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RESUMEN

El presente plan de negocios presenta el analisis de factibilidad para la
creacion e implementacion de una empresa de importacién y comercializaciéon

de equipos y materiales dentales.

Para el desarrollo del presente plan, se llevd a cabo una investigacion de
mercado en la cual se consulté a profesionales de la salud bucal, asi como a
estudiantes universitarios de la carrera de Odontologia de la Universidad
Tecnologica Equinoccial, en virtud que el campus educativo se encuentra en el
sector de Belisario Quevedo; mediante este proceso se logré conocer los
principales equipos y materiales dentales que requieren, frecuencia de compra,
las principales marcas a considerar para la importacion y el nivel de

satisfaccion generado por la atencion de sus proveedores actuales.

Como resultado del estudio de mercado, se identificd que el 62% del mercado
meta acepta la idea de negocio y la estrategia genérica principal que se
utilizara es la de enfoque en un solo segmento (Ortodoncista), ya que la

competencia es alta.

Para la instalacion de la empresa se contara con capital propio, lo que permitird
gue no existan deudas fuertes; la valoracion financiera del proyecto realizada
con un horizonte de cinco afios, permitio identificar una Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 28%, mientras que el Valor Actual Neto (VAN) alcanza un
valor de $10.642,14, determinando que el proyecto del plan de negocio es

viable y rentable.

El andlisis de las relaciones financieras han demostrado que el proyecto es

totalmente viable para su implementacion.



ABSTRACT

The present business plan presents the feasibility analysis for the creation and
implementation of an import and commercialization company of dental

equipment and materials.

For the development of the present plan, a market research was carried out in
which oral health professionals were consulted, as well as university students of
the Odontology career of the Equinoctial Technological University, in virtue of
the fact that the educational campus located in the sector of Belisario Quevedo;
Through this process it was possible to know the main dental equipment and
materials that require, frequency of purchase, the main brands to consider for
import and the level of satisfaction generated by the attention of their current

suppliers.

As a result of the market study, it was identified that 62% of the target market
accepts the business idea and the main generic strategy that will be used is the

focus on a single segment (Orthodontist), since competition is high.

For the installation of the company will have own capital, which will allow no
strong debts; the financial valuation of the project carried out with a horizon of
six years, allowed to identify an Internal Rate of Return (IRR) of 28%, while the
Net Present Value (NPV) reaches a value of $10.642,14, determining that the

plan project of business is viable and profitable.

The analysis of financial relationships has shown that the project is fully viable

for its implementation.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes que permiten comprender el tema.

En la ciudad de Quito, existen 13 empresas que se dedican a distribuir equipos
y materiales dentales, mismos que se encuentran localizados principalmente en
los alrededores de hospitales, clinicas, consultorios médicos u odontolégicos y
universidades, tal es el caso de la Universidad Central del Ecuador, donde

existe una alta concentracion de estas empresas.

La ubicacion y concentracion geografica de estas empresas, permite que la
oferta sea muy amplia y variada lo que da como resultado que la alianza del
profesional de la salud oral con sus proveedores no sea duradera y sean muy
pocos proveedores los que tienen productos de venta exclusiva, por lo que, el
poder de negociacion de los proveedores de insumos odontoldgicos en la

actualidad sea relativamente bajo.

Segun datos de la Direccion Nacional de Estadisticas y de Analisis de
Informacién de Salud del Ministerio de Salud Publica del Ecuador, a partir del
afio 2014 se ha incrementado el nimero de consultas odontologicas; como
dato referencial se tiene que 6.4 millones de consultas corresponden a
servicios odontoldgicos representando el 17% del total de consultas a nivel
nacional en el afio 2014, por lo que la gran demanda de servicios odontoldgicos
conlleva a que el profesional de la salud oral, necesite mayor cantidad de
equipos y materiales dentales para atender de manera eficiente las

necesidades de sus pacientes.

1.2. Pertinencia del tema a desarrollar.

Debido a la alta concentracion geografica de las empresas proveedoras de

insumos y equipos médicos alrededor de la Universidad Central y considerando



gue existe un mercado potencial al que se puede atender y que se encuentra
distante de las empresas actuales, la apertura de una nueva empresa resulta
importante, ya que permitira atender con mayor cercania a este mercado y en
especial a los odontélogos y estudiantes que se encuentran en Belisario

Quevedo.

De igual manera, es necesario ampliar la oferta actual que ofrecen las
empresas proveedoras, incluyendo una variedad de equipos y materiales

dentales de excelente calidad y con precios competitivos.

Esta nueva propuesta y oferta de productos y equipos dentales sera
complementada con la prestacion de un servicio diferenciado a los clientes

actuales y a nuevos segmentos de mercado.

Con todo lo expuesto mediante el presente plan de negocios, se busca
satisfacer la demanda localizada en la parroquia Belisario Quevedo y sus
alrededores, mejorando los servicios convencionales que oferta la competencia
y sobre todo reducir el tiempo que invierte el profesional de salud oral en la

busqueda de materiales y equipos 6ptimos para su consultorio.

1.3. Diagnostico del entorno actual

Segun cifras del INEC y conforme la base de datos del “Anuario de Estadistica
de Salud”, en el afio 2014 la provincia de Pichincha tenia una poblacion de
2'891,472 habitantes y 743 profesionales de la salud oral, es decir, por cada
10,000 habitantes existian 3 odontélogos para su atencion.

Tabla 1
Datos poblacion, cantidad y tasa de odontélogos en Pichincha.
Datos 2014
Poblacion 2'891,472
Cantidad de Odontdlogos 743
Tasa de Odontélogos 2,57

Adaptada de (Yunga, 2014, pag. 28)



Se estima que para el afio 2018 en la ciudad de Quito existen alrededor de 691
profesionales de la salud oral con una tasa de 2 odontélogos por cada 10,000

habitantes.

Tabla 2

Datos Poblacion, cantidad y tasa de odontélogos ciudad de Quito.
Datos 2014 2018
Poblacién 2'505,344 2°690,150
Cantidad de Odontdlogos 644 691
Tasa de Odontélogos 2,22 2,39

Adaptada de (Yunga, 2014)

El incremento en la cantidad de profesionales de la salud oral es considerable,
tomando en cuenta que, el area de la Odontologia se ha ido especializando en
varias ramas con el pasar del tiempo. De acuerdo a datos proporcionados por
el INEC en el afio 2014 se registraron las diferentes especializaciones y la

cantidad de profesionales que la ejercen.

Tabla 3

Especialidades odontolégicas y cantidad de profesionales que ejercen su
especialidad en la provincia de Pichincha.

Especialidad Cantidad
Odontologos generales 570
Cirujanos maxilofaciales 22
Implant6logos 3
Odontopediatras 8
Endodoncistas 13
Periodoncistas 6
Ortodoncistas 14
Rehabilitadores orales 12
Exodoncitas 1
Otros 8
Odontologos rurales 86
Total 743

Adaptada de (Yunga, 2014, pag. 59)

Para cubrir la demanda de equipos y materiales dentales muchas empresas se
han creado y posicionado en el mercado odontolégico, la mayoria de ellas han
tomado como estrategia la cercania a hospitales, clinicas privadas y sobre todo
a universidades, tal es el caso de la Universidad Central del Ecuador que
cuenta con una gran cartera de estudiantes de la carrera de odontologia,

guienes son sus clientes mas frecuentes.



Actualmente existe una saturacion del mercado proveedor de equipos y
materiales dentales cerca a esta universidad (alrededor de 13
establecimientos) dando como resultado negocios monopolizados, escasa
variacion de precios, venta exclusiva de equipos y materiales basicos, sistemas
logisticos antiguos, y baja fidelidad de su cartera de clientes, la misma que no

se encuentra totalmente satisfecha.

La creacion de la importadora y comercializadora “Corona Dentales Cia. Ltda.”
pretende ser una solucion para el profesional de la salud oral, ya que, se
encontrara ubicada en un sector estratégico y mas céntrico como es el Edificio
Citimed (complejo médico) de igual manera estara cercana a hospitales,
clinicas, consultorios privados, universidades (Universidad Tecnologica
Equinoccial) pero se diferenciard en la oferta de variedad de equipos y
materiales dentales, precios competitivos, sistemas logisticos eficientes,

servicio de postventa constante y mantenimiento de equipos.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Formular un plan de negocio para la creacion de una importadora y
comercializadora de equipos y materiales dentales en la Ciudad de Quito

parroquia Belisario Quevedo, afio 2019

1.4.2. Objetivos Especificos

e Desarrollar una investigacion y evaluacion del mercado para determinar
en gqué se diferenciara la distribuidora, basado en la observacion de los
productos, servicios y clientes de la competencia.

e Determinar la infraestructura, los proveedores, los insumos y el personal
necesario para el funcionamiento diario del negocio, basada en la
cuantificacion de la demanda.



e Determinar la viabilidad comercial y financiera del plan de negocio
durante el segundo mes de la etapa pre operacional.

e |dentificar y definir proveedores.



CAPITULO Il. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1. Entorno macroeconomico Yy politico

Factor econémico:

“El Producto Interno Bruto (PIB) es un indicador clave de la politica econdmica
y se considera un referente para la medicion de la magnitud de la economia de
un pais”. (Coyle, 2017).

El crecimiento econémico en el tercer trimestre de 2018, se explica
principalmente por el favorable desempefio del Valor Agregado Bruto (VAB) del
sector No Petrolero, que registré6 un aumento de 1,8%, mientras que el del
sector petrolero present6 una variacion interanual negativa de 3,2%, asociada a

una disminucion en el nivel de produccién de crudo del pais.

PRODUCTO INTERNO ERUTO- PIB

007=100, Tasas ds variacion irimestral

ar. 141
War . 144

T
-z 4| 42 0z 14

Figura 1. Producto Interno Bruto.
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018, p. 5)



Este resultado interanual del PIB se explica principalmente por el desempefio
del sector No petrolero, que registré6 un aumento de 2,7%; mientras que el VAB

Petrolero presentd una tasa de variacion negativa de 4,8%.

Es meritorio recalcar que la inversion extranjera directa del primer al tercer
trimestre de 2018 fue de 735,7 millones de ddlares, lo que refleja un aumento
del 40,8% respecto al periodo similar de 2017, empeord el riesgo pais en
promedio durante los ultimos dos afios ubicandose en 623 puntos, valor alto
que aun limita la confianza de los inversionistas sobre Ecuador. (Garcia-Vélez
& Correa-Quezada, 2019)

Para septiembre del 2018 la tasa de desempleo en Ecuador fue de 4,0%, la de
empleo adecuado 39,6% y la de empleo no adecuado 55,7% ninguna de las
cifras presentan cambios estadisticamente significativos en relacion con
Septiembre de 2017, lo que se puede evidenciar es un claro estancamiento que
atraviesa la economia del pais con la falta de generacién de empleo desde el
sector privado y la carencia de impacto de las politicas laborales. (Espinosa D. ,
2016)

Segun el Ministerio de Salud el presupuesto se concentrara en tres programas
prevencion y promocion, provision y prestacion de servicios y vigilancia y

control, por lo que para este 2019 contaran con USD 3 104,8 millones.

Las estadisticas confirman que los Profesionales de la Odontologia esperan y
aprovechan la gran variedad de productos y las ofertas realizadas por mas de
30 expositores en la Expo Feria Dental, la misma que en el 2018 hubo la
presencia de 1716 profesionales de la salud oral, el 12,3% de los asistentes
eran de otras provincias del pais. En este evento se generd $1,4 millones en

ventas directas con una satisfaccién del 99% por realizacion del evento.



Factor Politico:

El Plan Nacional de Desarrollo (2017-2021), en su tercer eje: “Mas sociedad,
mejor Estado”, promueve la participacién ciudadana y la construccion de una
nueva ética social basada en la transparencia y la solidaridad, un Estado
cercano con servicios de calidad y calidez, abierto al didlogo social
permanente, asi como la soberania y la paz, posicionando estratégicamente al

Ecuador en el mundo. (Plan Nacional de Desarrollo, 2017)

La Disposicion Transitoria Vigésima Segunda de la Constitucion de la
Republica sefiala que el presupuesto debe destinar al Sistema Nacional de
Salud un incremento anual no inferior al 0,5% del PIB hasta alcanzar al menos
el 4%. Para el afio 2019, la asignacion para salud es del 2,78% del Producto
Interno Bruto (PIB)” lo cual se vio reflejado en el aumento de la infraestructura y
el equipamiento médico. Pese al leve incremento en algunos sectores, aun es

insuficiente.

