262,649.38| 738.73| 647.54| 886476 7,770.48] 21,887.45 21,887.45 5,763.14 256,886.24
1 | Secretaria 21.887.45| 262,649.38| 738.73| 647.54| 886476 7,770.48] 21,887.45 21,887.45 5763.14 256,886.24
1 | Secretaria 21.887.45| 262,649.38| 738.73| 647.54| 8864.76| 7,770.48| 21,887.45 21,887.45 5763.14 256,886.24
1 | Técnico de 413430 4961155 314.21| 109.15| 3,770.48| 1,309.74| 4,134.30 4,134.30 2.034.07 47,577.48
Mantenimiento
1 | Técnico de 413430 4961155 314.21| 109.15| 3,770.48| 1,309.74| 4,134.30 4,134.30 2.034.07 47,577.48
Mantenimiento
1 [Limpieza 9192.73] 110312.74| 698.65| 242.69] 8.383.77| 291226 9192.73 9.192.73 4522.82 105,789.92
1 [Limpieza 9192.73] 110312.74| 698.65| 242.69] 8.383.77| 291226 9192.73 9.192.73 4.522.82 105,789.92
1 :zggr“r:fargco 22,981.82| 275.781.85| 738.73| 683.00| 8,:864.76| 8,195.97| 22,981.82 22.981.82 5,841.93 269,939.92
1 :gggr”r:fargco 22,981.82| 275.781.85| 738.73| 683.00| 8,:864.76| 8,195.97| 22,981.82 22.981.82 5,841.93 269,939.92
1 zgz;‘(')g"de 13,789.09 | 165.469.11| 738.73| 385.15| 8,.864.76| 4,621.84| 13,789.09 13,789.09 5,180.06 160,289.05

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 30

1 Ef)‘;‘(;‘;“de 13,780.09| 165469.11| 738.73 385.15| 8864.76| 4,621.84| 13,789.09| 13789.09| 5180.06| 160,289.05
Instructor de

1 |Capacitacion | 3,039.92| 36479.08| 231.03 80.25| 2,772.41 963.05| 3,039.92| 3,039.92 1,495.64 34,983.44
es

1 | Biomédico 5532.66| 66,391.93|  420.48 146.06| 5,04579| 1,752.75| 553266 553266| 272207 63,669.86

1 Ig‘;’:s'g‘;:e 2371.14| 2845368| 180.21 62.60| 2,162.48 751.18| 237114 237114 1,166.60 27,287.08
Técnico de

1 | Monitoreo 18,239.54| 218874.49| 738.73 52035| 8864.76| 6,352.18| 18,239.54| 1823954| 5500.49| 213,374.00
Técnico de

1 |administracié | 2,371.14| 2845368| 180.21 62.60| 2,162.48 751.18| 237114 237114  1,166.60 27,287.08
n
Técnico de

1 | Analisis de 2371.14| 2845368| 180.21 62.60| 2,162.48 751.18| 237114 237114  1,166.60 27,287.08
Satisfaccion
Especialista

1 . 5532.66| 66,391.93|  420.48 146.06| 5,04579| 1,752.75| 5532.66| 5532.66| 272207 63,669.86
en Marketing
Disefiador

L | gréfico 316152| 37,93824| 240.28 8346| 288331| 1,00157| 316152 3,161.52 1,555.47 36,382.78
Especialista

1 | o ot 3,830.30| 45963.64| 291.10 101.12| 3,49324| 121344| 383030| 3,83030| 1,884.51 44,079.13

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 31 Salario Ao 6

1 ;ij?é?ggo 25537.79 | 306,453.46 | 738.73| 765.81| 8,864.76| 9,189.73| 25537.79| 25537.79|  6,025.96| 300,427.50
1 EZ‘;?(')‘I’SQO 25537.79 | 306,453.46 | 738.73| 765.81| 8,864.76| 9,189.73| 25537.79| 25537.79|  6,025.96| 300,427.50
1 ;Z‘é?(')‘;ggo 25537.79 | 306,453.46 | 738.73| 765.81| 8,864.76| 9,189.73| 25537.79| 25537.79|  6,025.96| 300,427.50
1 g"ae(ﬂ:;‘c’)go 51,075.58 | 612,906.93 | 738.73| 1,058.13| 8,864.76| 12,697.56| 51,075.58| 51,07558|  7,864.68| 605,042.24
1 g"ae(ﬂ:;‘c’)go 51,075.58 | 612,906.93 | 738.73| 1,058.13| 8,864.76| 12,697.56| 51,075.58| 51,07558|  7,864.68| 605,042.24
1 g"ae(ﬂ:;‘c’)go 51,075.58 | 612,906.93 | 738.73| 1,058.13| 8,864.76| 12,697.56| 51,075.58| 51,07558|  7,864.68| 605,042.24
1 | Secretaria 22.984.01| 275,808.12| 738.73| 683.07| 8.864.76| 8,196.83| 22,984.01| 2298401 5842.00| 269966.03
1 | secretaria 2298401 | 275808.12 [ 738.73| 683.07| 886476 8196.83| 22,984.01| 2298401 5842.09] 269966.03
1 | secretaria 2298401 | 275808.12[ 738.73| 683.07] 886476 8196.83| 22,984.01| 2298401 5842.09] 269966.03
1 | secretaria 22.984.01 | 275808.12[ 738.73| 683.07| 886476 8196.83| 22,984.01| 2298401 5842.09] 269966.03
1 | Técnico de 4341.42| 52,097.09|32005| 11461| 3.959.38| 137536 4341.42| 4341.42| 2135.98| 49961.11
Mantenimiento
1 | Tecnico de 4341.42| 52,097.09|32005| 11461| 3.959.38| 137536 4341.42| 4341.42| 2135.98| 49961.11
Mantenimiento
1 |Limpieza 9,653.28| 115,839.41| 733.65| 254.85| 880380 3058.16| 965328 965328 4749.42| 111,089.99
1 |Limpieza 9,653.28| 115,839.41| 733.65| 254.85| 8.803.80| 3,058.16| 965328 965328 4749.42| 111,080.99
1 :Q?Sr”r:ggco 24,133.21| 28959852 | 738.73| 720.30| 8,864.76| 864363 24,13321| 24,13321| 50924.83| 283,673.69
1 :2?5:‘;;&0 24,133.21| 28959852 | 738.73| 720.30| 8,864.76| 864363 24,13321| 2413321| 50924.83| 283,673.69
1 gggt‘(')‘;o de 14.479.93| 173.759.11| 738.73| 407.54| 8864.76|  4,800.44| 14,479.93| 1447993| 5229.80| 168,529.32

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 31

1 (T:g‘;?(;‘;o de 14479.93|  173,750.11 738.73|  40754| 8864.76| 489044 14479.93| 14479.93| 522080 168529.32

1 |Instructor de 3,192.22 38,306.68 242 61 84.27| 2911.31| 1,011.30| 319222 3192.22| 157057| 36,736.11
Capacitacion

1 | Biomeédico 5,809.85 69,718.16 44155 153.38| 5020858 184056 580085 580985 2,858.44| 66,859.72

1 [g‘;’l‘s';‘é:e 2489.93 20.879.21 189.24 65.73| 2,270.82 788.81| 2489.93| 248093| 1,22505| 28,654.16

1 I/legg:t%(;:s 19,153.34|  229,840.10 738.73| 558.96| 8.864.76| 6,707.46| 19,153.34| 19,153.34| 5566.28| 224.273.81
Técnico de

1 |administracié 2489.93 29,879.21 189.24 65.73| 2,270.82 788.81| 2489.93| 248093| 1,22505| 28654.16
n
Técnico de

1 | Analisis de 2489.93 29,879.21 189.24 65.73| 2,270.82 788.81| 2,489.93| 248093| 1,22505| 28654.16
Satisfaccion
Especialista

1 : 5,809.85 69,718.16 44155 153.38| 529858| 1,84056| 5809.85| 5809.85| 2,858.44| 66,859.72
en Marketing

1 ;‘;ﬁgzdor 3,319.91 39,838.95 252.31 87.65| 3,027.76| 1,051.75| 35319.91| 331991 1,633.40| 3820555

1 |Especialista 4,022.20 48,266.42 30569 106.19| 3.66825| 1,27423| 402220 4,02220| 1,978.92| 46,287.50
en Calidad e U : : 1000. 1414 Uiz, 22 ,9178. ,287.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 32 Salario Ao 7

1 ;Zg’:(')‘;ggo 26,817.23| 321,806.78| 738.73| 807.27| 8,864.76| 9,687.18| 26,817.23 26,817.23| 6,118.08 315,688.70
1 ;Zg’:(')‘;ggo 26,817.23| 321,806.78| 738.73| 807.27| 8,864.76| 9,687.18| 26,817.23 26,817.23| 6,118.08 315,688.70
1 ;Zg’:(')‘;ggo 26,817.23| 321,806.78| 738.73| 807.27| 8,864.76| 9,687.18| 26,817.23 26,817.23| 6,118.08 315,688.70
1 g:;'gl%go 53,634.46 | 643,613.56| 738.73| 1,073.48| 8,864.76 | 12,881.80| 53,634.46 53,634.46 | 8,048.92 635,564.64
1 g:;'gl%go 53,634.46 | 643,613.56| 738.73| 1,073.48| 8,864.76 | 12,881.80| 53,634.46 53,634.46 | 8,048.92 635,564.64
1 g:;'gl%go 53,634.46 | 643,613.56| 738.73| 1,073.48| 8,864.76 | 12,881.80| 53,634.46 53,634.46 | 8,048.92 635,564.64
1 |Secretaria | 24,13551| 289,626.10| 738.73| 720.38[ 8,864.76| 864453 2413551 2413551| 5,925.00 283,701.11
1 |Secretaria | 24,13551| 289,626.10| 738.73| 720.38] 8,864.76| 8,64453| 24,13551 2413551| 5,925.00 283,701.11
1 |Secretaria | 24,13551| 289,626.10| 738.73| 720.38] 8,864.76| 8,64453| 24,13551 2413551| 5,925.00 283,701.11
1 |Secretaria | 24,13551| 289,626.10| 738.73| 720.38] 8,864.76| 864453| 2413551 2413551| 5,925.00 283,701.11
Técnico de
1 |Mantenimien | 4558.93| 54707.15| 346.48| 12036 4,157.74| 144427| 4558.93 4558.93| 2,242.99 52,464.16
to
Técnico de
1 |Mantenimien | 4558.93| 54707.15| 346.48| 12036 4,157.74| 144427| 4558.93 4558.93| 2,242.99 52,464.16
to
Limpieza 10,136.91| 121,64296| 756.05| 267.61] 9,072.60| 3.211.37| 10,136.91 10,136.91| 4,901.17 116,741.80
Limpieza 10,136.91| 121,64296| 756.05| 267.61] 9,072.60| 3.211.37| 10,136.01 10,136.91| 4,901.17 116,741.80
1 :Eggrnr:gt?co 25342.28| 304,107.41| 738.73| 759.48| 8,864.76| 9,113.72| 2534228 25342.28| 6,011.89 298,095.52
1 :2]932:]9;500 25342.28| 304,107.41| 738.73| 759.48| 8,864.76| 9,113.72| 2534228 25342.28| 6,011.89 298,095.52
1 Eii?é?de 1520537 | 182.464.45| 738.73| 431.04| 8,864.76| 5,172.49| 1520537 1520537 5,282.03 177,182.42

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 32

1 gf)‘;rt‘(')‘s"’de 1520537 | 182,464.45 738.73 431.04| 8864.76| 5172.49| 1520537| 15205.37| 5.282.03| 177,182.42

1 |Mnstructorde | g o000 95| 40 205,85 254.76 8850| 3,057.16| 1,061.96| 3,352.15| 3,352.15| 1,649.26|  38,576.59
Capacitacion

1 | Biomédico 610092  73211.04 463.67 161.06| 556404 1,93277] 620092 620092 300165 70,209.39

1 Ig;?;fl‘é;e 2614.68|  31,376.16 198.72 69.03| 2,384.59 828.33| 2,61468| 2,61468| 1728642 30,089.74

1 Lecfﬂ.'fo‘?edf 20,112.92| 241,355.09 738.73 500.05| 8,864.76| 7,080.55| 20,112.92| 20,112.92| 563537 235719.71
Técnico de

1 |administracio |  2,614.68|  31,376.16 198.72 69.03| 2,384.59 828.33| 2.61468| 2,61468| 128642 30,089.74
n
Técnico de

1 | Analisis de 2614.68| 31,376.16 198.72 69.03| 2,384.59 828.33| 2,61468| 2,61468| 128642 30,089.74
Satisfaccion
Especialista

1 . 6.100.92| 7321104 463.67 161.06| 5564.04| 1,932.77| 610092 6,0092| 3,001.65|  70,209.39
en Marketing

1 gDr'gﬁggdor 3486.24|  41,834.88 264.95 92.04| 3,179.45| 1104.44| 3486.24| 348624 171523|  40,119.65

1 Eﬁ‘g:ﬁ;;ﬁa 422371  50,684.57 321.00 11151| 385203 1,33807| 422371 422371| 2078.07| 4860650

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 33 Salario Ao 8

1 ;Z‘é?(')‘l’ggo 28,160.78 | 337,920.30| 738.73| 850.80| 8,864.76| 10,209.55| 28,160.78| 28,160.78| 6,214.82| 331,714.48
1 ;Z‘é?(')‘l’ggo 28,160.78 | 337,920.30| 738.73| 850.80| 8,864.76| 10,209.55| 28,160.78| 28,160.78| 6,214.82| 331,714.48
1 ;Zg?é‘;ggo 28,160.78 | 337,920.30| 738.73| 850.80| 8,864.76| 10,209.55| 28,160.78| 28,160.78| 6,214.82| 331,714.48
1 yae(figcl‘;go 56,321.55| 675,858.60 | 738.73| 1,089.61| 8,:864.76| 13,075.27| 56,321.55| 56,321.55| 8,242.39| 667,616.21
1 yae(figcl‘;go 56,321.55| 675,858.60 | 738.73| 1,089.61| 8,:864.76| 13,075.27| 56,321.55| 56,321.55| 8,242.39| 667,616.21
1 yae(figcl‘;go 56,321.55| 675,858.60 | 738.73| 1,089.61| 8,:864.76| 13,075.27| 56,321.55| 56,321.55| 8,242.39| 667,616.21
1 | secretaria 25344.70 | 304,136.37| 738.73| 759.56| 8.864.76] 9.114.66| 2534470 25344.70( 6,012.06| 298124.31
1 | secretaria 25344.70 | 304,136.37| 738.73| 759.56| 8.864.76| 9,114.66| 2534470 2534470 6,012.06] 29812431
1 | secretaria 2534470 | 304,136.37| 738.73| 759.56| 8.864.76| 9,114.66| 2534470 2534470 6,012.06] 29812431
1 | secretaria 25344.70 | 304,136.37| 738.73| 759.56| 8.864.76] 9,114.66| 2534470 2534470 6,012.06| 298,124.31
Técnico de
1 | Mantenimient 4787.33| 57,447.98| 363.84| 126.39| 4,7366.05| 151663| 4787.33| 4,787.33| 2,355.37|  55,092.61
0
Técnico de
1 | Mantenimient 4787.33| 57,447.98| 363.84| 126.39| 4,366.05| 151663| 4787.33| 4,787.33| 2,355.37|  55,092.61
(0]
Limpieza 10,644.77| 127,737.28| 738.73| 283.28] 8864.76| 3,399.33] 1064477 10644.77] 495367 122,783.61
Limpieza 10,644.77| 127,737.28| 738.73| 283.28] 8864.76| 3,399.33| 1064477 10644.77] 495367 122,783.61
1 :Eggﬁfggco 26,611.93| 319,343.19| 738.73| 800.61| 8,864.76| 9,607.36| 26,611.93| 26,611.93| 6,103.30| 313,239.89
1 :ﬂggprggco 26,611.93| 319,343.19| 738.73| 800.61| 8,864.76| 9,607.36| 26,611.93| 26,611.93| 6,103.30| 313,239.89
1 gfgt‘(')cc’de 15.967.16 | 191,605.01| 738.73| 455.72| 8,.864.76| 546867| 15967.16| 15967.16| 5336.88| 186,269.04

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 33

Ef)‘;rt‘c')go de 15967.16| 191,605.91| 738.73| 455.72| 8.864.76| 546867| 15967.16| 15967.16| 5,336.88| 186,269.04
Instructor de 3520.10| 42,241.16| 267.53 92.93| 321033| 1,115.17| 352010| 352010 1,731.89 40,509.28
Capacitacion
Biomédico 640658 76,878.92| 48690 169.13| 584280 2,02060| 640658 640658 315204 73,726.88
[g;?s'fl‘;:e 274568 32,94811| 20867 72.49|  2,504.06 869.83| 274568| 274568| 1,350.87| 31,597.23
TMengi'foorf; 2112058 | 253446.98| 738.73| 622.69| 8864.76| 747232| 2112058 21,12058| 5707.92| 247,739.05
Técnico de
administracié 274568| 32,948.11| 20867 72.49| 2,504.06 869.83| 2745.68| 2,74568| 1,350.87|  31,597.23
n
Técnico de
Andlisis de 274568| 3294811  208.67 72.49| 2,504.06 869.83| 2745.68| 2,74568| 1,350.87|  31,597.23
Satisfaccion
Especialista

. 640658| 76,878.92| 486.90| 169.13| 584280 2,029.60| 640658 6,40658| 3,15204| 73,726.88
en Marketing
;‘;ﬁgidor 3,660.90| 4393081| 27823 96.65| 3338.74| 1,159.77| 3,660.90| 366090 1,801.16| 42,129.65
E:Fg:ﬁ:;}a 443532 5322387 337.08| 117.00| 4,045.01| 140511| 443532| 443532| 218218| 51,041.69

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 34 Salario Ao 9

Técnico

1 | Radi6logo 29,571.63 | 354,859.56 738.73| 896.518,864.76 | 10,758.09 29,571.63 29,571.63 6,316.40 | 348,543.16
Técnico

1 | Radi6logo 29,571.63 | 354,859.56 738.73| 896.518,864.76|10,758.09 29,571.63 29,571.63 6,316.40 | 348,543.16
Técnico

1 | Radi6logo 29,571.63 | 354,859.56 738.73| 896.518,864.76|10,758.09 29,571.63 29,571.63 6,316.40 | 348,543.16
Meédico

1 | Radi6logo 59,143.26 | 709,719.12 738.73| 1,106.54 | 8,864.76 | 13,278.44 59,143.26 59,143.26 8,445.56| 701,273.56
Meédico

1 | Radi6logo 59,143.26 | 709,719.12 738.73| 1,106.54 | 8,864.76 | 13,278.44 59,143.26 59,143.26 8,445.56| 701,273.56
Meédico

1 | Radi6logo 59,143.26 | 709,719.12 738.73| 1,106.54 | 8,864.76 | 13,278.44 59,143.26 59,143.26 8,445.56| 701,273.56

1| Secretaria 26,614.47 | 319,373.60 738.73| 800.708,864.76 | 9,608.35 26,614.47 26,614.47 6,103.48 | 313,270.12

1| Secretaria 26,614.47 | 319,373.60 738.73| 800.708,864.76 | 9,608.35 26,614.47 26,614.47 6,103.48 | 313,270.12

1| Secretaria 26,614.47 | 319,373.60 738.73| 800.708,864.76| 9,608.35 26,614.47 26,614.47 6,103.48 | 313,270.12

1 | Secretaria 26,614.47 | 319,373.60 738.73| 800.708,864.76 | 9,608.35 26,614.47 26,614.47 6,103.48 | 313,270.12
Técnico de

1| Mantenimiento| 5,027.18| 60,326.13 382.07 132.7214,584.79| 1,592.61 5,027.18 5,027.18 2,473.37 57,852.75
Técnico de

1| Mantenimiento| 5,027.18| 60,326.13 382.07 132.7214,584.79| 1,592.61 5,027.18 5,027.18 2,473.37 57,852.75

1 | Limpieza 11,178.08 | 134,136.91 738.73| 300.56 | 8,864.76 | 3,606.68 11,178.08 11,178.08 4,992.06| 129,144.85

1 [ Limpieza 11,178.081134,136.91 738.73| 300.56|8,864.76 | 3,606.68 11,178.08 11,178.08 4,992.06| 129,144.85
Ingeniero

1 | Informaético 27,945.19 | 335,342.28 738.73| 843.8118,864.76|10,125.73 27,945.19 27,945.19 6,199.30 | 329,142.99
Ingeniero

1 | Informético 27,945.19 | 335,342.28 738.73| 843.8118,864.76|10,125.73 27,945.19 27,945.19 6,199.30 | 329,142.99
Técnico de

1| Costos 16,767.11|201,205.37 738.73| 481.6418,864.76| 5,779.70 16,767.11 16,767.11 5,394.47| 195,810.90

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

186



Continuacion de la Tabla 34

1 (T;f)‘;rt‘(;‘s"’de 16,767.11| 201,205.37| 738.73| 481.64| 8864.76| 5,779.70| 16,767.11| 16,767.11| 5,394.47| 195,810.90

