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RESUMEN

En el area médica existen las areas de radiologia y radioterapia, en las cuales
los examenes realizados requieren del uso de maquinaria emisora de radiacion
ionizante, radiacion perjudicial para el ser humano. El Ecuador cuenta con
normativa que vela por la salud del paciente ante este tipo de radiacion, sin
embargo, no existe el mismo cuidado para los médicos afectados. Por esta
razon existe una tendencia social a un mayor cuidado de la salud cancerigena

y reproductiva del personal ocupacional expuesto a radiacion.

Actualmente el Ecuador cuenta con un solo laboratorio dedicado a brindar el
servicio de dosimetria personal, perteneciente a la Subsecretaria de Control y
Aplicaciones Nucleares. Mediante la investigacion de mercado, la idea de
negocio identificé una alta demanda del servicio, asi como las necesidades que
no estaban siendo cubiertas por el actual laboratorio. Es asi que, mediante la
matriz de las cuatro acciones, se definieron los elementos de valor para el
cliente y usuario. La idea de negocio entregara un servicio seguro y de calidad,
mediante tecnologia innovadora adquirida local e internacionalmente, personal
altamente capacitado y con afios de experiencia en el area y procesos
adecuados y comprobados. Adicionalmente implementard nuevos mecanismos
de pago, forma complementaria de envio de dosis, capacitaciones por area e
informacion clara y de sencilla comprensién que sea amigable con el usuario.

Finalmente es importante destacar que, mediante una inversion inicial de
$290.275,00, se pretende poner en marcha el laboratorio. Sin embargo, la idea
de negocio resulta no ser rentable a corto plazo debido a los altos costos de
importacion y personal, costos que el actual laboratorio no considera ya que
son subsidiados por el Estado. Por esta razon ingresar en esta industria
mediante la entrega del servicio de dosimetria personal requiere de un alto
capital, compromiso por parte de los directivos del laboratorio y paciencia para

poder ver resultados a largo plazo y ser competitivos.



ABSTRACT

In the medical area, there are fields of radiology and radiotherapy, in which the
tests carried out require the use of machinery that emits ionizing radiation, a
type of radiation that is harmful to humans. Ecuador has regulations that
safeguard the patient's health in the face of this type of radiation, however,
there is not the same care for the affected physicians. For this reason, there is a
social tendency towards greater care for the cancerous and reproductive health

of the occupational personnel exposed to radiation.

Ecuador currently has a single laboratory dedicated to providing the Personal
Dosimetry Services, which belongs to the Undersecretariat of Control and
Nuclear Applications. Through market research, the business plan identified a
high demand for the service, as well as the needs that were not being covered
by the current laboratory. Thus, the elements of value for the client and user
were defined through the matrix of the four actions. The business idea will
provide a safe and high-quality service, through innovative technology acquired
locally and internationally, highly trained personnel with years of experience in
the area and appropriate and proven processes. Additionally, it will implement
new payment mechanisms, a complementary way for doses shipment, training

by area, and clear, easy-to-understand information that is user-friendly.

Finally, it is important to point out that, through an initial investment of
$290,275.00, the laboratory is to be started up. However, the business idea
turns out to be not profitable in the short term due to the high import and
personnel costs, costs that the current laboratory does not consider since they
are subsidized by the State. For this reason, entering the industry through the
delivery of the Personal Dosimetry Service requires a high level of capital,
commitment on the part of the laboratory managers and patience to be able to

see long-term results and be competitive.



GLOSARIO

= OIEA: Organismo Internacional de Energia Atdbmica.

= CEEA: Comision Ecuatoriana de Energia Atomica (se transforma en
MEER).

» MEER: Ministerio de Electricidad y Energia Renovable.

= SCAN: Subsecretaria de Control y Aplicaciones Nucleares
(dependencia del MEER).

» SERI: Sociedad Ecuatoriana de Radiologia e Imagenologia.

= POE: Personal ocupacional expuesto.

= OMS: Organizacion Mundial de la Salud.

= COPCI: Cdédigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones.

= |ESS: Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.
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1. INTRODUCCION

1.1.Justificacion del trabajo

Mediante este trabajo se busca desarrollar un plan de negocio para la creacion
de un laboratorio de dosimetria personal dirigido al POE a radiacion en
instituciones médicas publicas y privadas de Quito-Ecuador. En el area médica
existen las sub-areas de radiologia y radioterapia. La primera contiene dos
ramas denominadas radiologia diagnostica y radiologia intervencionista las
cuales utilizan tecnologia imagenolégica para diagnosticar y tratar
enfermedades; mientras que la segunda emplea directamente radiacién
ionizante para el tratamiento de las mismas. Para poder llevar a cabo los
diferentes examenes requeridos en estas sub-areas se usan equipos emisores
de radiacién ionizante. La mayoria de las veces, por no decir todas, el paciente
recibe los cuidados respectivos para evitar que la dosis de radiacién recibida
sea perjudicial para su salud, sin embargo, los médicos no reciben el mismo

cuidado.

Actualmente existe mayor informacién, por ende, mayor concienciacion, con
respecto a las consecuencias de la recepcion inadecuada de dosis de radiacién
proveniente de los equipos de radio diagnéstico y a la importancia de un
correcto cuidado y precauciones por parte no solo del paciente sino también del
meédico. Es por esto que se planea crear una empresa de dosimetria personal
enfocada en el POE a radiacion, con el objetivo de cuidar que la radiacion
recibida no sea perjudicial para su salud cancerigena y reproductiva, y asi

contribuir a un mejoramiento de su salud y seguridad profesional.

Con el fin de brindar un servicio de calidad, diferenciado y acorde a leyes y
normas establecidas por la SCAN y la Asamblea Nacional, se contrataran
técnicos especializados, se importara la maquinaria e insumos requeridos para
brindar este servicio y se adquirirdA un espacio apropiado para el

establecimiento de la empresa.



1.1 Objetivo general del trabajo

e Elaborar un plan de negocio para determinar la viabilidad de crear un
laboratorio de dosimetria personal dirigido a personal ocupacional
expuesto a radiacion en instituciones meédicas publicas y privadas de

Quito-Ecuador.

1.2 Objetivos especificos del trabajo

e Analizar la industria en la que se encuentra la idea de negocio mediante
un analisis PEST y PORTER, el cual permita determinar la viabilidad del
negocio.

e Investigar y analizar al segmento seleccionado mediante una correcta
segmentacion del mercado, mediante la cual se determine la aceptacion
que tendra este servicio.

e Desarrollar un plan de marketing, acorde al servicio y a la demanda, el
cual permita posicionar efectivamente a la marca en el mercado objetivo.

e Establecer una estructura organizacional 6ptima para la entrega de un
servicio eficiente y de excelencia, con miras a su expansion.

e Elaborar un plan financiero el cual permita determinar la viabilidad y

rentabilidad de la idea de negocio.

2. ANALISIS DE LOS ENTORNOS

2.1 Analisis del entorno externo

El analisis del entorno externo permitira a la idea de negocio estudiar y
comprender el sector donde desea desarrollarse, para asi ver la factibilidad de

ingresar en el mismo.



2.1.1 Entorno externo (PEST)

La herramienta PEST, por sus siglas de politico, econdémico, social y
tecnologico, es de uso comun en la administracion y ayuda a determinar las
condiciones del entorno de una organizacion. El siguiente andlisis PEST esta

vinculado con el plan de negocio (Guevara, Pérez, & Quint, 2014)

ANALISIS PEST - ECUADOR

POLITICO — LEGAL

El actual Reglamento para el Proceso Simplificado de Constitucién y Registro
de Compafiias por Via Electrdénica, facilita la creacion de nuevas empresas
mediante un registro online simplificado y rapido. (SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS Y VALORES, 2014) De igual manera, la Ley Organica del
Sistema de Contratacién Publica, privilegia la contratacién de micro y pequefas

empresas ecuatorianas para brindar el servicio de dosimetria personal.

La Ley Organica de la Salud dictamina en su Art. 108 que es responsabilidad
de la CEEA y mas organismos competentes vigilar el cumplimiento de normas
en materia de radiacién ionizante. En su Art. 121 que las instituciones publicas
y privadas deben proveer de dispositivos de cuidado y control de radiacion al
POE a radiacién y que su incumplimiento daré lugar a sanciones. (Asamblea
Nacional, 2006) Mediante Acuerdo del MEER No. 245-2015 publicado en el
Registro Oficial No. 448 del 28 de febrero del 2015, se expide la Norma
Técnica "Requisitos Técnicos y Administrativos para los Servicios de

Dosimetria Personal de Radiacién Externa".

Actualmente el Ecuador tiene los siguientes acuerdos comerciales: CAN
(1969), México (1987), Cuba (2000), MERCOSUR (2005), Chile (2010),
Guatemala (2013), Unién Europea (2016), El Salvador (2017) y Nicaragua
(2017). Cabe indicar que el Ecuador no posee acuerdos comerciales vigentes

con Estados Unidos. (Ministerios de Comercio Exterior e Inversiones, 2018)



ECONOMICO

Para septiembre del 2017 del total de personas con empleo a nivel nacional, el
47,4% estuvo ocupado en el sector formal, mientras que el 46,4% lo estuvo en
el sector informal. (INEC, 2017) La rama de actividad denominada Ensefianzas
y Servicios Sociales y de la Salud es la cuarta rama de actividad, de 15 ramas,
gue concentra la mayor participacion de empleo con 6,8%, asi como la tercera
rama generadora de mayor participacion de empleos adecuados con 12,9%.
(INEC, 2017) La industria de actividades de atencion de la salud humana
registra un aporte de USD 3.272.944.000 es decir, un aporte del 3,32% al PIB
del Ecuador, y se encuentra como la octava industria, de sesenta y nueve, con

mayor aporte.

La OMS recomendd establecer un minimo del 6% del PIB para los paises de
las Américas en inversion en salud. Ecuador no cumple con esta
recomendacion, encontrandose entre los paises que invierten del 4% al 6% de
su PIB en salud. (Organizacion Panamericana de Salud (OPS), 2017)

SOCIAL

La dosis de radiacion proporcionada, asi como el tiempo de exposicién son
factores criticos al momento de analizar el dafio causado en 6rganos Y tejidos.
Algunas consecuencias son el enrojecimiento de la piel, caida del cabello,
gquemaduras por radiacion, cancer, entre otras. El riesgo aumenta en nifios y
adolescentes al ser mas sensibles que los adultos a la radiacion. (Organizacion
Mundial de la Salud, 2016)

El tipo de examen de imagenologia con mayor demanda en el 2016 fueron las
radiografias con un namero de 3.989.469, seguidas de ecografias con un
namero de 2.682.910 y de tomografias con un numero de 646.037. La
dosimetria 6sea tiene un menor nimero con 98.646. (INEC, 2016) Actualmente

el Ecuador cuenta con una gran cantidad de médicos radiologos y varias areas



médicas equipadas con tecnologia moderna. Estos médicos no solo ejercen su
profesion sino también imparten clases en universidades del pais con el fin de
desarrollar el area con nuevos profesionales. (Veletanga, 2017) En el afio 2016
se creo la revista de la Sociedad Ecuatoriana de Radiologia e Imagenologia
con el fin de publicar articulos cientificos y educar a la sociedad en este
aspecto. (Veletanga, 2017)

TECNOLOGICO

Para el afio 2016 el Ecuador registr6 el nUmero de equipos de imagenologia,
dando como resultado una mayor cantidad en ecoégrafos (1.125 unidades),
rayos X fijos (604) y rayos x portatiles (286 unidades). (INEC, 2016)
Entre las innovaciones de este 2017 se encuentran equipos de rayos moviles,
utilizados principalmente con neonatos y para terapias intensivas, cuando los
pacientes no pueden ir por su propia cuenta a la sala de rayos X. (Sociedad
Ecuatoriana de Radiologia e Imagenologia S.E.R.l., 2018) La nueva maquinaria
para radiologia importada permite obtener resultados hasta en cuatro
segundos, reducciones de tomas, disminucién de cantidad de dosis de
radiacion y atencién a una mayor cantidad de pacientes. (Sociedad Ecuatoriana

de Radiologia e Imagenologia S.E.R.I., 2018)

ANALISIS PEST — ESTADOS UNIDOS

POLITICO = LEGAL

En el aflo 2010 Barack Obama cre6 la Ley de Cuidado de Salud Asequible,
conocida también como Obamacare, mediante la cual la mayoria de
ciudadanos estadounidenses fueron capaces de contratar un seguro medico,
reduciendo asi del 16% de la poblacion sin seguro meédico al 8,6% para el afio
2016. (TELESUR, 2017) El Estado gestiona el programa Medicare, mediante el



cual personas mayores de 65 afios pueden acceder a un seguro médico, de
igual manera este programa permite que a partir del afio 2018 hasta el afo
2022 las personas paguen 20% menos en radiografias de pelicula y 10%
menos posteriormente, transicion enfocada en la satisfaccion del cliente, mayor
flujo de trabajo y reduccion en la dosis de radiacion (Bricefio, 2017) La Agencia
de Proteccion Ambiental de los Estados Unidos (EPA), protege a la salud
humana y al medioambiente de la exposicion a radiacion, mediante limites de
proteccion y asesoramiento técnico, asi mismo su autoridad orientadora
asesora a las agencias federales en el desarrollo de normas y estandares de
proteccién para proteger a la sociedad de los efectos dafiinos de la radiacion.
(Gobierno de los Estados Unidos, 2018)

ECONOMICO

Estados Unidos es el pais que mas invierte en salud, destinando asi el 17,4%
de su PIB en salud, sin embargo, paises que dedican menos dinero al sector
salud presentan mayores expectativas de vida. Las actividades terciarias del
pais son las mas representativas en su economia con un aporte al PIB del
79.6%, empleando al 68% de la poblacion activa. En Estados Unidos el
desempleo presenta una tasa del 4,9% valor que ha ido disminuyendo, al
contario de la desigualdad de ingresos. Segun el indice de Gini, Estados
Unidos registra un 0.39 acercandose cada vez mas a la media (0 perfecta
igualdad, 1 perfecta desigualdad).

SOCIAL

Actualmente el 84% de la poblacion en Estados Unidos cuenta con un seguro
médico, lo que significa que el 16% de su poblacién no la tiene. (Vargas
Bustamante, 2014) Como se indic6 en el factor econémico, el indice de Gini se

ha incrementado en los ultimos afios, lo cual indica que la distribucion de los



ingresos es cada vez mas desigual impidiendo que una gran parte de la

poblacion invierta en su salud.

TECNOLOGICO

Estados Unidos es el lider en la tecnologia e innovacion, dejando detras a
Europa y Asia. Un informe de la consultora AT Kearney muestra que dentro de
las cien primeras empresas del mundo de tecnologias de la informacion y
comunicaciones las primeras y la gran mayoria tienen su sede en Estados
Unidos. En la conferencia realizada por la OIEA en el afio 2017 se examinaron
los rapidos progresos en imagenologia funcional y su importancia en el
diagnéstico de ciertas enfermedades como canceres, cardiopatias y trastornos
neurolégicos. Dentro de las mejoras en los nuevos equipos de imagenologia
destaca una mejora del 40-60% de la productividad, disminucién de entre 30-
50% de la dosis de radiacion y disminucion en el tiempo por examen. Durante
el 4to Congreso Anual de Imagenologia Toraxica celebrado en Boston, se
presentd una nueva tecnologia denominada Radiografia de Térax Dindmica, la
cual permite obtener informacién anatémica vy fisiolégica de manera simultdnea

lo cual no era posible con la radiografia convencional.