El SIN (Sistema Nacional de Informacion) indica que el 2,88% del total de
importaciones en el 2015 fue para la fabricacion de instrumentos médicos, con
respecto al 2,38% del afio 2014 (SIN, 2019).

El desarrollo de la odontologia en el Ecuador, en el periodo 2008 al 2016, ha
sido implementado mediante politicas publicas que beneficien los procesos de
atencion, tratamiento y prevencion que desempefian los odontélogos en el
servicio a la ciudadania, ha constituido un verdadero avance en temas de salud
oral, ya que la inversion publica para el area de salud ha aportado un
crecimiento uniforme con otros sectores ; por ello, se puede estimar que el
desarrollo de la salud oral en el Ecuador ha evolucionado de manera positiva y

ha beneficiado a los sectores mas necesitados de la sociedad.



2.2. Analisis del sector

ACTIVIDAD ECONOMICA
CIIU NIVEL 6:
G4649.24 - VENTA AL POR MAYOR DE INSTRUMENTOS, MATERIALES MEDICOS
Y QUIRURGICOS, DENTALES Y ARTICULOS ORTOPEDICOS.

Importaciones Tolales (% Millones FOB) 2015
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Figura 2. Importaciones totales Tomado de (Sistema Nacional de
Informacion, 2015)

Dentro del historial de importaciones por actividad econémica actualizado hasta
febrero de 2015, se puede visualizar que hay un 2,88% de las importaciones

corresponde a fabricacion de instrumentos médicos.

Tabla 4
Importaciones Bienes de Capital
Periodo Ene-Abr 2018 Ene-Abr 2019
Miles de Millones Miles Millones de USD
™ de USD de TM
Bienes de capital 172,1 1.653,9 173,2 1.776,7

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2016, 2017, 2018)
La importacion de bienes de capital denota el crecimiento en el primer trimestre

demostrando un comportamiento positivo.

La importacion de materiales es una estrategia que permitira ganar

posicionamiento, con el objetivo de ser los intermediarios para cuidar la salud
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dental de los quitefios, es por ello que la importacion de los insumos y equipos

le permitirh mejorar este aspecto.

Los principales paises importadores se muestran en un grafico a continuacion:

Tabla 5
Principales paises importadores de equipos y materiales dentales.

Pais de Origen U4S 2013 % UsSS 2014 % Uss 2015 %
Estados Unidas 96.378.395 31.40% 109 3B4.465 34,90% 96.169.552 30,00%

Alemania 45127127 14,70% 373700152 11.90% 44.064.041 13.80%
China 24398 845 BA.00% 26646473 A50% 4A0.73B443 1270%

Brasil 17.593.466 5,70% 14291592 4860% 16340567 5,10%
Panama 15.667.571 510% 11.053436 350% 10272765 3,20%
Paises Bajos {Holanda) 17.766.710 580% 11861348 3.80% 9945449 3,10%
Colombia 11555314 3,80% 11543154 3.70% 9747524 3,00%
Austria 563.621 0,20% 1.131.35 040% 8947105 2.80%
Bélgica 4237576 140% 14082751 450% 8474520 2.60%
Meéxico 2117860 070% 7514361 240% 7546256 2,40%
Subtotal 235406485 76,80% 244 885093 78,20% 252246222 TBI70%

Resto del Mundo 71152160 23,20% 63161849 2180% 68.042.151 21.30%
Total importado 306.558.645 100,00% 313.046.942 100,00% 320.288.373 100,00%

Tomado de (Pro-Chile Ecuador, 2016)

2.2.1. Tamarfo de la industria
Tasa de odontdlogos, psicélogos, enfermeras,

obstetrices y auxiliares de enfermeria
Periodo 2000-2016

En el periodo 2000-2016 la tasa de odontdlogos, enfermeras y obstetrices indica una tendencia
creciente, siendo la tasa de enfermeras la que evidencia este comportamiento mas pronunciado.

11,71 12,03
11,37 11,30 11,21

10,84 1105

10,78
10,56 .
! 10,13 10,25 10,05

10,29 10,48

9,97 10,01 11,44
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- 620 624
362 537

5,25 5,30
4 5,08 ’
3,19
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1,37 1,34 g 1,35

106 123
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—+—0dontdlogos  —#=Psicdlogos 1/ Enfermeras  =s=Obstetrices

Auxiliares de Enfermeria

Nota.- La tasa de odontdlogos, psiclogos, enfermeras, obstetrices y auxiliares de enfermeria estdn dadas por cada 10.000 habitantes.
1/ La informacidn para el calculo de la tasa de psicélogos se recoge a partir del afio 2006.

Figura 3. Tamafio de la industria
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La demanda de insumos y equipos médicos en Ecuador presentan una tendencia creciente, varias marcas se han ido
posicionando en el mercado odontolégico, asi como también se han convertido en las de mayor frecuencia de uso, algunas

marcas son internacionales, por lo que, su adquisicion implicaria la importacion de las mismas.

Tabla 6
Demanda de equipos y materiales odontologicos

Equipos odontoldgicos
) tquipo .
Regiones
el : Esteriizador Ultrasonid Taburete  Equipo de instrumental . oL s Fregadero
provincias  completo  Equipo  Compresor de o ) , ., instrumental de Equipoinstrumental  Setde Equipo de RX de
» ; 0 giratorio operatoria Negatoscopio decruga ., o m
pe/computado odontoldgico odontologia » diagnostico  de profilaxis dental ~ desechos
» autoclave  (cavitron) dental  dental menor escurridor
r portatil dental
Total Nacional: 3953 3.883 3629 3447 2138| 3802 19201 142 12761 24911 14528 | 4652 2707 40| 717
Region sierra: 1752 1927 1789 1733 1241 1941| 10406 763 5.256 12.788 6.926 un| 143 W M
Pichincha 597 603 528 509 386| 626 4.167 274 1386 4207 1908 660 457 86| 108

1/ Pescaderas eléctricas, esterilizadoras, ultrasonido, etc.
Tomado de (Registro Estadistico de Recursos y Actividades de Salud, 2016).



12

En el 2016, los establecimientos de salud tuvieron mayor demanda de equipos

de diagnostico, operatoria, profilaxis y cirugia menor dental.

Realizando una comparacion de la oferta de servicios odontolégicos, tanto en
instituciones privadas y publicas, se observa que en las instituciones publicas
no ofrecen todos los servicios que ofrecen las instituciones privadas, ya que, su

enfoque consiste en un tratamiento preventivo y correctivo mas no estético.

Dentro de los servicios de wuna institucibn privada se encuentra el
blanqueamiento dental, disefio de sonrisa, ortodoncia estética, entre otros, por
lo que el consumidor ha cambiado su comportamiento de manera positiva

frente a nuevas tendencias existentes en el mercado de la salud oral estética.

El mercado odontoldgico se enfrenta a varios retos diarios como son:

Los altos precios de los materiales y equipos.
2. Dificultad de encontrar los equipos y materiales para nuevos
tratamientos.

3. Las exigencias del cliente.

La actividad mas representativa en el 2017 fue la actividad de comercio con
una venta total de $58'576.422,075 obteniendo una participacién del 39,11%,
en segundo lugar se encuentra la industria manufacturera, con una venta total
de $33.583.155.317 y una participacion del 22,42%. (INEC, 2017)

Con el pasar del tiempo el campo de la Odontologia se ha ido especializando

en varios servicios como son;

e Estética con implantes dentales.
e Injertos 0seos para colocar implantes dentales
e Protesis dentales removibles

e Protesis dentales fijas
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¢ Implantes dentales sobre protesis dentales removibles
e Implantes dentales sobre coronas fijas.

¢ Implantes dentales

e Colocacion de implantes dentales inmediatos.

e Reparacion de implantes dentales

¢ Rellenos 6seos para la colocar implantes dentales

e Reparacion de protesis dentales fijas

e Blanqueamiento dental definitivo

e Blanqueamiento dental quimico

¢ Rellenos 6seos, injertos para colocar implantes dentales.
e Tratamientos de implantes dentales indoloros

e Estética dental

¢ Implantes dentales

e Protesis removibles retenidas por implantes dentales.
e Odontologia general

e Odontopediatria

e Implantologia

e Endodoncia

e Periodoncia

e Cirugia Maxilofacial

e Ortodoncia

e Rayos X
2.2.2. Ciclos econGmicos
“Las economias experimentan diferentes periodos de oscilaciones, conocidos

como ciclos econémicos. Estas fluctuaciones estan asociadas con las fases de

expansion y contraccion de actividad econémica”. (Berumen, 2015, pag. 348)
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Tabla 7
Ciclos Econémicos

TABLERO INTERNACIONAL DEL CICLO ECONOMICO

Mayo de 2017 ase del Ciclo
Alemania D Expansion
Brasil h -'I ol Expansion
Chile Recuperacion
China Recuperacion
ECUADOR = Expansién
E . Desaceleracién sobre

spana tendencia
Estados Unidos Recuperacién
Francia B f;: Expansién
Indi Desaceleracion bajo
ndia tendencia
Desaceleracion sobre
Italia tendencia
Japén Recuperacién
Méxi Desaceleracion bajo
exico tendencia
Reino Unido Recuperacion

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2018)

Para las empresas, los ciclos econdémicos repercuten de distintas formas
dependiendo del sector en el que se encuentren; en el caso de la empresa se
afecta directamente las ventas puesto que, en el periodo de recesién, la tasa
de crecimiento econdémica disminuye, provocando desempleo y afectado al
poder adquisitivo del consumidor para obtener los productos por lo cual la

empresa podria vender en menor cantidad.

Por otro lado, dentro en los periodos de expansion, la tasa de inflacion

aumenta; afectando directamente a los costos para adquirir dicho producto.

Actualmente los tratamientos odontolégicos (ortodoncia) a precios accesibles
para el paciente estan posicionandose en el mercado; sin embargo, este tipo
de tratamientos no son seguros, ya que, en el procedimiento se utilizan

materiales sustitutos de baja calidad, los resultados del uso de estos materiales
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se visualizarian a largo plazo, a diferencia de un tratamiento en un consultorio
privado con materiales de 6ptima calidad.
2.2.3. Andlisis Porter

Rivalidad
entre
competidores

Negociacion
Proveedores

Amenazas
de

productos
sustitutos

Figura 4. Fuerzas de Porter. Tomado de (E-News, 2017)

Amenaza de nuevos competidores (Media):

Debido al tipo de negocio, es fundamental que los importadores, cuenten
siempre con el stock necesario para poder satisfacer las necesidades
particulares de cada uno. Otra amenaza de entrada es la experiencia con la
gue cuentan las empresas de la competencia, lo que les lleva a tener, una serie
de conocimientos en logistica, distribucion y comercializacién para este tipo de

productos

La amenaza de nuevos participantes es media, debido a la inversion,
estrategias de marketing y distribucion que se debe llevar a cabo para captar la
atencion de los odontélogos; ademas se encuentra el stock de productos que

debe ser variado y estar siempre disponible para el funcionamiento del negocio.

Poder de negociacion con los clientes (Medio):

Los clientes en este caso son: los odontdlogos, estudiantes de la facultad de

odontologia, consultorios y clinicas que utilicen los productos a ofertar.
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El poder de negociacion con los clientes es medio, debido a que ellos toman la
decision final de compra y los proveedores deben realizar varias ofertas para

gue no los reemplacen por la competencia.

Poder de negociacion de los proveedores (Baja):

La alianza del profesional de la salud oral con sus proveedores no es duradera
debido a que son muy pocos proveedores que tienen productos de venta
exclusiva, no existe variedad de precios, por lo que deben ajustarse a las
exigencias de sus clientes.