1 | Mmstructor de 3,696.45| 44,357.44| 280.93 97.59| 3,371.17| 1,171.04| 3,696.45| 3,696.45| 1,818.66| 42,538.79
Capacitacion

1 |Biomédico 6,727.55| 80,73055| 51129 177.61 613552 213129 672755 672755 330095 77,420.60

1 [ﬁ;?s'f.ife 2883.23| 3450881| 219.13 76.12| 2,629.51 913.41| 2,883.23| 2,883.23| 1,41855| 33,180.26

1 -I\r/lec():r?iltcoor:c? 22178.72| 266,14467| 738.73| 656.98| 8864.76| 7,883.73| 22.178.72| 22178.72| 5,784.11| 260.360.56
Técnico de

1 licode 288323 3459881 219.13 76.12| 2.629.51 913.41| 2,883.23| 2883.23| 141855| 33,180.26
administracion
Técnico de

1 | Analisis de 2883.23| 3450881| 219.13 76.12| 2,629.51 91341 | 2,883.23| 2883.23| 1,41855| 33,180.26
Satisfaccion
Especialista

1 . 6,72755| 80,73055| 51129 177.61| 6,13552| 2131.29| 6,72755| 6,727.55| 3,300.95| 77.420.60
en Marketing

1 ;‘;ﬁgidor 384431 46,131.74| 20217| 10149| 3506.01| 121788 384431 384431| 1,891.40| 4424034
Especialista

L | oo alidag 465753 5589038 353.97| 122.96| 4,24767| 147551| 465753 465753 220151| 53598.88

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla

35 Salario Afo 10

1 ;szggo 31,053.17| 372,638.02 738.73|  938.00| 8864.76| 11,255.95| 31,053.17| 31,053.17| 6,423.07| 366,214.95
1 Ezz?é‘;ggo 31,053.17| 372,638.02 738.73| 938.00| 8864.76| 11,255.95| 31,053.17| 31,053.17| 6,423.07| 366,214.95
1 :{Z‘é?c')‘;ggo 31,053.17| 372,638.02 738.73| 938.00| 8864.76| 11,255.95| 31,053.17| 31,053.17| 6,423.07| 366,214.95
1 g":(ﬂ'(;‘c’)go 62,106.34 | 745.276.05 738.73| 1,12431| 8864.76| 13491.78| 62,106.34| 62,106.34| 8658.90| 736617.15
1 g":(ﬂ'(;‘c’)go 62,106.34 | 745.276.05 738.73| 1,12431| 8864.76| 13491.78| 62,106.34| 62,106.34| 8658.90| 736617.15
1 g":(ﬂ'(;‘c’)go 62,106.34 | 745.276.05 738.73| 1,12431| 8864.76| 13491.78| 62,106.34| 62,106.34| 865890 736617.15
1 |Secretaria | 27,947.85| 335,374.22 738.73| 84390 8864.76| 10126.77| 27.947.85| 27.947.85| 6.199.49| 329174.73
1 [secretaria | 27,947.85| 335.374.22 738.73| 84390 886476 10,126.77[ 27,947.85| 27,947.85| 619949 329174.73
1 [secretaria | 27,947.85| 335374.22 738.73| 84390 886476 10,126.77| 27,947.85| 27,947.85| 619949 329174.73
1 [secretaria | 27,947.85| 335.374.22 738.73| 84390 886476 10126.77| 27,947.85| 27,947.85| 619949 329174.73
Técnico de
1 [Mantenimie | 5279.04|  63.348.46 401.21| 13937| 481448 1672.40| 5279.04| 5279.04| 2597.29| 60,751.18
nto
Técnico de
1 [Mantenimie | 5279.04|  63.348.46 401.21| 139.37| 481448 1672.40| 5279.04| 5279.04| 2597.29| 60,751.18
nto
Limpieza | 11,738.10| 140,857.17 738.73| 31870 8864.76| 382441|11,738.10| 11,738.10] 5,032.39| 135.824.79
Limpieza | 11,738.10| 140,857.17 738.73| 318.70| 8864.76] 382441]11,738.10| 11,738.10] 5,032.39| 135,824.79
1 :Eggpr:]eart‘:co 2034524 | 35214293 738.73| 889.17| 8,864.76| 10,670.07| 2934524 29.345.24| 6,300.10| 345,842.83
1 :Eggpr:]eart‘:co 2034524 | 35214293 738.73| 889.17| 8,864.76| 10,670.07| 2934524 29.345.24| 6,300.10| 345,842.83
1 gzcsrt‘(')go de | 17607.15| 211,285.76 738.73| 508.86| 8,864.76| 6,106.30| 17,607.15| 17,607.15| 5454.96| 205,830.80

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 35

Técnico de

1 | costos 17,607.15| 21128576 738.73| 50886| 8.864.76| 6,10630| 17,607.15| 17.607.15| 5454.96| 205,830.80

1 | Instructor de 3.881.65 46579.75| 295.01| 10248 3540.06| 122971 3881.65| 388165 190977  44,669.98
Capacitaciones

1 | Biomédico 7.064.60 84775.15| 53691 18651| 644291 2238.06| 7.06460| 706460 347578 81,299.37

1 Ig‘;rl‘s';%:e 3,027.68 36,332.21|  230.10 79.93| 2761.25 950.17| 3,027.68| 3,027.68| 1489.62 34,842.59

1 Legsl't‘;"rf: 23280.88| 279.47852| 73873 69298| 886476 831575| 23289.88| 23280.88| 5864.11| 273,614.40
Técnico de

1 licode 3,027.68 36,332.21|  230.10 79.93| 2761.25 950.17| 3,027.68| 302768 1489.62|  34,842.59
administracion
Técnico de

1 | Analisis de 3,027.68 36,332.21|  230.10 79.93|  2,761.25 959.17| 3,027.68| 3027.68| 148962 3484259
Satisfaccion

1 E/fg’flf;f:'r:;ta en 7,064.60 84775.15| 536.91| 18651| 644291 2,238.06| 7.06460| 706460 347578 81,299.37
Disefiador

L | grafico 4,036.91 4844294 306.81| 10657| 3.681.66| 1,278.89| 4036.91| 4,03691| 1986.16|  46,456.78

1 E;ﬁ’%";g"“a en 4,890.87 58,600.49| 371.71| 12012| 446048 1549.43| 480087| 4,890.87| 240631 56,284.18

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 36 Equipo de Bioseguridad Consumible por Afio

Alcohol clinico
70%

1.00

126.51

126.51 | Mensual

3,289.26 3,454.05

3,627.10

3,808.82

3,999.64

Toallas
himedas
desinfectantes
con alcohol

5.00

123.49

617.45 | Mensual

16,053.70 16,857.99

17,702.58

18,589.47

19,520.81

Mascarilla
kn95

260.00

7.43

1,931.80 | Mensual

50,226.80 52,743.16

55,385.60

58,160.41

61,074.25

Mascarillas
descartables
con elastico

100.00

1.10

110.00 | Mensual

1,320.00 1,386.13

1,455.58

1,528.50

1,605.08

Guante estéril #
75

100.00

7.41

741.00 | Mensual

8,892.00 9,337.49

9,805.30

10,296.54

10,812.40

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Continuacién de la Tabla 36

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Alcohol clinico 70% 1.00 126.51 126.51 | Mensual 4,200.02 4,410.44 4,631.41 4,863.44 5,107.10
Toallas himedas

desinfectantes con

alcohol 5.00 123.49 617.45| Mensual 20,498.80 21,525.79 22,604.23 23,736.70 24,925.91
Mascarilla kn95 260.00 7.43| 1,931.80| Mensual 64,134.07 67,347.19 70,721.28 74,264.42 77,985.06
Mascarillas descartables

con elastico 100.00 1.10 110.00 | Mensual 1,685.49 1,769.94 1,858.61 1,951.73 2,049.51
Guante estéril # 7.5 100.00 7.41 741.00| Mensual 11,354.10 11,922.94 12,520.28 13,147.55 13,806.24
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Tabla 37 Equipo de Limpieza Consumible por Afio

Papel jumbo roll doble 5.00 6019| 30095|  Mensual 3611.40| 379233| 398233| 4181.84| 439135
hoja de 250mts

gi%e(jop/ dispensador 10.00 329.68| 3,296.80 Mensual 6,593.60| 6,923.94| 7,27083| 7,635.10| 8,017.62
Ef;%‘;'etfa"a interfoliada 5.00 84.92| 42460 Mensual 84920|  891.74| 936.42| 98334| 1,032.60
Jabon espumoso para 3.00 356.10 1,068.30 Mensual 2136.60| 224364| 2,356.05| 2,474.09| 2598.04
dispensador. De 800ml

;ﬁ;@dorame ambiental 3.00 7836| 23508  Mensual 47016|  49372| s51845| s4442| 57170
Jabon |iquid0 en ga|én 2.00 67.02 134.04 Mensual 268.08 281.51 295.61 310.42 325.98
Bolsa d/basura negra 5.00 3941| 197.05 Mensual 394.10 41384| 43458| 45635| 47921
grande (rollox50)

Toallas humedas sin 2.00 12223 244.46|  Mensual 48892  51341| 53914| 56615| 59451
alcohol para adulto

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Continuacién de la Tabla 37

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Papel jumbo roll doble 5.00 6019 30095| Mensual| 461136 4,842.39 5,084.99 5,339.75 5,607.27
hoja de 250mts

zfc%eéop/d's‘)ensador 10.00 329.68| 3,296.80| Mensual| 8419.30 8,841.10 9,284.04 9,749.17 10,237.61
Ef‘;:;'et)‘(’a"a interfoliada 5.00 84.92| 42460| Mensual| 1,084.33 1,138.66 119571 1,255.61 1,318.52
Jab6n espumoso para 3.00 356.10 | 1,068.30| Mensual| 2,728.20 2.864.88 3,008.42 3,159.14 3,317.41
dispensador. De 800ml

;?Z‘;/dora”te ambiental 3.00 78.36| 235.08| Mensual| 600.34 630.42 662.00 695.17 730.00
Jabdn liquido en gal6n 2.00 67.02 134.04 Mensual 342.31 359.46 377.47 396.38 416.24
Bolsa d/basura negra 5.00 3941| 197.05| Mensual| 503.22 528.43 554.91 582.71 611.90
grande (rollox50)

Toallas hamedas sin 2.00 12223| 244.46| Mensual| 624.30 655.57 688.42 722.01 759.13
alcohol para adulto
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Tabla 38 Equipo de Papeleria y Utiles por Afio

Corrector liquido 10ml (lapiz) 5.00 178.00 186.92 196.28 206.12 216.44
Marcador fluorescente amarillo 5.00 133.00 139.66 146.66 154.01 161.72
Lépiz tinta negro 10.00 114.40 120.13 126.15 132.47 139.11
Marcador permanente punta gruesa color negro 5.00 156.40 164.24 172.46 181.10 190.18
Grapas estandar (caja) 2.00 140.88 147.94 155.35 163.13 171.31
Marcadores punta fina color negro 5.00 460.00 483.05 507.25 532.66 559.35
Vifietas d/varios colores 3.00 229.56 241.06 253.14 265.82 279.14
Lépiz tinta color azul 10.00 112.40 118.03 123.94 130.15 136.67
Cuaderno Unico grande de 400 pagina 2.00 822.40 863.60 906.87 952.30 1,000.01
Clip grande (cajita) 2.00 110.56 116.10 121.92 128.02 134.44
Maskin tape (rollo) 3/4" 3.00 98.28 103.20 108.37 113.80 119.51
Tijera 7 2.00 145.20 152.47 160.11 168.14 176.56
Papel bond t/carta (resma) 4.00 2,016.16 2,117.17 2,223.24 2,334.62 2,451.59
Folders t/carta 2.00 1,012.00 1,062.70 1,115.94 1,171.85 1,230.56
DVD 4.76 Gh c/estuche 100.00 6,596.00 6,926.46 7,273.48 7,637.88 8,020.53
Bateria triple AAA (par) 2.00 193.28 202.96 213.13 223.81 235.02
Bolsa blanca 15x18 membretada Rx 100.00 6,672.00 7,006.27 7,357.28 7,725.88 8,112.95

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacién de la Tabla 38

Corrector liquido 10ml (lapiz) 5.00 8.90 44.50 227.29 238.67 250.63 263.19 276.37
Marcador fluorescente amarillo 5.00 6.65 33.25 169.83 178.33 187.27 196.65 206.50
Lépiz tinto negro 10.00 2.86 28.60 146.08 153.39 161.08 169.15 177.62
Marcador permanente punta gruesa color negro 5.00 7.82 39.10 199.71 209.71 220.22 231.25 242.84
Grapas estandar (caja) 2.00 17.61 35.22 179.89 188.90 198.36 208.30 218.74
Marcadores punta fina color negro 5.00 23.00 115.00 587.37 616.80 647.70 680.15 714.22
Vifietas d/varios colores 3.00 19.13 57.39 293.12 307.81 323.23 339.42 356.43
Léapiz tinta color azul 10.00 2.81 28.10 143.52 150.71 158.26 166.19 174.52
Cuaderno Unico grande de 400 pagina 2.00 102.80 205.60 1,050.11 1,102.72 1,157.97 1,215.99 1,276.91
Clip grande (cajita) 2.00 13.82 27.64 141.17 148.25 155.67 163.47 171.66
Maskin tape (rollo) 3/4" 3.00 8.19 24.57 125.49 131.78 138.38 145.31 152.60
Tijera 7 2.00 18.15 36.30 185.40 194.69 204.45 214.69 225.45
Papel bond t/carta (resma) 4.00 126.01 504.04 2,574.41 2,703.39 2,838.83 2,981.06 3,130.41
Folders t/carta 2.00 126.50 253.00 1,292.21 1,356.95 1,424,941 1,496.32 1,571.29
DVD 4.76 Gb c/estuche 100.00 16.49 1,649.00| 8,422.36| 8,844.32| 9,287.42| 9,752.72| 10,241.34
Bateria triple AAA (par) 2.00 24.16 48.32 246.80 259.16 272.15 285.78 300.10
Bolsa blanca 15x18 membretada Rx 100.00 16.68 1,668.00| 8,519.41( 8,946.23| 9,394.43| 9,865.10| 10,359.34

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 39 Suministros Médicos Consumible por Ao

Pelicula digital 10x12 [ 100.00 15,907.92 16,704.91 17,541.82 18,420.67 19,343.54
Pelicula digital 14x17 | 100.00 33,677.44 35,364.68 37,136.45 38,996.99 40,950.74

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Continuacién de la Tabla 39

Pelicula digital 10x12 | 100.00 20,312.65 21,330.32 22,398.97 23,521.16 24,699.57
Pelicula digital 14x17 43,002.37 45,156.79 47,419.14 49,794.84 52,289.56

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 40 Servicios Publicos por Afio

Agua 14,333.16 171,997.92 180,615.02 189,663.83 199,165.99 209,144.20
Energia 237,072.60 2,844,871.20 2,987,399.25 3,137,067.95 3,294,235.05 3,459,276.23
Teléfono 10,000.00 120,000.00 126,012.00 132,325.20 138,954.69 145,916.32

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

195



Continuacion de la Tabla 40

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 41 Mantenimiento de Resonador

Agua 14,333.16 219,622.33 230,625.40 242,179.74 254,312.94 267,054.02
Energia 237,072.60 3,632,585.97 3,814,578.53 4,005,688.91 4,206,373.92 4,417,113.26
Teléfono 10,000.00 153,226.73 160,903.39 168,964.65 177,429.78 186,319.01

Mantenimiento de Resonador

8,333.33

105,009.96

110,270.96

115,795.53

121,596.89

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Continuacioén de la Tabla 39

Mantenimiento de Resonador

127,688.89

134,086.11

140,803.82

147,858.09

155,265.78

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Tabla 42 Mobiliario de Oficina

Biombo de 3 panelgs estructura de metal 3 1.00 600.00 600.00
paneles forro de plastico

Grada de 2 pasos estructura de metal 1.00 558.66 558.66
Mueble estructura de madera formica

vidrio 6 puertas 1 gaveta 13 dep0sitos 1.00 3,000.00 3,000.00
medidas 17x57x78

Aire acondicionado 1.00 26,625.00 26,625.00
Aire acondicionado 1.00 24,500.00 24,500.00
Aire acondicionado 1.00 7,500.00 7,500.00
Aire acondicionado36000 Btu 1.00 15,160.00 15,160.00
Silla secretarial estructura de caucho forro 1.00 40000 40000
de tela con brazos rodante

Silla secretarial estructura de caucho forro 1.00 400.00 400.00
de tela con brazos rodante

Silla secretarial estructura de caucho forro 1.00 400.00 400.00
de tela con brazos rodante

Ban(_:o est’ru_ctura de madera forro de 1.00 700.00 700.00
cuerina conico

Banco estructura de madera forro de

cuerina medidas 16x23x12**1,2,070.00 1.00 700.00 700.00
Grada de 2 pasos estructura de aluminio 1.00 627.90 627.90
Mueble para computadora con porta

teclado estructura de metal formica 2 1.00 4,013.50 4,013.50
depositos medidas 19x30x31 rodante

Archivo estructura de metal 4 gavetas

medidas 18x26x52 1.00 900.00 900.00
Escritorio estructura de metal formica 3

gavetas medidas 30x30x60 1.00 700.00 700.00
Silla semi ejecutiva estructura de metal

caucho con brazos giratorio rodante forro 1.00 400.00 400.00
de tela

Aire acondicionado 1.00 10,400.00 10,400.00
Credenza estructura de metal 2 puertas

corrediza 4 peldafios medidas 35x18x77 1.00 2,000.00 2,000.00
Credenza estructura de metal 4 puertas de

vidrio corrediza 4 peldafios medidas 1.00 1,000.00 1,000.00
36x18x72

Silla secretarial estrgcturg de caucho forro 1.00 40000 40000
de tela con brazos giratorio rodante

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 42

Silla secretarial estructura de caucho forro

de tela con brazos giratorio rodante 1.00 400.00 400.00
Mueble para computadora con porta

teclado estructura de metal formica 2 1.00 1,026.79 1,026.79
depositos medidas 19x30x32 rodante

Mueble de madera 3 depdsitos medidas

18x36x64 1.00 700.00 700.00
Mesa estructura de metal plataforma de

formica medidas 21x30x96 1.00 1,000.00 1,000.00
Silla secretarial estructura de caucho forro

de tela con brazos giratorio rodante 1.00 400.00 400.00
Silla secretarial estructura de caucho forro

de tela con brazos giratorio rodante 1.00 500.00 500.00
Silla ejecutiva estructura de metal caucho

con brazos giratorio rodante forro de tela 1.00 1,725.00 1,725.00
Mueble de computadora 2 gavetas

estructura formica medidas 24x50x30 1.00 4,013.50 4,013.50
Aire acondicionado 1.00 10,400.00 10,400.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 43 Calculo de Depreciacion Mensual y Anual

10 6.00 59.40 4.95
10 5.59 55.31 4.61
10 30.00 297.00 24.75
10 266.25 2,635.88 219.66
10 245.00 2,425.50 202.13
10 75.00 742.50 61.88
10 . 151.60 1,500.84 125.07
10 4.00 39.60 3.30
10 4.00 39.60 3.30
10 4.00 39.60 3.30
10 7.00 69.30 5.78
10 7.00 69.30 5.78
10 6.28 62.16 5.18

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 43

10 40.14 397.34 33.11
10 9.00 89.10 7.43
10 7.00 69.30 5.78
10 4.00 39.60 3.30
10 104.00 1,029.60 85.80
10 20.00 198.00 16.50
10 10.00 99.00 8.25
10 4.00 39.60 3.30
10 4.00 39.60 3.30
10 10.27 101.65 8.47
10 7.00 69.30 5.78
10 10.00 99.00 8.25
10 4.00 39.60 3.30
10 5.00 49.50 4.13
10 17.25 170.78 14.23
10 40.14 397.34 33.11
10 104.00 1,029.60 85.80

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 44 Calculo Depreciacion Anual de Mobiliario de Oficina

2024 121,150.35
2024 11,993.88 11,993.88 109,156.47
2025 11,993.88 23,987.77 97,162.58
2026 11,993.88 35,981.65 85,168.70
2027 11,993.88 47,975.54 73,174.81
2028 11,993.88 59,969.42 61,180.93
2029 11,993.88 71,963.31 49,187.04
2030 11,993.88 83,957.19 37,193.16
2031 11,993.88 95,951.08 25,199.27
2032 11,993.88 107,944.96 13,205.39
2033 11,993.88 119,938.85 1,211.50

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 45 Equipo Electrénico

o | comew | ™

De 32 Canales Con Sus Componentes : 49080,130.30| 49.080,130.30
Negatoscopio 2 pantallas 1 9,600.00 9,600.00
Negatoscopio 1 pantalla 1 3,078.89 3,078.89
Monitor led 1 3,000.00 3,000.00
Bateria ups 800 watts 1 1,684.60 1,684.60
I%PU 4 RAM 500 Gb disco duro Core 1 11.732.30 11,732.30
Negatoscopio 1 3,078.89 3,078.89
Impresora laser jet**1.15,600.00 1 11,840.45 11,840.45
Bateria ups 800 watts 1 2,425.01 2,425.01
Computadora de escritorio-CPU todo

en uno 4 RAM 500 Gb con su 1 24,300.00 24,300.00
monitor

Computadora de escritorio CPU 4

RAM 500 Gb disco duro Core 13 con 1 8,825.96 8,825.96
su monitor

e o CPU :
CPU 4 RAM 500 Gb disco duro 1 3,500.00 3,500.00
Bateria ups 500 watts 1 2,425.01 2,425.01
Monitor LCD 1 1,248.85 1,248.85
Bateria ups 1 4,213.88 4,213.88
Bateria ups 1 4,213.88 4,213.88
Bateria ups 1 4,213.88 4,213.88

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Tabla 46 Calculo de Depreciacion Equipo Electrénico

15 490,801.30 3,239,288.60 269,940.72
10 96.00 950.40 79.20
10 30.79 304.81 25.40
5 30.00 594.00 49.50
5 16.85 333.55 27.80
10 117.32 1,161.50 96.79
10 30.79 304.81 25.40
10 118.40 1,172.20 97.68
5 24.25 480.15 40.01
10 243.00 2,405.70 200.48
10 88.26 873.77 72.81

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 46

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 47 Calculo de Depreciacion de Equipo Electronico Anual

10 164.97 1,633.20 136.10
10 35.00 346.50 28.88
5 24.25 480.15 40.01
10 12.49 123.64 10.30
5 42.14 834.35 69.53

42.14 834.35 69.53

42.14 834.35 69.53

5 .