2.1.2 Andlisis de la industria (PORTER)

Las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter permiten analizar a un sector
especifico y visualizar las oportunidades y amenazas desde distintos puntos.
“Las fuerzas competitivas mas fuertes determinan la rentabilidad de un sector y
se transforman en los elementos mas importantes de la elaboracion de la
estrategia” (Porter M. E., 2008)



Cliu
CIIU Actividad: Q86 Actividades de atencion de la salud humana.

ClIU Operacion Principal: Q8690.21 Actividades de laboratorios de radiologia

(rayos x) y otros centros de diagndstico por imagen.

Tabla 1:

ANALISIS FUERZAS DE PORTER

INFLUENCIA

FUERZAS FACTORES DETERMINATES

ALTO
MEDIO
BAJO

Diferenciacion del producto: Esta industria cuenta con
servicios especializados tales como: empresas de
servicios médicos por imagen, empresas importadoras,
exportadoras y comercializadoras de equipos de
diagnostico por imagen vy laboratorios clinicos.
Independientemente de que los servicios sean
estandarizados, existe diferenciacion en el valor
agregado que entrega cada laboratorio/clinica. (BAJA)
Acceso a canales de distribucion: Esta industria tiene
la diferenciacion de que el cliente es quien se acerca
para recibir el servicio y para retirar los resultados,
haciendo que no exista un canal de distribucién. (ALTA)
Necesidad de capital: Para poder crear un
laboratorio/clinica dentro de esta industria, es necesario
contar con un capital de trabajo alto el cual permita
construir las instalaciones acordes a las normas
establecidas, importar la maquinaria e insumos
requeridos y contratar al personal capacitado. (BAJA)
Necesidad de personal capacitado: Dentro de esta
industria, al hablar de servicios especializados, los
trabajadores deben ser médicos y técnicos que cuenten
con titulos en el &rea médica, quimica o fisica. (BAJA)
Politicas gubernamentales: El gobierno cuenta con
normas que obligan a llevar un control adecuado de
estos laboratorios/clinicas ya que la mayoria de ellos
poseen maquinaria emisora de radiacion ionizante la
cual debe ser regulada y debidamente controlada.
(BAJA)

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES
X




AMENAZA DE SUSTITUTOS

Coste de cambio: Para los clientes de esta industria,
sean estos clientes de servicios médicos por imagen o
de laboratorios clinicos, el coste de cambio es elevado
debido a que los precios de los servicios varian
dependiendo de la zona (geogréfica y del
laboratorio/clinica. (BAJA)

Alta posibilidad de sustitucion: Para los clientes de
esta industria la posibilidad de sustitucién del servicio es
media debido a que existen varias clinicas y laboratorios
de brindan el mismo servicio, sin embargo, cada uno
cuenta con su diferenciacién/valor agregado. (MEDIA)
Propensién del comprador a cambiar: La propensién
del cliente es bajo, debido a que un porcentaje de
clientes cuentan con un seguro de salud el cual esta
ligado a clinicas y laboratorios especificos, limitando asi
la decision del cliente y reduciendo su propension al
cambio. El porcentaje restante de personas que no
cuentan con un seguro de salud tienen una baja
propension al cambio principalmente debido a los
precios. (BAJA)

PODER DE NEGOCIACION DEL PROVEEDOR

Diferenciacion del producto: Esta industria cuenta con
servicios especializados los cuales requieren de
magquinaria especifica. Esta maquinaria puede variar
ciertas caracteristicas dependiendo del proveedor, sin
embargo, el funcionamiento y los resultados arrojados
deben ser los mismos, disminuyendo asi el poder de
negociacién del proveedor. (BAJO)
Concentracion y tamafio de los proveedores: Los
principales proveedores de maquinaria para servicios
médicos por imagen, laboratorios clinicos y laboratorios
de dosimetria son:
- Servicios médicos por imagen: General Electric
y Shimadzu (rayos Xx) y empresas chinas
(maquinaria para tomografias y mamografias).
- Laboratorios clinicos: Thermo Fisher Scientific
(centrifugadora y tubos de ensayo).
- Laboratorio de dosimetria: Rexon, Rados y
Panasonic (dosimetros, maquinas lectoras).
Los principales proveedores no estan concentrados en
una zona en especifico, son de gran tamafio y
reconocimiento y se ubican fuera de nuestras fronteras,
aumentando asi su poder de negociacién. (ALTO)
Coste de cambio: Si se hace referencia a los
principales proveedores listados anteriormente, el costo
de cambio de las clinicas y laboratorios ecuatorianos es
alto debido a que los proveedores ofrecen productos de
gran calidad y reconocimiento y los costos de
importacion van a variar dependiendo del proveedor y
de su ubicacion. (ALTO)
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PODER DE NEGOCIACION DEL

CLIENTE

Diferenciacion del producto: Esta industria cuenta con
servicios especializados los cuales varian en sus
caracteristicas, beneficio entregado al cliente y precios
dependiendo de la zona (geogradfica y del
laboratorio/clinica. (BAJO)

Capacidad del cliente de integrar hacia atras: Los
clientes de esta industria tienen una limitacion para
poder integrar hacia atrds debido a que hablamos de un
servicio especializado que requiere de
clinicas/laboratorios que cumplan con normas técnicas,
magquinaria/insumos especificos y un alto capital.
(BAJO)

Coste de cambio: Para los clientes de esta industria el
coste de cambio es alto debido a la variacién de los
precios por zona geogréfica y laboratorio/clinica. (BAJO)

RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS

COMPETIDORAS

Diferenciacion del producto: Esta industria cuenta con
servicios especializados los cuales pueden ser
considerados estandarizados, sin embargo, estos varian
en sus caracteristicas, beneficio entregado al cliente y
precios dependiendo de la zona geografica y del
laboratorio/clinica. (BAJA)

Concentracidon: Las veinte empresas que se
encuentran dentro de esta industria estdn ubicadas en
distintos lugares del pais, abarcando asi, zonas y
consumidores distintos. (BAJA)

Barreras de entrada: Las barreras de entrada son altas
principalmente debido a la alta necesidad de capital, de
talento humano capacitado y a las politicas
gubernamentales. (BAJA)




2.1.3 Matriz de evaluacion externa (EFE)
Tabla 2:
MATRIZ EFE

11

Ponderacion | Calificacion| Calificacion Ponderada

OPORTUNIDADES

Politicas y normas que exigen el uso de dispositivos de cuidado

y control de radiacién al POE 015 06
La industria cuenta con veinte empresas dentro de las cuales
solo una se dedica a brindar el servicio de dosimetria personal 012 048
El mercado objetivo (hospitales, clinicas y laboratorios que
cuenten con las sub-areas de radiologia y radioterapia en el 012 0.48
pais) es sumamente amplio, tomando en cuenta que cada ! !
institucion tiene 50 usuarios en promedio.
La industria presenta una tasa de crecimiento anual del 7,19% 0,09 0,27
La rama de actividad Ensefianza y Servicios Sociales y de la
Saludes la tercera rama, de quince, generadora de mayor 0,06 0,18
participacion de empleo adecuado en el pais
Concentracion dispersa entre empresas de la industria 0,03 0,09
AMENAZAS
Alto requerimiento de capital para instalaciones, maquinaria e 015 03
insumos, y personal ! !
Politicas y normas que restringen la entrada de nuevas
empresas en la industria debido a los requerimientos 0,12 0,12
establecidos
En el Ecuador no existen empresas fabricantes de la
maquinaria e insumos requeridos en esta industria, obligando 0,09 0,09
a que los mismos sean importados
El Ecuador no posee acuerdos comerciales con Estados Unidos,
uno de los principales proveedores de maquinaria e insumos 0,07 0,14
requeridos en esta industria

TOTAL 1 2,75

La matriz EFE arroja, cdmo resultado, una puntuaciéon ponderada de 2.75/4,

valor por encima de la media (2.50). Este resultado indica que para la idea de

negocio son mayores las oportunidades que las amenazas y que la misma

estaria en condiciones de aprovecharlas. Sin embargo, también se ve afectada

por las amenazas las cuales, al estar fuera del alcance de la empresa,

representan un riesgo y reto importante.

2.1.4 Conclusiones analisis de los entornos

e El Ecuador cuenta con politicas y normas que velan por la salud del

POE, mismas que exigen a instituciones médicas publicas y privadas el
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uso de dispositivos de cuidado y control de la radiacion, siendo esto
beneficioso para la idea del negocio.

Dentro de la industria Actividades de laboratorios de radiologia (rayos x)
y otros centros de diagndstico por imagen se encuentran los laboratorios
clinicos, centros de diagndstico por imagen y empresas importadoras,
exportadoras y comercializadoras, sin embargo, en el Ecuador existe
solo un laboratorio dedicado a brindar el servicio de dosimetria personal.
El mercado objetivo al que se desea entregar el servicio de dosimetria
personal es sumamente amplio puesto que hablamos de hospitales,
clinicas y laboratorios que cuentan con las sub-areas de radiologia y
radioterapia en el pais. La SCAN con su laboratorio de dosimetria
personal no llega a todas estas instituciones médicas.

Para poder crear un laboratorio/clinica dentro de esta industria, es
necesario contar con un capital de trabajo alto el cual permita construir
las instalaciones acordes a las normas establecidas, importar la
maquinaria e insumos requeridos y contratar al personal capacitado,
siendo esto una amenaza para la idea de negocio.

El Ecuador no cuenta con empresas nhacionales fabricantes de la
magquinaria e insumos requeridos por la industria, haciendo obligatoria la
importacion de los mismos; ni acuerdos comerciales con Estados
Unidos, uno de los principales paises proveedores de esta maquinaria e
insumos. Esto representa una amenaza para la idea de negocio al
incrementar significativamente los costos.

En base al analisis de la industria se considera necesario que la idea de
negocio establezca una diferenciacién clara o entregue valor agregado
con el fin de distinguirse dentro del sector y reducir la propension al
cambio por parte del cliente.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacién cualitativa y cuantitativa

El principal objetivo de la investigacion cualitativa y cuantitativa es responder a
las preguntas de investigacion y cumplir con los objetivos de investigacion
previamente definidos. “Los experimentos no soélo conducen a conclusiones
causales mas claras, sino que el mismo proceso del disefio experimental
contribuye a aclarar la naturaleza del problema social que esta siendo
estudiado” (Riecken, 1974).

3.1.1 Metodologia de investigacién

Oportunidad de mercado:

En el area médica existen las sub-areas de radiologia y radioterapia, dedicadas
al diagnostico y tratamiento de enfermedades mediante del uso de equipos
emisores de radiacion ionizante, radiacion perjudicial para el ser humano. El
Ecuador cuenta con normas y regulaciones que velan por la salud del paciente
ante este tipo de radiacién, sin embargo, no existe el mismo cuidado para los
médicos afectados. Esto lleva a que la oportunidad de negocio sea: la
tendencia social de un mayor cuidado de la salud cancerigena y reproductiva

del POE a radiacion.

Problema de decisién administrativa;

Identificar el tipo de dosimetro que debe ser importado, al igual que el tipo de
porta dosimetro y personal requerido para brindar un servicio que genere

confianza y aproveche la oportunidad de mercado.
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Problema de investigacién de mercados:

¢, Cudles son las caracteristicas que debe presentar el dosimetro, el porta
dosimetro y el servicio de dosimetria personal para satisfacer la expectativa del
usuario del mercado objetivo definido?

Preguntas de investigacion (servicio, precio, plaza, promocién,

segmento):

1. ¢Cudles son las caracteristicas con las que debe cumplir el dosimetro y
el porta dosimetro para un uso comodo y adecuado por parte del POE?

2. ¢Qué informacién debe contener la guia de uso para un manejo
adecuado del dosimetro y porta dosimetro por parte del POE?

3. ¢Cual es la frecuencia adecuada para realizar la lectura de dosimetros,
con el propésito de llevar un seguimiento de la dosis recibida por el
POE?
¢, Cual es el precio adecuado para el servicio de dosimetria personal?
¢,Cual es el principal servicio complementario demandado por clientes y
usuarios?

6. ¢Cudl es la ubicacion idénea para la idea de negocio?

7. ¢Cual es la frecuencia adecuada para llevar a cabo las visitas
personales?

8. ¢Qué tipo de publicidad es la adecuada para promocionar el servicio de

dosimetria personal?

©

¢, Cuadles son las areas con mayor demanda del servicio de dosimetria

personal dentro de las instituciones médicas del pais?

Se plantearon hipotesis en respuesta a las preguntas de investigacion, mismas

gue pueden observarse en ANEXO 1.
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Objetivos de investigacion:

Objetivo general
Identificar las caracteristicas con las que debe contar el servicio de
dosimetria personal para generar seguridad y satisfaccion por parte del

usuario durante el periodo de investigacion.

Objetivos especificos

Analizar las caracteristicas necesarias con las que debe contar el
dosimetro y el porta dosimetro para un uso comodo y adecuado por
parte del POE.

Determinar la informacién que debe incluir la guia de uso para que esta
sea clara y de sencilla comprension.

Identificar la frecuencia con la que se deben llevar a cabo la lectura de
dosimetros y visitas personales para la entrega de informes, para que
los clientes se sientan conformes y sean capaces de tomar medidas
correctivas a tiempo en caso de ser requeridas.

Definir el precio adecuado para el servicio de dosimetria personal.
Determinar las actividades complementarias que pueden ser ofrecidas al
mercado objetivo y que tendrian gran aceptacion.

Definir el medio de publicidad adecuado para dar a conocer el servicio
de dosimetria personal a clientes objetivos y clientes potenciales.

Definir la ubicacion idonea en beneficio de los clientes y de las

actividades de la idea de negocio.
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Mercado objetivo
Tabla 3:
MERCADO OBJETIVO

Hospitales, clinicas y laboratorios en 929
Ecuador

Hospitales, clinicas y laboratorios en
Quito

96

Hospitales, clinicas y laboratorios que
tengan sub-areas de radiologia y |57

radioterapia en Quito

Hospitales, clinicas y laboratorios que

tengan sub-areas de radiologia y |43

radioterapia en el Norte de Quito

TOTAL 43 personas juridicas

Adaptado de: (SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, VALORES Y
SEGUROS, 2018)

Para la consideracién de la muestra se realizd la encuesta a 51 médicos y

especialistas de clinicas, hospitales y laboratorios de la ciudad de Quito.