Rivalidad entre los competidores actuales (Media):

La rivalidad entre competidores es media, ya que no tienen muchas alternativas
para diferenciarse, porque los productos y el precio son muy similares. Su
estrategia es diferenciarse en temas de logistica o convenios con los
odontdlogos.

Productos sustitutos (Alta):

La amenaza de productos sustitutos es alta, ya que para entrar al mercado se

debe encontrar una marca nueva que ofrezca producto de calidad a menor

precio.

2.3. Andlisis del mercado

2.3.1. Andlisis de la competencia

Al realizar una comparacion de los productos y servicios de la competencia se

puede determinar lo siguiente:
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Tabla 8
Analisis de equipos, materiales y servicios de la competencia
Productos Linea de Precio Promociones Marcas Ubicacion
Negocio
Recor Dental Unidades Odontoldgicas, Division $10,00 a Por cambio de Gnatus Quito
y Quimedic equipos de rayos Xy odontoldgica. $3500 temporada rebaja en Dentsply Cuenca
tomografia, compresores, Division médica precios de Sirona Guayaquil
sistemas de succion Division Autoclaves marca Morita
central, sistemas de laboratorio Tuttnauer 3M
esterilizacién, lamparas de  clinico e Bio-art
fotocurado, sistemas industrial. Dentalez
rotatorios para endodoncia, Peng Lim
localizadores de apices, Morelli
motores eléctricos con fibra Coricama
Optica, equipos de Tuttnauer

laboratorio dental,
instrumental para
Exodoncia, piezas de mano
de alta y baja velocidad,
ultrasonidos, insumos y
equipos de rehabilitacion
oral, insumos e
instrumentos para
Endodoncia, insumos y
equipos para Ortodoncia,
insuUMos y equipos para
Periodoncia, materiales de
impresion, microscopio
Dental.
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Dental Ayala

Prodontomed

Insumos y equipos
odontolégicos, instrumental
en ortodoncia, instrumental
rotatorio, Instrumentos
rigidos, Instrumentos
articulados.

Accesorios, anestésicos,
bioseguridad,
blangueamientos,
cementos, descartables,
desensibilizantes,
equipamiento Clinica,
equipamiento Laboratorio,
higiene y profilaxis,
indumentaria, instrumental
para cirugia, endodoncia,
estética y rehabilitacion
oral, laboratorio dental,
Odontopediatria,
Ortodoncia, Periodoncia,
materiales para impresion,
materiales para
restauracion, protésica
dental

Linea
odontolégica

Linea
odontolégica
Linea
laboratorio

$10,00 a

$4000

$9,00 a
$4200

Un 45 a 55% de
descuento en
adhesivos de resina
dentales Kerr

20% de descuento
en gel de
blanqueamiento
POLANIGHT
Compra de 6 juegos
de brackets gratis
pantoma empower
metalico

Compra de juego de
brackets gratis 6
unistick perla
Compra 15 arcos
TANSO gratis 5
arcos

Bausch

Kerr

Ormco
Foredom
Hu-Friedy
Ray Foster
Philips
Euronda
Takara
Belmont
Zhermack
3M
American
Orthodontics
Angelus
TDV
Woodpecker
Ceramco
Partial Flex

Quito
Guayaquil

Quito
Ibarra
Cuenca
Ambato
Guayaquil
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2.3.2. Investigacion de mercado y analisis del cliente:

La investigacion de mercados ayuda a la direccidbn a comprender su ambiente,
identificar problemas y oportunidades, ademas de evaluar y desarrollar
alternativas de accion de marketing.” (Benassini, 2009, pag. 6)

2.3.2.1. Perfil del consumidor

El perfil del consumidor estd determinado por profesionales de la salud oral y
estudiantes de la carrera de Odontologia de la Universidad Tecnolégica
Equinoccial, los cuales requieren de equipos y materiales dentales para equipar
sus consultorios con el fin de satisfacer la necesidad de salud de sus pacientes.
Buscan precios competitivos, variedad y calidad tanto en equipos y materiales

dentales.

Sus lugares de abastecimientos son distribuidoras y comercializadoras;
realizan sus compras dependiendo del stock que poseen, el tratamiento que
realizan y la vida util de equipos y materiales. Los materiales compran dos

veces al mes y un equipo al afo.

En base a la técnica de observacién se identificO que existen una amplia lista
de especialidades odontoldgicas en el edificio Citimed, como: Estética Dental,
Rehabilitacion Oral, Odontopediatria, siendo el segmento mas imponente el

Ortodoncista y en segundo lugar la Odontologia General.

Los profesionales de la salud oral trabajan de manera independiente en sus
consultorios y carecen de tiempo en su mayoria para visitar directamente a sus
proveedores. Sus medios utilizados para informarse son las redes sociales.

2.3.2.2. Segmentacion de Mercado

Este proyecto esta propuesto para llevarse a cabo y cubrir la demanda en los

alrededores de la parroquia Belisario Quevedo especificamente en el edificio
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Citimed, se escogi6 este sector por la afluencia de clinicas, consultorios
odontoldgicos, hospitales y universidades. El sector Belisario Quevedo es un
sector donde no existe concentracion de este tipo de empresas, ya que la

mayoria se encuentra alrededor de la Universidad Central del Ecuador.

El segmento meta son profesionales de la salud oral Ortodoncistas y que
prestan servicios en ocho instituciones identificadas en el sector, asi como
también estudiantes de la carrera de Odontologia de la Universidad
Tecnoldgica Equinoccial.

2.3.3.3. Tamaino de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se ha investigado como fuente
primaria el nimero de profesionales de la salud oral de los diferentes
consultorios, clinicas y hospitales, ubicados en la parroquia, lo cual se concluyé

con 32 profesionales de la salud oral.

También se realiz6 una solicitud formal al Decano de la Facultad de
Odontologia de la Universidad Tecnoldgica Equinoccial para conocer el nimero
de estudiantes de dicha carrera, cabe indicar que desde el séptimo semestre
de la carrera ya realizan practicas como ayudantes independientes en

consultorios privados; existe en séptimo y octavo nivel 50 estudiantes.

Se utilizé un tipo de muestro probabilistico aleatorio simple para el grupo

objetivo.

Datos para el calculo de la muestra:

N = 32 profesionales y 50 estudiantes de odontologia de la parroquia

Belisario Quevedo sector norte de Quito

Z=1,96
Error de muestreo (e): 5%
p=0,5

g=0,5
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Célculo de la muestra
. Z? » N(p * q)
(p*q)(@)*+ (N—1)e?
B 1,962 x 82(0,5 * 0,5)
(0,5 % 0,5)(1,96)% + (82 — 1) * 0,052
n= 70.72

n

n = 71 Encuestas

2.3.2.4. Consumo aparente

Es importante establecer el consumo aparente que dicho segmento representa,
para ello se plate6 la pregunta 1 y 3, que indican cuales son los equipos y
materiales més utilizados en su consultorio y por otro lado las preguntas 2 y 4

indican la frecuencia de compra de los mismos.

Tabla 9
Consumo aparente
Producto Precio Frecuencia Consumo Ventas Mensuales
aparente
MATERIALES
Resina 13,00 Dos veces al mes 15a50 $195 a $650
Yeso 18,85 unidades $282,75 a $942,50
Implantes 78,00 Cuatro veces al $1170,00 a $3900,50
mes
EQUIPOS
Sillon 4.550,00 Una vez al afio la4d 4.550,00
Odontoldgico unidades
Autoclave 696,42 696,42
Rayos X 1950 1950

En base a la tabla 9 se ha determinado que la venta de materiales supera a los
equipos debido a su frecuencia de compra y sobre todo la vida util con respecto

a los equipos (3 a 7 afios).
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2.3.3.5. Procesamiento de la informacién

Se realizd las encuestas a 34 estudiantes de la carrera de Odontologia de la
Universidad Tecnoldgica Equinoccial y a 37 profesionales de la salud oral, las
mismas que se aplicaron 70% por medio de una encuesta fisica, cuyas
respuestas se trasladaron a una base de datos para su consolidacién, el 30%
restante se realiz0 de manera virtual, para lo cual se disefid un cuestionario
dentro de una plataforma virtual, para acceder al cuestionario las personas

debian acceder mediante un link a la misma. (Anexo 1).

94%
90%

Figura 5. Equipos mas utilizados en el consultorio

Andlisis: Se solicité al grupo objetivo que indicaran cuéles son los equipos
mas utilizados en su consultorio, en donde se demuestra que el sillén
odontoldgico, aparato de rayos X y las turbinas son equipos vitales en su
consultorio, sin dejar atras al autoclave y compresores.
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Semanas
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Figura 6. Frecuencia de compra de equipos

Andlisis: El 92% de los encuestados adquiere este tipo de equipos al afio y el

8% de manera mensual, dependiendo de la vida atil del equipo y la marca.

100%
99%

97%
89%
l85% l

100%
95%
90%
85%

80%

Resinas Yeso Implantes Freseros Jeringas

75%

Figura 7. Materiales mas utilizados en el consultorio

Andlisis: El grupo objetivo considera que los materiales mas importantes en su
consultorio son las resinas, yesos y los implantes, ya que se utilizan para

tratamientos basicos, los cuales son muy demandados.
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M Seriesl

Figura 8. Frecuencia de compra de materiales

Andlisis: El 85% de los encuestados compra a la semana los materiales
necesarios para su consultorio, frente a un 15% que adquiere estos productos

al mes.

19%

m3M

mFGM

= GNATUS

COLTENE

19%

mVOCO

Figura 9. Marcas de materiales y equipos odontolégicos mas utilizadas

Analisis: Como resultado de las encuestas se determind las 5 marcas mas

importantes, siendo la marca 3M y Gnatus las mas utilizadas.
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H Precio

E Forma
(ergonomia)
m Calidad

© Marca

B Servicio
Postventa

® Financiamien
to

Figura 10. Cualidades que influyen en la compra de materiales y equipos
odontoldgicos.

Analisis: Los atributos que mas llama la atencién al profesional de la salud oral
y estudiantes son: la calidad con la que estan hechos los materiales y equipos,
en segundo lugar, esta el precio y sobre todo la marca es un referido muy

importante.

m Caducidad
m Higiene

m Nueva tecnologia

Poco inventario
46%

B Reposicion

Figura 11. Motivos de compra o cambio de materiales y equipos dentales.

Andlisis: El grupo objetivo innova a menudo sus materiales o equipos con
frecuencia por productos de Ultima tecnologia, en donde se puede decir que la
probabilidad es muy poca ya que el estudio demuestra que los principales
motivos de compra son la higiene de los equipos y materiales y su
disponibilidad para cada tratamiento.
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Figura 12. Canales utilizados para la compra de materiales y equipos
odontologicos.

Andlisis: Los canales mas utilizados del grupo objetivo para abastecerse de
nuevos materiales y equipos dentales son: paginas web de proveedores, visita
directa al proveedor, coordinacién de visitas por parte del proveedor.

m Excelente

= Muy Buena

m Buena
Regular

m Mala

m Pésima

Figura 13. Satisfaccién ante la atencién brindada por su actual proveedor

Andlisis: El 26% del grupo objetivo se encuentra insatisfecho con la atencion
brindada por su proveedor declarando ser de regular hasta la calificacion de

pésima.
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M Plazo para pago

B Atencion cordial

H Tiempo de entrega

™ Variedad de productos

B Descuentos y promociones

Figura 14. Aspectos positivos de trabajar con su proveedor actual.

Analisis: Los principales aspectos que toman en cuenta los profesionales de la
salud oral y estudiantes para considerar a un proveedor son: la variedad de
equipos y materiales con la que cuentan (35%) y el tiempo de entrega al cliente

desde que se realiza el pedido (31%).

m Aceptacion
m No aceptacion

Figura 15. Nivel de aceptacion respecto a la creacién de Corona Dentales
Cia. Ltda.
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Andlisis: Del total del grupo objetivo, 62 encuestados (93%) considera una
buena opcién el ingreso de un nuevo proveedor de materiales y equipos

dentales para cubrir el mercado y satisfacer sus necesidades.

u Television

m Radio

Prensa o revistas

Internet

m Vallas Publicitarias

m Publicidad app movil

Figura 16. Canales de comunicacion a utilizar.