2024 49,196,008.90
2025 3,252,956.03 3,252,956.03 45,943,052.87
2026 3,252,956.03 6,505,912.06 42,690,096.84
2027 3,252,956.03 9,758,868.09 39,437,140.81
2028 3,252,956.03 13,011,824.12 36,184,184.78
2029 3,252,956.03 16,264,780.15 32,931,228.75
2030 3,252,956.03 19,517,736.19 29,678,272.71
2031 3,252,956.03 22,770,692.22 26,425,316.68
2032 3,252,956.03 26,023,648.25 23,172,360.65
2033 3,252,956.03 29,276,604.28 19,919,404.62

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)

Tabla 48 Calculo de Obra Civil

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 49 Calculo de Depreciacion de Obra Civil

277.82 20875.16| 579953695  5,799,536.95

L. 57,995.37 | L. 143,538.54 | L. 11,961.54

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 50 Calculo de Depreciacion de Obra Civil Anual

2024 5,799,536.95
2025 143,538.54 143,538.54 5,655,998.41
2026 143,538.54 287,077.08 5,512,459.87
2027 143,538.54 430,615.62 5,368,921.33
2028 143,538.54 574,154.16 5,225,382.79
2029 143,538.54 717,692.70 5,081,844.25
2030 143,538.54 861,231.24 4,938,305.71
2031 143,538.54 1,004,769.78 4,794,767.17
2032 143,538.54 1,148,308.32 4,651,228.63
2033 143,538.54 1,291,846.86 4,507,690.10

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 51 Plan de Inversion

Mobiliario y Equipo de Oficina 121,150.35 0.00 121,150.35
Resonador Magnético (EI Presupuesto

fue asignado por la Secretaria de Defensa

por un costo de 49,268,634.95) 0.00 0.00 0.00
Equipo Electrénico 115,878.60 0.00 115,878.60
Obra Civil 5,799,536.95 0.00 5,799,536.95
Adicionales 1,481,703.95 1,481,703.95

Imprevistos 10% de Ia Inversion 75182699  0.00] 751,826.99

Suministros (Limpieza, Bioseguridad,
Papeleria, Servicios Publicos y Médicos)
L)

Sueldos y Salarios(L

809,171.29
1,117,800.00

809,171.29
1,117,800.00

0.0%

‘ 16.8% \

Nota: EI costo del resonador no esta incluido en el presente plan de inversion, debido a que fue adquirido por un
presupuesto designado por la Secretaria de defensa como donacién al Hospital Militar.

0.0%
100.0% 16.8%

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)
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A partir de este Punto se calcularan tres escenarios en donde se tomara el escenario pesimista, mas probable y el escenario

optimista. Se empezara con el escenario méas probable

Tabla 52 Ventas mas Probable

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

IRM Cerebral 2 10 40 520 520 546 546
IRM Abdominal 1 5 20 260 260 273 273
IRM Columna 1 5 20 260 260 273 273
IRM Miembro Inferior 1 5 20 260 260 273 213
IRM Cerebral (L) 10,000.00 100,000.00 400,000.00 5,200,000.00 | 5,200,000.00 5,460,000.00 5,460,000.00
IRM Abdominal (L) 10,000.00 50,000.00 200,000.00 2,600,000.00] 2,600,000.00 2,730,000.00 2,730,000.00
IRM Columna (L) 8,000.00 40,000.00 160,000.00 2,080,000.00 | 2,080,000.00 2,184,000.00 2,184,000.00
IRM Miembro Inferior

8,000.00 40,000.00 160,000.00 2,080,000.00 | 2,080,000.00 2,184,000.00 2,184,000.00
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Continuacion de la tabla 52

IRM Cerebral 573 573 602 602 632 632 573
IRM Abdominal 287 287 301 301 316 316 287
IRM Columna 287 287 301 301 316 316 287
IRM Miembro

Inferior 287 287 301 301 316 316 287

Inferior (L

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

IRM Cerebral (L) 5,733,000.00 5,733,000.00 6,019,650.00 6,019,650.00 6,320,632.50| 6,320,632.50| 5,733,000.00
EFL{)M Abdominal 2,866,500.00 2,866,500.00 3,009,825.00 3,009,825.00 3,160,316.25| 3,160,316.25| 2,866,500.00
IRM Columna (L) 2,293,200.00 2,293,200.00 2,407,860.00 2,407,860.00 2,528,253.00| 2,528,253.00| 2,293,200.00
IRM Miembro 2,293,200.00 2,293,200.00 2,407,860.00 2,407,860.00 2,528,253.00| 2,528,253.00| 2,293,200.00
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Tabla 53 Estado de Resultado de Escenario Mas Probable

Ingresos L. 11,960,000.00 L. 11,960,000.00| L.12,558,000.00( L. 12,558,000.00| L. 13,185,900.00
-) Costo Variable L. 0.00 L. 0.00|] L. 0.00] L. 0.00|] L. 0.00
GASTOS OPERATIVOS

Gastos Por Depreciacion L. 3,408,488.46 L. 3,408,488.46| L. 3,408,488.46( L. 3,408,488.46| L. 3,408,488.46
Sueldos y Salarios L. 4,471,200.00 L. 4,695,207.12| L. 4,930,437.00( L. 5,177,451.89| L. 5,436,842.23
Decimotercer mes de salario L. 372,600.00 L. 391,267.26| L. 410,869.75( L. 431,454.32| L 453,070.19
Decimocuarto mes de salario L. 372,600.00 L. 391,267.26| L. 410,869.75| L. 431,454.32| L 453,070.19
Retenciones L. 295,911.15 L. 303,163.21| L. 310,778.60| L. 318,77552| L 327,173.08
Papeleria y Utiles de Oficina L. 12,518.52 L. 13,145.70| L. 13,804.30| L. 14,495.89| L 15,222.14
Suministros Médicos L. 49,585.36 L. 52,069.59| L. 54,678.27| L. 57,417.65| L. 60,294.28
Gastos Financieros L. 0.00 L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00f L 0.00
Servicios Publicos L. 3,136,869.12 L. 3,294,026.26| L. 3,459,056.98( L. 3,632,355.73| L. 3,814,336.76
Equipo de Bioseguridad L. 79,781.76 L. 83,778.83| L. 87,976.15| L. 92,383.75| L 97,012.18
Comision Bancaria (3.75%) L. 201,825.00 L. 201,825.00| L. 211,916.25| L. 211,916.25| L 222,512.06
Servicios de Mantenimiento L. 99,999.96 L. 105,009.96| L. 110,270.96( L. 115,795.53| L 121,596.89
Suministros de Limpieza L. 14,812.06 L. 15,554.14 | L. 16,333.41( L. 17,151.71| L 18,011.01

Impuesto Sobre la Renta y L. 0.00 L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00
Aporte Solidario Temporal

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Continuacion de Tabla 53

Ingresos L. 13,185,900.00 L. 13,845,195.00( L.13,845,195.00| L. 14,537,454.75| L. 14,537,454.75
(-) Costo Variable L. 0.00 L. 0.00( L. 0.00 L. 0.00] L. 0.00
GASTOS OPERATIVOS

Gastos Por Depreciacion L. 3,408,488.46 L. 3,408,488.46| L. 3,408,488.46 L. 3,408,488.46| L. 3,408,488.46
Sueldos y Salarios L. 5,709,228.03 L. 5,995,260.35| L 15,650.21 L 13,092.03| L.  187,802.57
Decimotercer mes de salario | L 475,769.00 L 499,605.03( L 524,635.24 L 550,919.47 | L. 578,520.53
Decimocuarto mes de salario | L 475,769.00 L 499,605.03( L 524,635.24 L 550,919.47 | L. 578,520.53
Retenciones L 335,991.36 L 344,906.90 L 353,343.03 L 362,658.26 L.  372,205.70
Papeleria y Utiles de Oficina | L 15,984.77 L 16,785.60| L 17,626.56 L 18,509.65| L. 19,436.99
Suministros Médicos L. 63,315.02 L. 66,487.10| L. 69,818.11 L. 73,316.00| L. 76,989.13
Gastos Financieros L 0.00 L 0.00| L 0.00 L 0.00| L. 0.00
Servicios Publicos L. 4,005,435.03 L. 4,206,107.32| L. 4,416,833.30 L. 4,638,116.65| L. 4,870,486.29
Equipo de Bioseguridad L 101,872.49 L 106,976.30| L 112,335.81 L 117,963.83| L.  123,873.82
Comision Bancaria (3.75%) | L 222,512.06 L 233,637.67| L 233,637.67 L 24531955 L.  245,319.55
Servicios de Mantenimiento | L 127,688.89 L 134,086.11| L 140,803.82 L 147,858.09| L.  155,265.78
Suministros de Limpieza L 18,913.36 L 19,860.92| L 20,855.95 L 21,900.84 | L. 22,998.07
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Tabla 54 Balance General Escenario Mas Probable

ACTIVOS

Corrientes

Caja y bancos

Activos No Corrientes

5,751,103.46

r

8,174,918.22

L. 10,726,563.38

L. 12,795,080.25

L. 14,973,568.30

PASIVOS

Mobiliario L. 121,150.35| L. 121,150.35( L. 121,150.35| L.  121,150.35| L.  121,150.35
Depreciacion Acumulada de Mobiliario L. -11,993.88 | L. -23,987.77| L. -35,981.65| L. -47,975.54 | L. -59,969.42
Obra Civil L. 5799,536.95| L. 5,799,536.95( L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95
Depreciacion Acumulada de Obra Civil L. -143,53854| L. -287,077.08| L. -430,615.62| L. -574,154.16( L. -717,692.70
Equipo Electronico y Médico L. 115878.60| L. 115,878.60( L. 115878.60| L. 115,878.60| L.  115,878.60
Depreciacion Acumulada de Equipo Electronico | L. -3,252,956.03 | L. -6,505,912.06 | L. -9,758,868.09 | L.-13,011,824.12| L. -16,264,780.15

Corrientes

Decimocuarto mes de salario

L.

186,300.00

L.

195,633.63

L. 205,434.87

L.  215,727.16

L. 226,535.09

Retenciones por pagar

L.

33,708.12

L.

34,503.57

L. 35,338.89

L. 36,216.05

L. 37,137.16

Total, Pasivo Corriente

Imiuesto sobre renta ior iaiar L. 0.00] L. 0.00| L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00

No Corrientes

Préstamos por Pagar L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00
Total, Pasivo No Corriente L. 0.00( L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00
TOTAL, PASIVOS L. 220,008.12| L. 230,137.20( L. 240,773.76| L.  251,943.21| L. 263,672.25

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Continuacion de Tabla 54

PATRIMONIO

Capital Contable

Capital Social

Utilidad (Pérdida) acumulada

Utilidad/Pérdida del periodo L. 0.00| L. -556,191.39| L. -1,550,994.17| L. -2,418,474.02| L. -3,769,615.06
Total, Resultados Acumulados | L. -556,191.39| L. -994,802.78| L. -867,479.86| L. -1,351,141.03| L. -1,241,729.45
Total, Patrimonio L. -556,191.39| L. -1,550,994.17 | L. -2,418,474.02| L. -3,769,615.06| L. -5,011,344.50

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de Tabla 54

ACTIVOS

Corrientes

Caja y bancos

Activos No Corrientes

L. 12,494,940.20

L. 13,523,117.76

L. 9,043,976.82

L. 3,519,215.21

Equipo Electronico y Médico

Mobiliario L. 121,150.35| L. 121,150.35( L. 121,150.35| L.  121,150.35| L.  121,150.35
Depreciacion Acumulada de Mobiliario L. -61,180.93( L. 0.00( L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00
Obra Civil L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95( L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95
Depreciacion Acumulada de Obra Civil L. -861,231.24| L. -1,004,769.78| L. -1,148,308.32| L. -1,291,846.86| L. -1,435,385.40

L. 115878.60| L. 115,878.60( L. 115878.60( L.  115,878.60| L.  115,878.60

Depreciacién Acumulada de Equipo Electronico

L.-19,517,736.19

L.-22,770,692.22

L. -26,023,648.25

L. -29,276,604.28

L. -32,529,560.31

PASIVOS

Corrientes
Decimocuarto mes de salario L. 237,88450| L. 249,802.51( L. 262,317.62| L. 275,459.73| L.  289,260.27
Retenciones por pagar L.  492,967.07| L. 75,511.70 | L. 47,62858 | L.  453,070.19| L.  443,197.45
Impuesto sobre renta por pagar L. 0.00| L. 000 L. 1,151,959.48| L. 1,266,517.74( L. 1,119,264.20
Total, Pasivo Corriente
No Corrientes
Préstamos por Pagar L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00| L. 0.00

Total, Pasivo No Corriente L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00| L. 0.00

TOTAL, PASIVOS L. 73085157 L. 325314.21| L. 1,461,905.68| L. 1,995,047.66| L. 1,851,721.92

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Continuacion de Tabla 54

PATRIMONIO

Capital Contable

Capital Social

. 10,197,068.13

. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Utilidad (Pérdida) acumulada L. -5,011,34450| L. -6,786,411.97| L. -8,473,023.75| L. -5,618,451.64| L. -2,496,576.91
Utilidad/Pérdida del periodo L. -1,775067.47| L. -1,686,611.79| L. 2,854,572.12 | L. 3,121,874.72| L. 2,778,283.14
Total, Resultados Acumulados L. -6,786,411.97| L. -8,473,023.75| L. -5,618,451.64| L. -2,496,576.91| L.  281,706.23
Total, Patrimonio L. 3,410,656.16 | L. 1,724,044.37| L. 4,578,616.49| L. 7,700,491.21 | L. 10,478,774.35
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Tabla 55 Calculo de VAN y TIR Escenario Mas Probable

Utilidad Neta (L) (556,191.39) (994,802.78) (867,479.86) | (1,351,141.03) | (1,241,729.45)
Depreciacién y Provision 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46
[FluioNetodeCaja | (1019706813)[ 2852207.07] 2.41368567] 254100860] 20573a7.42] 216675001

TREMA 16.83% 1.1683 1.168 1.168 1.168 1.168
TREMA ACUMULADA 1.1683 1.3649 1.5946 1.8630 2.1766
Flujo de Caja Descontado (L) (10,197,068.13) |  2,441,408.09| 1,768,365.20|  1,593,466.75|  1,104,307.78 995,494.19
Flujo de Caja Descontado Acumulado (L) 2,441,408.09|  4,209,773.29| 5,803,240.03| 6,907,547.81| 7,903,041.99
Inversion (L) (10,197,068.13) | (7,755,660.04) | (5,987,294.84) | (4,393,828.09)| (3,289,520.32)| (2,294,026.13)
VAN (7,755,660.04) | (5,987,294.84) | (4,393,828.09) | (3,289,520.32) | (2,294,026.13)
TIR 24.62%

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Continuacion de la Tabla 55

Utilidad Neta (L) (1,775,067.47) |  (1,686,611.79) 2,854,572.12 3,121,874.72 2,778,283.14
Depreciacion y Provision 3,408,488.46 3,408,488.46 | 3408,488.46| 3408,488.46|  3,408,488.46
[FluoNetodeCaja [ 163342090] 1,72187667] 626306057 653036318] 618677159 |
TREMA 1.168 1.168 1.168 1.168 1.168
TREMA ACUMULADA 2.5429 2.9708 3.4708 4.0550 47374
Flujo de Caja Descontado (L) 642,350.21 579,590.70 1,804,478.03 1,610,452.59 1,305,931.25
Flujo de Caja Descontado Acumulado (L) 8,545,392.20 9,124,982.90 | 10,929.460.93| 12,539,913.52| 13,845,844.77
Inversion (L) (1,651,675.92) | (1,072,085.23) 732,392.80| 2,342,845.39|  3,648,776.65
VAN (L) (1,651,675.92) [ (1,072,085.23) 732,392.80 2,342,845.39 3,648,776.65

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Tabla 56 Periodo de Recuperacion de la Inversion Escenario Mas Probable

Inversion

(10,197,068.13) | (10,197,068.13) [ (10,197,068.13) (10,197,068.13) | (10,197,068.13)
Flujo de Caja Descontado
Acumulado. 2,441,408.09 4,209,773.29 5,803,240.03 6,907,547.81 7,903,041.99
(7,755,660.04) | (5,987,294.84) |  (4,393,828.09) (3,289,520.32) |  (2,294,026.13)
1 2 3 4 5
Inversion
(10,197,068.13) | (10,197,068.13) | (10,197,068.13) | (10,197,068.13) | (10,197,068.13)
Flujo de Caja Descontado Acumulado | 3 076 749 97| 25.431,010.13| 28.420,953.72| 31,113,105.45| 33,337,207.66
13,073,681.84 15,234,851.00 | 18,232,885.60| 20,916,037.32| 23,140,139.54
6 7 8 9 10
Periodo de Recuperacién de la Inversion 7 7 4

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 57 Flujo de Efectivo Escenario Optimista

IRM Cerebral 4 20 80 1,040 1,040 1,092 1,092 1,147
IRM Abdominal 4 20 80 1,040 1,040 1,092 1,092 1,147
IRM Columna 2 10 40 520 520 546 546 573
IRM Miembro

Inferior 2 10 40 520 520 546 546 573

IRM Cerebral (L) 10,000.00 | 200,000.00 800,000.00 10,400,000.00| 10,400,000.00 10,920,000.00 10,920,000.00 11,466,000.00
IRM Abdominal

10,400,000.00| 10,400,000.00 10,920,000.00 10,920,000.00 11,466,000.00

(L) 10,000.00| 200,000.00 800,000.00

IRM Columna (L) 8.000.00 80.000.00 320.000.00| 4:160,000.00 4,160,000.00 4,368,000.00 4,368,000.00 4,586,400.00
IRM Miembro

Inferior (L 8,000.00 80.000.00 320,000.00 4,160,000.00 4,160,000.00 4,368,000.00 4,368,000.00 4,586,400.00

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la tabla 57

IRM Cerebral 4 20 80 1,147 1,204 1,204 1,264 1,264

IRM Abdominal 4 20 80 1,147 1,204 1,204 1,264 1,264

IRM Columna 2 10 40 573 602 602 632 632

IRM Miembro Inferior 2 10 40 573 602 602 632 632

IRM Cerebral (L) 10000001 200000.00| 3.200000.00| 1146600000 1203930000 12,039.300.00| 12,641,265.00| 12,641,265.00
IRM Abdominal (L) 10000001 200.000.00| 3:200000.00| 1146600000 12,039.300.00 12,039,300.00| 12,641,265.00| 12,641,265.00
IRM Columna (L) 8000.00|  80000.00| 640000.00| 458640000 481572000  4.815,720.00| 5056,506.00| 5056,506.00
IRM Miembro Inferior

i 800000|  8000000| 640.00000| 458640000 481572000  481572000| 5056506.00| 505650600

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)

214




Tabla 58 Estado de Resultado de Escenario Optimista

Ingresos L. 29,120,000.00 | L. 29,120,000.00( L. 30,576,000.00| L. 30,576,000.00| L. 32,104,800.00
(-) Costo Variable L. 0.00] L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00] L. 0.00
[UTILIDADBRUTAENVENTAS L 29.12000000] L 29120,000.00] L. 30576000.00[ L 305576,00000] L. 3210480000