3.1.2 Resultado del anélisis cualitativo

El andlisis cualitativo consistié en la realizacién de un focus group de ocho
personas las cuales estudian o laboran dentro de la industria analizada, al igual
gue dos entrevistas a expertos del tema; las respectivas fichas metodolégicas
pueden observarse en el ANEXO 2. Con el fin de dar a conocer de forma
sencilla y didactica los resultados arrojados por la investigacion cualitativa, se

desarrolld un mapa mental el cual se lo presenta a continuacion.
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3.1.3 Resultados del analisis cuantitativo

El analisis cuantitativo consistio en la realizacion de 51 encuestas a médicos y
especialistas de clinicas, hospitales y laboratorios de la ciudad de Quito. Las
preguntas para la encuesta fueron desarrolladas en funcion de las preguntas y
de los objetivos de investigacion. El modelo de la encuesta y el célculo de
porcentajes de preguntas de opcidon multiple pueden observarse en el ANEXO

3. Las respuestas registradas son las siguientes:

» La guia de uso es entregada, como parte del servicio de dosimetria, a
los clientes/usuarios con el fin de que comprendan la forma correcta de
uso de los dosimetros y porta dosimetros. El 80.39% de encuestados
concuerdan en que la caracteristica mas importante que debe presentar
la guia de uso para cumplir con su finalidad es que esta cuente con
informacion clara y de sencilla comprension.

» Adicionalmente al servicio de dosimetria personal, se entregara un
servicio complementario el cual aborde temas como: proteccion y
seguridad radiologica, dosis de radiacion recibida y consecuencias,
beneficios del servicio, aspectos técnicos y normas gubernamentales. El
90.08% de encuestados concuerdan en que si existe la necesidad de

recibir conferencias especializadas por sub-area.

23,53

76,47

B Concuerdan M Desacuerdan

Figura 2: RELACION ENTRE LA PRINCIPAL CARACTERISTICA DE LA GUIA
DE USO Y EL SERVICIO COMPLEMENTARIO SELECCIONADO

= Como indica la Figura No. 2, el 76.47% de encuestados concuerdan en

que si existe la necesidad de conferencias especializadas por sub-area
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las cuales complementen a la guia de uso y que la misma debe contar
con informacion clara y de sencilla comprensiéon para un uso adecuado y
sin errores por parte del POE.

El 49.02% de encuestados concuerdan en que el servicio adicional que
les gustaria recibir son conferencias especializadas por sub-area y que,
de igual forma, les gustaria recibir informacion sobre el servicio,
servicios complementarios y nuevos beneficios a su celular o correo
electronico.

Al hablar de la frecuencia con la que se deben realizar las lecturas de
dosis y las visitas personales para la entrega-recepcion del informe de

dosis los resultados son los siguientes:

Frecuencia 6ptima de Frecuencia optima de
lectura de dosimetros visitas personales
11,77 15,69

31,37
35,29 '

25,49

33,33

19,61

27,45

B 1mes MI15dias M2 meses 3 meses H1mes M15dias ®2 meses 3 meses

Figura 3: FRECUENCIAS OPTIMAS

El 81.34% de encuestados concuerdan en que prefieren recibir un
servicio a domicilio para la entrega-recepcion del informe de dosis que ir
a retirarlo personalmente. El 33.33% de encuestados concuerdan en que
la frecuencia 6ptima para las visitas personales es cada 2 meses.
Finalmente, el 31.37% de encuestados concuerdan en que la frecuencia
Optima para realizar la lectura de dosimetros y la visita personal a
domicilio es cada dos meses.

Al hablar de la promocion, el 98.97% de encuestados concuerdan en

que el medio de comunicacion 6ptimo para dar a conocer el servicio es



20

mediante publicidad online y que la informacion indispensable en el
anuncio deben ser los beneficios y el precio del servicio.
El analisis de Van Westendorp permitio determinar el precio 6ptimo,

precio de mercado y precio justo:

Van Westendorp

% Precio optimo $70
1o Precio de mercado $80
100% Precio justo $77.16

80%

60%

40%

20%

0%

$50.00  $60.00  $70.00  $80.00  $90.00  $100.00 $110.00  $120.00

BNC BC cc CNC

Figura 4: VAN WESTENDORP ANALISIS PRECIO

3.1.4 Conclusiones de lainvestigacion de mercados

El dosimetro y porta dosimetro deben cumplir con especificaciones
establecidas a nivel nacional e internacional, las cuales estipulan desde
el tamafio hasta la sefialética que deben tener, dificultando asi que el
disefio creado sea amigable con el usuario. Por esta razon se debe
procurar crear un disefio lo mas simplificado posible el cual facilite la
operatividad del usuario e incluir en las conferencias esta explicacion
con el fin de que el usuario comprenda que debe anteponer la seguridad
a la comodidad.

Al ser un servicio sumamente especifico, el cual entrega resultados
trascendentales para el POE, el mismo debe enfocarse principalmente
en asegurar la calidad de las lecturas y de los informes. Esto se lograra
mediante una tecnologia adecuada, personal especializado y con

experiencia, técnicas que vayan acorde a las normas nacionales e
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internacionales e informacién completa y clara al hablar de la guia de
uso y del informe de dosis.

La principal caracteristica con la que debe contar la guia de uso para un
uso adecuado del dosimetro/porta dosimetro es que presente
informacion clara y de sencilla comprension para el POE. A esta guia la
complementaran conferencias especializadas por sub-area, las cuales
llenen los vacios y aclaren las dudas del POE respecto al uso y
beneficios del servicio.

La frecuencia 6ptima para la lectura de dosimetros y entrega de
informes de dosis al cliente es de 2 meses. La entrega debe darse a
domicilio facilitando asi al cliente y asegurando un traslado de los
dosimetros/ porta dosimetros en las condiciones adecuadas.

Para que el precio establecido sea aceptado, el servicio debe asegurar,
principalmente, la calidad de las lecturas e informes, del personal y de la
tecnologia y técnicas aplicadas. El plan de negocio debe tener como
referencia el precio del laboratorio del estado, al ser su unico
competidor, y empezar con un precio a la par para ser considerado de
calidad y asequible.

La forma de pago preferente por el cliente es por medio de tarjeta de
crédito y transferencia debido a que las mismas representan comodidad
y seguridad.

El principal servicio complementario que debera acompafiar al servicio
de dosimetria personal son conferencias especializadas por sub-area,
las cuales aborden desde el marco legal hasta los beneficios que este
servicio entrega al usuario, creando asi una cultura de cuidado y
prevencion de la salud ocupacional. Es importante que esta informacion
llegue al usuario via electronica para que exista una constate
retroalimentacion.

El laboratorio de dosimetria personal debera estar ubicado en El Batan
ya que esta ubicacion esta en funcion de la densidad geografica de sus
clientes/usuarios y es una zona accesible para los usuarios en caso de

gue deban acercarse al laboratorio.
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El medio de publicidad online es el adecuado para dar a conocer del
servicio de dosimetria personal es decir, por medio de una pagina web y
en redes sociales. Al ser un servicio dirigido a un segmento sumamente
especifico de personas, esta publicidad tiene que ser formal, contener
un lenguaje técnico adecuado y presentar principalmente los beneficios
gue entrega este servicio a los usuarios. La publicidad en carteleras de
clinicas y hospitales es otra opcién solicitada por los usuarios.

El segmento objetivo tiene vacios en lo que es la dosimetria personal y
lo ven como obligacion mas que como inversion. La educacion
universitaria y las capacitaciones que reciben son inadecuadas
principalmente por la metodologia y por los profesionales que la
imparten. Es necesario brindar capacitaciones y charlas de expertos con
profesionales capacitados para brindar las mismas y asi llenar los vacios
que tienen los clientes y usuarios y generar conciencia de la importancia
de uso de la dosimetria personal.

Las sub-areas con mayor demanda del servicio de dosimetria personal
son el area de medicina nuclear y el de radioterapia, sub-areas en las

qgue debe enfocarse la publicidad.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Cuadro estratégico:

Cuadro estratégico
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Figura 5: CUADRO ESTRATEGICO

Matriz de las cuatro acciones:
El esquema de las cuatro acciones fue desarrollado para reconstruir los
elementos de valor para el comprador dentro de la construccion de una nueva

curva de valor (Kim & Mauborgne, 2005).

Tabla 4:
MATRIZ DE LAS CUATRO ACCIONES
Eliminar Incrementar
- Excesiva tramitologia en la - Informacion util y de facil
forma de pago comprension, al igual que

recursos adicionales como
videos y escritos, en la pagina
web.

- Publicidad en redes sociales y
en carteleras de clinicas y
hospitales.
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Reducir Crear
- Uso de terminologia técnica - Nuevos mecanismos de pago
- Complejidad de la guia de uso - Personal de llamada que
y del informe de dosis atienda a inquietudes 24/7

- Forma complementaria de
envio de informe de dosis (via
electrénica)

- Capacitacion por sub-area

La industria “actividades de radiologia (rayos x) y otros centros de diagndstico
por imagen” no soélo estd formada por empresas de servicios médicos por
imagen, empresas importadoras, exportadoras y comercializadoras de equipos
de diagndstico por imagen y laboratorios clinicos, sino también por laboratorios

de dosimetria personal.

Actualmente el Ecuador cuenta con un solo laboratorio de dosimetria personal
perteneciente al érgano regulador (SCAN). Este laboratorio brinda el servicio
de dosimetria personal a clinicas y laboratorios del pais que cuentan con
maquinaria emisora de radiacion ionizante. Las principales caracteristicas de
este servicio es que tiene un costo de $80.00 anuales por usuario, la SCAN
cuenta con personal capacitado el cual visita personalmente al cliente con el fin
de entregar los dosimetros y el informe de dosis, y vigilar que durante el
desarrollo de sus actividades se cumpla con las disposiciones legales y
reglamentarias pertinentes. Sin embargo, este servicio tiene algunas falencias
tales como publicidad insuficiente haciendo que los clientes y usuarios no
posean una informacién completa, y una excesiva tramitologia por la que

deben pasar los clientes al momento de realizar el pago del servicio.

Hoy en dia, principalmente debido a revistas cientificas y noticias, la sociedad
ecuatoriana es una sociedad mas culta y conocedora de la radiacion ionizante
y de sus consecuencias en la salud del POE. Es por esto que la idea de
negocio busca entregar un servicio completo el cual cumpla no solo con la

reglamentacion vigente sino también con las expectativas del usuario.
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Por ello, se requiere que el servicio mantenga la frecuencia de lectura de
dosimetros y entrega de informe de dosis y que esta entrega-recepcion sea a
domicilio. Estas caracteristicas junto con la tecnologia, el personal y los
procesos adecuados, llevaran a que la calidad de las lecturas no se vea

afectada y a que los clientes confien en el servicio que se les est4 entregando.

Adicionalmente, la idea de negocio desea reducir el uso de terminologia
técnica, mas no eliminarla por completo al existir términos especificos que
deben emplearse, tanto en la guia de uso como en el informe de dosis, creando
un disefio y contenido amigables con el usuario. Este cambio reducira la
complejidad de la guia de uso e informe de dosis y llevard a una mejor

comprension de la misma por parte del POE.

La idea de negocio creard nuevos mecanismos de pago, eliminando asi la
excesiva tramitologia por que la deben pasar los clientes descrita
anteriormente, al igual que una forma complementaria de envio de informe de
dosis el cual se llevar4 a cabo via electronica. Creara también un mecanismo
de personal de llamada que atienda a inquietudes las veinticuatro horas del dia
los siete dias de la semana debido a que el 98.04% de encuestados lo han
solicitado, esto lo llevard a cabo seleccionando dos trabajadores por semana lo
cuales llevaran consigo un celular perteneciente al laboratorio. Finalmente
creara capacitaciones por sub-area, las cuales seran impartidas a las diferentes
clinicas y hospitales que cuentan con las sub-areas de radiologia vy

radioterapia.

La idea de negocio tiene claro las nuevas demandas del mercado y las nuevas
necesidades de sus clientes, por lo que al desarrollar la matriz de las cuatro
acciones basé sus decisiones en reducir aquellas caracteristicas del servicio
gue molestan e incomodan al cliente y aumentar las caracteristicas que facilitan

y convierten al mismo en un servicio completo.



5. PLAN DE MARKETING

5.1 Mercado Objetivo
Tabla 5:
MERCADO OBJETIVO
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Hospitales, clinicas y laboratorios en Ecuador 229
Hospitales, clinicas y laboratorios en Quito 96
Hospitales, clinicas y laboratorios que tengan sub-areas de
radiologia y radioterapia en Quito >
Hospitales, clinicas y laboratorios que tengan sub-areas de
radiologia y radioterapia en el Norte de Quito 43
Total personas juridicas 43

Hospitales, clinicas y laboratorios que tengan sub-areas de
radiologia y radioterapia en el Norte de Quito, los cuales 40
solicitarian el servicio de dosimetria personal (92.16% de los
encuestados)

TOTAL personas juridicas que solicitarian el servicio 40
Numero promedio de trabajadores por institucion médica 50

TOTAL trabajadores 2.000

Adaptado de: (SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, VALORES Y

SEGUROS, 2018)

5.2 Estrategia genérica

La idea de negocio, dentro de su mercado objetivo, tiene 2.000 trabajadores,

mismos que laboran en sub-areas radioactivas y que requieren del servicio de

dosimetria personal. Los trabajadores de estos establecimientos médicos

tienen necesidades especificas y el actual laboratorio estatal que brinda el

servicio de dosimetria personal cubre parcialmente dichas necesidades y lo

hace de manera basica. Es por esto que la idea de negocio decidio

implementar la estrategia de “enfoque” complementado con “diferenciacion”,
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con el fin de especializarse en un mercado limitado y bien definido, y cubrir las
necesidades especificas del mismo de forma completa. La idea de negocio
concentrara sus esfuerzos en una linea de servicios, brindando asi un servicio
completo el cual, adicionalmente, cuenta con servicios diferenciadores como
conferencias especializadas por sub-area, personal de llamada y servicio a

domicilio.

5.3 Estrategia de internacionalizacion

La idea de negocio aplicara como estrategia de internacionalizacion la
“‘adaptacion de mercado”, debido a que, al adaptarse a la normativa
ecuatoriana, la cual obliga a que el servicio de dosimetria personal se brinde de
la manera estipulada, a los gustos y preferencias de su mercado objetivo y a
los medios de comunicacién locales adecuados para dar a conocer del servicio,

es que la idea de negocio lograra alcanzar la cuota de venta y éxito esperado.

5.4 Posicionamiento

La idea de negocio posicionard su imagen de marca mediante la posicion de
valor “mas por lo mismo”, la cual hace referencia a entregar mayor valor en el
servicio al mismo precio que su competencia. Esto indica que la idea de
negocio conoce claramente las similitudes entre el servicio que desea entregar
y el servicio entregado por su unico competidor, al igual que los atributos
adicionales que desea brindar y no lo hace su competidor. De esta manera la
idea de negocio definio sus atributos diferenciadores como seguridad y
facilidad de uso, ofreciendo asi mayores ventajas para sus clientes y usuarios.
Actualmente la SCAN, con su laboratorio de dosimetria personal, cobra a sus
clientes un valor de $80 anuales por usuario, la idea de negocio planea
ingresar al mercado cobrando el mismo precio de $80 anuales por usuario pero

incrementando al servicio atributos que brinden seguridad en las lecturas e
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informes y facilidad de uso y comprension del mismo. Estos atributos son
relevantes y creibles, lo cual facilitar4 que se logre el posicionamiento deseado

5.5 Estrategia de crecimiento

La idea de negocio, como cualquier otra empresa, debe tener como uno de sus
objetivos el crecimiento, pues es este el responsable de permitir que la

empresa continte en el mercado, se desarrolle y genere ganancias.