Analisis: Al conocer que la importadora y comercializadora Corona Dentales
Cia. Ltda., tiene aceptacion del 93% del grupo, se observa que el principal
canal de comunicacion para llegar al cliente es el internet con el 59%, seguida
con un 21% de medios convencionales como son. prensa Yy revistas

especializadas en el tema.

2.4. Analisis FODA

“La valoracién general de las fuerzas, debilidades, oportunidades y amenazas
se conoce como analisis SWOT por sus siglas en inglés, y consiste en analizar
el ambiente de marketing, tanto interno como externo”. (Kotler & Keller,
Direccion de Marketing, 2009, pag. 52)

Fortalezas

¢ Diversificacion de productos de Ortodoncia

e Capital propio de los socios para iniciar el negocio.
e Precios competitivos.

e Conocimiento del mercado odontolégico.

e Localizacion accesible y comoda para los clientes.
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Oportunidades

Facilidad en los procesos de desaduanizacion.

Crecimiento del nUmero de consultorios odontologicos en la zona.

Mayor asignacion presupuestaria en salud por parte del Estado.
Fluctuacion del tipo de cambio entre el dolar estadounidense y la
moneda extranjera.

Posibilidad de adquirir productos importados

Competencia alejada del sector

Debilidades

Falta de estructura organizacional.

Desconocimiento en la aplicacion de la normativa legal para contratacion
de personal.

La poca precision en los tiempos y recursos necesarios para mantener
un inventario disponible.

Baja participacion de mercado

Amenazas

Pedidos retrasados por parte de los proveedores
Inflacion

Cambios en las politicas arancelarias
Competencia con alta participacion de mercado.

Productos sustitutos a bajos precios



2.4.1. Andlisis Matriz FODA

Tabla 10
Matriz EFE
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Estrategias FO

Estrategias DO

e Resaltar la ventajas competitivas de los
equipos y materiales odontolégicos
mediante el uso de herramientas
tecnoldgicas.

e Analizar la capacidad de la empresa para
ampliar la cobertura a otras zonas.

e Invertir en la adquisicion de equipos y
materiales dentales extranjeros
innovadores.

e Crear un manual de procedimientos en
base a perfiles y actividades de los
colaboradores de la empresa..

Creaciéon de un manual de
control logistico para el manejo
de inventarios.

Plan de publicidad y marketing
para atraer mas clientes y ganar
posicionamiento.

Capacitacién en el area directa
del manejo del personal al area
administrativa.

Capacitacion y reforzamiento en
el conocimiento del giro del
negocio

Estrategias FA

Estrategias DA

¢ Negociaciones con proveedores exclusivos
de marcas reconocidas.

e Contrarrestar el alza de los precios con
promociones en temporadas bajas

e Atraer clientes de diversos lugares por
medio de referidos y participacion en ferias

e Estrategia de Enfoque hacia el segmento
Ortodoncista.

Control y seguimiento de
pedidos con proveedores
extranjeros.

Participacién como sponsor en
congresos y seminarios para
odontélogos

Utilizar marcas conocidas para
la venta en épocas de recesion
econoémica

Tabla 11
Matriz de evaluacién de los factores internos (MEFI)
Fortaleza mayor 4
Fortaleza menor 3
Debilidad menor 2
Debilidad mayor 1

F1
F2
F3
F4
F5

D1
D2

D3

Fortalezas

Peso Calificacion Puntuacién

Diversificacién de productos de Ortodoncia

Capital propio de los socios para iniciar el negocio.

Precios competitivos.
Conocimiento del mercado odontolégico.

Localizacién accesible y comoda para los clientes.

Subtotal de fortalezas
Debilidades
Falta de estructura organizacional.

Desconocimiento en la aplicacion de la normativa

legal para contratacion de personal.
La poca precision en los tiempos y recursos

0,10 4 0,40
0,10 4 0,40
0,13 3 0,39
0,15 4 0,60
0,14 3 0,42

2,21
0,18 1 0,18
0,05 2 0,10
0,10 1 0,10
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necesarios para mantener un inventario disponible.

D4 Baja participacion de mercado 0,05 2 0,10
Subtotal de debilidades 0,48
TOTAL 1,00 - 2,83

Como resultado, el total de las fortalezas suman un peso de 2,21 contra 0,48
de las debilidades, aduciendo que la empresa es capaz de superar sus

debilidades aprovechando sus fortalezas.

Tabla 12
Matriz de evaluacién de los factores externos (MEFE)
Oportunidad mayor 4
Oportunidad menor 3
Amenaza menor 2
Amenaza mayor 1
Peso Calificacion Puntuacién
Oportunidades
O1 Facilidad en los procesos de desaduanizacion. 0,06 3 0,18
02 Crecimiento del nimero de consultorios 0,10 4 0,40
odontoldgicos en la zona.
O3 Asignacion presupuestaria alrededor del 10% en 0,08 4 0,32
salud por parte del Estado.
04 Fluctuacion del tipo de cambio entre el délar 0,15 4 0,60
estadounidense y la moneda extranjera.
O5 Posibilidad de adquirir productos importados 0,10 4 0,40
06 Competencia alejada del sector 0,07 4 0,28
Subtotal de oportunidades 2,18
Amenazas
Al Pedidos retrasados por parte de los proveedores 0,11 1 0,11
externos
A2 Inflacién. 0,10 1 0,10
A3 Baja demanda en el sector 0,08 2 0,16
A4 Cambios en las politicas arancelarias 0,05 1 0,05
A5 Competencia con alta participacién de mercado. 0,05 2 0,10
A6 Productos sustitutos a bajos precios 0,05 2 0,10
Subtotal de amenazas 0,67
TOTAL 1,00 - 2,85

La matriz indica que las oportunidades son favorables con 2,18 versus a las
amenazas con 0,67 estableciendo que el ambiente externo es favorable para la
empresa. En conjunto el factor externo con un promedio ponderado mayor 2,85
muestra escenarios positivos para aprovechar las oportunidades existentes y

minimizar las amenazas.
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2.5. Conclusiones del Capitulo Il

e En la etapa de observacion se determind que la especialidad de
Ortodoncia es la rama de la Odontologia que ejercen el 60% de los
profesionales de la salud oral en el sector de Belisario Quevedo.

e El 92% de los encuestados adquiere equipos dentales una vez al afio,
mientras que para la adquisicién de materiales el 85% realiza compras 2
veces por semana.

e El 41% de las marcas de equipos y materiales mas utilizadas son de
procedencia brasilefa.

e Dentro de los atributos que influyen en la compra de equipos y
materiales dentales el mas importante es la calidad con el 35% de
afirmaciones.

e Los motivos de compra mas usuales para profesionales de la salud y
estudiantes de odontologia son: la higiene (46%) y falta de materiales o
equipos (23%).

e El canal con mayor afluencia para adquirir materiales y equipos dentales
es el internet con un 28% seguido de visita a proveedores con un 25%.

e En el afio 2018 hubo la participacion de 30 proveedores de equipos y
materiales dentales en la Expo Feria Dental, llevada a cabo en Quito,
generando ventas directas de 1, 4 millones de dolares.

e El 26% de los encuestados afirma estar insatisfecho con la atencion
recibida por parte de su proveedor de equipos y materiales en el sector
de Belisario Quevedo.

e Segun el 35% de los encuestados, el mayor aspecto a tomar en cuenta
para elegir un proveedor de materiales y equipos dentales es la variedad
de productos que oferta.

e EI 93% de los encuestados acepta la creacion de Corona Dentales Cia.
Ltda. debido a la cercania y no hay empresas de este tipo en el sector.

e El medio publicitario a ser utilizado por Corona Dentales Cia. Ltda. seria
el internet (paginas web y aplicaciones moviles) con un 59% de

aceptacion por parte de los encuestados.
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CAPITULO lll. ESTRATEGIA GENERICA Y ESTRATEGIA
DE MERCADO

3.1. Estrategia genérica de ingreso al mercado.

Debido al alto posicionamiento de las empresas de la competencia, la
estrategia genérica que la empresa considera para iniciar las operaciones es
de “Enfoque”, para atender un solo segmento del mercado (Ortodoncia), en
lugar de tratar de abarcar todo el mercado, se concentrara sus esfuerzos en
esos consumidores y satisfacerlos en su totalidad.

VENTAJA ESTRATEGICA

Exclusividad percibida por  Posicién de costo bajo
el cliente

Todo un sector | DIFERENCIACION| LIDERAZGO EN
industrial COSTOS

Solo a un segmento en

particular ENFOQUE O ALTA SEGMENTACION

OBJETIVO ESTRATEGICO

Figura 17. Estrategia Genérica. Tomado de (Kotler & Keller, Direccién de
Marketing, 2012)

3.2. Estrategia de crecimiento

“Ansoff propuso una estructura muy util para detectar nuevas oportunidades de
crecimiento intensivo, que denomindé ‘matriz de expansiéon de producto-

mercado’.” (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2006)

La matriz de Ansoff es una herramienta de analisis empresarial y marketing
estratégico que combina producto y mercado para identificar y definir las
alternativas que la empresa debe seguir para incrementar sus ventas y
participacion en el mercado. Al ser una empresa nueva que va a incursionar en
el mercado con un producto que existe en la actualidad, la estrategia de

crecimiento a seguir es la “penetracion de mercado”, es decir, se va trabajar
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dentro de un mercado con un producto existente situandose en el primer

PRODUCTOS

cuadrante.

ACTUALES NUEVOS
72
’ s DESARROLLO DE
8 ACTUALES NUEVOS PRODUCTOS
<
&
“E-' NUEVOS 35203';%%&2%03 DIVERSIFICACION

Figura 18. Matriz de Ansoff. Tomado de (Espinosa R. , 2015)

3.3. Naturaleza y filosofia del negocio.

Corona Dentales Cia. Ltda., es una empresa que pretende convertirse en una
alternativa valida para los profesionales de la salud y los estudiantes de
odontologia; mediante la oferta de una amplia gama de equipos y materiales
odontoldgicos de ortodoncia. Se prevé se ubique en el sector de Belisario
Quevedo de la ciudad de Quito, donde atendera principalmente al mercado de

su area circundante.

Corona Dentales Cia. Ltda. ha definido los siguientes valores y principios

corporativos para la gestién de la misma.

Valores:

e Calidad. - Ofrecer el mejor servicio al mejor precio. Para ello es
imprescindible ofertar variedad de productos de calidad mediante un
servicio que refleje eficiencia y eficacia.

e Aprendizaje y Adaptabilidad. - Estar en constante aprendizaje las
personas que forman parte de la empresa. Este aprendizaje constante
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es indispensable para poder adaptarse a los cambios que se puedan
producir en el futuro.

e Responsabilidad. - Con el medio ambiente y la comunidad, asumiendo
las consecuencias de nuestras acciones con el entorno, creando
confianza en nuestros clientes.

e Honestidad. - Ser honesta con sus clientes, proveedores y competencia
y actuar con transparencia en el uso de la informacién, recursos
materiales y financieros.

e Respeto. - Para que los empleados se sientan a gusto y estén
motivados en una que les ofrezca todas las facilidades posibles para el

desemperio de su trabajo o para su crecimiento personal y laboral.

Principios:

e Trabajo en equipo. - Compartiendo conocimientos con el fin de integrar
a todo el equipo de colaboradores, fomentando una cultura participativa.

e Compromiso. - Con la comunidad y el medio ambiente para la
comercializacion de equipos y materiales de calidad y amigables con el

medio ambiente.
3.4. Imagen corporativa
“La imagen corporativa es el modo en el que la empresa es percibida en el

exterior, la imagen que proyecta” (Jiménez Zarco & Rodriguez Ardura, 2007,
pag. 20)
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Imagen.

CORONA DENTALES CIA. LTDA.

Figura 19. Imagen de la empresa

El nombre Corona Dentales Cia. Ltda., nace de su propio término “corona” que
consiste en una protesis dental que se coloca de manera fija y que cubre el
area de un diente previamente preparado o desgastado para conservar o

mejorar su anatomia y dentales es la industria a la que se dirige la empresa.
El slogan que se ha propuesto es: “Equipos y materiales a tu alcance.”