GASTOS OPERATIVOS

Gastos Por Depreciacion L. 3,408,488.46| L. 3,408,488.46| L. 3,408,488.46| L. 3,408,488.46( L. 3,408,488.46
Sueldos y Salarios L. 4,471,200.00| L. 4,695207.12( L. 4,930,437.00| L. 5,177,451.89| L. 5,436,842.23
Decimotercer mes de salario L. 372,600.00 | L. 391,267.26 | L. 410,869.75| L. 431,454.32| L.  453,070.19
Decimocuarto mes de salario L. 372,600.00 | L. 391,267.26 | L. 410,869.75| L. 431,454.32] L. 453,070.19
Retenciones L. 295911.15]| L. 303,163.21 | L. 310,778.60 | L. 318,775.52| L.  327,173.08
Papeleria y Utiles de Oficina L. 12,518.52| L. 13,145.70 | L. 13,804.30| L. 14,495.89| L. 15,222.14
Suministros Médicos L. 49,585.36 | L. 52,069.59 | L. 54,678.27 | L. 57,417.65| L. 60,294.28
Gastos Financieros L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00 L. 0.00
Servicios Publicos L. 3,136,869.12| L. 3,294,026.26( L. 3,459,056.98| L. 3,632,355.73| L. 3,814,336.76
Equipo de Bioseguridad L. 79,781.76 | L. 83,778.83| L. 87,976.15| L. 92,383.75| L. 97,012.18
Comision Bancaria (3.75%) L.  491,400.00| L. 491,400.00 | L. 515,970.00 | L. 515,970.00 L. 541,768.50
Servicios de Mantenimiento L. 99,999.96 | L. 105,009.96 | L. 110,270.96 | L. 115,795.53 | L. 121,596.89
Suministros de Limpieza L. 14,812.06 | L. 15,554.14 | L. 16,333.41| L. 17,151.71| L. 18,011.01

Impuesto Sobre la Renta y Aporte Solidario Temporal | L. -4,844,270.08| L. -4,712,686.67| L. -5,003,939.92| L. -4,858,841.57| L. -5157,374.24

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la tabla 58

Ingresos L. 32,104,800.00 | L. 33,710,040.00| L. 33,710,040.00 | L. 35,395,542.00| L. 35,395,542.00
(-) Costo Variable L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00] L. 0.00

[UTILIDADBRUTAENVENTAS [ 1 3210480000] L. 33.710,040.00] L. 33710040.00] L. 35,395,54200[ L. 35395542.00)
GASTOS OPERATIVOS
Gastos Por Depreciacion L. 3,408,488.46| L. 3,408488.46| L. 3,408488.46| L. 3,40848846| L. 3,408488.46
Sueldos y Salarios L. 5,709,228.03| L. 5,995260.35| L. 15,650.21| L. 13,092.03| L.  187,802.57
Decimotercer mes de salario L. 475769.00| L. 499,605.03| L. 52463524 L. 550,919.47| L. 578,520.53
Decimocuarto mes de salario L.  475769.00| L. 499,605.03| L. 52463524| L. 550,919.47| L. 578520.53
Retenciones L. 33599136 L. 344906.90| L. 353343.03| L. 362,658.26| L. 372,205.70
Papeleria y Utiles de Oficina L. 15,984.77| L. 16,785.60 | L. 17,626.56 | L. 18,509.65| L. 19,436.99
Suministros Médicos L. 63,315.02| L. 66,487.10| L. 69,818.11| L. 73,316.00] L. 76,989.13
Gastos Financieros L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00
Servicios Publicos L. 4,005435.03| L. 4,206,107.32| L. 4,416,833.30| L. 4,638,116.65| L. 4,870,486.29
Equipo de Bioseguridad L. 101,87249| L. 106,976.30| L. 11233581 L. 117,963.83| L.  123,873.82
Comision Bancaria (3.75%) L. 54176850 L. 568,856.93| L. 568,856.93| L. 597,299.77| L. 597,299.77
Servicios de Mantenimiento L. 127,688.89| L. 134,086.11| L. 140,803.82| L. 147,858.09| L. 155,265.78
Suministros de Limpieza L. 18,913.36 | L. 19,860.92 | L. 20,855.95| L. 21,900.84| L. 22,998.07

Impuesto Sobre la Renta y Aporte Solidario Temporal | . -4997,372.83| L. -5,302,904.19| L. -7,010,847.20| L. -7,418,349.85| L. -7,271,096.31

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 59 Balance General de Escenario Optimista

ACTIVOS

Corrientes

Caja y bancos

Activos No Corrientes

L. 22,621,528.46

L. 37,071,498.14

L. 52,624,402.88

L. 67,402,926.08

L. 83,322,216.13

Mobiliario L. 121,150.35| L 121,150.35| L. 121,150.35| L. 121,150.35| L.  121,150.35
Depreciacion Acumulada de Mobiliario L. -11,993.88( L -23,987.77 | L. -35,981.65( L. -47,975.54| L. -59,969.42
Obra Civil L. 5,799,536.95( L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95( L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95
Depreciacion Acumulada de Obra Civil L. -143,53854| L. -287,077.08| L.  -430,615.62| L. -574,154.16( L. -717,692.70
Equipo Electrénico y Médico L. 115878.60| L 115,878.60 | L. 115,878.60 | L. 115,878.60| L.  115,878.60
Depreciacion Acumulada de Equipo Electrénico | L. -3,252,956.03| L. -6,505,912.06 | L. -9,758,868.09| L. -13,011,824.12| L. -16,264,780.15

PASIVOS
Corrientes
Decimocuarto mes de salario L. 186,300.00 | L. 195,633.63 | L. 205,434.87 | L. 21572716 L.  226,535.09
Retenciones por pagar L. 33,708.12| L. 34,503.57 | L. 35,338.89| L. 36,216.05| L. 37,137.16

Impuesto sobre renta por pagar

Total, Pasivo Corriente

L. 4,844,270.08

L. 4,712,686.67

L. 5,003,939.92

L. 4,858,841.57

L. 5,157,374.24

No Corrientes

Préstamos por Pagar

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

Total, Pasivo No Corriente

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

TOTAL, PASIVOS

L. 5,064,278.20

L. 4,942,823.87

L. 5,244,713.68

L. 5,110,784.78

L. 5,421,046.48

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de Tabla 59

PATRIMONIO

Capital Contable

Capital Social

L. 10,197,068.13

. 10,197,068.13

. 10,197,068.13

. 10,197,068.13

. 10,197,068.13

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)

Utilidad (Pérdida) acumulada L. 0.00 [ L. 11,469,963.53 | L. 22,632,899.08| L. 34,475,425.56 | L. 45,979,389.21
Utilidad/Pérdida del periodo L. 11,469,963.53 | L. 11,162,935.55| L. 11,842,526.48 | L. 11,503,963.65| L. 12,200,539.88
Total, Resultados Acumulados L. 11,469,963.53 | L. 22,632,899.08 | L. 34,475425.56 | L. 45,979,389.21| L. 58,179,929.09
Total, Patrimonio L. 21,667,031.66 | L. 32,829,967.21 | L. 44,672,493.68| L. 56,176,457.34| L. 68,376,997.22
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Continuacion de Tabla 59

ACTIVOS

Corrientes

Caja y bancos

Activos No Corrientes

L. 93,406,733.85

L. 108,818,110.27

L. 124,073,009.38

L. 134,241,087.75

L. 143,070,601.06

Mobiliario L. 121,150.35| L. 121,150.35| L. 121,150.35| L. 121,150.35| L. 121,150.35
Depreciacion Acumulada de Mobiliario L. -61,180.93( L. 0.00( L. 0.00( L. 0.00| L. 0.00
Obra Civil L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95
Depreciacion Acumulada de Obra Civil L. -861,231.24| L. -1,004,769.78( L. -1,148,308.32| L. -1,291,846.86| L. -1,435,385.40
Equipo Electronico y Médico L. 11587860| L. 115878.60| L. 115878.60| L. 115878.60| L. 115,878.60
Depreciacion Acumulada de Equipo Electronico | L.-19,517,736.19( L.-22,770,692.22| L.-26,023,648.25| L.-29,276,604.28| L.-32,529,560.31

PASIVOS

Corrientes

Decimocuarto mes de salario L. 237,88450| L. 24980251 L. 26231762 L. 275459.73| L.  289,260.27
Retenciones por pagar L. 492,967.07| L. 75,511.70] L. 47,628.58 | L. 453,070.19| L. 443,197.45

Impuesto sobre renta por pagar

Total, Pasivo Corriente

L. 4,997,372.83

L. 5,302,904.19

L. 7,010,847.20

L. 7,418,349.85

L. 7,271,096.31

No Corrientes

Préstamos por Pagar

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

Total, Pasivo No Corriente

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

L. 0.00

TOTAL, PASIVOS

L. 5,728,224.40

L. 5,628,218.40

L. 7,320,793.40

L. 8,146,879.77

L. 8,003,554.03

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de Tabla 59

PATRIMONIO

Capital Contable

Capital Social

. 10,197,068.13

. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)

Utilidad (Pérdida) acumulada L. 58,179,929.09| L. 70,007,132.36| L. 82,547,242.13| L. 99,072,552.26| L.116,548,701.91
Utilidad/Pérdida del periodo L. 11,827,203.27| L. 12,540,109.77| L. 16,525,310.14| L. 17,476,149.64| L. 17,132,558.06
Total, Resultados Acumulados L. 70,007,132.36| L. 82,547,242.13| L. 99,072,552.26 | L.116,548,701.91| L. 133,681,259.97
Total, Patrimonio L. 80,204,200.49 | L. 92,744,310.25| L.109,269,620.39 | L.126,745770.03 | L. 143,878,328.09

220



Tabla 60 Calculo de VAN y TIR Escenario Optimista

Utilidad Neta (L)

11,469,963.53

11,162,935.55

11,842,526.48

11,503,963.65

12,200,539.88

Depreciacién y Provision (L)

3,408,488.46

3,408,488.46

3,408,488.46

3,408,488.46

3,408,488.46

TREMA 16.83% 1.1683 1.168 1.168 1.168 1.168
TREMA ACUMULADA 1.1683 1.3649 1.5946 1.8630 2.1766
Flujo de Caja Descontado (L) (10,197,068.13) | 12,735,129.66 10,675,623.34|  9,563,912.99| 8,004,451.09 7,171,400.64
Flujo de Caja Descontado Acumulado (L) 12,735,129.66 | 23,410,753.00 | 32,974,665.98| 40,979,117.07| 48,150,517.71
Inversion (L) (10,197,068.13) |  2,538,061.54| 13,213,684.87| 22,777,597.86| 30,782,048.95| 37,953,449.58
VAN 2,538,061.54 | 13,213,684.87| 22,777,597.86| 30,782,048.95| 37,953,449.58
TIR (L) 145.79%

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)

Continuacion de la Tabla 60

Utilidad Neta (L) 11,827,203.27| 12,540,109.77| 16,525,310.14| 17,476,149.64| 17,132,558.06
Depreciacion y Provision (L) 3,408,488.46 3,408,488.46 |  3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46
[FlujoNetodeCaja() | 15235601.72] 1504850822] 1903379850| 20884,638.10] 20,541,04651]

TREMA 1.168 1.168 1.168 1.168 1.168
TREMA ACUMULADA 2.5429 2.9708 3.4708 4.0550 47374
Flujo de Caja Descontado (L) 5,991,504.87 5,368,363.08 5,743,214.71 5,150,359.73 4,335,895.42
Flujo de Caja Descontado Acumulado (L) [ 54,142,022.58| 59,510,385.65| 65,253,600.36 | 70,403,960.09| 74,739,855.51
Inversion (L) 43,944,954.45| 49,313,317.53| 55,056,532.23| 60,206,891.96| 64,542,787.39
VAN (L) 43,944,954.45| 49,313,317.53| 55,056,532.23| 60,206,891.96| 64,542,787.39

Fuente:(Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 61 Periodo de Recuperacion de la Inversion Escenario Optimista

Inversion (10,197,068.13) (10,197,068.13) (10,197,068.13) | (10,197,068.13) (10,197,068.13)
Flujo de Caja Descontado. Acumulado 12,735,129.66 23,410,753.00 32,974,665.98 40,979,117.07 48,150,517.71
2,538,061.54 13,213,684.87 22,777,597.86 30,782,048.95 37,953,449.58

1 2 3 4 5

Inversion

(10,197,068.13)

(10,197,068.13)

(10,197,068.13)

(10,197,068.13)

(10,197,068.13)

Flujo de Caja Descontado. Acumulado

54,142,022.58

59,510,385.65

65,253,600.36

70,403,960.09

74,739,855.51

43,944,954.45

49,313,317.53

55,056,532.23

60,206,891.96

64,542,787.39

6

Periodo de Recuperacion de la Inversion

7

8

9

10

18

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

222




Tabla 62 Flujo de Efectivo Escenario Pesimista

IRM Cerebral 1 5 20 260 260 273 273 287
IRM Abdominal 1 5 20 260 260 273 273 287
IRM Columna 1 5 20 260 260 273 273 287
IRM Miembro Inferior 1 5 20 260 260 273 273 287

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

IRM Cerebral (L) 10,000.00 50,000.00 200,000.00 | 2,600,000.00| 2,600,000.00( 2,730,000.00( 2,730,000.00 2,866,500.00
IRM Abdominal (L) 10,000.00 50,000.00 200,000.00 | 2,600,000.00( 2,600,000.00( 2,730,000.00| 2,730,000.00 2,866,500.00
IRM Columna (L) 8,000.00 40,000.00 160,000.00 | 2,080,000.00| 2,080,000.00| 2,184,000.00| 2,184,000.00 2,293,200.00
IRM Miembro Inferior (L) 8,000.00 40,000.00 160,000.00 | 2,080,000.00( 2,080,000.00| 2,184,000.00| 2,184,000.00 2,293,200.00
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Continuacion de la Tabla 62

IRM Cerebral 1 5 20 287 301 301 316 316
IRM Abdominal 1 5 20 287 301 301 316 316
IRM Columna 1 5 20 287 301 301 316 316
IRM Miembro Inferior 1 5 20 287 301 301 316 316

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

IRM Cerebral (L) 10,000.00 | 50,000.00 | 200,000.00 | 2,866,500.00 | 3,009,825.00( 3,009,825.00| 3,160,316.25| 3,160,316.25
IRM Abdominal (L) 10,000.00| 50,000.00 | 200,000.00| 2,866,500.00| 3,009,825.00| 3,009,825.00( 3,160,316.25| 3,160,316.25
IRM Columna (L) 8,000.00| 40,000.00|160,000.00| 2,293,200.00( 2,407,860.00( 2,407,860.00| 2,528,253.00| 2,528,253.00
IRM Miembro Inferior (L) 8,000.00| 40,000.00|160,000.00| 2,293,200.00( 2,407,860.00( 2,407,860.00| 2,528,253.00| 2,528,253.00
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Tabla 63 Estado de Resultado Escenario Pesimista

Ingresos L. 9,360,000.00 | L. 9,360,000.00 | L. 9,828,000.00 | L. 9,828,000.00 | L. 10,319,400.00
-) Costo Variable L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00
GASTOS OPERATIVOS

Gastos Por Depreciacion L. 3,408,488.46 | L. 3,408,488.46 | L. 3,408,488.46 | L. 3,408,488.46 | L. 3,408,488.46
Sueldos y Salarios L. 4,471,200.00 | L. 4,695207.12 | L. 4,930,437.00 | L. 5,177,451.89 | L. 5,436,842.23
Decimotercer mes de salario L. 372,600.00 | L. 391,267.26 | L 410,869.75 | L. 43145432 | L.  453,070.19
Decimocuarto mes de salario L. 372,600.00 | L. 391,267.26 | L 410,869.75 | L.  431,454.32 | L.  453,070.19
Retenciones L. 295911.15]| L. 303,163.21| L 310,778.60 | L.  318,77552 | L.  327,173.08
Papeleria y Utiles de Oficina L. 12,518.52 | L. 13,145.70 | L. 13,804.30 | L. 14,495.89 | L. 15,222.14
Suministros Médicos L. 49,585.36 | L. 52,069.59 | L. 54,678.27 | L. 57,417.65 | L. 60,294.28
Gastos Financieros L. 0.00 | L. 0.00 | L 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00

Servicios Publicos L. 3,136,869.12 | L. 3,294,026.26 | L. 3,459,056.98 | L. 3,632,355.73 | L. 3,814,336.76
Equipo de Bioseguridad L. 79,781.76 | L 83,778.83 | L 87,976.15 | L. 92,383.75 | L. 97,012.18
Comisién Bancaria (3.75%) L. 157,950.00 | L. 157,950.00 | L 165,847.50 [ L.  165,847.50 | L.  174,139.88
Servicios de Mantenimiento L. 99,999.96 [ L.  105,009.96 | L 110,270.96 | L. 115,795.53 | L. 121,596.89
Suministros de Limpieza L. 14,812.06 | L 15,554.14 | L 16,333.41 | L. 17,151.71 | L. 18,011.01

Impuesto Sobre la Renta y Aporte Solidario Temporal | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 63

Ingresos L. 10,319,400.00] L. 10,835,370.00| L. 10,835,370.00| L. 11,377,138.50| L. 11,377,138.50
-) Costo Variable L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00 | L. 0.00
GASTOS OPERATIVOS

Gastos Por Depreciacion L. 3,408,488.46 | L. 3,408,488.46 | L. 3,408,488.46 | L. 3,408,488.46 | L. 3,408,488.46
Sueldos y Salarios L. 5,709,228.03 | L. 5,995,260.35 | L 15,650.21 | L. 13,092.03 | L 187,802.57
Decimotercer mes de salario L 475,769.00 | L 499,605.03 | L 524,635.24 | L.  550,919.47 | L 578,520.53
Decimocuarto mes de salario L 475,769.00 | L 499,605.03 | L 524,635.24 | L.  550,919.47 | L 578,520.53
Retenciones L 335,991.36 | L 344,906.90 | L 353,343.03 | L.  362,658.26 | L 372,205.70
Papeleria y Utiles de Oficina L. 15,984.77 | L. 16,785.60 | L 17,626.56 | L. 18,509.65 | L 19,436.99
Suministros Médicos L. 63,315.02 | L. 66,487.10 | L. 69,818.11 | L. 73,316.00 | L. 76,989.13
Gastos Financieros L 0.00 | L 0.00 | L 0.00 | L. 0.00 | L 0.00

Servicios Publicos L. 4,005,435.03 | L. 4,206,107.32 | L. 4,416,833.30 | L. 4,638,116.65 [ L. 4,870,486.29
Equipo de Bioseguridad L 101,872.49 | L 106,976.30 | L 112,335.81 [ L.  117,963.83 | L 123,873.82
Comision Bancaria (3.75%) L 174,139.88 | L 182,846.87 | L 182,846.87 [ L. 191,989.21 | L 191,989.21
Servicios de Mantenimiento L 127,688.89 | L 134,086.11 | L 140,803.82 | L. 147,858.09 | L 155,265.78
Suministros de Limpieza L 18,913.36 | L 19,860.92 | L 20,855.95 | L. 21,900.84 | L 22,998.07

Impuesto Sobre la Renta y Aporte Solidario Temporal | L. 0.00 | L. 0.00 | L. -264,249.22 | L. -334,421.96 | L. -197,640.36

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 64 Balance General Escenario Pesimista

ACTIVOS

Corrientes

Cajay bancos

Activos No Corrientes

L. 3,194,978.46

L. 3,062,668.22

L. 2,930,382.13

L. 2,314,967.75

L. 1,675,327.98

Mobiliario L. 121,150.35| L. 121,150.35| L.  121,150.35| L.  121,150.35( L.  121,150.35
Depreciacion Acumulada de Mobiliario L. -11,993.88| L. -23,987.77| L. -35,981.65( L. -47,975.54 | L. -59,969.42
Obra Civil L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95( L. 5,799,536.95
Depreciacion Acumulada de Obra Civil L. -143538.54| L. -287,077.08]| L. -430,615.62| L. -574,154.16| L. -717,692.70
Equipo Electronico y Médico L. 11587860 L. 115878.60| L. 115878.60| L.  115878.60| L.  115,878.60
Depreciacion Acumulada de Equipo Electronico | L. -3,252,956.03 | L. -6,505,912.06 | L. -9,758,868.09| L.-13,011,824.12| L.-16,264,780.15

Total, Pasivo Corriente

PASIVOS

Corrientes

Decimocuarto mes de salario L. 186,300.00| L. 195,633.63| L. 205434.87| L. 215727.16| L.  226,535.09
Retenciones por pagar L. 33,708.12| L. 34,503.57| L. 35,338.89| L. 36,216.05| L. 37,137.16
Impuesto sobre renta por pagar L 0.00] L 0.00f L 0.00f L 000 L 0.00

No Corrientes

Préstamos por Pagar L. 0.00] L. 0.00| L. 0.00( L. 0.00| L. 0.00
Total, Pasivo No Corriente L. 0.00] L. 0.00| L. 0.00( L. 0.00| L. 0.00
TOTAL, PASIVOS L. 220,008.12| L. 230,137.20( L. 240,773.76 | L. 251,943.21| L. 263,672.25