Igor Ansoff presenta en una matriz cuatro estrategias de crecimiento las cuales
llevardan a una empresa a crecer mediante la entrada en nuevos mercados o
con nuevos productos.

La idea de negocio selecciond la estrategia de “desarrollo del producto” como
la estrategia 6ptima para su crecimiento. Mediante esta estrategia se busca
satisfacer necesidades del mercado actual que no han sido cubiertas por la
SCAN. La idea de negocio modificarda algunas caracteristicas del servicio y
actualizarad el mismo para entregar un servicio completo y amigable para los

usuarios que forman parte del segmento objetivo.

Tabla 6:
MATRIZ DE ANSOFF

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS
Penetracion de Desarrollo de
ACTUALES
MERCADOS mercados nuevos productos

Desarrollo de
NUEVOS Diversificacién
nuevos mercados

Adaptado de: (Espinosa, 2015)
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Propuesta de valor
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Para definir la propuesta de valor, se emple6 el modelo canvas. Este modelo

sintetiza el modelo de negocio, brinda una vision global del mismo y evidencia

sus fortalezas y debilidades. De esta manera se logra agregar valor a la idea de

negocio. Mediante el modelo se definid que la propuesta de valor de la idea de

negocio es: Brindar al POE un servicio de facil acceso, de alta calidad y de uso

sencillo, que les permita llevar un seguimiento de la radiacién recibida para que

de esta manera se sientan seguros y protegidos al realizar sus labores y lo

hagan de forma consiente.

Tabla 7:

PROPUESTA DE VALOR

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR | RELACION CON LOS CLIENTES| SEGMENTO DE CLIENTES
Hospital lini
Magquinaria: Importacion: Servicios complementarios: ospita e‘s, clinicasy
laboratorios:

Lectores dosimétricos: Mdquina lectora manual y Entrega a domicilio Sub-areas de radiologia y
REXON (USA) dosimetros & radioterapia

Procesos: Personal de llamada POE

. Entrega de parta dosimetros, Conferencias especializadas por
Dosimetros y porta . . ,
. dosimetros y guias de uso. area
dosimetros:
Dosimetros: REXON (USA)  |Recepcién de porta l?rl.ndar alPOEun s_er\m:lo de L.
; facil acceso, alta calidad y uso|Publicidad:
dosimetros usados y entrega L. i
sencillo, que les permita  |Paginas web, redes sociales,

de nuevos (dos meses o . ;

después) llevar un seguimiento de la |carteleras de clinicas y hospitales
Porta dosimetros : MOLSUR |Lectura de dosis y radiacion recibida palra que e - )

L. . de esta manera se sientan  |Ubicacion: "El Batan" debido a la

(Ecuador) elaboracion de informe de X .

dosis seguros y protegidos al  |concentracién de la demanda

) . _|realizar sus labores y lo hagan
Entrega del informe de dosis, .
. de forma consiente.

recepcion de porta

dosimetros usados y entrega

de nuevos (dos meses

después).
Distribucién: Estrategias: CANALES
Contratacion de servicio de  |Disefio de estrategias Servicios complementarios:
transporte (entregaa empresa de distribucién,
domicilio) teléfono celular

RECURSOS CLAVE INGRESOS

Instalaciones y maquinaria:

Enseres y muebles:

Personal:
Gerente general

Jefe de marketing y ventas

Escritorios, sillas giratorias de escritorio, sillén, mesa central.

Jefe financiero (jefe de laboratorio)
Jefe de operaciones (técnico de lectura)

Laboratorio, maquina lectora manual, computadoras, impresora, celulares, teléfonoy

Servicio de dosimetria personal

Conferencias especializadas por érea

Adaptado de: (Osterwalder, 2018)
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5.7.Mezcla de marketing

Para encontrar la mejor estrategia y mezcla de marketing, la empresa
emprende el analisis, la planeacién, la implementacion y el control de
marketing; a través de estas actividades se vigila y se adapta a los actores y
las fuerzas en el entorno de marketing (Kotler & Armstrong, 2013).
5.8.Producto

Atributos

La idea de negocio desea entregar el servicio de dosimetria personal, el cual
tiene como principal finalidad ser un servicio de calidad, al hablar de lectura e
informe de dosis. Los atributos diferenciadores del servicio son: seguridad y
facilidad de uso. Para que la idea de negocio cumpla con su finalidad y
mantenga los atributos diferenciadores del servicio se adquirira tecnologia
moderna la cual permita realizar las lecturas de dosis con un rango de error
casi nulo, personal especializado el cual domine el manejo de la maquinaria,
insumos y técnicas, e informacion clara para la elaboracién de la guia de uso e
informe de dosis. El disefio de estos ultimos sera simplificado y amigable con el

usuario lo cual facilite la operatividad del porta dosimetro/ dosimetro.

La frecuencia 6ptima para la lectura de dosis y posterior entrega a domicilio del
informe es cada 2 meses. Al solicitar el servicio por primera vez, la idea de
negocio se encargara de enviar el numero solicitado de porta dosimetros (cada
uno contiene dos dosimetros) y de guias de uso dependiendo del nimero de
usuarios. Después de dos meses se retiraran los porta dosimetros usados y se
los intercambiard por nuevos con el fin de que el servicio no sea interrumpido.
Los dosimetros usados seran leidos una primera vez para obtener la dosis y
una segunda vez para limpiarlos y se realizara el informe el cual sera
entregado en la siguiente visita, junto con los porta dosimetros limpios para el
recambio. Como forma complementaria a la entrega al cliente del informe de

dosis, se enviara el mismo via electrénica.
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Asimismo, como servicio adicional existira un personal de llamada 24/7 quien
respondera cualquier duda o inquietud respecto a la guia de uso, informe de
dosis, insumos y servicio en general. Y el servicio complementario seran
conferencias especializadas por sub-area, las cuales seran impartidas por
miembros pertenecientes a la idea de negocio capacitados para brindarlas, con
el fin de llenar vacios y aclarar las dudas del POE, al igual que crear

conciencia.

Branding

METRORADca. 1roa
A S N5 —

Figura 6: LOGOTIPO

La marca fue desarrollada bajo el nombre “METRORAD?”, debido a que la idea
de negocio busca reforzar su actividad: medir la radiacion ionizante que recibe
el POE a radiacion. “METRO” proviene del instrumento metro, conocido a nivel

mundial como instrumento para medir, y “RAD” de la palabra radiacion.

Dentro de la palabra “METRORAD”, la letra “A” fue reemplazada por el simbolo
universal de la radiacién, mejor conocido como “trébol radioactivo”, simbolo
creado en 1946 por un ingeniero mecanico y redisefiado afios mas tarde por el
OIEA (Organismo Internacional de Energia Atomica, 2018). La idea de negocio
busca, mediante la implementacion del “trébol radioactivo” en su logotipo, que
la sociedad ecuatoriana se familiarice con el mismo e interiorice sobre la
radiacion y sus consecuencias. Debajo de la palabra “METRORAD” se
encuentra una regla de color rojo, la cual llama la atencion y simboliza la

medicién de la radiacion.
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Empaque

CIA. I.TDA
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Figura 7: EMPAQUE

La idea de negocio realizardq visitas a domicilio para la entrega de porta
dosimetros. En la primera visita a domicilio se entregara el numero solicitado
de porta dosimetros (uno por usuario) y de guias de uso, en la segunda visita
no se entregaran guias de uso sino solo nuevos porta dosimetros los cuales
seran cambiados por los ya usados con el fin de que el servicio no sea
interrumpido como se explicd anteriormente y desde la tercera visita la misma
consistira en la entrega de nuevos dosimetros e informes de dosis de radiaciéon
del anterior periodo (2 meses) y recepcién de los porta dosimetros usados para

una nueva lectura de dosis.

Los porta dosimetros seran entregados en cajas a los diferentes hospitales,
clinicas y laboratorios. Las cajas variaran de tamafio dependiendo del nimero
de usuarios por institucion, es decir, por el nimero de porta dosimetros que
deberan entregarse. En la parte exterior de la caja se podra observar el
logotipo de “METRORAD CIA. LTDA.” y en un sticker blanco el nombre del
hospital, clinica o laboratorio con el fin de que no existan confusiones al

momento del reparto.

Etiquetado
Para la idea de negocio, el etiquetado es sumamente importante debido a que
cada porta dosimetro contara con una etiqueta donde se registrara el nombre
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del usuario, el nombre de la institucion a la que pertenece, el nombre
“METRORAD CIA. LTDA.” y el nimero de la linea telefénica de la idea de
negocio, lo cual permite identificar al usuario portador del porta dosimetro y
registrar la medicion de dosis en el informe del usuario correspondiente sin

equivocacion.

5.8.1. Precio

Estrategia general de precios

Kotler y Armstrong afirman que el precio es la cantidad de dinero que un
individuo intercambia por los beneficios de tener o usar un determinado
servicio. Este precio debe ser definido cuidadosamente para que sea capaz de
crear y capturar valor para el cliente (Kotler & Armstrong, 2013).

Estrategia de entrada
La idea de negocio aplicard la estrategia de entrada conocida como “status
quo”, la cual permite a la idea de negocio equiparar su precio de entrada en el

mercado con el precio de su Unico competidor.

Inicialmente se aplicard esta estrategia debido a que la idea de negocio tiene
un solo competidor, el laboratorio de la SCAN, el cual tiene una elevada
participacion de mercado y es reconocido a nivel nacional. Al ser un servicio el
cual entrega informacion relevante a los clientes/usuarios, el mismo debe ser
de alta calidad. Los clientes adquiriran el servicio que les genere mayor
confianza y mejores beneficios. La idea de negocio debe, al menos, ingresar en
el mercado con el mismo precio que su competidor con el fin de generar
confianza e incentivar a que la gente pruebe el nuevo servicio para descubrir
mayores beneficios. Conforme se gane participacion de mercado, credibilidad y

confianza por parte de los clientes/usuarios, el precio podra ser incrementado.
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Estrategia de ajuste

La idea de negocio ingresara al mercado con el precio de $80 anuales por
usuario, mismo que sera ajustado en afios posteriores mediante la estrategia
de “fijacién de precios psicolégica”. El precio del servicio se incrementara en
5% anual, es decir, el primer afio el precio del servicio sera de $80, el segundo
afo de $84, el tercero de $88.20, el cuarto de $92.61 y el quinto de $97.24, es,
a partir del quinto afio, que no habra variacién en el precio. El precio de $97.24
es un valor asequible para el cliente y competitivo en relacion al precio de la
competencia. De igual manera se busca que el mercado objetivo relacione el
precio con calidad, inclinandose a un servicio de mayor valor pero mas

completo.

Formas de pago

Inicialmente la idea de negocio cobrara el precio de servicio mediante efectivo y
transferencias bancarias, debido que son formas de pago que generan
comodidad y confianza tanto al cliente como a la idea de negocio. Una vez
recuperada la inversion inicial y captada el porcentaje requerido del mercado
objetivo, a partir del quinto afio, la idea de negocio implementara como tercera

forma de pago tarjetas de crédito.

5.8.2. Plaza

Estrategia de distribucién

Previo a la seleccion de la estrategia de distribucion 6ptima para la idea de
negocio, se tuvo que definir el tipo de distribucion. El servicio de dosimetria
personal se manejara mediante la distribucién directa, ya que el personal que
conformara la idea de negocio seran los encargados de generar el servicio y

hacer llegar el mismo a sus clientes de forma directa.

Una vez analizado el tipo de distribucion, se eligio la “estrategia de distribucion
exclusiva” como la estrategia 6ptima la cual permitira a la idea de negocio

cumplir satisfactoriamente con sus objetivos. El servicio de dosimetria personal
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es un servicio dirigido a un publico especifico el cual busca, como atributos
principales, calidad y seguridad en el servicio. Al contar con un unico
establecimiento desde el cual se realicen y dirijan las operaciones internas y
externas que permitan entregar el servicio, el mismo podra ser organizado,
dirigido y controlado de tal manera que cumpla de forma completa con la
demanda del segmento objetivo y con sus expectativas.

Punto de venta

La idea de negocio centrara sus actividades en el Norte de Quito,
especificamente en el sector de “El Batan”. El segmento objetivo de la idea de
negocio son los hospitales, clinicas y laboratorios que tengan sub-areas de
radiologia y radioterapia ubicados en el Norte de Quito es decir, el modelo de
negocio es B2B. La idea de negocio decidio ubicar el laboratorio en el sector de
“El Batan” en el Norte de la capital, debido a la concentracion de la demanda.
Este sector es conveniente tanto para la idea de negocio como para los
clientes/usuarios. Al estar ubicado donde se concentra la demanda sera mas
sencillo para la idea de negocio realizar las visitas domiciliarias y los costos de
las mismas serdn menores. Por otro lado para los clientes/usuarios sera
conveniente tener cerca el laboratorio en caso de que requieran acercarse

personalmente.

El laboratorio estara ubicado en la Av. Republica y Eloy Alfaro, en el edificio
“Complejo Médico la Salud”. La oficina cuenta con 70m?, un bafio vy
parqueadero. La distribucion de la misma es la ideal para desarrollar el espacio
compartido requerido entre laboratorio y oficina. El espacio de oficina sera
destinado para el gerente general, jefe de marketing y una pequefia recepcion
para recibir a clientes/usuarios, mientras que el espacio de laboratorio sera
destinado para el jefe financiero (jefe de laboratorio) y jefe de operaciones
(técnico de lectura), espacio donde estara ubicada la maquina lectora manual.
El precio mensual de la misma es de $500 incluida la alicuota, dando un total

de $6.000 anuales en arriendo.
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Figura 8: CAPTURA DE PANTALLA OFICINA COMERCIAL
Tomado de: (Vivel.com, 2018)

Estructura del canal de distribucién

La idea de negocio aplicard un canal de distribucion directo, exclusivo. El
laboratorio es quien genera el servicio y, para poder desarrollarlo, debera
realizar visitas domiciliarias con el propdsito de entregar al cliente los insumos
requeridos por los usuarios. La relacion es laboratorio-cliente, evitando asi a

mayoristas y minoristas en el giro del negocio.

5.8.3. Promocién

Estrategia de promocion
La idea de negocio aplicara la estrategia de aspiracion (pull), descrita por Kotler
como: “Estrategia de promocién en la cual una empresa gasta mucho dinero en

promocion y publicidad al consumidor para inducir a los consumidores finales a
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comprar el producto, creando asi una atraccion en la demanda que jala al

producto a través del canal.” (Kotler & Armstrong, 2013)

Publicidad

La idea de negocio realizara publicidad impresa y online. La publicidad impresa
sera realizada mediante folletos los cuales seran colocados en diferentes
hospitales, clinicas y laboratorios, mientras que la publicidad online sera
realizada mediante una pagina web y pégina oficial en redes sociales como

Facebook e Instagram.