En el logo se ha plasmado el color blanco que refleja pureza, limpieza y el color
azul por ser un color relacionado con la seguridad, honestidad y cuidado. La
figura de signos vitales que llegan a una pieza dental significa que el
mantenimiento de las piezas dentales también interfiere en la salud en general

del paciente y es importante mas alla del aspecto estético.

3.5. Enfoque social, impacto de la comunidad.

Las enfermedades orales constituyen un problema de salud publica importante,
aunque con frecuencia subestimado debido a su elevada prevalencia, el costo
del tratamiento y a su impacto, tanto en las personas a titulo individual, como

en la sociedad en su conjunto.
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En promedio los ecuatorianos utilizan 66 horas a la semana para realizar
actividades personales, dentro de ellas se puede manifestar el cuidado oral y el
presupuesto que dedican a su salud es alrededor del 7,8%. (Encuesta de

condiciones de vida, 2014)

La salud oral ejerce un impacto social importante, especialmente en relacion
con el dolor y el funcionamiento social e intelectual. EI impacto social y
psicosocial de las enfermedades dentales ha sido medido en funcion de las
restricciones alimentarias, las restricciones de comunicacion, el dolor, el

malestar y la insatisfaccion estética.

Algunos programas de educacion para la salud (asignacion de odontélogos
rurales a nivel nacional) han estado dirigidos a los grupos menos favorecidos,
han sido de cierta ayuda para las comunidades rurales que carecen de
recursos econémicos o no disponen de puestos de salud aledafios al sector en

el que viven.

En un inicio Corona Dentales Cia. Ltda. necesitara la colaboracion de tres
empleados; dos vendedores y un contador. Con la implementacién de
estrategias, se busca ampliar la cobertura en otros sectores de la ciudad y en
otras ciudades para lo cual se estaria creando mas plazas de trabajo y asi

también mejorar la situacion econémica de muchas familias en el pais.

3.6. Misién y Vision

Mision

Corona Dentales Cia. Ltda. es una empresa comprometida a satisfacer las
necesidades de sus clientes, brindando asi una experiencia confortable para el
consumidor final mediante la importacibn y comercializacion de una gran
variedad de equipos y materiales de buena calidad a precios convenientes
acompanado de un excelente servicio, responsabilidad social para todos
nuestros colaboradores y partiendo de sélidos principios.
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Visién

Para el afio 2022, ser una empresa posicionada en la mente de sus
consumidores gracias a los productos que ofrece en la ciudad de Quito, para
posteriormente expandirse a nivel nacional, apalancadndose en una sélida
estructura organizacional, con el apoyo de empleados comprometidos con

nuestros clientes y el medio ambiente.
3.7. Objetivo de crecimiento y financieros.

Objetivos de crecimiento:

e Lograr el 100% de aceptacion de nuestro grupo objetivo ubicado en el
sector Belisario Quevedo.

e Alcanzar un 10% mas de clientes en el segundo afio por medio de
estrategias de comunicacion fuera del sector de Belisario Quevedo.

e Iniciar una sucursal en la ciudad de Guaranda como estrategia de
posicionamiento fijandose la meta de un 25% de participacion el
mercado para su primer afio.

e Obtener un 20% de ingresos extras mediante la participacion de dos

ferias dentales al afo.

Objetivos financieros:

e Se utilizara una politica de cobro 70-30; 70% al contado y 30% a crédito,
se espera llegar a 75-25 al tercer afio por medio de las promociones que
se van a ofrecer.

e No exceder el 15% de gastos administrativos desde el inicio de sus
funciones.

e Aumentar paulatinamente los ingresos; para el segundo afio se
aumentara en un 5%.

e Reducir la tasa de pago de los pasivos (deudas) en 60% para el

segundo afio de funcionamiento.
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3.8. Informacidn legal.

Se detallan a continuacion las bases juridicas para la creacién de la empresa,
destacandose en la Constitucion de la Republica, Ley de Compafiias, ademas
de los permisos de funcionamiento emitidos por el Ministerio de Salud.

3.8.1. Tipo de empresa, estado legal actual o para constitucion.

El tipo de sociedad de la Empresa serd Compafia de Responsabilidad
Limitada, porque tiene como finalidad la realizacién de toda clase de actos
civiles o de comercio y operaciones mercantiles permitida por la Ley, excepcion

hecha de operaciones de bancos, seguros, capitalizacion y ahorro.

Establece un monto minimo para constituir US $ 400; el capital debe estar
pagado al constituir la compafia, minimo el 50% y el saldo en un afio; nUmero

de socios para constituir minimo 2 maximo 15.

El capital esta dividido en participaciones, para transferir las participaciones se
requiere el consentimiento unanime de todos los socios. La transferencia de las

participaciones es formal a través de escritura publica.

Tanto el quérum de instalacion de la Junta de Socios como el de votacion se
los establece sobre la base del capital que tenga cada socio al margen si el
mismo esta o no integramente pagado.

Requisitos

A continuacién, se muestra los requisitos que se debe presentar ante el

Registro Mercantil para la constitucion de una compainia.

1. Presentar al menos 3 testimonios originales de la escritura publica de

constitucion.



40

. Todos los testimonios deben tener el mismo nimero de fojas y todas deben
estar rubricadas por el notario ante el que se otorg6 la escritura (Art. 41 de
la Ley Notarial).

. Cada testimonio debera tener el original de su Resolucion aprobatoria
emitida ya sea por la Superintendencia de Compafiias o por la
Superintendencia de Bancos y Seguros.

. Cada testimonio debera contar con la razén de marginacion de la
Resolucidén aprobatoria, sentada por el notario ante el cual se otorgo la
escritura de constitucién. En la razén de marginacion, se debe verificar que
los datos de la Resolucién que se margina sean correctos.

. Tratandose de compaiiias de responsabilidad limitada, se debera presentar
el certificado de publicacion por la prensa del extracto de la escritura publica
de constitucion (Art. 136 de la Ley de Compaiiias).

. Si la compafiia se constituyere con la aportacion de algin inmueble, la
escritura debera inscribirse en el Registro de la Propiedad antes de la
inscripcion en el Registro Mercantil. La inscripcion en el Registro Mercantil
no podra efectuarse luego de los 90 dias de realizada la inscripcion en el
Registro de la Propiedad (Art. 10 de la Ley de Compafiias).

Las fechas de los documentos contenidos en la escritura de constitucion
deben constar en el siguiente orden: a) Certificado de reserva del nombre;
b) Certificado de apertura de la cuenta de integracion de capital; c) Escritura
publica de constitucion; d) Otorgamiento de los testimonios de la escritura
(debe ser al menos igual a la fecha de la escritura); e) Resolucion
aprobatoria; f) Razén de marginacion (debe ser al menos igual a la de la
Resolucién aprobatoria); g) Publicacién por la prensa (puede ser antes o

después de la razon de marginacion). (Registro Mercantil Quito, 2019).
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3.9. Estructura organizacional.

3.9.1. Descripcion detallada de los integrantes y sus responsabilidades.

El disefio organizacional es un proceso, donde los gerentes toman decisiones,
donde los miembros de la organizacién ponen en practica dicha estrategia.
Hace que los gerentes dirijan la vista en dos sentidos; hacia el interior de su

organizacion y hacia exterior de su organizacion.

Se entiende por organigrama a la representacion grafica de la organizacion de

una entidad, empresa o actividad.

A partir de este se puede presentar informacién general sobre las
caracteristicas de la empresa, asi como también realizar un analisis de su

estructura organizacional.

3.9.2. Organigrama Estructural De La Empresa

A continuacion, se presenta la representacién gréfica de la estructura de la
importadora y comercializadora de materiales y equipos dentales “Corona
Dentales Cia. Ltda.”

Gerencia
General

Departamento Departamento
de Ventas Contable

Figura 20. Organigrama estructural de la distribuidora de materiales vy
equipos dentales “corona dentales CIA. LTDA.”


http://www.monografias.com/trabajos12/eldisen/eldisen.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml

Tabla 13

Descripcion de cargos

42

DESCRIPCION DE CARGOS

NOMBRE
DEL CARGO FUNCIONES HERRAMIENTAS REQUISITOS
Gerente 1. Dirigir y controlar el 1. Laptop 1. Profesional
General desempefio de las areas 1. Impresora Universitario en
Administracion de
Empresas o similares
2. Definir politicas generales 2. Manejo de paquete
de administracion software
3. Alinear a los distintos 3. Experiencia previa ideal
departamentos en: 3 a5 afnos
4. Velar por el respecto de 4. Personalidad -
las normativas y Dinamismo Liderazgo
reglamentos vigentes Carécter Disposicion
5. Liderar la formulacion y Emprendedor Dedicado
aplicacion del plan de
negocios
Vendedores 1. Proporcionar un trato 1. Computadora. 1. Habilidades personales
educado y cercano 1. Lector de cddigo y para ventas
2. Atender las de barras 2. Manejo de paquete
reclamaciones de los 1. Impresora software
clientes Térmica
3. Conocer los 3. Experiencia minima un
productos/servicios de la afo
competencia y sus
diferencias
4. Integrarse a las 4. Conocimientos de la
actividades de empresa, de los productos
mercadotecnia de la y servicios que la empresa
empresa comercializa y del
5. Informar sobre mercado.
alternativas dispuestas por
la empresa
5. Esté pendiente del
desempefio de trabajadores
Contador 1. Codifica las cuentas de 1. Laptop 1. Titulo: Licenciatura en

acuerdo a la informaciény a 1. Impresora
los lineamientos
establecidos
2. Revisa y conforma
cheques, ordenes de
compra, solicitudes de
pago, entre otros.
3. Examina y analiza la
informacion que contienen
los documentos que le sean
asignados.
4. Lleva el control de
cuentas por pagar.

5. Corrige los registros
contables.

Contabilidad

2. Conocimientos en
principios y practicas de
contabilidad.

3. Habilidad para preparar

informes técnicos

4. Experiencia minima 1
ano
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3.10. Ubicacion.

3.10.1. Lugar donde se ubicara la empresal/proyecto

El local de la importadora y comercializadora dental se situarda en el Edificio
Citimed, en la parroquia Belisario Quevedo, debido a que hay una mayor
concentracion de profesionales de la salud oral, ya que, se encuentra cerca a
hospitales, clinicas, consultorios y estudiantes de odontologia y no dispone de

competencia directa.
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Figura 21. Lugar donde se ubicara

Beneficios de la ubicacion:

e Se puede acceder a través de una de las calles principales al edificio
Citimed en el cual va a estar ubicada la importadora y distribuidora,
como es la avenida Mariana de Jesus.

e Estd situada cerca al Hospital Metropolitano, Clinicas, Consultorios
privados instalados en el edificio Citimed y estudiantes de la UTE de
odontologia.

e Por la avenida circulan varias lineas de transporte.

¢ No se encuentra competencia en el sector, por lo que es un factor muy
positivo para decidir ubicarla en éste punto.
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3.11. Ventaja competitiva.
3.11.1. Cadena de valor.

“La cadena de valor es una serie relacionada de actividades que crean valor para el consumidor final”. (I. Wheelen & Hunger,
2017, pag. 111)

Tabla 14

Cadena de valor de la distribuidora de materiales y equipos dentales “Corona Dentales Cia. Ltda.”

Infraestructura Corona Dentales Cia. Ltda. contara con un departamento administrativo, sala de ventas y
bodega de almacenamiento.

Recurso Humano Contratacién de mano de obra calificada y capacitaciones sobre ventas, especificaciones
técnicas de los equipos y materiales.

o Tecnologia Oferta de nuevos equipos y materiales de calidad y marcas reconocidas con el fin de adaptarse

S a las nuevas tendencias del mercado. -
& Aprovisionamiento En funcién de pedidos solicitados, para garantizar la disponibilidad del producto al cliente %
@) @
m Logistica Interna: Operaciones Logistica Externa Marketing y Ventas: Servicio Posventa: E
a Abastecimiento y Importaciones. Procesos de pedidos. Publicidad. Recepcion de quejas y

g almacenamiento de equipos  Control de Calidad.  Distribucion. Promocion. sugerencias.