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 64

PATRIMONIO

Capital Contable

Capital Social

L

. 10,197,068.13

. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

L. 10,197,068.13

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Utilidad (Pérdida) acumulada L. 0.00 | L. -3,112,316.39 L. -6,663,244.17 | L.-10,214,655.27 | L. -14,249,727.56
Utilidad/Pérdida del periodo L. -3,112,316.39| L. -3,550,927.78| L. -3,551,411.11| L. -4,035,072.28 | L. -4,059,857.26
Total, Resultados Acumulados L. -3,112,316.39| L. -6,663,244.17 | L.-10,214,655.27 | L.-14,249,727.56 | L. -18,309,584.81
Total, Patrimonio L. 7,084,751.74 | L. 3,533,823.96| L. -17,587.15| L. -4,052,659.43| L. -8,112,516.69
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Continuacion de la Tabla 64

ACTIVOS

Corrientes

Caja y bancos

Activos No Corrientes

L. -4,500,551.44

L. -6,580,462.13

L. -8,5511,318.77

L. -15,209,735.36

L.-22,909,387.11

Mobiliario L. 121,150.35| L. 121,150.35| L.  121,150.35| L.  121,150.35( L.  121,150.35
Depreciacién Acumulada de Mobiliario L. -61,180.93( L. 0.00| L. 0.00] L. 0.00| L. 0.00
Obra Civil L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95| L. 5,799,536.95( L. 5,799,536.95
Depreciacion Acumulada de Obra Civil L. -861,231.24| L. -1,004,769.78| L. -1,148,308.32| L. -1,291,846.86| L. -1,435,385.40
Equipo Electronico y Médico L. 115878.60| L. 115878.60( L. 115878.60| L. 115878.60| L.  115,878.60

Depreciacién Acumulada de Equipo Electronico

L.-19,517,736.19

L.-22,770,692.22

L. -26,023,648.25

L.-29,276,604.28

L. -32,529,560.31

Total, Pasivo Corriente

PASIVOS
Corrientes
Decimocuarto mes de salario L. 237,88450( L. 249,802.51| L. 262,317.62| L. 275459.73| L.  289,260.27
Retenciones por pagar L. 492967.07| L. 75,511.70| L. 47,62858( L.  453,070.19| L.  443,197.45
Impuesto sobre renta por pagar L. 0.00( L. 0.00| L. 264,249.22 L. 334,421.96 | L. 197,640.36

No Corrientes

Préstamos por Pagar L. 0.00| L. 0.00f L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00
Total, Pasivo No Corriente L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00| L. 0.00
TOTAL, PASIVOS L. 730,851.57 | L. 325,314.21| L. 574,195.42( L. 1,062,951.88]| L. 930,098.08

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 64

PATRIMONIO
Capital Contable
Capital Social L. 10,197,068.13| L. 10,197,068.13| L. 10,197,068.13| L. 10,197,068.13| L. 10,197,068.13

Utilidad (Pérdida) acumulada L.-18,309,584.81| L.-22,902,780.09 | L.-27,548,426.08 | L.-26,765,177.91| L.-25,818,193.32
Utilidad/Pérdida del periodo L. -4593,195.28| L. -4,645,64599| L. 783,248.18( L. 946,984.58| L. 592,921.07
Total, Resultados Acumulados L.-22,902,780.09| L.-27,548,426.08 | L.-26,765,177.91 L.-25,818,193.32| L.-25,225,272.25
Total, Patrimonio L.-12,705,711.97| L.-17,351,357.96 | L.-16,568,109.78 | L.-15,621,125.19| L.-15,028,204.12

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 65 Calculo de VAN y TIR Escenario Pesimista

Utilidad Neta (L) (3,112,316.39) (3,550,927.78) (3,551,411.11) (4,035,072.28) (4,059,857.26)
Depreciacion y
Provision (L 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46

TREMA 16.83% 1.1683 1.168 1.168 1.168 1.168
TREMA

ACUMULADA 1.1683 1.3649 1.5946 1.8630 2.1766
Flujo de Caja

Descontado (L) (10,197,068.13) 253,506.86 (104,356.90) (89,626.81) (336,326.95) (299,264.41)
Flujo de Caja

Descontado 253,506.86 149149 97 59,523.16 (276,803.80) (576,068.21)
Acumulado (L) T T

Inversion (L) (10,197,068.13) (9,943,561.26) (10,047,918.16) (10,137,544.97) (10,473.871.92) (10,773,136.33)
VAN (L) (9,943,561.26) (10,047,918.16) (10,137,544.97) (10,473.871.92) (10,773,136.33)
TIR -1.37%

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

231



Continuacion de la Tabla 65

Utilidad Neta (L) (4,593,195.28) [ (4,645,645.99) 783,248.18 946,984.58 592,921.07
Depreciacién y Provision (L) 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46 3,408,488.46
TREMA 1.168 1.168 1.168 1.168 1.168
TREMA ACUMULADA 2.5429 2.9708 3.4708 4.0550 4.7374
Flujo de Caja Descontado (L) (465,891.33) (416,432.26) 1,207,699.74 1,074,103.02 844,635.31
Flujo de Caja Descontado Acumulado (L) | (1,041,959.54) | (1,458,391.80) (250,692.05) 823,410.97 1,668,046.28
Inversion (L) (11,239,027.66) | (11,655,459.93)| (10,447,760.18)| (9,373,657.16)| (8,529,021.84)
VAN (L) (11,239,027.66) | (11,655,459.93)| (10,447,760.18)| (9,373,657.16)| (8,529,021.84)

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Tabla 66 Periodo de Recuperacion de la Inversion Escenario Pesimista

Inversion (10,197,068.13) | (10,197,068.13) (10,197,068.13) | (10,197,068.13) [ (10,197,068.13)
Flujo de Caja Descontado. Acumulado (L). 253,506.86 149,149.97 59,523.16 (276,803.80) (576,068.21)
(9,943,561.26) | (10,047,918.16) (10,137,544.97) | (10,473,871.92) [ (10,773,136.33)

1 2 3 4 5

Inversion

(10,197,068.13)

(10,197,068.13)

(10,197,068.13)

(10,197,068.13)

(10,197,068.13)

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Flujo de Caja Descontado Acumulado (L). |  (1,041,959.54)| (1,458,391.80) |  (250,692.05) 823,410.97 |  1,668,046.28
(11,239,027.66) | (11,655,459.93) | (10,447,760.18)| (9,373,657.16) | (8,529,021.84)
6 7 8 9 10
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6.6.16. ANALISIS LEGAL Y REGULATORIO

El andlisis legal y regulatorio es una fase critica en la apertura del servicio de resonancia
magnética del Hospital Militar. Evaluar el cumplimiento de todas las regulaciones locales e
internacionales, identificar los permisos y licencias necesarias y garantizar que el servicio cumpla
con los estandares de seguridad y calidad es fundamental para el éxito del proyecto. Este enfoque
no solo evitara problemas legales, sino que también asegurara que el hospital ofrezca un servicio
de resonancia magnética seguro, confiable y de alta calidad para los pacientes. A continuacién, se

detallan los aspectos clave que deben ser evaluados en este contexto:

6.6.16.1. CUMPLIMIENTO CON LAS REGULACIONES LEGALES Y
NORMATIVAS APLICABLES

La evaluacion del cumplimiento normativo es fundamental para asegurar que el Hospital
Militar, al ofrecer servicios de resonancia magnéetica, opere dentro del marco legal permitido y
cumpla con los estandares de calidad exigidos por las autoridades competentes. Esta evaluacion

debe abordar:

1. Normativas de Salud y Seguridad: Existen regulaciones especificas para el uso de equipos
médicos avanzados como los de resonancia magnética. Es esencial revisar las leyes locales
e internacionales sobre la seguridad del paciente, la radio proteccion, y las condiciones de
trabajo del personal médico. En muchos paises, estos equipos estan regulados por entidades
gubernamentales que supervisan su funcionamiento y mantenimiento

2. Normativas Sanitarias y de Control de Calidad: Asegurarse de que el Hospital Militar
cumpla con las regulaciones sanitarias nacionales, que incluyen la higiene, el
mantenimiento adecuado de los equipos, y los protocolos de seguridad que protejan tanto
a los pacientes como al personal. Las normas 1SO relacionadas con la calidad en equipos
médicos, como la ISO 9001 entre otras para sistemas de gestion de calidad, las cuales se
detallan en el apartado de gestion de la calidad.

3. Cumplimiento con la Ley de Proteccion de Datos Personales: EI manejo de los datos
médicos de los pacientes, incluyendo los resultados de la resonancia magnética, debe
adherirse a las leyes de privacidad y proteccion de datos, como la Ley de Proteccién de

Datos Personales en Posesion de los Particulares.
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6.6.16.2. IDENTIFICACION DE LOS PERMISOS Y LICENCIAS NECESARIAS

La apertura del servicio de resonancia magnética requiere de una serie de permisos,

licencias y aprobaciones por parte de las autoridades regulatorias. Estos permisos varian segun el

pais o region, pero generalmente incluyen los siguientes:

1.

Licencia de operacidon Sanitario: Es crucial obtener la licencia de operacion de las
autoridades de salud publica locales. Este permiso asegura que el hospital cumpla con los
estandares establecidos para ofrecer servicios médicos, incluyendo la resonancia
magnética, y garantice que se han seguido todos los procedimientos adecuados en términos
de infraestructura, personal capacitado y equipos certificados.

Aprobacion de Equipos Médicos: Los equipos de resonancia magnética estan sujetos a
regulacion estricta. En muchos paises, las autoridades sanitarias (como la FDA) requieren
que los equipos médicos estén certificados antes de ser utilizados. Es necesario verificar
que los equipos de resonancia magnética cumplan con las normativas técnicas y de
seguridad establecidas para su uso.

Permiso de Radiacion: Dado que la resonancia magnética usa campos magnéticos potentes
y tecnologia avanzada para obtener imagenes, es fundamental cumplir con las normas sobre
radiacion y proteccion radioldgica. Aunque la RM no utiliza radiacion ionizante, su
tecnologia magnética debe ser gestionada segun las leyes locales que regulan las
radiaciones no ionizantes.

Certificacion del Personal Médico: El personal que opere el equipo de resonancia
magnética debe tener la certificacién adecuada para utilizar dicho equipo, incluyendo la
formacion en los protocolos técnicos y la seguridad en el manejo de los equipos.
Dependiendo de la jurisdiccion, puede ser necesario que los profesionales que manejen los
equipos de resonancia magnética posean licencias o especializaciones adicionales en
radiologia.

Permiso para la Manipulacion de Imégenes Médicas: En algunos paises, las imagenes
obtenidas a traves de equipos de resonancia magnética deben ser gestionadas segun ciertas
normativas sobre diagndéstico y archivo de imagenes médicas. Esto implica cumplir con las
regulaciones sobre almacenamiento de datos y la transmision segura de las imagenes, tanto

de manera fisica como digital.
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6.6.16.3. IMPLICACIONES LEGALES EN CASO DE INCUMPLIMIENTO

El incumplimiento de las normativas y regulaciones legales podria traer consigo serias
implicaciones legales para el Hospital Militar. Estas implicaciones podrian incluir multas,
suspension temporal o permanente del servicio de resonancia magnética, e incluso, en casos
graves, responsabilidad civil o penal por dafios a pacientes. Ademas, los problemas regulatorios
podrian afectar negativamente la reputacion del hospital, disminuyendo la confianza del publico y
la fidelidad de los pacientes. A continuacion, se presenta el check list re requisitos legales que debe
cumplir el servicio de resonancia Magnética del Hospital Militar para iniciar sus operaciones con

éxito

Tabla 67 Requisitos Legales Y Técnicos

No Requisito Legal/Técnico %Sui;rl]\lrg)e Estrategia/Recomendacion si No cumple
Solicitud presentada a través de un . .

1  Apoderado Legal ante la Secretaria S no cumple: Asegurarse de presentar la
General de la Secretaria de Eneraia Si solicitud formalmente con un apoderado legal
(SEN) g ante la Secretaria General de la SEN.
Documento de Constitucion de Si no cumple: Presentar la documentacion

2 . . . correspondiente que demuestre la constitucion de
Sociedad 0 Comerciante Si/No h . J .
Individual la sociedad o del comerciante individual segun lo

' estipulado.
Copia del Registro Tributario . .

3 Necional (RTN)gde la Sociedad 0~ S/No oI o cumple: Obtener y presentar la copia del
persona natural Registro Tributario Nacional (RTN).

Copia del  documento  de Si no cumple: Asegurarse de que todo el personal

4 identificacion del personal que esté Si/No que trabaje en la préctl_cg de radlologl'a_tenga su
involucrado en Ia practica documento de identificacion actualizado y

P ' disponible.
Un Proarama Proteccion Si no cumple: Contratar a un especialista en

5 . rrog . proteccion radioldgica para la elaboracién de un
Radiologica (PPR) elaborado por Si/No o o
un especialista PPR que cumpla con los requisitos técnicos

P ' establecidos por la DGSR.
Declaracion ~ Jurada  de  la Si no cumple: Realizar la declaracién jurada por

6 . . . el representante legal de la empresa, siguiendo el
documentaciéon firmada por el Si/No - :
representante leqal formato establecido por la Secretaria General de

P gal la SEN.
Copia de la Licencia Sanitaria Si no cumple: Tramitar la licencia sanitaria

7 vi Znte Si/No correspondiente ante las autoridades

gente. competentes.
Copia de la Licencia Ambiental o Si no cumple: Presentar la copia de la Licencia

8 conpstancia de tramite vigente Si/No Ambiental vigente o la constancia de trdmite

' vigente.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 67

Requisito
Legal/Técnico

Recibo Original de Pago

Cumple
(Si/No)

Estrategia/Recomendacion si No cumple

Si no cumple: Realizar el pago de inspeccién de campo y

9 por Inspeccién  de Si/No presentar el recibo original segin el Acuerdo Ministerial No.
Campo. 002-2019.
Recibo Original de Pago
por  expediciébn  de Si no cumple: Realizar el pago correspondiente para la
10  autorizacion 0 Si/No expedicion o renovacion de la autorizacion y presentar el
renovacion de recibo original segun el Acuerdo Ministerial No. 002-2019.
autorizacion.
Si no cumple: Contratar a un profesional cualificado para
Memoria Analitica de . elaborar la memoria analitica de calculo de blindaje
11 ) N Si/No o
Célculo de Blindaje. conforme al Reglamento de Autorizaciones para
Instalaciones Radiactivas.
Plano de los locales con Si no cumple: Elaborar un plano detallado de los locales que
12 fuentes de radiacion y Si/No contenga la ubicacién de las fuentes de radiacion y las
barreras de blindaje. barreras de blindaje.
Designacion formal del Si no cumple: Nombrar formalmente a un Oficial de
13  Oficial de Proteccion Si/No Proteccidon Radiolégica con la capacidad para ejecutar los
Radioldgica. planes y programas de proteccion radioldgica.
Inventario de 10s equinos Si no cumple: Crear un inventario detallado de los equipos
14 : S equip Si/No emisores de radiacion con los datos solicitados (fabricante,
emisores de radiacion. . .
modelo, nimero de serie, etc.).
Si no cumple: Elaborar un manual que contenga todos los
Manual de L . e .
. . procedimientos de seguridad radiol6gica, incluyendo
15  Procedimientos de Si/No - L . :
: s monitoreo de exposicidn, normas de seguridad y equipo de
Seguridad Radioldgica. L
proteccion
Programa de Si no cumple: Implementar un programa de capacitacion en
16  capacitacién en Si/No seguridad radioldgica que cumpla con los requisitos
Seguridad Radioldgica. establecidos en la normativa vigente.
Si no cumple: Elaborar y documentar un Manual de
17 Manual de Proteccion Si/No Proteccion Radiologica del Paciente que incluya normas de
Radioldgica del Paciente. trabajo, proteccion de grupos vulnerables y calidad de
imagen.
Implementacion de Si no cumple: Asegurar que el equipo de rayos X funcione
18 rejillas, colimacion vy Si/No segun las recomendaciones del fabricante, implementando
procesos de imagen. rejillas y colimacién adecuadas.
Cualificaciones . ] -
. . Si no cumple: Verificar que todo el personal cuente con las
19  profesionales del Si/No e . s .
cualificaciones necesarias y la formacion actualizada.
personal.
0 Constancia de aptitud Si/No Si no c_umple: Realizar las pruebas pS|c_of|S|cas
S correspondientes al  personal que trabaja en
psicofisica del personal. o
radiodiagnostico.
Certificado del estado de i Si no cumple: Obtener un certificado actualizado sobre el
21 funcionamiento de los  Si/No

equipos.

estado de funcionamiento de los equipos emisores de
radiacion ionizante.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.7 PRESUPUESTO Y CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

El cronograma y el presupuesto son dos pilares fundamentales en la planificacion y
ejecucion exitosa del proyecto de implementacion del servicio de Resonancia Magnética (RM) en
el Hospital Militar. Ambos componentes son esenciales para garantizar que el proyecto se
complete dentro del plazo establecido y sin exceder los recursos financieros disponibles,
asegurando la viabilidad del proyecto y la maximizacion de su eficiencia, asi también se relacionan

con los siguientes procesos técnicos:

Gestion del tiempo y cumplimiento de plazos: El cronograma para la EDT propuesta esta
para una duracion de 81 dias, en él se establecen los plazos especificos para cada fase del proyecto,
desde el andlisis y planificacion hasta la entrega final del proyecto. Esto permite al equipo de
proyecto tener una guia clara sobre cuando se deben completar las actividades, lo que ayuda a

evitar retrasos que podrian afectar la operacidn del servicio o aumentar los costos.

Asignacion eficiente de recursos: El presupuesto detallado, incluye los recursos (humanos,
materiales, y tecnoldgicos) que se utilizaran para la implementacion del servicio de Resonancia
Magnética del Hospital Militar. Esto es especialmente importante para coordinar la llegada de
equipos, la adecuacion de la infraestructura y la capacitacion del personal, evitando que se solapen
0 queden desajustadas. A continuacion, se presentan la tabla de presupuesto y cronograma de

implementacion:
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Tabla 68 Presupuesto para la EDT

Recurso Humano  Recurso Material Total
1. Andlisis y Planificacion L 29,166.67 L 234,211.00 L 263,377.67
2.  Disefo y Planificacion L 39,333.33 L 267,786.16 L 307,119.49
3. Capacitacidon del Personal L137,666.67 L 86,092.00 L 223,758.67
4 implementacion del Servicio L 47,833.33 L.502,754.30- L 550,587.63
5 estrategia de Marketing L 23,000.00 L 137,680.38 L 160,680.38
6. Monitoreo y Control Post Implementacion L 46,500.00 L 224859.74 L 271,359.74
7. Entrega del Plan de Negocio L100,000.00 L 0.00 - L 100,000.00
Total L451,500.00 L 1,453,383.58  L1,876,883.58

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

A continuacion, se presenta el presupuesto detallado de los recursos humanos y materiales
necesarios para ejecutar cada paquete de trabajo del proyecto de implementacién del servicio de
resonancia magnética en el Hospital Militar. Este desglose incluye los costos asociados al personal

técnico, médico y administrativo, asi como los insumos y equipos requeridos.