Los folletos seran colocados en las principales carteleras de hospitales, clinicas
y laboratorios, llamando asi la atencion no solo de los clientes y usuarios del
mercado objetivo, sino también clientes y usuarios potenciales. Por otro lado la
publicidad online es un medio de difusion rapido, barato y efectivo. La idea de
negocio desea transmitir por medio de su publicidad las consecuencias de
dosis inadecuadas de radiacion al igual que los atributos, beneficios y precio
del servicio con el fin de despertar el interés de la sociedad, crear una cultura
de prevencién y permitir que los clientes/usuarios conozcan a detalle el servicio

ofrecido.

Tabla 8:
PROYECCION ANUAL GASTOS MARKETING

Proyeccion anual gastos marketing

Resumen gastos marketing Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Publicidad impresa (folletos) S 960,00 | S 996,79 | S 1.034,98 | $ 1.07464| S 1.115,82
Publicidad online S 1.029,00 | S 819,00 | S 819,00 | S 819,00 | S 819,00
Pagina web S 299,00 | § - S - S - S -
Renovacion del servicio pagina web S - S 89,00 | $ 89,00 | $ 89,00 | S 89,00
Redes sociales (Facebook, Instagram) | $ 730,00 | S 730,00 | $ 730,00 | § 730,00 | S 730,00
Gasto de r-naterlal l:eq-uerldo par'a las s 50,00 | § 51,026 53,01 S 5597 | § 58,12
conferencias especializadas por area
Gasto capacitacion personal $  10000|¢ 10383|$ 107,81|$ 111,94|$ 11623
(conferencias, personal de llamada)

TOTAL $ 2.139,00| % 1.971,53|$ 2.01570|S$ 2.061,55|$ 2.109,16
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Marketing directo
La idea de negocio aplicara el marketing online debido a su caracter inmediato
y personalizado, mediante el envio de informacion sobre el servicio, servicio

complementario y nuevos beneficios que se lo realizara via electronica.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTRA ORGANIZACIONAL

6.1. Mision, vision y objetivos de la organizacion

Toda empresa debe contar con una mision, vision y objetivos organizacionales,
ya que estos conforman la base y la direccion sobre la cual la empresa se
desarrollard. Segun Kotler y Armstrong, la mision es “una declaracion del
propdsito de la organizacion, lo que desea lograr en el entorno mas amplio”
(Kotler & Armstrong, 2013), por tanto debe contar con los siguientes
componentes: auto concepto, producto o servicio, tecnologia, mercados,
clientes, filosofia y preocupacién por imagen publica y por empleados; para
cumplir con su objetivo de forma congruente, completa y motivadora. De igual
manera, la vision describe las aspiraciones a futuro de la empresa y cuenta con
componentes como: ser explicita, viable y facil de recordar, y tener enfoque y
direccion; los cuales permiten que se cumpla con su finalidad. Finalmente los
objetivos son las metas de desempefio de la organizacién y los mismos deben
estar redactados de forma SMART (especifico, medible, alcanzable, relevante y
con un tiempo definido). De esta manera, la idea de negocio planteé su mision,

vision y objetivos organizacionales.

6.1.1. Misién

METRORAD CIA. LTDA. es un laboratorio creado para brindar servicios
especializados al personal ocupacional expuesto a radiaciones ionizantes en el
sector Norte de Quito, mediante su laboratorio de dosimetria personal, el cual
trabaja con tecnologia y procesos innovadores, y con un personal altamente

capacitado, teniendo como valores principales la honestidad, lealtad y
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compromiso. El servicio y las capacitaciones por sub-area de la salud trabajan
de acuerdo a los estandares de desempenio y calidad dispuestos por la SCAN,

lo cual permite entregar a clientes y usuarios un servicio de confianza.

6.1.2. Visién

METRORAD CIA. LTDA. busca, para el afio 2023, ser la primera opcion para
clinicas, hospitales y laboratorios de Quito cuando se trate de servicios de
dosimetria personal, debido a los altos estandares de calidad aplicados, a la
tecnologia moderna con la que cuenta, y al personal capacitado y con

experiencia.

6.1.3. Objetivos de la organizacion

La idea de negocio ha decidido plantear objetivos de mediano y largo plazo,
sabiendo que los primeros tienen un lapso de tiempo de 1 a 2 afos y los
segundos de 5 afios 0 mas.

Mediano plazo
= Adquirir un préstamo del 40% del total de la inversion inicial, a un plazo
de 5 afos.
= Abarcar el 29% del mercado objetivo, al cabo de dos afios.
» Brindar dos capacitaciones anuales al equipo de trabajo, los dos

primeros afnos.

Largo plazo
» Incrementar el nimero de usuarios en un 81% al cabo de cinco afios.
» Incrementar la utilidad del laboratorio en, al menos, un 100% para el final
del quinto afo.

» Recuperar la inversion inicial al cabo de cinco afos.
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6.2.Estructura organizacional

La estructura organizacional, segun Chiavenato, es “la arquitectura de la
organizacion, la estructura y la distribucién de sus 6rganos y puestos, cuales
son las relaciones de comunicacion entre ellos, como se define el poder y como
deben funcionar las cosas.” (Chiavenato, 2009). De esta manera la idea de
negocio definié la forma juridica y la estructura organizacional que le permita
realizar las actividades requeridas de manera Optima y eficiente, y entregar el

servicio de calidad ofertado.

6.2.1. Forma juridica

La forma juridica elegida para la constitucién legal de la idea de negocio, es la

de “compainiia de responsabilidad limitada”.

En esta compafia el nimero de socios necesarios para constituirla, es de
minimo dos, hasta un maximo de 15 personas. El capital social minimo
requerido en la actualidad es de $400,00, que deberan estar pagados al menos
en el 50%, al momento de constituir la compaiiia, y el saldo a un afio plazo.

Se ha elegido esta forma juridica para constituir la idea de negocio, ya que el
laboratorio en principio se conformara con personas de la familia o allegadas, y
su capital sera “cerrado” es decir, con un numero limitado de participaciones

(acciones), que no se podran cotizar en la Bolsa de Valores.

De igual manera, en el posterior desarrollo del laboratorio se podra tener
control de los socios que la integren, ya que si uno de ellos decide vender sus
acciones, debera contar con la autorizacion del resto de socios, lo cual dificulta
el ingreso de personas desconocidas, personas con las que se haya tenido o
se tenga problemas o personas de la competencia. Esto permite erradicar

cualquier problema importante en la gestion del futuro laboratorio.
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6.2.2. Estructura organizacional

Gerencia

General
Jefe financiero Jefe de marketing Jefe de operaciones
(Jefe de laboratorio) y ventas (Técnico de lectura)

Figura 9: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La idea de negocio decidié implementar la “estructura funcional simple” como la
estructura organizacional 6ptima. La estructura funcional simple se caracteriza
por la especializacion de cada jefe en su respectiva area y por la interaccion
existente entre las diferentes areas. Es asi, que la idea de negocio contratara
profesionales para las distintas areas del laboratorio, los cuales podran
relacionarse entre si para trabajar en conjunto, brindando y recibiendo
instrucciones y asistencia. Esto reducira el tiempo empleado en cada actividad
y mejorara los resultados de las mismas, sin embargo es importante destacar
gue un laboratorio de dosimetria personal, segun la Norma Técnica "Requisitos
Técnicos y Administrativos para los Servicios de Dosimetria Personal de
Radiacion Externa", debe contar con personal profesional y con experiencia de
entre 1 a 2 afios en areas especificas, dificultando asi el reclutamiento del
personal e incrementando el sueldo de los mismos. Las descripciones descritas
a continuacion fueron desarrolladas en base a la Norma Técnica descrita

anteriormente.

Descripcién de funciones

= Gerente General:
El gerente general sera el representante legal de la idea de negocio, al igual
qgue el responsable sustituto del jefe de operaciones (técnico de lectura), por

esta razon se requiere que la persona cuente con un titulo en fisica, biofisica o
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una especialidad en un é&rea cientifica o tecnoldgica, y experiencia mayor a 1

aflo en dosimetria. Sera encargado de la representacién legal, manejo

administrativo y de impartir las capacitaciones por area. Sueldo estimado

$700.00 mensual los cinco primeros afos.

Funciones:

Representar legalmente al laboratorio.

Manejar el area administrativa del laboratorio.

Definir la mision, vision, establecer objetivos y disefiar estrategias para
alcanzar la vision y los objetivos.

Ejecutar las estrategias, evaluar su desempefio y tomar medidas
correctivas en caso de ser requerido.

Definir, dirigir y controlar las funciones de las diferentes areas
empresariales.

Reclutar el talento humano requerido de manera ética.

Dirigir y controlar el servicio a domicilio.

Contactar al cliente a fin de asegurar la recepcion de los insumos.
Organizar las capacitaciones por sub-area que seran impartidas en
diferentes hospitales, clinicas y laboratorios.

Impartir dichas capacitaciones con la colaboraciéon del jefe de

operaciones.

Jefe financiero:

El jefe financiero sera, a su vez, el jefe de laboratorio. Encargado de llevar a

cabo los procesos contables y de presentar informes y estados financieros. Se

requiere que la persona cuente con un titulo en finanzas, economia o

administracion de empresas. Sueldo estimado $650.00 mensual los cinco

primeros afos.

Funciones:

Llevar la contabilidad del laboratorio mediante un sistema contable

Declarar los impuestos de la ley
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- Llevar un seguimiento y control del personal afiliado al IESS, al igual que
realizar las respectivas aportaciones

- Realizar los pagos administrativos, operativos y del personal

- Realizar proyeccion de presupuestos anuales

- Contar con un celular perteneciente al laboratorio para brindar asistencia

personal a manera de call-center

Jefe de marketing y ventas:

El jefe de marketing y ventas ser4 el encargado de llevar a cabo la
investigacibn de mercado, la promocion y las ventas. Se requiere que la
persona cuente con un titulo en marketing, publicidad o administracion de

empresas. Sueldo estimado $650.00 mensual los cinco primeros afios.

Funciones:

Investigacion de mercados

- Seleccién y ejecucion de las estrategias de distribucion y promocion, al
igual que control de los avances y evaluo del desempefio

- Disefio de la publicidad impresa y online. Disefio de los folletos, manejo
de la pagina web y paginas oficiales en redes sociales.

- Manejo del marketing directo mediante el envio de informacién sobre el
servicio, servicio complementario y nuevos beneficios via electronica

- Contar con un celular perteneciente al laboratorio para brindar asistencia

personal a manera de call-center.

» Jefe de operaciones:

El jefe de operaciones serd, a su vez, el técnico de lectura. Encargado de llevar
a cabo las operaciones dentro del laboratorio, al igual que de impartir las
capacitaciones por sub-area. Se requiere que la persona cuente con un titulo
en fisica, biofisica o una especialidad en un area cientifica o tecnolégica, y
experiencia mayor a 2 afios en dosimetria. Sueldo estimado $800.00 mensual

los cinco primeros afnos.
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Funciones:
- Contactar a proveedores de insumos, negociar y desarrollar el proceso
de importacion
- Elaborar la guia de uso e informes de dosis, los cuales seran
transferidos al jefe de marketing y ventas para su posterior envio al
cliente
- Realizar lecturas de dosis

- Impartir capacitaciones con la colaboracion del gerente general

6.3.Plan de operaciones

El plan de operaciones permite determinar y describir las diferentes
operaciones de la idea de negocio, sean estas las operaciones de importacion

o las operaciones locales, las cuales permiten entregar el servicio ofertado.

6.3.1. Cadena de valor

La cadena de valor es descrita por Michael Porter, en su libro “Ventaja
Competitiva”, como el conjunto de actividades que permiten generar valor en
un producto o servicio (Porter M. , 1986). Cada departamento estd encargado
de llevar a cabo una actividad en particular, aportando asi al resto de areasy a
la creacién de valor final. A continuacion, se describe el conjunto de actividades
de la idea de negocio, generadoras de valor para el servicio de dosimetria

personal.
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Tabla 9:
CADENA DE VALOR

ACTIVIDADES DE SOPORTE

INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL

Financiamiento: propio por parte de los socios (gerente general y jefe financiero)

Planificacion: reglamentos empresariales, estrategias empresariales, procesos (importacién, mantenimiento de equipo,
servicio a domiclio), operaciones (lectura de dosis, elaboracién de guias de uso e informes de dosis) e informes

MANEJO DE RECURSOS HUMANOS

Politicas: contratacién, salariales y laborales

Personal: reclutamiento, seleccién, capacitacién y evaluacién continua

DESARROLLO TECNOLGGICO

Investigacion de mercados

Innovacién: importacién de maquinaria innovadora, uso de programa y procesos de lectura innovadores

Desarrollo: guia de uso e informe de dosis amigable con el usuario, personal de llamada, pagina web y paginas oficiales en
redes sociales

ADQUISICIONES

Politicas: compras y pago

Adquisiciones: Estados Unidos (REXON) - maquina lectora, dosimetros. Mercado local - porta dosimetros, suministro de
oficina, tecnologia

Servicio: transporte (servicio a domicilio), limpieza

Proceso de importacién (negociacion, pagos respectivos, recepcion mercancia) y gestion de stock

ACTIVIDADES PRIMARIAS

LOGISTICA DE ENTRADA |OPERACIONES | LOGISTICA DE SALIDA| MARKETING Y VENTAS |SERVICIO POST-VENTA

Recepcion insumos . Personal de llamada
Lectura de dosis )
(soporte al cliente)
Entrega a domicilio del

Elaboracion de inventario informe de dosis y de un

nuevo paquete (porta Publicidad (fisica, online)

Recepcidn de pedidos dosimetros, dosimetros)

Elaboracién de paquetes Elaboracién de
requeridos (guia de uso, informe de dosis
porta dosimetros,
dosimetros)

Capacitaciones por area

Para que la idea de negocio logre importar, tanto la maquinaria como los

insumos requeridos para brindar el servicio de dosimetria, se tuvieron que

llevar a cabo los siguientes procesos.
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Tabla 10:
MAPA DE PROCESOS

Seleccion de los tres principales
proveedores

Solicitud de cotizaciones
internacionales de la mercancia a
importar

Seleccion del proveedor 6ptimo
(REXON - Estados Unidos)

Negociacion de la forma de pago y el
INCOTERM (FCA)

Obtencion del flete y seguro

Entrega de la mercancia en el
transporte y pago del despacho de
exportacion por parte del exportador

Pago de la mercaderia al exportador

Pago de gastos logisticos en destino
(desconsolidacion, Ecuapass y
honorario), gastos del agente de

aduana y gastos del transporte interno

Recepcion de la mercaderia

Instalacion y uso de la misma

El mapa de procesos detallado anteriormente, describe, de manera general, el
proceso por el gque tuvo que pasar la idea de negocio para realizar la
importacion de la mercancia requerida desde Estados Unidos, la cual le
permita brindar el servicio de dosimetria personal. Adicionalmente al mapa, se
muestran a continuacion dos tablas las cuales cuentan con informacion

completa requerida para la importacion. Estas tablas fueron usadas para pedir
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las cotizaciones. Los célculos de la importacion pueden ser observados en el
ANEXO 4.