= y materiales. Transporte. Relaciones Publicas. Reparacion y

5 Gestion de stocks. Politicas de Precio. mantenimiento de

< Devoluciones equipos.

ACTIVIDADES PRIMARIAS
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La cadena se divide en dos tipos de actividad:

Las actividades primarias

a) Logistica Interna
El abastecimiento y almacenamiento de materiales se realizar4 en base a la
clasificacion de especialidad odontoldgica, se colocara en los mostradores con
nombres en sus etiquetas, asi como también se etiquetaran las cajas en las
perchas de la bodega, para evitar confusion y posibles retrasos en los

despachos.

b) Operaciones
El 30% de equipos y materiales a considerar seran importados. Los paises que
se han determinado para el abastecimiento de equipos y materiales son
Estados Unidos, Alemania y Brasil, cuyas marcas son reconocidas y tienen
gran acogida por nuestros futuros clientes. El personal se encargara de recibir
los equipos y materiales con las caracteristicas solicitadas a los proveedores y

de acuerdo con la cantidad requerida.

c) Logistica Externa
Una vez terminado el proceso anteriormente detallado, los productos seran
almacenados para su posterior comercializacion, con una distribucién en base

a las solicitudes de pedidos.

d) Marketing y Ventas
Mediante la utilizacién de redes sociales se pretende llegar a un gran niamero
de clientes, difundiendo los atributos de los equipos y materiales, se ha
preferido las redes sociales, como un medio de comunicacion masivo y que no
requiere de mucha inversion. Asi mismo se promocionara descuentos y ofertas

de los productos a traves de este medio.
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e) Servicios Post Venta
La comunicacion entre nuestros clientes sera constante y los posibles reclamos
seran atendidos de manera rapida y eficaz, asi como también se contara con el
servicio de reparacion y mantenimiento de equipos para mantener la calidad de

sus equipos con el respaldo de nuestra marca.

Actividades de apoyo

a) Infraestructura

La empresa contard con infraestructura completa, disefiada para la

comercializaciéon de los equipos y materiales.

b) Gestidn de recursos

La seleccion y contratacion de personal se realizara en base a perfiles
adecuados acordes al puesto vacante, con capacitaciones en ventas y manejo

de equipos y materiales.

c) Desarrollo de tecnologias

Se otorgara catalogos de nuevos equipos y materiales lanzados al mercado
para su importacién, esto con el fin de no poseer productos obsoletos en

inventario.

d) Aprovisionamiento

La empresa se abastecera de equipos y materiales mediante analisis en la
demanda y el tiempo de llegada de los equipos importados, ademas se contara
con espacios y temperaturas adecuados para su almacenaje, para evitar

oxidaciones y cambios en su calidad.
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3.11.2. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento

La ventaja competitiva de Corona Dentales Cia. Ltda. serd la provision
permanente de una variedad de equipos y materiales dentales de las marcas
mas solicitadas por los clientes en el segmento ortodoncia. Brindando
excelencia en el asesoramiento de los atributos y manejo de productos, al
mismo tiempo asegurando que la entrega de los mismos se refleje en el
correcto desempefio de nuestras funciones con el fin de minimizar clientes

insatisfechos y fidelizar al cliente con un servicio de calidad.
De esta manera se intentara comunicar que “Importadora y Comercializadora
Corona Dentales Cia. Ltda.” es: La mejor opcion para el equipamiento de

consultorios odontoldgicos con una variedad de equipos y materiales para la
especialidad de Ortodoncia

3.12. Estrategias de mercadeo

3.12.1. Concepto del producto o servicio.

Tabla 15
Los principales equipos y materiales a comercializar son
Accesorios odontolégicos e Algodoneros
e Bandas

e Cambia fresas
e [Freseros
e Ganchos

e Visores
e |osetas
e Agujas

e Algodones

e Esponjas

e Cubetas

e Descartables
e Dientes

e Fresas
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e Jeringas
e Yesos
Biomaterial odontolégico e Alcoholes

e Alginatos
e Amalgamas
e Anestesias

e Acrilicos
° ACidOS

e Barnices
e Alvofar

e Dycales

e Hemostaticos
e Mercurios

e Oxidos

e Quelatos
e Topident
e Septocal

e Cementos

e Resinas

¢ Amalgamadores
e Compresores

e Camara intraoral
e Cuadrimodular
o Esterilizadoras

e Lamparas

e  Micromotor

e Sillones
e Rayos X
Instrumental e Aplicadores

e Bandejas

e Brufidores
o Alicates

e Espejos

e Elevadores
e Estuches

e Forceps
e Pinzas
o Tijeras
Servicios e Mantenimiento de equipos

e Cambio de Repuestos

Cabe resaltar que, en base al estudio de mercado con respecto a la frecuencia

de compra de equipos y materiales mas utilizados; los materiales dentales
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representan el 52% de las ventas para la empresa y un 48% los equipos
odontolégicos.

Productos aimportarse:

Sillones:

El sillébn es el equipo basico para el desarrollo de la actividad profesional su
principal caracteristica es que posee varios tipos de regulacion de posicion,
respaldo y altura, es electro — hidraulico, sus precios de venta van desde los
2.600 ddlares y pueden superar los 30.000 délares.

Micromotores

El micro motor es esencial para el servicio, pues es el encargado de impulsar la

turbina, la misma tendra un costo aproximado de $200 ddlares.

Rayos X:

El equipo de rayos x sirva para tomar las radiografias de las piezas dentales y

su costo va desde los 1.500 ddlares a los 2.000 ddlares
Turbinas:

La turbina o conocida también como pieza de mano es el elemento con el cual
se realizan los trabajos de limpieza, perforacion y otros, aqui se instalan las
fresas que se requieran de acuerdo al trabajo a realizarse, su costo va desde
los 120 dolares hasta los 1.000 dolares

Autoclaves:

Las autoclaves se utilizan para la esterilizacion del instrumental médico a base

de vapor de agua, su costo es muy fluctuante ya que existe una gran variedad
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de las misma las més usuales en la parte odontolégica son las autoclaves de
mesa y van desde los 1.200 ddélares hasta los 4.000 ddlares.

3.12.2. Estrategia de distribucion.
Los equipos y materiales de Corona Dentales Cia. Ltda. seran distribuidos de

forma directa al cliente final mediante un canal detallista, ya que se contara con

un punto de atencién en el Edificio Citimed.

Detallista Cliente final

Figura 22. Estructura del canal de distribucion

3.11.3. Estrategia de Precios.

Fijacidon de precio basado en los costos

Para la fijacibn de precio mediante esta técnica, también denominada

“estrategias competitivas”, hay que tener en cuenta los precios de la

competencia. Se pueden adoptar tres sistemas:

Tabla 16
Costos materiales dentales

MATERIA  UNIDAD DE MEDIDA PRE

LES ClO
Resina unidad $
10.00
Yeso libras $
14.50
Implantes unidad $
60.00
Tabla 17
Costos de equipos dentales
EQUIPOS PRECIO
Sillén odontolégico  $ 3500.00
Autoclave $535.71

Rayos X $ 1500.00




Fijacion de precio Corona Dentales Cia. Ltda.

Formula

P.V.P = Costo Unit + (Costo Unit. * % de utilidad)

1) Precio de venta al publico de los materiales
e Resina
P.V.P = Cost Unit + (Cost Unit * % utilidad)
P.V.P =10.00 + (10.00 * 30% )
P.V.P =10.00 + (3.00)
P.V.P=13.00
e Yeso
P.V.P = Cost Unit + (Cost Unit x % utilidad)
P.V.P = 14.50 + (14.50 * 30% )
P.V.P = 14.40 + (4.35)
P.V.P =18.85
e Implantes
P.V.P = Cost Unit + (Cost Unit * % utilidad)
P.V.P = 60.00 + (60.00 * 30%)
P.V.P = 60.00 + (18.00)
P.V.P=178.00

2) Precio de venta al publico de equipos dentales.

e Sillbn Odontoldgico

P.V.P = Cost Unit + (Cost Unit x % utilidad)

P.V.P = 3500.00 + (3500.00 * 30% )

P.V.P =3500.00 + (1050.00)

P.V.P = 4550.00
e Autoclaves

P.V.P = Cost Unit + (Cost Unit * % utilidad)

P.V.P =535.71 + (535.71 * 30% )
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P.V.P =535.71 + (160.71)
P.V.P = 696.42
e Rayos X
P.V.P = Cost Unit + (Cost Unit * % utilidad)
P.V.P =1500.00 + (1500.00 * 30% )
P.V.P =1500.00 + (450.00)
P.V.P =1950.00

Tabla 18
Precio basado en los costos
PRODUCTO COSTO BENEFICIO DESEADO PVP
% $
Resina $ 10.00 30% 3.00 $ 13.00
Yeso $14.50 30% 4.35 $ 18.85
Implantes $ 60.00 30% 18.00 $ 78.00
Sillén odontolégico  $ 3500.00 30% 1050.00 $ 4550.00
Autoclave $ 535.71 30% 160.71 $696.42
Rayos X $ 1500.00 30% 450.00 $ 1950.00
Analisis:

En la tabla 18 se observa que para fijar el precio de venta de la importadora y
comercializadora de materiales y equipo dentales se bas6 en los costes, esto
significa que al costo de producir de importar materiales y equipos se le
aumenta el beneficio deseado, en este caso sobre el costo se desea obtener el
30% de utilidad.

3.11.4. Estrategia de Promocion.

Variables de la promocién

Publicidad: Se implementara estrategias para lograr que el cliente acceda a la
compra de equipos y materiales del negocio con el fin de posicionar la imagen
de la empresa en la mente del consumidor y sea un referente para nuevos

clientes. Como estrategias se implementara:
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e Entrega de catalogos impresos con las caracteristicas técnicas de los
equipos y materiales mas usados e informacién de la empresa a cada
uno de los consultorios que comprende la parroquia Belisario Quevedo
con un valor de $200,00 ddlares

e Impresion de 1000 tarjetas de presentacion por un valor de $25 dolares

e Boletines promocionales enviados a correos electréonicos y que se
detallen en la pagina web de la empresa.

e Participacién en la Feria Expodental con la colocacion de un stand de 12

metros cuadrados, cada metro cuadrado tiene un valor de $100,00

Venta personal: Se visitara de manera personal a clientes que no se puedan
acercar a la empresa y se detallara caracteristicas de equipos y materiales de
acuerdo a sus necesidades para mantener un contacto permanente con el

cliente.

Promocién de ventas: Se ha planteado que por inicio de actividades se

realizara lo siguiente:

Descuentos por temporada en los meses de junio, julio y agosto.
Descuentos en materiales y equipos de baja rotacion.
Promocion dos por uno en materiales de endodoncia.
Promociones en materiales para estética bucal.

Regalo sorpresa por compras superiores a $600,00

o ok~ w0 N PF

Beneficios de membresia a la distribuidora con descuentos especiales.

Relaciones publicas: Una vez alcanzado un significativo posicionamiento se
realizara alianzas con el Colegio de Odontélogos de la ciudad de Quito
Asociaciones y Federaciones como sponsor para realizar seminarios sobre
tendencias actuales, cursos practicos dirigidos a profesionales de la salud oral
por valor de $ 1500,00 dolares por evento. Ademas, se trabajara en la imagen

corporativa y comunicacion de beneficios.



54

Servicio Posventa: En base a un cronograma previo se realizara llamadas

telefénicas a los clientes para conocer sus puntos de vista en aspectos

fundamentales de la empresa como es el servicio, atencién y variedad de

equipos y materiales, para alimentar una base de datos y conocer puntos

débiles y fuertes del negocio, esto nos ayudara a implementar estrategias de

mejora.

3.11.6. Estrategia de Servicios.

En servicios de post venta se tomara en cuenta el servicio de instalacion
y preparacion, garantias de materiales y equipos, disponibilidad de
repuestos y cambios.

Servicios de mantenimiento y ajustes en equipos.

Devoluciones de materiales y equipos en mal estado.

Servicios al cliente personalizado.

Resolucién de quejas y atencidn a sugerencias en la mejora del servicio.