El proposito es garantizar el correcto desarrollo del servicio, estimando de manera precisa
los recursos necesarios para su disefio inicial y posterior implementacién. De esta forma, se
asegura una planificacion adecuada que permita cumplir con los estandares de calidad requeridos

y alcanzar los objetivos establecidos dentro del plazo previsto.
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Tabla 69 Presupuesto de Recurso Humano

1.  Anadlisis y Planificacion

No Descripcion Cantidad Tiempo Unidad Precio (L) Total (L)
1. Consultor Medico 1 7 Dias 1,166.67  8,166.67
2. Analista de Mercado 1 7 Dias 1,000.00  7,000.00
Total (L) 15,166.67
[ Taeneficacion de equishos enleas T ]
1. Ingeniero Biomédico 1 3 Dias 1,166.67  3,500.00
2. Consultor Técnico 1 3 Dias 500.00  1,500.00
Total (L) 5,000.00

1. Director de Proyecto 1 3 Dias 1,500.00  4,500.00
2. Técnico de Administracion 1 3 Dias 500.00 1,500.00
3 Técnico de Finanzas 1 3 Dias 500.00  1,500.00
4 Técnico de Logistica 1 3 Dias 500.00  1,500.00
Total (L) 9,000.00

2. Disefio y Planificacion

1 Ingeniero Biomédico 1 5 Dias 1,166.67 5,833.33
2 Ingeniero Civil 1 5 Dias 1,000.00  5,000.00
3 Arquitecto 1 5 Dias 1,000.00 5,000.00
4 Consultor Técnico 1 5 Dias 500.00  2,500.00
Total (L) 18,333.33

1. Director de Proyecto 1 7 Dias 1,500.00 10,500.00
2 Técnico de Recursos Humanos 1 7 Dias 500.00  3,500.00
3 Técnico de Administracion 1 7 Dias 500.00  3,500.00
4 Técnico de Finanzas 1 7 Dias 500.00  3,500.00
Total (L) 21.000.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 69

3. Capacitacion del Personal

No Descripcion Cantidad Tiempo Unidad Precio (L) Total (L)
1  Instructor 1 7 Dias 1,666.67 11,666.67
2 Médicos Radidlogos 3 7 Dias 1,333.33  28,000.00
3 Médicos Generales 4 7 Dias 1,000.00 28,000.00
Total (L) 67,666.67
S2CepadwcionTémlca
1 Instructor 1 7 Dias 1,666.67 11,666.67
2 Técnicos de Radiologia 10 7 Dias 833.33 58,333.33
Total (L) 70,000.00

4 implementacion del Servicio

1 Ingeniero Biomédico 1 5 Dias 1,166.67  5,833.33
2 Medicos Radidlogos 1 7 Dias 1,333.33  9,333.33
Total (L) 15,166.66
Recepcionista Dias 500.00 3,500.00
Técnicos de Radiologia Dias 833.33 11,666.67

Dias 1,166.67  8,166.67

Médicos Radiélogos Dias 1,333.33  9,333.33
Total (L) 32,666.67
5 Estrategia de Marketing

1
2
3 Ingeniero Biomédico
4

= R N e
~N NN~

1  Técnicos de Costos 1 3 Dias  500.00 1,500.00

2 Consultor de Mercado 1 3 Dias  1,333.33 4,000.00
Total (L) 5,500.00 ‘
1 Especialista en Marketing Digital 1 5 Dias  1,666.67 8,333.33

2 Disefiador Grafico 1 5 Dias  833.33 4,166.67

3 Ingeniero Informatico 1 5 Dias  1,000.00 5,000.00
Total (L) 17,500.00

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 69

6. Monitoreo y Control Post Implementacion

No Descripcion Cantidad Tiempo Unidad Precio (L) Total (L)
1  Director de Proyecto 1 10 Dias 1,500.00  15,000.00
2 Técnico de Monitoreo 1 10 Dias 500.00 5,000.00

Total (L) 20,000.00

1 Director de Proyecto Dias 1,500.00 10,500.00

2  Técnico Analista de Satisfaccion 1 7 Dias 500.00 3,500.00

Total (L) 14,000.00
I

1  Especialista en Calidad Dias 1,500.00 7,500.00

2  Técnico de Administracion 2 5 Dias 500.00 5,000.00

Total (L) 12,500.00

7. Entrega del Plan de Negocio

1 Lideres del Plan de Negocio 1 2 Dias 6,666.67  13,333.33

2 Autoridades del Hospital Militar 1 2 Dias  13,333.33  26,666.67

Total(L) 40,000.00
| 72Aprobeein el informe finel

1 Lideres del Plan de Negocio 1 3 Dias  6,666.67 20,000.00

2 Autoridades del Hospital Militar 1 3 Dias  13,333.33  40,000.00

Total (L) 60,000.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Tabla 70 Presupuesto de Recurso Material

1. Anadlisis y Planificacion

Precio

No Descripcién Cantidad Unidad ) Total (L)
1  Computadora para Estudio de diagnostico 2 Unidad 11,520.00 23,040.00
2 Escritorio 2 Unidad  3,670.00 7,340.00
3  Silla Ejecutiva 2 Unidad  3,905.30 7,810.60
4 Telecomunicaciones 2 dias 16.67 33.33
5  Vehiculo 7 dias 833.33 5,833.33

Total (L) 44,057.26

R .
1  Escritorios 2 Unidad 11,520.00  23,040.00
2 Silla Ejecutiva 2 Unidad  3,905.30 7,810.60
3 fezﬁ“izﬁidférgmco‘s’ara Identificacion de 5 Unidad 1152000  23,040.00
4  Telecomunicaciones 3 dias 16.67 50.00
5  Vehiculo 3 dias 833.33 2,500.00
Total (L) 56,440.60

| 3. Revisibny vlidacion dereoursosdisponibles ]
1  Escritorios 4 Unidad 11,520.00 46,080.00
2 Silla Ejecutiva 4 Unidad  3,905.30  15,621.20
3 fegg‘r‘;g;ag;;aoﬁfgf‘e SRe"iSié” y validacion de 4 Unidad 11,520.00  46,080.00
4 Telecomunicaciones 2 dias 16.67 33.33
5 Resmas de papel bond tamafio carta 8 Resma 126.01 1,008.08
6  Impresoras 4 Unidad  4,620.00 18,480.00
7  Caja de Lapices 1 caja 49.20 49.20
8 Cuaderno 4 Unidad 27.00 108.00
9 Engrapadora 4 Unidad 105.00 420.00
10  Vehiculo 7 dias 833.33 5,833.33
Total (L) 133,713.14

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 70

2. Disefio y planificacion
No Descripcion Cantidad Unidad Pr(elz_c)io Total (L)
1 Escritorios 4 Unidad 11,520.00  46,080.00
2 Sillas ejecutivas 4 Unidad 390530  15,621.20
3 %;rcrlg)utadoras para Evaluacion de espacio 4 Unidad 11,520.00  46,080.00
4 Cintra Métrica 2 Unidad  490.00 980.00
5 Resmas de papel bond tamafio carta 8 Resma 126.01  1,008.08
6 Impresoras 4 Unidad  4,620.00  18,480.00
7 Cuaderno 4 Unidad 49.20 196.80
8  Caja de Lépices 1 caja 27.00 27.00
9 Engrapadora 4 Unidad  105.00 420.00
10 vehiculo 5 Dias 833.33  4,166.67
Total (L) 133,059.75
1 Escritorios 4 Unidad 11,520.00  46,080.00
2 sillas ejecutivas 4 Unidad  3,905.30  15,621.20
3 fClrsc‘)ir:é)utadoras para Evaluacién de espacio A Unidad 11,520.00  46,080.00
4 Cintra Métrica 2 Metro 490.00 980.00
5  Resmas de papel bond tamafio carta 8 Resma 126.01 1,008.08
6 Impresoras 4 Unidad  4,620.00 18,480.00
7 Cuaderno 4 Unidad 49.20 196.80
8  Cajade Lapices 1 Caja 27.00 27.00
9 Engrapadora 4 Unidad 105.00 420.00
10 vehiculo 7 Dias 833.33 583333
Total (L) 134,726.41

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 70

3. Capacitacion del Personal3. Capacitacion del Personal

Precio

No Descripcion Cantidad  Unidad WL Total (L)
1 Manuales de capacitacion 10 Manual 800.00  8,000.00
8 Cajas de lapices 2 Caja 27.00 54.00
4 salén de conferencias 1 dias  30,000.00 30,000.00
5 Mesa de junta de reuniones 1 dias 3,000  3,000.00
6 Alquiler de Sillas 10 Unidad 50.00 500.00

Total (L) 42,046.00
1 Manuales de capacitacion para técnico 10 Manual ~ 1,000.00 10,000.00
3 Cajas de lapices 2 Caja 27.00 54.00
4 salén de conferencias 1 dias  30,000.00 30,000.00
5 Mesa de junta de reuniones 1 dias 3,000.00  3,000.00
6 Alquiler de Sillas 10 Unidad 50.00 500.00

Total (L) 44,046.00

4 Implementacion del Servicio

Biombo De 3 Paneles Estructura De Metal 3

9 Tela Con Brazos Rodante

A 1 Unidad 600.00 600.00
1 Paneles Forro De Plastico
2 Grada De 2 Pasos Estructura De Metal 1 Unidad 558.66  558.66
Mueble Estructura De Madera Formica Vidrio 6 1 Unidad  3,000.00  3,000.00
3 Puertas 1 Gaveta 13 Depdsitos Medidas 17x57x78
7 Aire Acondicionado 36000 Btu 1 Unidad  15,160.00 15,160.00
Silla Secretarial Estructura De Caucho Forro De 1 Unidad 400.00 400.00
8 Tela Con Brazos Rodante
Silla Secretarial Estructura De Caucho Forro De )
1 Unidad 400.00 400.00

Fuente: (Elaboracidn propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 70

No Descripcion Cantidad Unidad Pr(eLc)lo Total (L)

10 Silla Secretarial Estructura De Caucho Forro De 1 Unidad 400.00 400.00
Tela Con Brazos Rodante

11 Be}nt_:o Estructura De Madera Forro De Cuerina 1 Unidad 700.00 700.00
Conico

12  Banco Estructura De Madera Forro De Cuerina 1 Unidad 700.00 700.00
Medidas 16x23x12

16 Grada De 2 Pasos Estructura De Aluminio 1 Unidad 627.90  627.90
Mueble Para Computadora Con Porta Teclado )

17 Estructura De Metal Formica 2 Depositos 1 Unidad  4,013.50  4,013.50
Medidas 19x30x31 Rodante

18  cPU 4 RAM 500 Gb Disco Duro 1 Unidad  3,500.00 3,500.00

21 Archivo Estructura De Metal 4 Gavetas Medidas 1 Unidad 900.00 900.00
18x26x52

2o Escritorio Estructura De Metal Formica 3 1 Unidad 700.00 700.00
Gavetas Medidas 30x30x60

23 Computadora De Escritorio-CPU Todo En Uno 1 Unidad 24,300.00 24,300.00
4 RAM 500 Gb Con Su Monitor
Computadora De Escritorio CPU 4 RAM 500 1 Unidad 8,825.96 8,825.96

24 Gb Disco Duro Core 13 Con Su Monitor
Computadora De Escritorio CPU 4 RAM 500 1 Unidad 16,497.00 16,497.00

25 Gb Disco Duro

; 1 Unidad 11,840.45
26 Impresora Laser Jet 11,840.45

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 70

No Descripcion Cantidad Unidad  Precio (L) Total (L)
Silla Semi Ejecutiva Estructura De Metal .

28 Caucho Con Brazos Giratorio Rodante Forro 1 Unidad 400.00 400.00
De Tela

31 Credenza Estructura De Metal 2 Puertas 1 Unidad 2,000.00 2,000.00

Corrediza 4 Peldafios Medidas 35x18x77
Credenza Estructura De Metal 4 Puertas De

3 Vidrio Corrediza 4 Peldafios Medidas 1 Unidad 1,000.00 1,000.00
36x18x72

33 Silla Secretarial Estructura De Caucho Forro 1 Unidad 400.00 400.00
De Tela Con Brazos Giratorio Rodante

34 Silla Secretarial Estructura De Caucho Forro 1 Unidad 400.00 400.00
De Tela Con Brazos Giratorio Rodante
Mueble Para Computadora Con Porta )

35 Teclado Estructura De Metal Formica 2 1 Unidad 1,026.79 1,026.79
Depositos Medidas 19x30x32 Rodante

36 CPU 4 RAM 500 Gb Disco Duro Core 13 1 Unidad ~ 11,732.30  11,732.30

38  Monitor LCD 1 Unidad 3,000.00 3,000.00

39 Mueble De Madera 3 Depositos Medidas 1 Unidad 700.00 700.00
18x36x64

40 Mesa Estructura De Metal Plataforma De 1 Unidad 1,000.00 1,000.00
Formica Medidas 21x30x96

43 Silla Secretarial Estructura De Caucho Forro 1 Unidad 400.00 400.00
De Tela Con Brazos Giratorio Rodante

a1 Silla Secretarial Estructura De Caucho Forro 1 Unidad 500.00 500.00
De Tela Con Brazos Giratorio Rodante

45 Silla Ejecutivg Estructura De Metal Caucho 1 Unidad 1,725.00 1,725.00
Con Brazos Giratorio Rodante Forro De Tela

6 Mueble De Computadora 2 Gavetas 1 Unidad 4,013.50 4,013.50
Estructura Formica Medidas 24x50x30

Total (L) 237,028.95

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 70

NO  Descripcion Cantidad Unidad Prez:lij Tcztf)l
1 Marcador Fluorescente Amarillo 1 Unidad 6.65 6.65
2 Corrector Liquido 10ml (Lapiz) 1 Unidad 8.9 8.90
3 Lapiz Tinta Negro 1 Unidad 2.86 2.86
4 Papel Jumbo Roll Doble Hoja De 250mts 1 Unidad 60.19 60.19
5 Papel Para Dispensador De Codo 1 Unidad  329.68 329.68
6 I\N/Ieaé;:gdor Permanente Punta Gruesa Color 1 Unidad 782 782
7 Papel Toalla Interfoliada Kleenex 1 Unidad 84.92 84.92
8  Jabon Espumoso Para Dispensador. De 800ml 1 Unidad 356.1 356.10
9 Grapas Estandar (Caja) 1 Unidad 17.61 17.61
10 Marcadores Punta Fina Color Negro 1 Unidad 23 23.00
11 Desodorante Ambiental Spray 2 Unidad  78.36  156.72
12 Vifietas D/Varios Colores 1 Unidad 19.13 19.13
13 Lapiz Tinta Color Azul 1 Unidad 2.81 2.81
14 cuaderno Unico Grande De 400pg 1 Unidad  102.8  102.80
15 Jabén Liquido En Galén L Unidad  67.02 67.02
16  Clip Grande (Cajita) 1 Unidad  13.82 13.82
17 Bolsa D/Basura Negra Grande (Rollox50) 1 Unidad  39.41 39.41
18 Maskin Tape (Rollo) 3/4" 1 Unidad 8.19 8.19
t9 S De Meeamenos Yomi St g s sons
20 2&?&”&5;‘:&) Sggﬁl Jabon - Liquido  (Gel . Unidad 68391  683.91
21 Dispensador Para Papel Codo 1 Unidad 1849.76 1,849.76
22 Tijera 1 Unidad 1815 1815
23 papel Bond T/Carta (Resma) 1 Unidad 1261  126.10
24 Folders T/Carta 1 Unidad 1265  126.50
25 Alcohol Clinico 70% 2 Unidad 12651  253.02
26 Toallas Himedas Sin Alcohol Para Adulto 1 Unidad 12223  122.23

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de la Tabla 70

Precio

No Descripcion Cantidad Unidad WL Total (L)
27  Toallas Humedas Desinfectantes 2 Unidad  123.49 246.98
Con Alcohol

28 Mascarilla Kn95 25 Unidad  7.43 185.75

29 Ig/:ngi?:r(;”a Descartables  Con 25 Unidad 11 27 50

30 Ppelicula Digital 10x12 21 Unidad  3976.98  83,516.58
31 Ppelicula Digital 14x17 21 Unidad  8419.36  176,806.56
32 pvp 21 Unidad  16.5 346.50

Total (L) 237,028.95 ‘

5 Estrategia de Marketing

1 Escritorios 2 Unidad  3,670.00  7,340.00
2 Computadoras 2 Unidad 11,520.00  23,040.00
3 Resmas de papel 4 Resma 126.01 504.04
4 Impresoras 2 Unidad  4,620.00 9,240.00
5 Cuadernos 2 Unidad 27.00 54.00
6 Caja de lapices 1 Caja 49.20 49.20
7 Grapadoras 2 Unidad 105.00 210.00
8 Vehiculo 3 Unidad 833.33 2,500.00
Total (L) 42,937.24

1 Escritorios 2 Unidad  3,670.00 7,340.00
2 Computadoras 2 Unidad 11,520.00 23,040.00
3 Sillas ejecutivas 3 Unidad 3,905.30 11,715.90
4 Licencia para software de disefio 1 Licencia  1,000.00 1,000.00
5 Publicidad en redes sociales 1 Unidad 6,000.00 6,000.00
Total (L) 94,743.14

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6. Monitoreo y Control Post Implementacion

No  Descripcion Cantidad Unidad PreE:Ii_(; Total (L)
1  Tablet para encuestas digitales 1 Unidad 10,000.00 10,000.00

2 Escritorio 1 Unidad  3,670.00 3,670.00

3 Silla ejecutiva 1 Unidad  3,905.30 3,905.30
Total (L) 118,318.44

1  Tablet para encuestas digitales 1 Unidad 10,000 10,000.00
2 Escritorio 1 Unidad 3,670 3,670.00
3 Sillaejecutiva 1 Unidad 3,905.3 3,905.30
4  Computadora 1 Unidad 11,520 11,520.00
5 Impresora 1 Unidad 4,620 4,620.00
6 Grapadora 1 Unidad 105.00 105.00
7 Resmas de papel 4 Resma 126.01 504.04
Total (L) 34,324.34

1 Escritorios 3 Unidad 3,670 11,010.00
2 Sillas ejecutivas 3 Unidad 3,905.3 11,715.90
3 Computadora 3 Unidad 11,520 34,560.00
4 Impresoras 3 Unidad 4,620 13,860.00
5 Grapadoras 3 Unidad 105.00 315.00
6 Resmas de papel 6 Resma 126.01 756.06
Total (L) 72,216.96
Gran Total (L) 1,453,383.58

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Figura 8 Cronograma y Diagrama de Gantt

Modo de

| oty
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e e} | | | NSRRI NN e AT TN T T
- Plan de negocio para 81 dias  lun feb 325 vie may 30 1
Ia Apertura del K
Servicio Resonandia
2 - Anlisis y 13dias  lunfeb3'25 jue feb20 )
Planificacién 25
3 = Estudic 7 dias lun feb 325 mié feb 12 “
disgnéstico de 125
demanday
4 Identificacion 3 dias mié feb 12 lun feb 17 *
de requisitos '35 25 l
5 - Revisidn y 3dias lunfeb 17 jue feb 20 -
validacidn de '35 25
recursos
dispenibles
[3 - Disefio y Planificaci12 dias jue feb 20 2% lun mar 10 '2|
7 - Evaluacion de 5 dias juefeb 20  juefebh 27 r
espacio fisico 125 125 l
- Planificacion de 7 dias vie fah 28 lun mar 10
recursos '35 '35
operativos y
] - Capacitacién del 7 dias Jun mar 10 jue mar 20 —
Persanal 25 25
iz 3 Implementacién 14 dias  juemar20 miéabr9 r
del Servicio 25 25
[E] 3 Ajustesy 7 dias juemar 20  lun mar 31 i H
pruebas finales 25 25 l
i J Resonancias 7 dias lunmar 31 mié abr 325 -
magnéticas de 125
prusbas
15 . Estrategiz de 8dias mié abr 9 lun abr 21
Marketing 75 125
16 = Pracios y planes 3 dias mié abr 325 Jun abr 14 i ;
de pago 125 l
17 = Lanzamiento en 5 dias lunabr14  lun abr21
redes sociales y '35 '35
pegina web
18 - Monitorsoy  22dias  lunabr2l  vie may 23 1
Cantrol Post 25 25
[ - Monitoreo 10 dias lunabr21  mar may 6 = -
inicial de 125 25 l
E] - Retroalimentaci7 dias marmay 6  vie may 16
de pacientes 125 125 1
E] - Informesde 5 dias viemay 16  vie may 23 “
evaluaddn de 25 25
‘calidad
F23 - Entrega del Plan 5 dias viemay23 vie may 30
de Negocio K k
B - Presentaciéna 2 dias viemay23 marmay 27 H
las autoridades '35 25
del Hospital
2 - Aprobacién del 3 dias mar may 27 vie may 30
informe final 125 125

Fuente:(Elaboracion Propia,2024)
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6.8 MEDIDAS DE CONTROL

El éxito de la apertura y operacion de un servicio de Resonancia Magnética en el Hospital Militar depende de la correcta
implementacién de medidas de control y el establecimiento de una matriz de calidad que asegure la eficiencia, seguridad, y
satisfaccion de los pacientes y personal. Estas herramientas son esenciales para el monitoreo y la mejora continua del servicio,
garantizando que se cumplan los estandares mas altos en todas las areas clave del proyecto. A continuacion, se describen las medidas

de control y la matriz de calidad

Tabla 71 Matriz de Calidad

. <2 i . .. Normas ISO .
Dimension Objetivo Indicador Actividades Aplicables Frecuencia | Responsable
Garantizar que el espacio sea Evaluacion de Ia
siempre el adecuado para la o . - Revision Departamento de
Infraestructura . e Cumplimiento Normativo | infraestructura donde se | ISO 9001 .
operacion del Servicio de S Anual Mantenimiento
. o encuentra el servicio
Resonancia Magnética
Calibracion del equipo :38 égg?S Trimestral Proveedor
Mantener la operatividad y | Cumplimiento del plan de
Equino realizar el mantenimiento | mantenimiento Establecimiento de un i
qutp optimo  del equipo de | recomendado por el | plan de mantenimiento 1SO 9001 Semestral Area de
resonancia magnética proveedor del equipo preventivo y correctivo. Biomédica
. . Cumplimiento Normativo Crear_ un- protocolo de 1SO 45001 Semestral Segurld_ad y Salud
Certificar la seguridad de los seguridad Ocupacional
Seguridad pacientes y el personal, en el indi e G g Capacitacion del Sequridad v Salud
uso del resonador magnetico naice  de ©as0s @81 personal en caso de | ISO 14971 Anual eguridacy sail
Accidentes . Ocupacional
emergencia
Incremento en el nimero | Disefiar estrategias de Area de
Extender la visibilidad del | de pacientes. promocion digital. 1SO-9001 Mensual Marketing
Marketin servicio atraer a nuevos - ilizacié P
| suarios Eficacia de_campafias en | 5 G B B 00t | Mensual | AT de
redes sociales. 1es, pag 0y Marketing
publicidad en el hospital.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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Continuacion de Tabla 71 Matriz de Calidad

Normas ISO

Dimension Objetivo Indicador Actividades - Frecuencia | Responsable
Aplicables
. Realizar un estudio de
Etsﬁrgggi)rsa de  Precios mercado para la | 1SO-9001 trimestral Area Financiera
Crear precios competitivos vy definicion de precios
Accesibilidad modelos de pago indice de ocupacion del PUb.“C'dad entre los A . .
. - | pacientes . Avrea Financiera
servicio de Resonancia 1ISO-9001 Trimestral
o Propuesta de modelos de
Magneética .
pagos flexibles
Analizar indicadores de
. Mejorar el desempefio del calidad. A
Monitoreo y o < . ., ., Area de
. . servicio tras su puesta en marcha, | Indice de Satisfaccion Implementacion de | 1SO-9001 Semestrales .
Mejora Continua . ) i . . Directivos
por medio de la retroalimentacién ajustes segln
necesidades detectadas.
o N o Certificaciones Revision de normativas | 1SO-9001 Anuales Area Legal
Cumplimiento Legitimar que el servicio opere Coordinar inspecciones
Normativo con las regulaciones locales Auditorias internas auditorias P Y| 1s0-9001 Anuales Avrea Legal
Identificar al personal
clave. )
. - Organizar talleres de Area de
Garantizar que el personal esté | Indice de Personal - -
Recurso Humano . . formacion técnica. | 1SO-9001 Semestral Recurso
capacitado Capacitado - .
Realizar ~ evaluaciones Humano
después de las-

capacitaciones

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)
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6.8.1. RECOMENDACIONES PARA EL PROGRAMA DE CAPACITACION DEL
RECURSO HUMANO

La capacitacion del personal médico y técnico en radiologia es un componente fundamental
para el éxito del servicio de Resonancia Magnética (RM) en el Hospital Militar. La correcta
formacion de los profesionales no solo asegura la calidad en el diagnéstico, sino que también
impacta directamente en la seguridad de los pacientes, la eficiencia operativa del servicio y la
rentabilidad del proyecto. A continuacion, se detallan las razones clave por las cuales esta

capacitacion es crucial para el proyecto:
1. Garantizar Diagnosticos Precisos y de Alta Calidad

Competencia en interpretacion de iméagenes: El personal médico especializado en
radiologia, como los radiélogos, debe estar altamente capacitado para interpretar las imagenes
generadas por el equipo de RM. La resonancia magnética produce imagenes complejas que
requieren un alto nivel de conocimiento y experiencia para identificar y diagnosticar condiciones
médicas de manera precisa. Una capacitacion adecuada asegura que los radiélogos puedan detectar
posibles patologias con exactitud, lo que mejora los resultados médicos y contribuye a la calidad

del servicio.