Tabla 11:
DATOS PARA LA PRIMERA IMPORTACION

Maquina lectora manual Dosimetros
Empresa exportadora REXON REXON
Pais de residencia Estados Unidos Estados Unidos
Empresa
METRORAD CIA. LTDA | METRORAD CIA. LTDA
importadora
Pais de residencia Ecuador Ecuador
Frecuencia Una sola importacion Anual
9030.10.00 -
9030.10.00 -
Instrumentos y aparatos
Instrumentos y aparatos _
Partida arancelaria _ _ para medida o
para medida o deteccion
deteccion de
de radiaciones ionizantes o o
radiaciones ionizantes
Tarifa arancelaria 5% 5%
Medidas no

arancelarias
Unidades importadas 1 1.650
Precio unitario $20.000 $6
Peso Unitario 50kg -

Medio de transporte Aéreo
Incoterm FCA
Flete

Empresa: swiftcargo

$280

Seguro
0.35% valor CPT
Empresa: swiftcargo




Tabla 12:
DATOS PARA LAS IMPORTACIONES DE LOS ANOS 2,3,4Y5

Dosimetros

Empresa exportadora

REXON

Pais de residencia

Estados Unidos

Empresa
METRORAD
importadora
Pais de residencia Ecuador
Frecuencia Anual
9030.10.00 -

Partida arancelaria

Instrumentos y aparatos
para medida o
deteccidén de

radiaciones ionizantes

Empresa: swiftcargo

Tarifa arancelaria 5%
Medidas no
arancelarias )
Unidades importadas 602
Precio unitario $6
Peso Unitario -
Medio de transporte Aéreo
Incoterm FCA
Flete

$280

Seguro

Empresa: swiftcargo

0.35% valor CPT
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7. EVALUACION FINANCIERA
7.1.Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccidn de ventas

Para realizar la proyeccion de ingresos fue necesario iniciar con la elaboracion
de la proyeccion de ventas.

Tabla 13:
PROYECCION MERCADO OBJETIVO
Proyeccion sobre mercado objetivo
Segmentacion - demanda total del mercado

NUmero de clientes en el mercado objetivo
(hospitales, clinicas y laboratorios que tengan area 43
de radiologia y radioterapia en el Norte de Quito)

NUmero de usuarios por institucion medica 50
% de usuarios que demandaria el servicio 92.16%
DEMANDA TOTAL DEL MERCADO (usuarios) 1981 2000
Q = 2.000 usuarios * 580 (anuales por usuario)
DEMANDA TOTAL EN DOLARES (anual) | S 160,000.00

En la tabla superior se puede observar que la demanda total del mercado
objetivo es de 2000 usuarios, datos obtenidos de la Superintendencia de
Compafias, Valores y Seguros (Tabla No. 6). Con el precio de $80,
previamente definido, la demanda total en ddlares es de $160,000.00 en el
caso de que la idea de negocio abarque el 100% del mercado objetivo. De
acuerdo a la investigacion de mercado y a los comentarios emitidos por el
experto entrevistado, se establecié una participacion inicial del 25%, valor

realista debido a las condiciones analizadas en el plan de negocio.

La tasa de crecimiento promedio de la industria es de 7.19%, sin embargo, la
idea de negocio estima que su tasa de crecimiento anual sera del doble, es

decir, del 16%, permitiendo asi que, para el quinto afo, se logre abarcar el 45%
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del mercado objetivo. Esto es posible debido a que la idea de negocio seria la
segunda empresa en brindar el servicio de dosimetria personal a nivel nacional
y a la diferenciacion y servicios complementarios los cuales incrementan la

propension del consumidor al cambio.

Tabla 14:
PROYECCION DEL NUMERO DE USUARIOS POR ANO

Mercado meta Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio 5
Tasa de participacién esperada 25% 29% 34% 39% 45%
Niimero de usuarios por afio 500 580 673 780 905

Una vez definido el numero de usuarios por afio y el precio anual del servicio,
el cual crece a una tasa del 5% anual, se realiz6 la proyeccion de los ingresos.
Es importante aclara que para el calculo mensual de los ingresos se debe
establecer un porcentaje de estacionalidad, mismo que refleje el
comportamiento del mercado, ya que para este servicio no todos los meses del

aflo se mantiene constante el nimero de usuarios.

Tabla 15:
PROYECCION DE INGRESOS

Proyeccion ventas anuales del servicio

Afio Afio1 Afie2 Afio3 Afio 4 Afie 5
Ventas Usuarios | Precio TOTAL | Usuarios | Precio TOTAL Usuarios Precio TOTAL | Usuarios Precio TOTAL | Usuarios | Precio TOTAL
500[$  80,00] $ 40.000,00 580/ S 84,00 $ 48.720,00 6736 88205523409 780§ 926187207119 055 974$88.03374
| VENTAS TOTALES Afio 2019 $ 40.000,00 Afio 2020 $ 48.720,00 Afio 2021 $59.34096 Afio 2022 $72277,29 Afio 2023 S 88.033,74 |

Politica de cobro
La idea de negocio decidio definir un maximo del 30% que puede ser dado a

crédito a 30 dias, para que asi el ciclo de efectivo sea rapido.

7.1.2. Proyeccion de costos

Para el calculo del costo del servicio fue necesario iniciar con el calculo del

costo de materia prima directa e indirecta.
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Tabla 16:
RESUMEN DE COSTOS E INVENTARIOS

RESUMEN ANUAL DE COSTOS E INVENTARIO

Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Materia Prima Directa
TOTAL COSTO M.P.D [$  605242]8 751447[§ 8175513 9,475.67 [ 3 10,703.64
Materia Prima Indirecta
TOTAL COSTO M.P.I s 151311]8 187862 2,043.88]$ 2,368.92[ 3 2,675.91

Una vez realizado este calculo se desarrollo el reporte de costos, en el cual se
pueden observar el detalle de costos anualizado, la proyeccion de unidades
producidas (porta dosimetros con dosimetros) y el costo unitario estimado de
produccion.

Tabla 17:
RESUMEN DEL COSTO DEL SERVICIO

RESUMEN ANUAL DEL COSTO DEL SERVICIO

Periodo Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5
Materiales directos usados $ 3,017.16| S 3,511.26 | § 4,073.38 | § 4,719.97 | § 5,457.32
Mano de obra directa $ - |8 - 1§ - 1S - 1§
Costos indirectos de manufactura $30,351.69 | $22,775.21 | $22,115.74 | §23,077.39 | $23,261.73
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $33,368.85 | $26,286.47 | $26,189.12 | $27,797.37 | $28,719.05
Unidades producidas $ 503.00|$ 581.00|5 675005 839.00/S 899.00
Costo de produccién unitario S  6991|S  47.98|S 41.01|S 3766|S  33.69

Politicas de inventario y pago

Tomando en consideracion que cada porta dosimetro contiene dos dosimetros,
que las lecturas se las realiza cada dos meses, que debe existir un recambio
de porta dosimetros y que los dosimetros pueden reusarse hasta seis veces; la
idea de negocio importa, cada dos afos, cuatro dosimetros por usuario y
cincuenta dosimetros adicionales en caso de fallo o dafio de los dosimetros

usados. La idea de negocio definié un plazo de pago a proveedores de 30 dias.

7.1.3. Proyeccién de gastos

Para el calculo de gastos generales fue necesario iniciar con las proyecciones

mensuales de cada gasto de forma independiente.
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Tabla 18:
CALCULO DE GASTOS GENERALES

CALCULO ANUAL DE GASTOS GENERALES

Periodo Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ano 4 Afio 5

Gastos Suministros de Oficina S 513.13 | § 250.12|S 278.11|S 290.54|S  324.99
Seguros de maquinaria S 2,940.00 S 2,940.00 | $ 2,940.00 | $ 2,940.00 | $ 2,940.00
Importacion - mantenimiento S 12,500.00|$ 4,000.00 | $ 4,000.00|$ 4,000.00 |$ 4,000.00
Servicios basicos S 2,400.00 | S 2,491.96 |$ 2,587.45|S$ 2,686.60 | S 2,789.54
Gasto arriendo S  6,000.00|5S 6,229.91|$ 6,468.63 |5 2,686.60 |5 6,973.86
Marketing S  2,139.00|% 1,971.53 |5 2,015.70 |5 2,061.55|S 2,109.16
Gastos de Constitucion S 1,809.00 S - |$ 6,940.00 (S - |$ 400.00

GASTOS TOTALES $ 28,301.13 |5 17,883.53 | $25,229.89 | $14,665.29 | $19,537.56

Como se puede observar en la Tabla No. 18, los gastos de importacion y
mantenimiento son los gastos mas altos. Para la idea de negocio este gasto
junto con el gasto de ndmina, son los rubros mas elevados para la entrega del

servicio.

Los gastos de importacion y ndomina son altos debido a que los dosimetros
deben ser importados obligatoriamente al no existir fabricantes nacionales de
los mismos, mientras que el sueldo pagado a los trabajadores debe ir en
funcién de su experiencia, habilidades y conocimientos, los cuales, a su vez,

deben ir en funcién al perfil establecido por la SCAN en su Norma Técnica.

Si comparamos la Tabla No. 18 con la Tabla No. 15, los gastos totales anuales

representan una parte significativa de los ingresos totales anuales.

7.2.Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversion inicial

Para el calculo de la inversion inicial se requirié del calculo del total de activos

intangibles, total de activos fijos y capital de trabajo.



Tabla 19:

CALCULO INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES

53

Inversiones presupuestadas
Detalle de inversiones

Variables Unidades | Precio Unit. (USD)| Precio total (USD)
Gastos para constituir a la empresa como Compaiiia Limitada
Cuenta de integracién de capital - Banco de Pacifico 1 S 400.00 | § 400.00
Gasto por escritura publica (honorario de abogado) 1 S 300.00 | § 300.00
Publicacién en periédico - El Telégrafo 1 S 70.00| § 70.00
Notaria 1 $ 350.00 | $ 350.00
Inscripcién en el Registro Mercantil 1 S 25.00| 6 25,00
Permiso para operar el laboratorio (licencia e inspeccion) - MEER-SCAN 1 S 400.00 | $ 400.00
TOTAL $ 1,545.00
Gasto de regristro como importador
Certificado de registro - Banco Central 1 S 31.00| § 31.00
Dispositivo TOKEN 1 S 25.00| S 25.00
TOTAL S 56.00
Gasto de registro de marca - IEPI
Registro de marca 1 | S 208.00 | $ 208.00
TOTAL $ 208.00
Gasto en software
Pagina web 1 [$ 72.00]§ 72.00
TOTAL S 72.00
| TOTAL EN INVERSION DE ACTIVOS INTANGIBLES {amortizables) B 1,881.00 |

Dentro de la inversion en activos fijos se encuentra el gasto en maquinaria y

equipo, en el cual se lista la maquina lectora manual, misma que requiere de

una importacion desde Estados Unidos hacia Ecuador mediante en incoterm

FCA. El valor de $24.000,00 incluye todos los costos de importacion.
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Tabla 20:
CALCULO INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Inversiones presupuestadas
Activos fijos

Variables Unidades | Precio Unit. (USD)| Precio total (USD)

Maquinaria y equipo
Maquina lectora manual (marca REXON) 1 S 24,500.00| $ 24,500.00
Computadoras 5 S 400.00| $ 2,000.00
Impresora 1 S 400.00| S 400.00
Celulares 2 S 250.00| 5 500.00
Teléfono 1 S 20.00 (58 20.00
Pinzas 2 S 2,008 4,00

TOTAL S 27,424.00
Enseres y muebles
Escritorios 4 S 280.00 | S 1,120.00
Sillas giratorias de escritorio 4 S 130.00 | S 520.00
Sillén (recepcidn) 1 S 250.00| S 250.00
Mesa central (recepcion) 1 S 80.00| S 80.00

TOTAL S 1,970.00
| TOTAL EN INVERSION DE ACTIVOS FLIOS [$  29,394.00]

El total de inversion inicial presupuestado es de $290,275.00, valor que incluye
la inversidon en activos intangibles ($1,881.00), activos fijos ($29,394.00) y
capital de trabajo ($259,000.00).

7.2.2. Capital de trabajo

Se observa claramente que el capital de trabajo inicial es sumamente alto
($259.000,00). Esto se debe al requerimiento de capital para el pago de némina
y para la primera importacion que no solo incluye los dosimetros, como en afios
consecutivos, sino también la méaquina lectora manual. Los altos costos de
actividades operacionales, de inversién y de financiamiento requieren de un
capital de trabajo inicial que los sustente; de igual manera se toma en cuenta la
estacionalidad de las ventas y los flujos de efectivo proyectados de forma

mensual.

7.2.3. Estructura de capital

La idea de negocio selecciond una estructura de capital de 60-40 es decir, 60%

de los activos fueron financiados por capital propio, mientras que el otro 40%
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fue financiado mediante un préstamo bancario a 5 afios. El monto a ser
financiado es de $116,128.34 y la tasa de interés es del 11.23%, tasa de
interés promedio del mercado, arrojando asi una cuota mensual de $2.538,25

durante los 5 afos.

7.3.Proyeccién de Estado de Resultados, Situacién Financiera, Estado de
Flujo de Efectivo y Flujo de Caja

A continuacioén, se muestran los estados financieros al 31 de diciembre de cada
uno de los afios proyectados.

7.3.1. Estado de Resultados

Tabla 21:
ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas S 40,000.00 | $ 48,720.00 | $ 59,340.96 | $72,277.29 | $88,033.74
Costo de los productos vendidos $ 32,902.58 | $ 26,154.,78 | § 26,798.93 | $27,670.44 | $28,720.76
UTILIDAD BRUTA $ 7,097.42 S 22,565.22 | $ 32,542.03 | $44,606.85 | $59,312.97
Gastos sueldos S 30,074.00 | $ 32,074.00 | $ 32,074.00 | $32,074.00 | $32,074.00
Gastos generales $ 12,861.13 | $ 10,943.53 | $ 11,349.89 | $ 7,725.29 | $12,597.56
Gastos de depreciacion S 1,349.00|S$ 1,349.00|$ 1,349.00|$ 1,259.83|S 1,349.00
Gastos de amortizacion S 72.00|S 72.00 S 72.00 |5 72.00|5S 72.00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 5—37,258.70 $—21,373.3U $—12,3UZ.36 S 3,475.72 $13,ZZU.4Z
Gastos de intereses $12,116.14|S 9,946.83|S 7,520.97 | S 4,808.21|S 1,774.64
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $-49,374.84 | $-31,820.13 | $-19,823.83 | $ -1,332.49 | $11,445.78
15% PARTICIPACION TRABAJADORES S - S - S - S - S 1,716.87
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $-49,374.84 | $-31,820.13 | $-19,823.83 | $ -1,332.49 | $ 9,728.91
25% IMPUESTO A LA RENTA S - S - S - S - S 2,432.23
UTILIDAD NETA $-49,374.84 | $-31,820.13 | $-19,823.83 | $ -1,332.49 | $ 7,296.68

En la Tabla No. 18, puede observarse que la idea de negocio mantiene
pérdidas los cuatro primeros afios desde la puesta en marcha del negocio, sin
embargo a partir del quinto afio se observan ganancias. Esto se debe
principalmente al alto gasto en sueldos, el cual supera a la mitad de los

ingresos por ventas en los tres primeros afos, y al alto gasto de importacion.
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Tabla 22:

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ANUAL

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ANUAL
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Periodo Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Afio 5
Activos $248,291.28 | $ 220,989.12 | § 194,357.41 | $ 170,211.82 | S 149,042.51
Pasivos S 98,473.61|S 77,991.58 |$ 55,083.70 | S 29,470.60 | S 1,004.61
Patrimonio $149,817.67 | §$ 142,997.54 | $ 139,273.71 | $ 140,741.22 | S 148,037.91
Pasivo + Patrimonio $248,291.28 | $ 220,989.12 | $ 194,357.41 | $ 170,211.82 | $ 149,042.51

La proyeccion del Estado de Situacion Financiera mensual puede observarse
en el ANEXO 5. En los 5 afios analizados el pasivo se reduce hasta saldar la
deuda a largo plazo.