La forma de pago se tomara en cuenta las siguientes:

Efectivo: Se aceptara dinero en efectivo hasta ciertas cifras tanto para
seguridad del cliente como la distribuidora.

Cheque: Se aceptara cheques certificados a la orden de Corona
Dentales Cia. Ltda.

Transferencias bancarias: Se aceptara transferencias a una cuenta
especifica de Corona Cia. Ltda.

Crédito: Se aceptaran tarjetas de crédito con pagas de 3, 6, 9, 12y 24
meses.

Creédito directo: Se proveera al cliente de ventas con crédito directo

teniendo en conciencia de recuperar cartera lo mas pronto posible.
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Las politicas de servicio en comparacion a la competencia:

Servicio personalizado con el cliente.

Entrega inmediata de los materiales y equipos.
Disponibilidad de inventario.

Rotacion de la mercaderia.

ok~ 0N PE

Ventas contindas sin cese de actividades.

3.11.7. Presupuesto.

Tabla 19 Pres

Presupuesto de estrategias
PRESUPUESTO PARA IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS

Estrategias Rubros Costo  Mensual Anual

Comunicacién Pagina web $600,00 - $600,00
Tripticos $200,00 - $200,00
Tarjetas de presentacion $25 - $25,00
Participacion en ferias 1200 $1200,00

Servicios Medios digitales y via telefénica $200,00 - $200,00

TOTAL IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS $2225,00
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3.11.8. Proyecciones de ventas.

Tabla 20

Nivel de venta

Productos

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept, Oct, Nov, Dic, Total

Materiales 3.999,00 8.000,50 3.999,00 4.399,00 8.000,50 3.999,00 4.399,00 4.399,00 7.700,50 4.399,00 4.399,00 4.399,00 62.092,50
Resina 195,00 650,00 195,00 195,00 650,00 195,00 195,00 195,00 650,00 195,00 195,00 195,00 3.705,00
Yesos 282,75 942,50 282,75 282,75 942,50 282,75 282,75 282,75 942,50 282,75 282,75 282,75 5.372,25
Implantes 1.170,00 3.900,50 1.170,00 1.170,00 3.900,50 1.170,00 1.170,00 1.170,00 3.900,50 1.170,00 1.170,00 1.170,00 22.231,50
Otros 2.351,25 250750 2.351,25 2.751,25 250750 2.351,25 2.751,25 2.751,25 2.207,50 2.751,25 2.751,25 2.751,25 30.783,75
Equipos 2.996,42 4.550,00 5.178,24 696,42 7.000,00 3.127,00 5.158,00 6.940,00 3.196,42 5.169,00 5.178,00 4.550,00 53.739,50
Sillén 4.550,00 4.550,00 4.500,00 4.550,00 18.150,00
Odontoldgico
Autoclave 696,42 696,42 696,42 696,42 2.785,68
Rayos X 1.950,00 1.950,00 1.950,00 1.950,00 7.800,00
Otros 2.300,00 3.228,24 2.450,00 2.430,58 3.208,00 2.440,00 2.500,00 3.219,00 3.228,00 25.003,82

TOTAL 6.995,42 12.550,50 9.177,24 5.095,42 15.000,50 7.126,00 9.557,00 11.339,00 10.896,92 9.568,00 9.577,00 8.949,00 115.832,00
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Como se puede ver en la Tabla 20, se observa el volumen de ventas
mensuales de cada producto lo cual permite ver las ventas anuales, las mismas

serian de $115.832 ddlares en materiales y equipos vendidos.

Ademas, se debe tener en claro que el nivel de ventas corresponde al valor
unitario de cada uno de los equipos mas los materiales, que se categorizan de
acuerdo al material que estan elaborados, calidad y comodidades que brindan
los mismo, de acuerdo al estudio realizado un sillbn odontologico de alta

calidad hacienda hasta $40.000.00 dolares americanos.

3.12. Conclusiones del Capitulo Il

e Se han implementado estrategias con relacion a la mision, visién,
recursos y objetivos de la empresa.

e La empresa se distinguira de la competencia por su estrategia de
enfoque en el segmento de Ortodoncia que es el de mayor
posicionamiento en el sector de Belisario Quevedo.

e Corona Dentales, estara constituida como compafiia limitada por ser
considerada una empresa dentro de un circulo familiar.

e Para las proyecciones de ventas mensuales se ha considerado, el
consumo aparente tanto de equipos y materiales dentales.

e Se ha fijado un aumento del 5% en ventas el primer afio de acuerdo a
las politicas de la empresa.

e Se puede concluir que, para dar inicio a las actividades de la empresa,
se requiere conformar un capital humano de tres personas.

e Para la implementacién de estrategias de promocion y comunicacion se
necesita un presupuesto de $2225,00 para que la empresa pueda ganar
mercado.

e Los ecuatorianos destinan el 7,8% de su presupuesto en cuidados de
salud.

e En el primer afio los materiales dentales mas solicitados representan el

52% del total en ventas.



58

CAPITULO IV. DESARROLLO

4.1. Estado del Desarrollo

En la etapa pre operativa del negocio, se han realizado algunas ventas de
equipos y materiales bajo pedido como son: un juego de brackets a un
profesional de la salud en el edificio Citimed, asi como también, dos juegos de
pinzas a dos estudiantes de la Universidad Tecnoldgica Equinoccial de la
marca Orthometric, de procedencia brasilefia, cumpliendo estandares de

calidad y entrega a tiempo.

La posibilidad de viajar y realizar la compra de materiales en Brasil permitio
visualizar que la importacién de los equipos y materiales de este pais es muy
accesible por el cambio de moneda, ya que, abarata costos y la calidad de los

mismos, es excelente.

4.2. Descripcion Del Proceso.

Distribucion en planta

El local cuenta con una superficie construida de 47.1 m2, siendo su superficie
atil total de 42.1 m2. En un principio la distribucion en planta es bastante

sencilla.
La estructura fisica del local va acorde a las actividades que realizara la
empresa “Corona Dentales Cia. Ltda.”, por lo tanto, se contara con una sala de

espera, ventas, administrativo y bafos, tanto de personal como de publico.

A continuacion, se muestra un plano de la distribucién en planta del negocio.
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Y

Figura 23. Distribucion de la importadora y comercializadora de materiales
y equipos dentales “Corona Dentales Cia. Ltda.

Este local resulta de aplicacion a las Ordenanzas Generales de la Edificacion
contenidas en el Plan General de Ordenacion Urbana y demas normativa
sectorial del Ayuntamiento de Quito, en la que se cumplen todas las normativas
necesarias para la apertura de una importadora y comercializadora dental, tales
como seguridad en caso de incendio, repercusién de la actividad sobre el

medio ambiente, ruidos y vibraciones, instalacion eléctrica.

Una vez verificado y aprobado que se cumplen todos los requisitos para la
apertura de la importadora y comercializadora dental por la normativa vigente,
se procede a la distribucion del local como mejor convenga segun la actividad a
realizar. En éste caso el local estara distribuido en una sala de espera, ventas,

administrativo y bafo publico adaptado.

En cada parte se realiza una funcion:

e La sala de espera se encuentra junto a la entrada, es el lugar donde los
clientes esperan ser atendidos.
e Ventas situado junto a la entrada para ver la entrada y salida de los

clientes y se atenderan a los mismos.
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e Administrativo en donde se encuentra el personal que realiza la funcion
de contabilidad y recursos humanos.

e Bafio publico adaptado para personas discapacitadas sera uso exclusivo
para clientes.

e La sala de espera se encuentra junto a la entrada, es el lugar donde los
pacientes esperan ser atendidos, cumple los requisitos de una sala de

espera.

El precio del alquiler del local serd de $500 al mes, sin gastos incluidos,
existiendo clausula de permanencia de 3 afios y entregando como sefial tres
meses de alquiler anticipado. Este local se considera adecuado en base a las
necesidades para desarrollar la actividad teniendo que distribuir y obrar para
poder tener en vigor la normativa que es de obligado cumplimiento para un

establecimiento

Mantenimiento de equipos.

Al cliente se le entrega un documento valido para la garantia de su equipo

maximo de un afio plazo, lo cual puede ser usada en cualquier momento.

. Las razones por las que se ha elegido ésta zona, Citimed, para ubicar la

importadora y comercializadora dental son las siguientes:

El proceso de produccion es el procedimiento técnico que se utiliza en el
proyecto para obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica
como la transformacion de una serie de materias primas para convertirla en
articulos mediante una determinada funcién de manufactura. (Baca Urbina,
2013, pag. 112)

El proceso de produccion es el conjunto de actividades encaminadas a la
transformacién de recursos (materiales e insumos, mano de obra, tecnologia,
equipo etc.) productivos en bienes y/o servicios. Su fin es la satisfaccion de la

demanda.
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Flujograma de Procesos
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Transporte de producto hacia
oficina con vehiculo

Recepcion del producto

Clasificacion y
etiquetado de
productos

Colocacion de productos en
perchas y vitrinas

. J
Pagina Web Recepcion de drdenes de Contacto
Visitador médico compra telefonico,
\ J Almacén

Revisién del pedido en
almacén
. J
Confirmacion del pedido con el
cliente
. J
Seguimiento acerca de la )
satisfaccion que brindo el
L producto )

Figura 24. Flujograma de Procesos
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Importacién de equipos y
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Figura 25. Recepcion y almacenaje de materiales y equipos
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Andlisis de los procesos de la Importadora y comercializadora Corona
Dentales Cia. Ltda.

En base a los resultados del estudio de mercado se realizara la adquisicion de

equipos y materiales tanto a proveedores nacionales como internacionales.

En el caso de compras nacionales, una vez realizada la compra se trasladara
los productos con vehiculo personal al almacén. Al realizar compras en el
exterior en volumen, se contratara los servicios de un Agente de Aduana o

Courier si son compras menores, para agilitar el proceso de envio.
En compras extranjeras, el personal se encargara de recibir los equipos y
materiales con las caracteristicas solicitadas a los proveedores y de acuerdo

con la cantidad requerida caso contrario se procede a devoluciones.

Se ejecutard una clasificacion y etiquetado de los equipo y materiales antes de

colocarlos en las perchas y vitrinas.

Se procedera a almacenar los materiales y equipos en vitrinas y perchas

Mediante contacto telefénico, visita personal al almacén, pedidos web o visita

de vendedores se procedera a receptar pedidos.

Se realizara la respectiva verificacion de existencias del equipo o material

solicitado en la bodega.

Se confirma el pedido en base al equipo o material con la cantidad, marca y

especificaciones deseadas para cerrar la venta.

Se efectla seguimiento de los equipos y materiales vendidos para verificar el

estado de funcionamiento.
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4.3. Necesidades y requerimientos

4.3.1. Materias primas e insumos

Para iniciar con el proceso de comercializacion se necesitara la disponibilidad
de equipos y materiales dentales acordes a las necesidades del mercado:

Tabla 21
Detalle de materia prima
Materia prima  Equipos la4d $4550,00
unidades
Materiales 10a50 $5493,00
unidades

4.3.2. Tecnologia requerida

Se refiere a todos los activos fisicos necesarios para asegurar el correcto

funcionamiento administrativo del proyecto.

e Area Administrativa

Para el area administrativa la empresa necesita los siguientes recursos para su

correcto funcionamiento.

Tabla 22
Detalle de Equipo de Cémputo, Muebles y Enseres
Cantidad Equipo de computo Valor Unit.  Valor Total
3 Computador portéatil HP 240 $672,00 $2.016,00
1 Impresora HP $160,00 $160,00
1 Software contable $1000,00 $1000
Cantidad Muebles y enseres Valor Unit. Valor Total
1 Mueble modular $190,00 $190,00
1 Archivador metalico con tres gavetas con seguridad $50,00 $50,00
3 Sillas tipo grafitis estructura en tubo $45,00 $135,00
3 Sillas Oficinista $45,00 $135,00
6 Perchas $50,00 $300,00
4 Vitrinas 90,00 $360,00
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4.3.3. Mano de obra

El capital humano es otro factor indispensable dentro de la empresa que

comprende: vendedores, contador.