Manejo de tecnologias avanzadas: La tecnologia de resonancia magnética esta en constante
evolucion, por lo que es imprescindible que los radiologos y técnicos reciban formacion continua
en las ultimas técnicas y avances en la interpretacion de iméagenes. Esto asegura que se utilicen las

mejores practicas y los métodos méas avanzados para ofrecer diagndsticos mas rapidos y precisos.
2. Asegurar la Seguridad del Paciente y del Personal

Uso adecuado de la tecnologia: Los equipos de RM generan campos magnéticos intensos
que, si no se manejan adecuadamente, pueden representar un riesgo tanto para los pacientes como
para el personal. La capacitacidn especializada en el uso seguro del equipo es crucial para evitar
accidentes, como la exposicion a objetos metalicos no aptos para el resonador, que podrian causar

lesiones graves o dafios al equipo.

Protocolos de seguridad: El personal debe estar entrenado en la implementacion de
estrictos protocolos de seguridad, como la identificacién de pacientes con dispositivos metalicos

implantados (marcapasos, protesis metalicas, etc.), el control de acceso a la sala de resonancia
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magnética y la correcta aplicacion de las normativas de radio proteccidn. La capacitacion en estos

protocolos protege tanto a los pacientes como a los operadores del equipo.
3. Optimizar la Operacion del Servicio

Eficiencia en la utilizacion del equipo: La capacitacion técnica en radiologia es esencial
para garantizar que el equipo de resonancia magnética se utilice de manera eficiente. Los técnicos
en radiologia son los responsables de operar el resonador y gestionar los examenes. Un personal
bien capacitado puede optimizar los tiempos de escaneo, reducir los errores técnicos y garantizar
que las imagenes sean de la calidad necesaria para el diagnostico. Esto contribuye a la fluidez de

las operaciones y mejora la productividad del servicio.

Reduccion de tiempos de inactividad del equipo: Un técnico bien entrenado puede prevenir
y, en caso necesario, diagnosticar rapidamente problemas técnicos en el resonador, lo que
minimiza el tiempo de inactividad del equipo y asegura que el servicio esté disponible para los

pacientes de manera continua.
4. Mejorar la Satisfaccion del Paciente

Atencidn personalizada y profesional: La capacitacién en habilidades de comunicacion y
manejo del paciente es fundamental para garantizar que los pacientes se sientan comodos y seguros
durante el procedimiento de RM. Un personal capacitado en la atencién al paciente sabe como
explicar el procedimiento, manejar situaciones de ansiedad y brindar un servicio humanizado, lo

que mejora la experiencia general del paciente.
5. Reduccion de errores y quejas

Un personal bien preparado puede minimizar errores que podrian generar inconvenientes
para el paciente, como una imagen no clara que requiera repetir el examen o la exposicion a riesgos
innecesarios. Esto también reduce las quejas y aumenta la confianza de los pacientes en el servicio.
Una inversion continua en la formacion del personal es clave para mantener el servicio actualizado,
eficiente y con altos estandares de calidad. Por lo que a continuacién se presentan algunas
recomendaciones para la capacitacion del Recurso humano técnico y especialista:
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6.8.1.1 RECOMENDACIONES SOBRE LAS CAPACITACIONES PARA
PERSONAL TECNICO EN RADIOLOGIA E IMAGENES

A continuacidn, se realizan recomendaciones de acuerdo a diferentes perspectivas para el

personal técnico en radiologia e imagenes

1.

a)

b)

b)

Identificacion de Necesidades Formativas

Realizar un analisis inicial de conocimientos y habilidades técnicas actuales del

personal (técnicos radioldgicos, biomédicos, ingenieros, personal de TI).

Priorizar competencias en el manejo de equipos de resonancia magnética,

protocolos de seguridad y resolucion de problemas técnicos.
Seleccidn de Expertos para la Capacitacion

Contratar instructores especializados en el manejo de equipos de resonancia

magnética (proveedores de equipos o consultores técnicos).

Incluir ingenieros biomédicos certificados para abordar aspectos técnicos

avanzados y mantenimiento.

Temas a Incluir Operacién del equipo: configuracion, protocolos de escaneo,
ajustes de calidad de imagen, mantenimiento preventivo y correctivo: deteccion
temprana de fallas, manejo de software. Normativas de seguridad: manipulacion de
materiales ferromagnéticos, prevencion de riesgos en salas de resonancia

magnética.
Modalidades y Métodos

Sesiones practicas en el equipo adquirido para asegurar la aplicacion directa del

aprendizaje.
Creacion de manuales técnicos especificos en formato fisico y digital.

Integracién de plataformas digitales para simulaciones virtuales y ejercicios de

autoevaluacion.
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b)

Evaluacién Continua
Aplicar evaluaciones periddicas para medir la transferencia de conocimientos.

Organizar simulacros en los que el personal técnico demuestre la operacion segura

y eficiente del equipo.
Mantenimiento preventivo y correctivo

Normativas de seguridad: manipulacioén de materiales ferromagnéticos, prevencion

de riesgos en salas de resonancia magnética.
Deteccidn temprana de fallas, manejo de software.
Modalidades y Métodos

Sesiones préacticas en el equipo adquirido para asegurar la aplicacion directa del

aprendizaje.
Creacion de manuales técnicos especificos en formato fisico y digital.

Integracién de plataformas digitales para simulaciones virtuales y ejercicios de

autoevaluacion.
Evaluacion Continua
Aplicar evaluaciones periddicas para medir la transferencia de conocimientos.

Organizar simulacros en los que el personal técnico demuestre la operacién segura

y eficiente del equipo.

6.8.1.2. RECOMENDACIONES SOBRE LAS CAPACITACIONES DEL
PERSONAL MEDICO

A continuacidn, se realizan recomendaciones de acuerdo a diferentes perspectivas para el

personal medico :

1.

a)

Desarrollo de Competencias Clinicas Especificas

Proveer capacitacion en la interpretacion bésica de imagenes de resonancia

magnética para médicos generales y radiélogos en formacion.
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b)

b)

b)

6.8.2.

Formar al personal de enfermeria y parameédico en preparacion y posicionamiento

de pacientes.
Enfasis en la Experiencia del Paciente

Entrenar a recepcionistas y asistentes en la orientacion y preparacion de pacientes

para los estudios.

Realizar talleres sobre manejo emocional y técnicas de relajacion para pacientes

con claustrofobia.

Temas Clave: Protocolo de admision: revision de indicaciones médicas,
preparacion previa al examen, Manejo de contrastes: administracion segura,
deteccion de reacciones adversas, Interpretacion clinica: actualizaciones en las

principales aplicaciones diagndsticas de la resonancia magnética.

Modalidades de Capacitacion

Sesiones presenciales con uso del equipo para la simulacién de estudios reales.
Seminarios virtuales liderados por radiélogos expertos para revisar casos clinicos.
Manuales de procedimientos clinicos adaptados a cada especialidad médica.
Estrategias de Evaluacion

Implementar casos clinicos simulados para evaluar la capacidad de resolucion de

problemas.

Realizar encuestas de satisfaccion de los pacientes como retroalimentacion

indirecta sobre el desempefio del personal

RECOMENDACIONES GENERALES PARA LA GESTION DEL
PROGRAMA

Se realizan las siguientes recomendaciones para la gestion del programa

1.

Cronograma Estructurado

a) Organizar un calendario de capacitaciones que abarque sesiones iniciales intensivas y

moddulos de actualizacién trimestrales.

b) Certificacion del Personal
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Implementar un sistema de certificacion que garantice estandares de calidad.
Establecer convenios con instituciones académicas para la validacion oficial del programa.
2. Evaluacion de Impacto del Programa

Monitorear indicadores como tiempo de realizacion de estudios, satisfaccion del personal

y de los pacientes, y eficiencia del equipo.
3. Planificaciéon de Reentrenamientos

Programar reentrenamientos anuales para mantener actualizadas las competencias frente a

nuevas tecnologias.
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6.9 CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA

Esta tabla presenta una estructura organizada que detalla las dimensiones fundamentales
para el funcionamiento del servicio, tales como Infraestructura, Equipo, Seguridad, Accesibilidad,
Marketing, Monitoreo y Mejora Continua, Cumplimiento Normativo y Recurso Humano. Cada
dimension incluye un objetivo especifico, los indicadores asociados, las actividades para asegurar
el cumplimiento, las normas ISO aplicables y la frecuencia con que se deben realizar los procesos
de control y mejora.

El objetivo principal es mantener una gestion proactiva y continua de calidad, que no solo
garantice la operatividad y seguridad del servicio, sino que también favorezca la mejora continua
y la satisfaccion de los pacientes. La correcta aplicacion de estos indicadores de calidad permitira,
ademas, realizar ajustes oportunos y medir el desempefio del servicio, promoviendo una cultura

organizacional enfocada en la excelencia y el cumplimiento normativo.
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Tabla 72 Concordancia De Los Segmentos De La Tesis Con La Propuesta

Titulo de la
Investigacion

Estudio de
prefactibilidad
para la
apertura  del
servicio de
resonancia
magnética en
el hospital
militar.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Capitulo |
Objetivo
General

Evaluar la
prefactibilidad
de
implementar
un servicio de
resonancia
magnética en
el Hospital
Militar Central
de Honduras

Objetivo
Especifico

1.Realizar un
estudio
diagnostico
sobre la oferta
actual y la
demanda de
servicios de
resonancia
magnética por
los pacientes
del Hospital
Militar,
identificando
tanto las
necesidades
actuales como
las futuras

Capitulo II
Teorias/
Metodologias
de Sustento

Los
componentes
claves del
estudio de
prefactibilidad
de acuerdo al
Manual
Formulacion

Variables

Mercado

Capitulo IIT
Poblaciones

Personas que
residen en el
Municipio
del Distrito
Central, que
son
potenciales
pacientes
para el
servicio de
Resonancia
Magnética
del Hospital
Militar
Central.
Siendo  un
total de
1,132,551
personas.

Técnicas

Encuesta

Capitulo V
Conclusiones

El diagnostico
de resonancia
magnética en el

Hospital
Militar revela
una alta

demanda: el
59.90% de los
pacientes  ha
requerido este

servicio, y el
98.44% lo
considera
esencial. Esto
resalta la
necesidad  de
implementarlo
para cubrir
demandas
actuales y
futuras.

Capitulo VI \
Nombre Objetivos de
de la la Propuesta
Propuesta
Evaluar la
infraestructura
y el espacio
fisico
Plan  de | disponible en el
negocio Hospital
para la | Militar para el
apertura servicio de
del Resonancia
servicio de | Magnética,
resonancia | asegurando que
magnética | sea adecuado,
en el | accesible y
Hospital funcional para
Militar los pacientes y
Central. el personal, con

el fin de
optimizar  la
operacion  del
servicio.
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Continuacién de la Tabla 72 Concordancia De Los Segmentos De La Tesis Con La Propuesta

Titulo de la
Investigacion

Estudio de
prefactibilidad
parala
apertura del
servicio de
resonancia
magnética en
el hospital
militar.

Fuente: (Elaboracién propia, 2024)

Capitulo I

Objetivo
General

Evaluar la
prefactibilidad
de
implementar
un servicio de
resonancia
magnética en
el Hospital
Militar Central
de Honduras

Objetivo
Especifico

2.
Identificar
el precio
adecuado
para el
servicio de
resonancia
magnética
en el
Hospital
Militar.

Capitulo II
Teorias/

Metodologias
de Sustento

Las Cinco
Fuerzas de
Porter

Variables

Técnico

Capitulo III

Poblaciones Técnicas

Poblacion Medica
activa registrada
en el Colegio
Meédico de
Honduras para el
afio 2024 que son
aproximadamente
8000 médicos

Encuestas

Capitulo V
Conclusiones

En términos de
viabilidad

econdmica, el
28.65% de los

encuestados
pagaria entre L
5000 y L
9,000 por una
resonancia
magnética,
indicando
viabilidad
dentro de ese
rango. Sin
embargo, el
55.21%
percibe los
precios
actuales como
poco

accesibles, por
lo que se
requiere  un
modelo de
precios
competitivo
para garantizar
sostenibilidad
y
accesibilidad.

Capitulo VI

Nombre
de la
Propuesta

Plan de
negocio
para la
apertura
del
servicio de
resonancia
magnética
en el
Hospital
Militar
Central.

Objetivos de
la Propuesta

2.Identificar la
disponibilidad
y .
competencias
del personal
médico y
técnico
capacitado en
resonancia
magnética, asi
como las
necesidades de
formacién
adicional para
garantizar la

operacion
eficiente y
segura del
servicio.
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Continuacién de la Tabla 72 Concordancia De Los Segmentos De La Tesis Con La Propuesta

Titulo de la
Investigacion

Estudio de
prefactibilidad
para la
apertura del
servicio de
resonancia
magnética en
el hospital
militar.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Capitulo I

Objetivo
General

Evaluar la
prefactibilidad
de
implementar
un servicio de
resonancia
magnética en
el Hospital
Militar Central
de Honduras

Objetivo
Especifico

2.
Identificar
el precio
adecuado
para el
servicio de
resonancia
magnética
enel
Hospital
Militar.

Capitulo II
Teorias/

Metodologias
de Sustento

Las Cinco
Fuerzas de
Porter

Variables

Técnico

Capitulo III

Poblaciones Técnicas

Poblacion Medica
activa registrada
en el Colegio
Meédico de
Honduras para el
afo 2024 que son
aproximadamente
8000 médicos

Encuestas

Capitulo V
Conclusiones

En términos de
viabilidad

econémica, el
28.65% de los

encuestados
pagaria entre L
5,000 y L
9,000 por una
resonancia
magnética,
indicando
viabilidad
dentro de ese
rango. Sin

embargo, el
55.21%
percibe los
precios
actuales como
poco
accesibles, por
lo que se
requiere  un
modelo de
precios
competitivo
para garantizar
sostenibilidad
y
accesibilidad.

Capitulo VI

Nombre
de la
Propuesta

Plan  de
negocio
para la
apertura
del
servicio de
resonancia
magnética
en el
Hospital
Militar
Central.

Objetivos de
la Propuesta

2.Identificar la
disponibilidad
y .
competencias
del  personal
médico y
técnico
capacitado en
resonancia
magnética, asi
como las
necesidades de
formacion
adicional para
garantizar la

operacion
eficiente y
segura del
servicio.
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Continuacién de la Tabla 72 Concordancia De Los Segmentos De La Tesis Con La Propuesta

Titulo de la
Investigacion

Estudio de
prefactibilidad
parala
apertura del
servicio de
resonancia
magnética en
el hospital
militar.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Capitulo I

Objetivo
General

Evaluar la
prefactibilidad
de
implementar
un servicio de
resonancia
magnética en
el Hospital
Militar
Central de
Honduras

Objetivo
Especifico

3.Desarrollar un

analisis  técnico
para  establecer
los recursos
necesarios para la
apertura del
servicio de
resonancia

magnética y
determinar  los
requisitos de
inversion

necesarios  para
satisfacer las
necesidades de
los pacientes
derechohabientes
y externos.

Teorias/
Metodologias
de Sustento

Variables

Viabilidad
Economica

Capitulo IIT

Poblaciones

Personas
que residen
en el
Municipio
del Distrito
Central, que
son
potenciales
pacientes
para el
servicio de
Resonancia
Magnética
del Hospital
Militar
Central.
Siendo un
total de
1,132,551
personas.

Técnicas

Encuesta

Capitulo V
Conclusiones

El  hospital
cuenta con los
recursos
necesarios,
como el
equipo de
resonancia
magnética,
pero el
94.01% de los
encuestados
considera
vital capacitar
al  personal.
Por lo tanto,
es esencial
implementar
programas de
capacitacion
para
garantizar una
operacion
eficiente y
segura del
servicio,
optimizando
los recursos e
inversiones
segiin
objetivos
establecidos
para su
apertura.

los

Capitulo VI

Nombre
de la
Propuesta

Plan  de
negocio
para la
apertura
del
servicio de
resonancia
magnética
en el
Hospital
Militar
Central

Objetivos de
la Propuesta

3.
Implementar
un sistema de
evaluacion
que mida la
satisfaccion de
los pacientes,
la eficiencia
en los
diagnosticos y
la mejora en la
calidad de la
atencion
médica
proporcionada
por el servicio
de resonancia
magnética.
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Continuacién de la Tabla 72 Concordancia De Los Segmentos De La Tesis Con La Propuesta

Titulo de la
Investigacion

Estudio de
prefactibilidad
para la
apertura del
servicio de
resonancia
magnética en
el hospital
militar.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Capitulo I

Objetivo
General

Evaluar la
prefactibilidad
de
implementar
un servicio de
resonancia
magnética en
el Hospital
Militar
Central de
Honduras

Objetivo
Especifico

4.Determinar
los beneficios
econdémicos y
financieros,
evaluando la
viabilidad de
la
incorporacion
del servicio
de
Resonancia
Magnética
para el
Hospital
Militar y en
términos de
diagnostico y
tratamiento
para los
pacientes.

Capitulo II
Teorias/
Metodologias
de Sustento

Variables

Financiero

Capitulo III

Poblaciones = Técnicas

Personas
que residen
en el
Municipio
del Distrito
Central, que
son
potenciales
pacientes
para el
servicio de
Resonancia
Magnética
del Hospital
Militar
Central.
Siendo un
total de
1,132,551
personas.

Encuesta

Capitulo V
Conclusiones
4.la
implementacion
del servicio de
resonancia
magnética
mejorara la
calidad del
diagnéstico y
generara
ingresos

sostenibles.  El
60.68% de los
pacientes espera
una cita en
menos de una
semana, lo que

resalta la
necesidad de un
servicio agil.
Estos datos
respaldan la
viabilidad

econdomica, ya
que una gestion
eficiente
posicionara  al
hospital como
referente en la
region,
asegurando  su
sostenibilidad
financiera.

Capitulo VI
Nombre | o) setivos de
—— la Propuesta
Propuesta P

Plan de
negocio
para la
apertura
del
servicio de
resonancia
magnética
enel
Hospital
Militar
Central

4.Investigar y
garantizar el
cumplimiento
de las
normativas
legales,
técnicas y
regulatorias
locales e
internacionales
relacionadas
con el uso de
equipos de
resonancia
magnética,
incluyendo la
obtencion de
certificaciones
necesarias.

264



Continuacién de la Tabla 72 Concordancia De Los Segmentos De La Tesis Con La Propuesta

Titulo de la
Investigacion

Estudio de
prefactibilidad
parala
apertura del
servicio de
resonancia
magnética en
el hospital
militar.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Capitulo I

Objetivo
General

Evaluar la
prefactibilidad
de
implementar
un servicio de
resonancia
magnética en
el Hospital
Militar Central
de Honduras

Objetivo
Especifico

5.Construir
a un corto
plazo un
plan de
negocios
para el uso
eficiente de
los recursos
y para
brindar un
servicio de
Resonancia
Magnética
de calidad.