7.3.3. Estado de Flujo de Efectivo

Tabla 23:
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades operacionales S - S -48,714.93 |S -30,574.55 |5 -18,711.44 |5 -332.83 |5 8,922.67
Actividades de inversién $ -31,170.00|$ - S - |$ -16,100.00|$ -2,800.00|S -
Actividades de financiamiento $ 290,320.86 |$ 6,657.11 | $ 4,487.80 | $ 9,261.94 |$ -23,260.81|$ -28,684.39
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO |$ 259,150.86|S -42,057.82 |$S -26,086.75|$ -25,549.49 |S -26,393.64 |$ -19,761.72
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO S - $ 259,150.86|S 217,093.04 |5 191,006.29 |$ 165,456.80 |5 139,063.16
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | $ 259,150.86 | $ 217,093.04 |$ 191,006.29 |$ 165,456.80 |$ 139,063.16 |$ 119,301.44

7.3.4. Flujo de Caja

Tabla 24:
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ANUALIZADO

Flujo de Caja del proyecto Anualizado

Periodo 0 1 2 3 4 5
Flujo total $ -31,320.86 | S -38,476.93 | S -21,774.80 | S -27,620.03|§ 2,260.02 |S  29,247.15
Flujo acumulado | $ -31,320.86 | S -69,797.79 | § -91,572.59 | $ -119,192.63 |$ -116,932.61|$ -87,685.45
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En la Tabla No. 21 puede observarse que, a lo largo de los cinco afios
analizados, existen flujos negativos debido a la acumulacion de pérdidas, por lo

gue no se logra recuperar la inversion.

7.4.Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracién

7.4.1. Flujo de caja del inversionista
Tabla 25:
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA ANUALIZADO

Flujo de Caja del Inversionista Anualizado

Periodo 0 1 2 3 4 5
Flujo total S 84,807.49|S -64,852.82 |$ -48,881.75|S -55,544.49|S -26,578.64|$ -613.82
Flujo acumulado |$ 84,807.49 | S 19,954.66 | S -28,927.08 |$ -84,471.58 | -111,050.21|$ -111,664.03

Al observar la Tabla No. 22 se logra apreciar que el comportamiento del flujo de
caja del proyecto y del inversionista son similares pues, a partir del primer afio
los flujos de vuelven negativos, demostrando que la inversién sera dificilmente

recuperada, por no decir perdida, y que la idea de negocio no es rentable.

7.4.2. Calculo de latasa de descuento

Tabla 26:
CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO

Tasa de Descuento CAPM con beta Apalancada
Tasa libre de riesgo 2.88%
Rendimiento de mercado 7.87%
Beta 1.06
Riesgo Pais 7.02%
Tasa de impuestos 36.25%
CAPM 15.17%
WACC 11.97%
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Para el célculo del CAPM como la tasa de descuento para el flujo del
inversionista (15.17%), fue necesario obtener el rendimiento del mercado
adquirido de Yahoo! Finance mediante el indicar S&P500 y el interés de los

préstamos por parte de la Reserva Federal de los Estados Unidos.

7.4.3. Criterios de valoracion

Tabla 27:
CRITERIOS DE VALORACION

Criterios de Inversion del Inversionista

Criterios de Inversion del proyecto

VPN S -84,673.45 | VPN S -60,124.17

IR -1.70|IR S 1.71

TIR -33.12%|TIR 51.89%
Perd. Recup. | § - |Perd. Recup. | § -

Finalmente, mediante los criterios de valoraciébn se observa que la idea de
negocio no es viable. El VPN es negativo y no existe un periodo de
recuperacion dentro del horizonte de 5 afos. El calculo de la TIR, al tratarse de

un flujo negativo, no debe ser aceptado como criterio de inversion.

7.5.Indices financieros

Tabla 28:
INDICES FINANCIEROS

indices financieros

Periodo 1 Industria
LIQUIDEZ
Razéncorriente | 211 | 230 | 266 | 301 | 237 | 130
ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento activo] 39.66% | 35.29% | 28.34% | 1731% | 067% | 53.55%
RENTABILIDAD
Margen neto -1.23 -0.65 -0.33 -0.02 0.08 0.03
ROA -19.89% | -14.40% | -10.20% | -0.78% 4.90% -
ROE 32.96% | -2225% | -14.23% | -0.95% 4.93% -
ACTIVIDAD
Rotacién CxC | 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 -
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El indice financiero de liquidez muestra que la idea de negocio tiene capacidad
de cumplir con sus obligaciones, pues cuenta con dos délares para cubrir cada
dolar de deuda, mientras que la industria cuenta con $1.30 para cubrir cada
dolar de deuda. El indice de endeudamiento activo indica que la idea de
negocio se financia cada vez menos de recursos ajenos, a diferencia de la
industria que presenta un endeudamiento del 50%, disminuyendo asi su deuda
con el paso del tiempo. Los indicadores de rentabilidad indican que, en los
cuatro primeros afios, la inversion en activos no genera utilidad neta (ROA) y
que los socios (inversionistas) no obtendran rendimiento sobre su inversion. La

situacién empieza a mejorar para el quinto afio analizado.
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8. CONCLUSIONES

Finalmente, después de un analisis completo de diferentes aspectos los cuales
permitieron determinar la viabilidad del plan de negocios propuesto, se llegé a

las siguientes conclusiones:

Al analizar el entorno en el que desea desarrollarse la idea de negocio, la
mayoria de factores sefialan ser oportunidades. En el ambito politico-legal,
destaca la existencia de leyes que exigen que instituciones publicas y privadas
provean de dispositivos de control y cuidado a su personal; en el ambito
econdémico, las altas tasas de generacion y participacion de empleo que
revelan el extenso mercado objetivo es decir, varios usuarios potenciales;
mientras que en el ambito tecnoldgico, el incremento en la importaciéon de
equipos de imagenologia y de rayos mdéviles innovadores lo cual provoca un

crecimiento de la demanda del servicio de dosimetria personal.

Las empresas que deseen ingresar en la industria “Actividades de laboratorios
de radiologia (rayos x) y otros centros de diagndstico por imagen”, deben tomar
en cuenta el alto capital de trabajo requerido. Este alto capital se debe a que la
maquinaria especifica requerida para operar y que debe ser obligatoriamente
importada al no existir fabricantes nacionales, incrementara su costo debido a
la carencia de acuerdos comerciales con los principales proveedores; asi como
a la normativa existente que especifica el numero minimo de trabajadores con
el que deben contar las empresas de dosimetria personal y el perfil de los

mismos.

Al analizar al cliente, se identific6 que el principal problema es el
desconocimiento de la finalidad y beneficios del servicio de dosimetria
personal, lo cual impulsé a la idea de negocio a educar a su segmento objetivo
mediante su pagina web, guias de uso detalladas y claras, conferencias
especializadas por area y personal de llamada. Se identific6 también, que las
principales caracteristicas valoradas por los usuarios son la facilidad de uso del
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porta dosimetro (dosimetro) y la calidad del servicio (lectura e informe de
dosis), para lo cual es indispensable contar con la tecnologia y técnicas
adecuadas, personal especializado y con experiencia e informacién completa y

clara.

La idea de negocio seleccioné la estrategia de “enfoque” y el posicionamiento
“mas por lo mismo”. Esto con el fin de especializarse en un mercado limitado y
bien definido, y cubrir sus necesidades especificas de forma completa,

cobrando el mismo precio que su principal competidor.

La idea de negocio resulté no ser rentable principalmente debido a los altos
costos de importacion y personal. Los dosimetros son estructuras sumamente
pequefias con un peso casi nulo, sumando 1kg en cada una de las
importaciones previstas. Sin embargo, las cotizaciones de importacion indican
qgue si una mercaderia tiene de un peso de entre 1-50kg debera pagar cierta
suma de seguro Y flete, haciendo que el costo sea alto aunque el peso no lo
sea. De igual manera la SCAN mediante su Norma Técnica establece el
namero minimo de trabajadores con los de que deben contar los laboratorios
de dosimetria, asi como su perfil. EI Ecuador posee un escaso numero de
profesionales que cumplen con los requisitos estipulados en la Norma,
dificultando asi el reclutamiento e incrementando el salario demandado por los

mismos.
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ANEXO 1: Hipotesis de las preguntas de investigacion
Hipotesis:

1. Se afirma que el 60% de encuestados consideran que las principales
caracteristicas con las que deben contar los dosimetros/porta
dosimetros son un tamafio y peso optimo.

Ho: u = 60%
Se rechaza la afirmacion de que el 60% de encuestados consideran que
las principales caracteristicas con las que deben contar los
dosimetros/porta dosimetros son un tamafio y peso 6ptimo.

H1: u #60%

2. Se afirma que el 70% de encuestados concuerdan en que la guia de uso

debe contener informacion clara y de sencilla comprension.

Ho: p = 70%
Se rechaza la afirmacién de que el 70% de encuestados concuerdan en
que la guia de uso debe contener informacién clara y de sencilla
comprension.

H1: p#70%

3. Se afirma que el 45% de encuestados consideran que la frecuencia

adecuada para realizar la lectura de dosimetros es cada mes.

Ho: p = 45%
Se rechaza la afirmacion de que el 45% de encuestados consideran que
la frecuencia adecuada para realizar la lectura de dosimetros es cada
mes.

H1: p #45%

4. Se afirma que el 55% de encuestados consideran que $80 es un precio

adecuado para el servicio de dosimetria personal.

Ho: u =55%
Se rechaza la afirmacion de que el 55% de encuestados consideran que
$80 es un precio adecuado para el servicio de dosimetria personal.

H1: u #55%



. Se afirma que el 80% de encuestados demandan como principal servicio
complementario conferencias especializadas por area.

Ho: u =80%
Se rechaza la afirmacion de que el 80% de encuestados demandan
como principal servicio complementario conferencias especializadas por
area.

H1: u #80%
. Se afirma que el 42% de encuestados prefieren que la ubicacién del
laboratorio sea en El Batan.

Ho: p=42%
Se rechaza la afirmacion de que el 42% de encuestados prefieren que la
ubicacion del laboratorio sea en El Batan.

H1: p #42%
. Se afirma que el 55% de encuestados consideran que la frecuencia
adecuada para llevar a cabo las visitas personales es cada 15 dias.

Ho: u =55%
Se afirma que el 55% de encuestados consideran que la frecuencia
adecuada para llevar a cabo las visitas personales es cada 15 dias.

H1: u # 55%
. Se afirma que el 70% de encuestados consideran que la publicidad
online es el tipo de publicidad adecuado para dar a conocer del servicio
al mercado objetivo.

Ho: p = 70%
Se afirma que el 70% de encuestados consideran que la publicidad
online es el tipo de publicidad adecuado para dar a conocer del servicio
al mercado objetivo.

H1: u#70%
. Se afirma que el 85% de encuestados concuerdan que las sub-areas de
radiodiagndstico y radiologia son las areas con mayor demanda del
servicio de dosimetria personal.

Ho: u =85%



Se afirma que el 85% de encuestados concuerdan que las areas de
radiodiagnéstico y radiologia son las &reas con mayor demanda del
servicio de dosimetria personal.

H1: u #85%

ANEXO 2: Analisis cualitativo. Tabla informativa y plantilla del focus

group y entrevistas a expertos.

Tabla 26:

TABLA INFORMATIVA FOCUS GROUPS
Dia Jueves 10 de Mayo
Hora 6:30 pm

Participantes Lucrecia Maldonado

Marcelo Garcia

Yolanda Defaz

Mayra Pallaroso

David Diaz

Humberto Navas

Ulpiano Pérez

Ricardo Zambonino

Tiempo 46 min
Tabla 27:
PLANTILLA FOCUS GROUP

Tema Subtema Tiempo

1. Necesidad latente cubierta

2. Caracteristicas con las cuales deben
cumplir los dosimetros y porta dosimetros
para un uso sencillo y comodo

o 3. Informacidon que debe contener la guia de _

Servicio 15min
uso y el informe de dosis

4. Frecuencia adecuada de lectura de
dosimetros y presentacion del informe de
dosis

5. Servicio complementario que le gustaria




recibir al usuario (conferencias

especializadas, charlas)

Precio

(anual)

Factores que definen un precio adecuado
Servicios adicionales/complementarios por
los que estaria dispuesto a pagar un valor
adicional (principal servicio)

Forma de pago preferente por el cliente

9min

Plaza

Ubicacion preferente en el sector norte de
Quito para que esté ubicado el laboratorio

Frecuencia con la que le gustaria que se
lleven a cabo las visitas (entrega de

dosimetros y de informe)

6min

Promocion

Medio por el que le gustaria conocer del
servicio y recibir informacion adicional del
mismo (publicidad impresa, publicidad
online, anuncio en radio, anuncio en t.v.)
Informacién que deberia contener la
publicidad, anuncio o comercial para
captar la atencién del cliente y fomentar su
interés de consumo

Frecuencia con la que le gustaria recibir
informacion sobre el servicio y sobre

servicios adicionales/complementarios

9min

Segmento

Frecuencia con la que se solicita el
servicio de dosimetria personal

Areas laborales que requieren del servicio
de dosimetria personal

Cantidad de trabajadores por institucion
gue hacen uso del servicio de dosimetria
personal

Requerimiento de conferencias

especializadas por area para un uso

15min




adecuado de los dosimetros/porta
dosimetro
5. Requerimiento de capacitaciones para la

comprension de la finalidad del servicio de

dosimetria personal

Entrevista a expertos
Experto 1:
Tabla 28:
DATOS DEL PRIMER EXPERTO ENTREVISTADO

i . o Trabaja en Solca en el
Jorge Garcia Fisico Médico ] _ _
area de radioterapia
Experto 2:
Tabla 29

DATOS DEL SEGUNDO EXPERTO ENTREVISTADO

] Ingeniero electronico en | Trabaja en  algunos
Rafael Diaz o _
telecomunicaciones laboratorios de rayos x

ANEXO 3: Analisis cuantitativo. Modelo de la encuesta y calculo de

porcentajes de preguntas de opcién maltiple.




Modelo de la encuesta

1) De las siguientes carasteristicas con Ias que debe contar el porta dosimetro, 4oudl

s a mas importante para un uso sencillo y cimodo? (seleccionar una sola opcién)
a) Tamafio adecuado para caber en el botsillo del mandil

b} Sistemas de cierre y sellado

©) Sujetadores

d) Identificacion para su cormecta asignacion

2) Dela: que debe contar la , oudl esla

-

mas importante para un uso adecuado y sin erfares? (selecolonar una sola opoion)
a) Formata de presentacion

b} Orden

©) Informacion clara y de sencilla comprension

d) Graficos explicativos

) ¢En qué disefio debe ser presentada ef Informe de dosts para una Interpretacion

sencilla por parte del POE? (selecoionar una sola opoian)
a) Texto escrita

b} Tabla

©) Grafico

) 4Cual considera usted que es Ia frecuencia oplima para la lectura de dosimetros?