Capitulo II
Teorias/
Metodologias
de Sustento

Variables

Gestion
de
Recursos

Capitulo 11

Poblaciones

Personas que
residen en el
Municipio
del Distrito
Central, que
son
potenciales
pacientes
para el
servicio de
Resonancia
Magnética
del Hospital
Militar
Central.
Siendo un
total de
1,132,551
personas.

Técnicas

Encuesta

Capitulo V
Conclusiones

5. E1 89.58%
de los
pacientes esta
dispuesto a
recibir
informacion
sobre el nuevo
servicio,
destacando un
alto interés y la
necesidad de
un plan de
comunicacion
eficaz. Las
redes sociales
(60.94%) y la
pagina web del
hospital son los
canales
preferidos. La
importancia de
integrar una
estrategia de
comunicacion
digital en el
plan de
negocios,
asegurando que
los pacientes
estén
informados y
accedan a los
servicios.

Capitulo VI
Ngf‘:;re Objetivos de la
Propuesta Propuesta
5.Disefiar un
esquema de
Plan de precios accesibles
. y modelos de
negocio )
para la pago ﬂe).ubles
apertura para pac1en‘Fes
del derechohabientes
serviciode | Y externos,
resonancia 1ncl}1yend0
magnética opciones como
en ol pagos a plazos y
Hospital descuentos, para
Militar | Lomentarla
Central accesibilidad y

maximizar la
demanda del
servicio
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Continuacién de la Tabla 72 Concordancia De Los Segmentos De La Tesis Con La Propuesta

Titulo de la
Investigacion

Estudio de
prefactibilidad
parala
apertura del
servicio de
resonancia
magnética en
el hospital
militar.

Fuente: (Elaboracion propia, 2024)

Capitulo I

Objetivo
General

Evaluar la
prefactibilidad
de
implementar
un servicio de
resonancia
magnética en
el Hospital
Militar Central
de Honduras

Objetivo
Especifico

5.Construir
a un corto
plazo un
plan de
negocios
para el uso
eficiente de
los recursos
y para
brindar un
servicio de
Resonancia
Magnética
de calidad.

Capitulo II
Teorias/
Metodologias
de Sustento

Variables

Gestion
de
Recursos

Capitulo 11

Poblaciones

Personas que
residen en el
Municipio
del Distrito
Central, que
son
potenciales
pacientes
para el
servicio de
Resonancia
Magnética
del Hospital
Militar
Central.
Siendo un
total de
1,132,551
personas.

Técnicas

Encuesta

Capitulo V
Conclusiones

5. E1 89.58%
de los
pacientes esta
dispuesto a
recibir
informacion
sobre el nuevo
servicio,
destacando un
alto interés y la
necesidad de
un plan de
comunicacion
eficaz. Las
redes sociales
(60.94%) y la
pagina web del
hospital son los
canales
preferidos. La
importancia de
integrar una
estrategia de
comunicacion
digital en el
plan de
negocios,
asegurando que
los pacientes
estén
informados y
accedan a los
servicios.

Capitulo VI
Nombre (s otivos de la
dela Propuesta
Propuesta
6.Recomendar
estrategias de
Plan de marketing al
negocio Hospital Militar,
para la utilizando medios
apertura como su pagina
del web, redes
servicio de | socialesy
resonancia | recomendaciones
magnética | de profesionales
enel de la salud, para
Hospital incrementar la
Militar visibilidad y el
Central acceso al servicio

de resonancia
magnética.
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ANEXOS

ANEXO 1 ENCUESTA DEL INSTITUTO DEL DIABETICO
Encuesta

Estimado Sefior(a): Solicitamos respetuosamente su valiosa colaboracidn en contestar la presente
encuesta cuyo objetivo es recopilar informacion sobre un estudio de prefactibilidad para la
instalacion de un laboratorio clinico dentro del INADI que brinde los servicios de resonancia
magnética, endoscopia y ecografia, con el fin de cubrir la necesidad en este tipo de servicios.
Agradecemos su participacion y tiempo dedicado a responder nuestras preguntas. Sus respuestas
seran tratadas de manera confidencial y utilizadas Unicamente con fines académicos de la Maestria

en Administracion de Proyectos de la Universidad Tecnologica Centroamericana (UNITEC).

INTRODUCCION: Por favor, responda de manera clara y completa cada una de las preguntas.

jComencemos!

1. Genero
(a) Masculino
(b) Femenino
2. Edad
(a) Menos de 18 afios
(b) 18-30 afios
(c) 31-50 afios
(d) 51-65 afios
(e) Maés de 65 afios
3. ¢Hautilizado los servicios de un laboratorio clinico en el Gltimo afio?
(@) Si
(b) No
4. ¢Con qué frecuencia acude a los servicios de laboratorio clinico?
(@) Semanal
(b) Quincenal
(c) Mensual

(d) Cuando el doctor lo solicita.
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5. ¢Esta Ud. de acuerdo que dentro del instituto de diagnostico del diabético se cuente con un
laboratorio que preste los servicios de resonancia magnética, endoscopia o ecografia?
(@) Si
(b) No
6. ¢De manera especifica que servicio le gustaria que ofreciera este nuevo laboratorio clinico?
(a) Resonancia magnética
(b) Endoscopia
(c) Ecografia
7. ¢Cuadles serian sus principales preocupaciones al utilizar estos servicios en el Instituto
Nacional del Diabético? (Puede seleccionar mas de una).
(a) Tiempo de espera
(b) Costos
(c) Mala atencion
(d) Cupos limitados
(e) Horarios de atencion.
8. ¢Estaria dispuesto a pagar un costo adicional por estos servicios, si es necesario?
(@) Si
(b) No
9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar un por un examen de resonancia magnética?
(@) 1,500 lempiras
(b) 2,000 lempiras
(c) 3,000 lempiras
(d) 4,000 lempiras 0 méas
10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar un por un examen de endoscopia?
(a) 1,200 lempiras
(b) 2, 350 lempiras
(c) 3,500 lempiras
(d) 5, 000 lempiras 0 més
11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar un por un examen de ecografia?
(a) 500 lempiras
(b) 1, 000 lempiras
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(c) 2,0500 lempiras
(d) 3, 000 lempiras 0 mas.
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ANEXO 2 ENTREVISTA INSTITUTO DEL DIABETICO

Entrevista

Estimado(a) Doctor(a): de manera muy respetuosa nos dirigimos a Ud. solicitando su valiosa
colaboracion brindando un espacio en su agenda para contestar una serie de preguntas cuyo
objetivo es recopilar informacion sobre un estudio de prefactibilidad para la instalacién de un
laboratorio clinico dentro del INADI. Que brinde los servicios de resonancia magnética,
endoscopia y ecografia con el fin de cubrir la necesidad en este tipo de servicios.

Sus respuestas seran tratadas de manera confidencial y utilizadas tnicamente con fines académicos
de la Maestria en Administracién de Proyectos de la Universidad Tecnoldgica Centroamericana
(UNITEC).

INTRODUCCION: Por favor, responda de manera clara y completa cada una de las preguntas.

iComencemos!

1) ¢Mencione cual es su Especialidad médica y cuanto tiempo tiene de laborar en el Instituto

Nacional del diabético?

2) ¢Cree que la implementacién de un laboratorio clinico con servicios de resonancia magnética,
endoscopia y ecografia beneficiaria a los pacientes atendidos en el Instituto Nacional del

Diabético?

3) ¢En su opinién, cudles serian los principales beneficios que este nuevo laboratorio clinico

aportaria de los pacientes que asisten a este centro asistencial?

4) ¢En su caso alguna vez ha solicitado la realizacion de este tipo de exdmenes a sus pacientes?

especifique ¢Con que frecuencia?

5) ¢Cual cree que es la mayor dificultad que se le presenta al paciente al realizarse este tipo de

examenes?
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6) ¢Para Ud. Cuales podrian ser los desafios potenciales en la implementacion de este nuevo

laboratorio clinico?
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ANEXO 3 ENCUESTA DE SERVICIO DE RESONANCIA MAGNETICA EN LA
CIUDAD DE LOJA

EMNCUESTA
La presente encuesta tiene por objeto determinar la importancia y la necesidad del servicio de Resonancia Magnética en
la ciudad de Loja, para lo cual pido su valiosa colaboracidn para contestar la siguiente encuesta.

1.- {Sabe Ud. 5i en |a localidad existe el servicio de Diagndstico por medio de Resonancia Magnética?

2.~¢Utiliza Ud. Como método de diagnostico. El estudio de Resonancia Magnética?

3.-{Frente a los métodos de diagnostico tradicionales Ud. Que utiliza este método, que porcentaje de confianza le

atribuye a la Resonancia Magnética.

4.-Ud. Que utiliza el servicio de Resonancia Magnética cudntos pacientes promedio atiende al dia?

5.-0ue poreentaje de estos pacientes les solicita Ud. Un examen de Resonancia Magnética?

6.-Sabe Ud. El eosto de un estudio de Resonancia Magnética. Ejemplo (ENCEFALD).

7.- {Conoce Ud. Que institucidn ofrece en Loja este servicio?

§.- {Considera un gran aporte a la medicina el equipo de Resonancia Magnética?

9.- En caso de no utilizar el servicio de Resonancia Magnética, como método de diagndstico, indique su razdn.

10.- {Esta Ud. Dispuesto a utilizar este servicio, como método de diagnostico?

11.- Si Ud. Pagara para realizarse este examen de diagnostico. {Cudnto pagaria? Ejemplo, en el caso que sospecha gue su

paciente tiene Cincer.

GRACIAS POR 5L VALIOSA COLABORACION
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ANEXO 4 ENCUESTA SERVICIO DE RESONANCIA

INSTRUMENTO DE CONSULTA: CUESTIONARIO

Estimados participantes,

Agradecemos su colaboracion en esta pequefia encuesta que le tomara aproximadamente 5
minutos en realizar, la cual forma parte de un proyecto de tesis realizado por estudiantes de
UNITEC. El proposite de esta investigacion es evaluar la prefactibilidad de introducir un
servicio de tomografia en el Consultono medico Segura-Amava. Sus opimones ¥ respuestas
seran fundamentales para el éxito de este proyecto v para la mejora de la calidad de los servicios
medicos en nuestra comunidad.

Por favor, contesten las siguientes preguntas con honestidad ¥ precision. Sus respuestas se
manejaran de manera confidencial ¥ se utilizaran exclusivamente con fines de iInveshigacion ¥
analisis.

1.

;Conoce lo que es el procedimiento de una Tomografia?
i
No

;Conoce acerca de la clinica Segura- Amaya?

Si
No

;Se ha realizado el proceso de la tomografia?
5i
No

4. ;Cuantas veces se lo ha realizado?

III:\-\J

IIII:.D

IIII;h

Solo 1 vex

2 veces

3 veces

Mas de 4 veces

;En qué centro de salud se la realizg?
Dantoni

Medicentro

Merci

Sonoscan Medical Center

Otro

;Cual fue el motivo de asistir a dicho centro de salud?
Calidad en el servicio

Ubicacion

Precio

Publicidad

;A traves de que medio se entera de nuevos servicios medicos?
Redes sociales

Rotulos

Television

Referencia de amigos y familiares

Otros

;En caso de que la clinica Segura-Amaya bninde el servicio de la tomografia, estaria
dispueste a adquinrio?

Si

No

;En qué rango de edad se encuentra?
15 afos - 25 afios
26 afios — 35 afios
36 afios — 45 afios
46 afios — 55 afios
55 afios — 65 afios
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ANEXO 6 ENCUESTA PARA PACIENTES PARA EL SERVICIO DE RESONANCIA
MAGNETICA EN EL HOSPITAL MILITAR

Encuesta para pacientes
Esta investigacion es realizada por estudiantes del Posgrado de Administracion de
Proyectos, de la Universidad Tecnologica Centroamericana (UNITEC). Con el objetivo de realizar
un estudio de prefactibilidad para la apertura del Servicio de Resonancia Magnética en el Hospital
Militar. Esta investigacion forma parte de una tesis que busca identificar areas de mejora y
optimizar la experiencia de los pacientes, asi como para detectar oportunidades que nos permitan

ofrecer una atencion mas efectiva y satisfactoria.

Los datos recolectados por este cuestionario, seran manejados en anonimato y
confidencialidad, por lo que no se revelara su identidad y seran utilizados Gnicamente para fines
académicos. Su participacion es voluntaria, no remunerada y no representa ningin dafio a su
integridad como persona. Le tomara mas de 10 minutos de su tiempo. Agradecemos de antemano

su colaboracién y tiempo dedicados a este estudio.

1. ¢Es usted derechohabiente o paciente externo?
a. Derechohabiente
b. Paciente externo
2. ¢Cual es su rango de edad?
a. Menos de 18 afios
b. 18-30 afios
c. 31-50 afos
d. 51-70 afios
e. Mas de 70 afios
3. ¢Es usted hombre o mujer?

a. Hombre
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b. Mujer
4. ¢Ha necesitado alguna vez una resonancia magnética?
a. No
b. Si
5. ¢Conocia usted que el Hospital Militar Atiende a la poblacion en general?
a. No
b. Si

6. ¢Considera importante tener acceso a un servicio de resonancia magnética en el Hospital
Militar?

a. No
b. Si
7. ¢Con qué frecuencia considera que necesitaria este tipo de estudio?
a. Nunca
b. Raravez
c. Ocasionalmente
d. Frecuentemente
8. ¢Qué tipo de condiciones médicas le han llevado a necesitar una resonancia magnética?
a. Lesiones deportivas
b. Lesiones laborales o del servicio
c. Problemas neurolégicos
d. Enfermedades ortopédicas
e. Céncer

f. Ninguna de las anteriores
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8. ¢Cudl es su preferencia para el horario de la resonancia magnética?

a.

b.

C.

Mafianas
Tardes

No tengo preferencia

9. ¢Qué medio de transporte utilizaria para acudir a la cita de resonancia magnetica?

a.

b.

C.

d.

Vehiculo propio
Transporte publico
Taxi o servicio de transporte privado

A pie

11. ¢ Cuanto ha pagado usted por un estudio de resonancia magnética?

a.

b.

o

Entre L 2,000 y L 5,000
Entre L 5,000 y 9,000
Mas de 9,000

No aplica

12. ¢Considera que los precios de los servicios de resonancia magnética en el mercado son

accesibles?
a. Nada accesibles
b. Poco accesibles
c. Accesibles
d. Muy accesibles
e. No Aplica
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13. ¢ Cual es su expectativa sobre el tiempo de espera para una cita de resonancia magnética?

a.

b.

C.

Menos de una semana__
Entre una y dos semanas__

Mas de dos semanas__

14. ;Cudl es su expectativa sobre el tiempo de espera para una cita de resonancia magnética?

Menos de una semana
Entre una y dos semanas
Mas de dos semanas

No Aplica

15. ;Cémo calificaria su experiencia general con los servicios de salud que ha recibido en el
Hospital Militar?

No tengo experiencia
Satisfactoria

Regular

Buena

Excelente

16. ¢Qué tan comodo se siente al acudir al Hospital Militar para recibir atencion médica?

a.
b.

a o

Muy incomodo
Incomodo
Neutral
Comodo

Muy cémodo
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17. Qué aspectos de la infraestructura considera mas importantes para la instalacion de un

servicio de resonancia magnética?

a. Espacio adecuado

b. Equipo de calidad

c. Accesibilidad

d. Seguridad

18. ¢ Considera importante que el personal que realice la resonancia magnética esté altamente

capacitado?

a.
b.
C.
d.

Nada importante
Poco Importante
Importante

Muy importante

19. ¢ Considera importante que el personal que realice la resonancia magnética esté altamente

capacitado?

a.
b.
C.
d.

Nada importante
Poco Importante
Importante

Muy Importante

20. ¢Confia en que el personal médico y técnico del Hospital Militar recibira capacitacion

adecuada para operar el equipo de resonancia magnética?

a
b.
C.
d.

e.

No confiado
Poco confiado
Neutral
Confiado

Totalmente confiado

21. {Recomendaria el Hospital Militar a otras personas para recibir atencion médica?

a.

b.

No

Si
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21. ¢ Estéa dispuesto a recibir informacidn sobre el nuevo servicio de resonancia magnética?
a. No
b. Si

22. ;Conoce el portal en linea para ver resultados de radio imagenes del Hospital Militar?
a. No
b. Si

23. ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacion sobre los servicios que ofrece el
Hospital Militar?

a. Redes sociales

b. Pagina web del hospital

c. Recomendacién de un médico
d. Radio

e. Television

f. No me gustaria recibir informacion
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ANEXO 7 ENCUESTA PARA MEDICOS

Encuesta para Médicos
Esta investigacion es realizada por estudiantes del Posgrado de Administracion de
Proyectos, de la Universidad Tecnoldgica Centroamericana (UNITEC). Con el objetivo de realizar
un estudio de prefactibilidad para la apertura del Servicio de Resonancia Magnética en el Hospital
Militar. Esta investigacion forma parte de una tesis que busca identificar areas de mejora y
optimizar la experiencia de los pacientes, asi como para detectar oportunidades que nos permitan

ofrecer una atencion mas efectiva y satisfactoria.

Los datos recolectados por este cuestionario, serdn manejados en anonimato y
confidencialidad, por lo que no se revelara su identidad y seran utilizados unicamente para fines
académicos. Su participacion es voluntaria, no remunerada y no representa ningin dafio a su
integridad como persona. Le tomara unos minutos de su tiempo. Agradecemos de antemano su

colaboracion y tiempo dedicados a este estudio.

1. ¢Cual es su rango de edad?

a. 24-30 afios
b. 31-50 afios
c. 51-70 afios

d. Mas de 70 afios
2. ¢Es usted hombre o mujer?
a. Hombre
b. Mujer
3. ¢Cual es su especialidad médica?
a. Medicina general
b. Medicina Interna

c. Neurocirugia

285



d. Neurologia
e. Radiologia
f.  Ortopedia
g. Oncologia
h. Otro
4. ¢Cuéntos afios ha trabajado en su profesion?
a.  Menos de 5 afios
b. 5-10 afios
c. 11-20 afos
d. Mas de 20 afios

5. ¢Con qué frecuencia solicita estudios de resonancia magnética para sus pacientes?

a. Nunca
b. Raravez
c. Nunca

6. ¢Esta satisfecho con la disponibilidad actual de servicios de resonancia magnéetica en

Tegucigalpa?
a. Muy insatisfecho
b. Insatisfecho
c. Neutral
d. Satisfecho

e. Muy satisfecho
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7. ¢Hatenido dificultades para acceder a resonancias magnéticas para sus pacientes?
a. Si
b. No
8. ¢Queé tipos de resonancias magnéeticas solicita usted en su practica clinica?
a. Resonancia magnética cerebral
b. Resonancia magnética de columna
c. Resonancia magnética de articulaciones
d. Resonancia magnética de abdomen
e. Resonancia magnética de Partes blandas
f.  Ninguna
9. ¢Para usted es importante los tiempos de espera para obtener una resonancia magnética?
a. No
b. Si

10. ¢ Cuanto tiempo ha tardado en recibir los resultados de las resonancias magnéticas de sus

pacientes?
a.  Menos de una semana
b. Unasemana
c. Mas de una semana

11. ;Cuél es su opinidn sobre el costo de los estudios de resonancia magnética actuales?

a. Bajo

b. Razonable
c. Alto

d. Muy alto
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

¢Considera que la calidad de los estudios de resonancia magnética disponibles es

adecuada?
a. No
b. Si

¢Conocia usted que el Hospital Militar atiende a la poblacion en general?
a. No
b. Si
¢Conocia usted que el Hospital Militar contara con estudios de resonancia magnética?
a. No
b. Si
¢Enviaria a sus pacientes al servicio de resonancia magnética del Hospital Militar?
a. No
b. Si
¢Conoce el portal en linea para ver resultados de radio iméagenes del Hospital Militar?
a. No
b. Si

¢ Cual es su preferencia respecto al horario de atencion del servicio de resonancia

magnética?
a. Horario de oficina (7:00- 17:00hrs)
b. Horario extendido (17:00- 23:00hrs)
c. Disponibilidad 24/7

¢Para usted es importante dar todas las indicaciones a los pacientes antes de una

resonancia magnética para evitar inconvenientes?
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a. No
b. Si

19. ¢ Qué tan importante es para usted que el nuevo servicio cuente con areas de espera

cémodas para los pacientes?
a. No importante
b. Indiferente
c. Importante

20. ¢Considera que el nuevo servicio debe cumplir con estandares nacionales e

internacionales de calidad?
a. No
bh. Si

21. ¢ Qué tan relevante es para usted que el equipo de resonancia magnética mantenga un

programa de mantenimiento regular?
a. lIrrelevante
b. Indiferente
c. Relevante

22. ¢ Cree que el nuevo servicio deberia ofrecer un protocolo claro para el manejo de

incidentes durante los estudios?
a. No

b. Si
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