(seleccionar una sola opcitn)
a) 15dias

b} 1mes

©) 2meses

d) 3meses

5) ¢Qué servicio complementario e gustaria recibir? (seleccionar has dos opeiones)

=

Figura 10: MODELO DE LA ENCUESTA

@) Conferencias especializadas por area

Capacitaciones

) Charlas de experios.

d) Enlrega de Videos que contengan charlas de expertos y conferencias
especializadas por drea

o=

) ¢Cudl es la forma de pago mas beneficiosa para usted? (seleccionar una sola

opcion)
) Tarjeta de crédito
b) Tarjela de débito
€) Cheque
d) Efeciive

o) 2meses
d) 3meses
15) 4Le gustaria recinir el informe de dosis por un media witual? (marcar con X una
sola opion)
L J—
b) No
16) 4Le gustaria que el laboratorio de dosimetria personal cuente con un Gall Genter
para responder inquietudes y brindar mayor informacion? {marcar con X una sola
opcion)
L —
b) No___
17) Por icacion le gustaria conocer dosimetria
personal’? (seleccionar hasta dos opciones)
a) Publicidad Impresa (periodicos o revistas)
b) Publicidad aniine (pagina web o redes sociales)
) Anuncio en radia
d) Anuncio en television
18) 4Le gustaria recibir informacién sobre el servicio, servicios adicionales y nuevos
Deneficios a Su Goea electronico o celular? (MGG rcar con X una sola opcion)
a) s
b) No____
19) Sirespondi Sl ena respuesta anterior, ;Gon qué frecuencia le gustaria recibir esta
Informacian? (selecsionar una sola opeion}
a) 1vezala semana
b) Cada 15 dias
<) Cadames
20) ,Que informacian consklera indispensable para el anuncio, publicidad o comercial
del servicio de dosimetiia personal? (seleceionar hasta dos opciones)
a) Beneficios
b) Diferenciacion
<) Precios
d) Tiempos
21) 4Le gustaria que kos servickos adicinales (conferancias, charlas y capacitaciones)
sean publicitados en las Garteleras de hospitales y Glinicas? (Marcar con X una sola
opeidn)

7) 4A qué precio entre §50 y $120 al afia por cliente consideraria el servicio de
dosimetria personal como muy barato que le haria dudar de su calidad y no
solicitana? (seleccionar Una sola opcion)

8) A qué precio entre $50 y $120 al afio por dliente consideraria el servicia de
¥ aun asi sclicitario? una sola opeién)

dosimetria personal

) 4A qué precio entre $50 y $120 al afio por cliente considerarfa el servicio de
dosimetria persanal coma caro y aun asi salicitarlo (seleccionar una sola opcion)

10) A qué precio entre $50 y $120 al afio por cliente consideraria el servicio de
dosimetria personal coma muy caro y na solicitaro? (seleccionar una sola opeion)

11) 4Qué precia entre $50 y $120 al afio por persona consldera justo por & servicia de
dosimetria persanal?

12) 4En cual de 1as siguientes zonas del norte de QUito le gustaria que se encuentre
ublcado el laboratoric de dosimetria personal? (seleccionar una sola opcion)
a) Bellavista
b) ElBatan
c) Inaquite
@) Elinca
13) gUsted prefiere ir @ refirar personalmente los dosimetrosiporta dosimetros y el
informe de dosis o que se le entregue a domicilio? (marcar can X una sola opcién)
a) Acercarse personaimente ___
b} Entrega a domicilio
14) 4Con qué frecuencia le qustaria que se leven a cabo las visitas personales para
entrega y recepcién de dosimelrosiporta dosimelros y enbiega de informes?
(s&leccionar Una s0la Opeion)
a) 15dias
b} 1mes

ay s
b) No
22) 4Qué area Iaboral considera usted que es Ia que mayor cantidad de radiacion
Fecibe, por ende A que MAs demanda el Seivicio de dosimetia personal?

(seleccionar una sola opoion)

a) Radicdiagnéstico
b) Radioterapia
©) Medicina nuclear
d) Odontologla
23) 4Qué rea laboral considera usted que es la que menor cantidad de radiacion
recioe, por ende a que mas demanda el servicle de dosimetria personal?
(seleccionar una sola opEGN)
a) Radiodiagnostico
b} Radioterapia
€] Medicina nuclear
d) Odontologia
24) Considera usted que existe la necesidad de recibir capaciiaciones para la
comprensién da los beneficios y de Ia finalidad del servicia de dosimetria personal?
(marcar con X una sola opcion)
a) si
b} No
25) ¢Considera usled que existe a necesidad de recibir conferencias especiaizadas
por rea para un uso adecuado de ks dosIMENos? (marcar can X una sola opcian)
a) si
b) No
26) 4Par qué considera usted que existen fallas en el uso de dasimetras/paria
HOSIMENTes y COMPrension de iNformes por pane del POE? (seleccionar hasta dos
opciones)
a) Desconocimiento
b) Complejidad del diseno del dosimetro/porta dosimetro
o) Complejidad del disefio del Informe
d) Servicio considerado como obligatoria
27) ¢ Solicitaria usted el servicio de dosimetria personal?
a) si____
b) No___|




Célculo de porcentajes de preguntas de opcion multiple

Tabla 30:

CALCULO DE PORCENTAJES DE PREGUNTAS DE OPCION MULTIPLE

Cuenta de ¢ Le gustaria recibir informacién sobre el servicio,

2) servicios Etiquetas de columna
celular? -
Etiquetas de fila 1 2 3 4 Total general
1 11.76% 392% 7.84% 0.00% 2353%
2 15.68% 7.84% 36.20% 17.66% 76.47%
Total general 27.45% 1.76% 4314% 17.65% 100.00%
Cuenta de /Le gustaria recibir informacian sobre el servicio,
servicios Etiquetas de columna
celular? -
Etiquetas de fila 1 2 3 {en blanco) “Total general
1 1.96% 186% 0.00% 1861% 2353%
2 1373% 5.88% 1373% 43.14% 76.47%
Total general 15.60% 7.84% 13.73% 62.75% 100.00%
Cuents de ¢ Le gustaria recibir informacién sobre el senvicio, seniicios )
adicionaes y nuevos beneficios. a su coneo slectrénico o calular? Etiquetas de columna
Etiquetas de fila C: Charlas de experios area Videos Total general
NO 012 004 008 - 024
si 016 0,08 0.35 018 078
Total general 027 012 043 0.18 1.00
Cuenta de ;e gustaria recibir informacién sobrs el senicio, seniicios )
adicionaies y nusvos beneficias. a su corea slectrénica o calar? Etiqustas de columna
Etiquetas de fila Capacitaciones Charlas de expertos especall area Videos T
NC 0.02 0.00 0.00 024
B 014 006 0.1a 0,00 078
Total general 018 008 014 0.00 1.00
1373% 588% 784% 0.00% [ a7.08%
26.41% 13.73% 45.00% 17.65% [ _1628a%
4314% 1961% 56 86% 17 85%
Cuenta de ;Por qué medio de comunicacién e gustaria conocer
5)  sobre el servicio de dosimetria personal? (seleccionar hasta dos Etiquetas de columna
opciones) =
Etiquetas de fila 1 2 3 4 Total general
1 21.57% 7.84% 186% 0.00% 31.37%
2 56.86% 292% 5.88% 1.96% 68.63%
Total general T8.43% 1.76% 7.84% 1.96% 100.00%
Cuenta de ;Por qué medio de comunicacién e gustaria conocer
sobre el servicio de dosimetria personal? (seleccionar hasta dos Etiquetas de columna
opciones) =
Etiquetas de fila 2 3 4 (en blanco) Total general
1 0.00% 1961% 0.00% 11.76% 31.37%
2 196% 28.41% 5.88% 31.37% 68.63%
Total general 1.96% 40.02% 5.88% 43.14% 100.00%
Cuenta de ¢ Por qué medio de comunicacion e gustaria conocer
sobre el servicio de dosimetria personal? (seleccionar hasta dos Etiquetas de columna
opclones)2 ~
Etiquetas de fila 1 2 3 4 Total general
2 42.11% 5.26% 5.26% 0.00% 5263%
3 5.26% 0.00% 0.00% 0.00% 5.28%
4 4211% 0.00% 0.00% 0.00% 4211%
(en blanco) 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Total general 8047% 5.26% 5.26% 0.00% 100.00%
Cuenta de ;Por qué medio de comunicacion e gustaria conocer
sobre el servicio de dosimetria personal? (seleccionar hasta dos Etiquetas de columna
opciones)2 =
Etiquetas de fila 2 3 4 (en blanco) Total general
2 0.00% 4211% 0.00% 10.53% 5263%
3 0.00% 5.26% 0.00% 0.00% 5.28%
4 5.26% 21.05% 0.00% 15.79% 4211%
(en bianco) 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Total general 5.26% 68.42% 0.00% 26.32% 100.00%

(en blanca)
020
043
083



Por qué medio de comunicacién le gustaria conocer sobre el Eiquetas de cotumna
personai? d )
Etiquetas de fila Beneficios Diferenciacin Pracios. Tiempos. Total general
Publicidad impresa 2157% ‘ 1.96% 0.00% 3T
56.85% 3.52% 5.88% 1.96% 68.63%
Total general 78.43% 11.76% 784% 1.96% 100.00%
Cuenta de ¢Por qué mgi;::::nmmca:\dn s gustaria conoce sabrs el Eiqetes do columme
Etquetas de fia Beneficios Diferenciacion Precios. Tiempos (en bienco) | Total general
Publicidad impresa 0.00% 18.61% 0.00% 11.76% 31.37%
1.96% 28.41% 5.88% 31.37% 68.63%
Total general 196% 48.02% 588% 4314% | 100.00%
Cuenta de ¢ Por qué medio de comunicacién le gustaria conacer sabre el Clquetas de colu
servicio de dosimetria personal? (seleccionar hasta dos opciones)2 'quetas de columna
Etquetss de fia Beneficios Dif Precios. Tiempos Total general
Publicidiad online 4211% 5.26% 0.00% 5263%
Anuncio en radio 5.26% 0.00% 0.00% 5.26%
Anuncio en television 4211% 0.00% 0.00% 42.11%
(en blanco) 0.00% 00 0.00% 0.00% 0.00%
B9.47% 28 5.26% 0.00% 100.00%
Cuenta de ¢ Por qué medio de comunicacién le gustaria conocer sabre el Cliquetas g columna
servicio de dosimetria persanal? (seleccionar hasta dos opciones)2 a
Etiquetas de fia Beneficios [l Pracios. Tiempos (en bianco) |Total general
Publickiad online. 4211% 0.00% 10.63% 5263%
Anuncio en radio 5.26% 0.00% 0.00% 526%
i E 26° 21.05% 0.00% 15.79% 42.11%
(en blanco) 00’ 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Total 0 28 68.42% 0.00% 26.32% | 100.00%
r 7.64% 21567% 0.00% 62.75%
[ 11.15% 8266% 7.84% 242.52%
r 0.00% 5.26% 0.00% 10.53%
r 5.26% 21.05% 0.00% 84.21%
r 187.81% 2425% 130.55% 7.84%
Cuenta de ; Considera usted que existe la necesidad de recibir
7) conferencias especializadas por drea para un uso adecuado de los Etiquetas de columna
dosimetros
Etiquetas de fila - 1 2 3 4 Total general
1 0.00% 0.00% 0.00% 382% 382%
2 7.84% 392% 7B.4T% 7.84% 95.08%
Total general 7.84% 392% T6.AT% 1.76% 100.00%
Cuenta de ¢ Considera usted que existe la necesidad de recibir
conferencias especializadas por drea para un uso adecuado de los Etiquetas de columna
dosimetros
Etiquetas de fila - 1 2 4 (en blanco) Total general
1 0.00% 0.00% 0.00% 3.82% 3.82%
2 5.88% 2353% 13.73% 52.94% £6.08%
Total general 5.88% 23.53% 13.73% 56.86% 100.00%
Cuenta de ; Considera usted que existe la necesidad de recibir
i izadas por érea p decusdo de | Etiquetas de columna
dosimetros?
Efiquetas de fia o del disefio del disefio Desconacimienta coma obligatorio| Total general
NO 0.00 0.00 0.00 04 0.04
6l 008 0.04 076 0.08 086
0.08 0.04 076 0.12 1.00
Cuenta de ; Considera usted que existe |a necesidad de recibir
i fzadas por & i de Etiquetas de columna
dosimetras?
Etiquetas de fia c Gel dseno del Giseo o7 oma obligatono| Total general | {en blanco)
NO 0.00 1] 00 0.04 004
£l 008 024 1] 0.14 086 053
0.8 0.24 ] 014 1.00 057
[ 000% 0.00% 0.00% 382% [ 78d%
[ 13.73% 27.45% TB.AT 21.57% [ 192.16%
13.73% 27 45% TBAT% 25.49%




ANEXO 4: CALCULO DE IMPORTACION

| Gastos importacion maquina lectora manual

Q 1
Precio| $ 20,000.00
Peso 50|kg
Flete| S 280.00
Seguro 0.35%|CPT

FCA s 20,000.00

$ 280.00
CPT ¢  20,280.00
7§ 70.98

P s 20,350.98

V.A. § 20,350.98

D.A. § 1,017.55

Fodinfa $ 101.75

) 21,470.28

IVA § 2,576.43
Costo de la importacion S 24,046.72
Gastos logisticos S 155.00
Gasto agente de aduanas S 220.00

l$ 24,421.72|$ 24,500.00 |

Figura 11: CALCULO DEL COSTO DE IMPORTACION DE LA MAQUINA
LECTORA MANUAL



Gasto importacion dosimetros - Afio 1 Gasto importacién dosimetros - Afio 2, Afio 3,

Q 1650 Q 430
Precio| $ 6.00 Precio| $ 6.00
Peso 1|kg Peso 1|kg
Flete| $ 280.00 Flete| $ 280.00
Seguro 0.35%|CPT Seguro 0.35%|CPT
FCA § 9,900.00 FCA $2,581.92
S 280.00 $ 280.00
CPT § 10,180.00 CPT $2,861.92
s 35.63 S 1002
cp s 10,215.63 CIP $2,871.93
V.A. § 10,215.63 V.A. $2,871.93
D.A. S 510.78 D.A. S 143.60
Fodinfa $ 51.08 Fodinfa $ 14.36
$ 10,777.49 $3,029.89
IVA $ 1,293.30 IVA' $ 363.59
Costo de la importacién $ 12,070.79 Costo de la importacién  $3,393.48
Gastos logisticos S 155.00 Gastos logisticos Y$ 155.00
Gasto agente de aduanas S 220.00 Gasto agente de $ 220.00
[s 12,445.79 $12,500.00]

Figura 12: CALCULO DEL COSTO DE IMPORTACION EL PRIMER ANO Y
ANOS CONSECUTIVOS
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