Tabla 23
Personal
Cantidad Cargo
1 Contador
2 Vendedores
4.3.5. Presupuesto
Tabla 24
Presupuesto requerido
Cantidad Equipo de computo Valor Unit. Valor Total
3 Computador portatil HP 240 $672,00 $2.016,00
1 Impresora HP $160,00 $160,00
1 Software contable $1000,00 $1000
Cantidad Muebles y enseres Valor Unit. Valor Total
1 Mueble modular $190,00 $190,00
1 Archivador metalico con tres gavetas con seguridad $50,00 $50,00
3 Sillas tipo grafitis estructura en tubo $45,00 $135,00
3 Sillas Oficinista $45,00 $135,00
6 Perchas $50,00 $300,00
4 Vitrinas 90,00 $360,00

Total Presupuesto $4346,00




4.4. Plan de compras

Tabla 25

Plan de compras equipos y materiales dentales

Materiales
Resina
Yesos
Implantes
Equipos
Sillén
Odontoldgico

Autoclave

Rayos X

TOTAL

Ene

150,00

217,50

900

0,00

535,71

0,00

Feb

500,00

725,00

3.000

3500,00

0,00

0,00

Marz

150,00

217,50

900

0,00

0,00

1500,00

Abril

150,00

217,50

900

0,00

535,71

0,00

Mayo

500,00

725,00

3.000

3500,00

0,00

0,00

Jun

150,00

217,50

900

0,00

535,71

0,00

Jul

150,00

217,50

900

0,00

0,00

1500,00

Agt

150,00

217,50

900

3461,54

0,00

0,00

Sept

150,00

217,50

900

0,00

535,71

0,00

Oct Nov

150,00 150,00

217,50 217,50

900 900

0,00 0,00

0,00 0,00

1500,00 1500,00

Dic

500,00

725,00

3.000

3500,00

0,00

0,00

66

$24.083,65

2.850,00

4.132,50

17.101,15

$22.104,38

13.961,54

2.142,84

6.000,00

$46.188,03
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4.5. KPIS de desempeiio del proceso productivo

Con el objetivo de evaluar, analizar y hacer seguimiento de los procesos internos de la empresa, se han establecido los
diferentes KPI'S:

Tabla 26
KPIS de desempefio del proceso productivo

CONTROL

ERRORES O FRAUDES

MONITOREO

INDICADOR

COMUNICACION DE
RESULTADOS

Se constata la
correcta
adquisicion de
productos

Se verificalas
cantidades de
mercaderia
para adquirir

Verificar el tipo
de compra

Tratamiento del
producto
vulnerable

-Prevenir costos elevados
-Evitar productos de mala
calidad

-Se previene el
desabastecimiento de
productos.

-Se evita la pérdida de ventas
a clientes potenciales.

-Evitar costos altos en
compras de volimenes
significativos.

-Prevenir pérdida por la
busqueda de proveedores
locales

-Evitar pérdidas en los
articulos expirados.

-No identificar el volumen de
biomateriales que dispone la
empresa.

-Constatar la veracidad de las
proformas entregadas por los
proveedores.

-Verificar certificados de calidad
otorgados por los fabricantes.
-Comprobar el stock de
mercaderia con mayor
movimiento y dar seguimiento a
productos estancados.
-Constatar que el producto este
respaldado por un documento
para realizar su transferencia.
-Constatar el prepuesto de
compras al exterior.

-Verificar los informes de
caducidad con las facturas.
-Verificar mediante muestreo, los
productos a caducarse

Pedidos sin problema x 100

Total pedidos realizados

Total pedidos generados x 100
Total Inventarios

Compras Exterior x 100

Total compras realizadas

Vida del producto  x100
Tiempo de duracion

Emitir un informa
mensual de rotacion
de inventarios al
Gerente General

Realizar un reporte
mensual de la
mercaderia con mayor
movimiento elaborado
por el contador.

Realizar un grafico
estadistico de las
compras nacionales vs
del exterior por
vendedor.

Informar en un reporte
al Gerente General de
la vulnerabilidad de los
productos para la toma
de decisiones.
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4.6. Conclusiones del Capitulo IV

e En lafase pre operativa se obtuvo un buen nivel de aceptacion por parte
del grupo objetivo con respecto a la oferta de materiales y equipos

dentales de marcas brasilefia como prueba piloto.

e Debido a que hay una gran aceptacion de equipos y materiales
extranjeros se incorpor6é un flujograma de procesos de importacion de
equipos y materiales dentales en la empresa.

e Para la importacion de equipos grandes, se contratara los servicios de
un agente de aduana para agilitar el proceso de envio, y para la
importacion de materiales en cantidades pequefias se contratara los

servicios de un Couirier.

e En base al consumo aparente de equipos y materiales dentales, se
necesita 855 unidades de materiales y 4 unidades de cada equipo dental
al afio para cubrir la cuota de mercado en el sector de Belisario

Quevedo.

e El estudio técnico determiné los requerimientos de la mano de obra y
otras especificaciones para iniciar con la comercializacion de los equipos

y materiales dentales.

e De acuerdo a la tabla de costos de equipos y materiales, se ha
visualizado que los implantes y los sillones odontoldgicos tienen los

valores mas altos en compras representando el 67% de las mismas.
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CAPITULO V. PLAN DE FINANCIAMIENTO.

5.1. Supuestos a considerar para la elaboracion del plan

financiero.

Para establecer el plan financiero de la empresa Corona Dentales Cia. Ltda. se

ha considerado los siguientes variables y datos:

Tabla 27
Supuestos para el plan financiero
Variable Datos Concepto Fuente
Proyeccion de 5% Se pretende incrementar un 5% el
ventas primer afio.
Depreciacién 10% Para el célculo de las depreciacion (Servicio de Rentas
de activo fijo 33% se considera el costo del bien, vida Internas, 2015)
atil, valor residual y método de
depreciacion
Inflacion del 1% Se ha tomado como base el histérico  (Banco Central del
pais de las inflaciones de los cinco afios Ecuador, 2016, 2017,
anteriores que ha sufrido el pais. 2018)
Sueldo béasico $394,00 El incremento salarial rige paratodo (Ministerio del Trabajo,
unificado 2019 el sector trabajador de pequefia, 2018)
medias y grandes empresa
Impuesto a la 25% Aplicable para aquellas empresas
Renta que facturen mas de USD 300 000
Participacién a 15% Beneficio que reconoce el empleador (Ministerio de Trabajo,
los a sus trabajadores. 2012)
trabajadores
Capital de 100% Se inicid el proyecto con una
Trabajo inversion propia de $30000 ddlares
Politicas de 70% El 70% sera al contado y el 30% sera
cuentas por 30% a crédito.
cobrar

5.1.1. Depreciacién de activos fijo

La depreciacion de los activos fijos se realizara de acuerdo a la naturaleza de

los bienes, a la duracion de su vida util y la técnica contable. Para que este

gasto sea deducible, no podra superar los siguientes porcentajes. (Servicio de

Rentas Internas, 2015, pag. 19)
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Tabla 28
Porcentajes para depreciar activos fijos
Activo Fijo % de Depreciacion Vida Util
Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% 10 afios
Equipos de cdmputo y software 33% 3 afios

Tomado de (Servicio de Rentas Internas, 2015, pag. 19)

5.1.2. Gastos de constitucién

Tabla 29

Detalle de gastos de constitucion
Gastos de Constitucion

Detalle Costo
Registro de denominacién $40,00
Estatuto Social $200,00
Eleva a escritura publica del Estado $1.000,00
Social

Aprobacién del estatuto $40,00
Publicacién del diario nacional $25,00
Inscripcién en el Registro mercantil $100,00
Honorarios de Abogado $800,00
SUBTOTAL $2.205,00
IVA 12% $264,60
Total $2.469,60

5.1.3. Suministros de oficina

Estos permiten la limpieza y desinfeccion de maquinaria, equipos e

instalaciones para que los procesos puedan desarrollarse en un ambiente

adecuado.

Tabla 30

Compra de utiles de oficina
Cantidad Utiles de oficina Valor Unit. Valor anual
4 Cartuchos $35,50 $142,00
3 Resmas de papel $4,50 $13,50
1 Esferos graficos (caja) $4,50 $4,50
3 Grapadora $1,40 $4,20
3 Clips caja $1,15 $3,45
3 Tijeras $0,35 $1,05
30 Sobres manila $0,12 $3,60
15 Archivadores $2,00 $30,00

Total $202,30
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5.1.4. Servicios béasicos

Tabla 31
Servicios basicos

Servicios Basicos Costo mensual Costo anual

Luz Eléctrica 50,00 $600,00
Agua Potable $30,00 $360,00
Teléfono e internet $30,00 $360,00
Total $1.320,00

5.1.5. Sueldos y salarios

Segun el art. 80 del Cédigo de trabajo estipula que el “salario es el estipendio
que paga el empleador al obrero en virtud del contrato de trabajo; y sueldo, la
remuneracion que por igual concepto corresponde al empleado” (Direccién
Nacional de Asesoria Juridica de la PGE, 2013).

Por otro lado, el Ministerio del Trabajo Emitié el acuerdo con el que se oficializa
el incremento salarial para 2019, de USD $394.00. (Ministerio del Trabajo,
2018)

Tabla 32
Salarios administrativos
Gerente Contador
Sueldo 1200 500,00
Aportes al IESS Patronal 133,80 55,75
Aportes al IESS Personal 113,40 47,25
Provision Décimo Tercero 100,00 41,67
Provision Décimo Cuarto 131,33 131,33
Gastos Sueldos 1.565,13 728,75
Tabla 33
Salarios vendedores
Vendedor Vendedor
Sueldo 394,00 394,00
Aportes al IESS 43,93 43,93
Patronal
Aportes al IESS 37,23 37,23
Personal
Provisiéon Décimo 32,83 32,83
Tercero
Provision Décimo 131,33 131,33
Cuarto

Gastos Sueldos 602,10 602,10




5.2. Estados financieros proyectados.

5.2.1. Estado de Resultados

Tabla 34
Estado de Resultados
item

Ventas

Costo de servicios vendidos

Utilidad Bruta

Gastos Operacionales

Sueldos y salarios administrativos
Teléfono e internet

Suministros de oficina

Depreciacion de equipo de computo
Depreciacion de muebles y enseres
Gasto Ventas

Sueldos y salarios de ventas
Publicidad y promocidn

Utilidad antes de intereses, impuestos y
participacion

Utilidad antes de impuestos y participacion

15% Participacion trabajadores

Utilidad antes de impuestos

Impuesto a la renta

Utilidad Neta

12

115.832,00
60044,43
55.787,57

24.768,60
360

202,3
709,31
105,30

12.874,34
2.225,00
14.542,72

14.542,72

2.181,41
12.361,31

2.719,49
9.641,82



5.2.2. Estado de situacion o balance general.

Tabla 35

Estado de situagién o balance general.
Item Afo 1
ACTIVOS 33.119,49
Corrientes 25.079,89
Efectivo 14.585,80
Cuentas por Cobrar
Inventario 10.494,09
No Corrientes 8.039,60
Equipos de COmputo y Software 3.176,00
Depreciacion Equipo
Muebles y Enseres 1.170,00
Depreciacion Muebles
Gastos Constitucidn $2.469,60
Amortizacién Gastos Const.
Marca y Patente $1.224,00

Amortizacion Marca y Pat.

PASIVOS 3.119,49
Corrientes 3.119,49
Cuentas por pagar proveedores 2.519,49
Impuestos por pagar 600

PATRIMONIO 30.000,00
Capital 30.000,00

Utilidades retenidas
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5.2.3. Flujo de efectivo.

Tabla 36
Flujo de efectivos
ITEM / ANO 0 1 2 3 4 5 6

FLUJOS DEL (30.000,00) 10.456,43 9.838,96 11.717,28 11.857,70 12.250,22 10.872,15
PROYECTO

La tasa de descuento para el analisis de las relaciones financieras es de
16,03%, considerando el modelo CAPM.

TABLA 37

CAMP
DATOS OBSERVACIONES OoP1
Tasa libre de riesgo Rf 2,85% * T-Bonds rendimiento a 5 afos 2,85%
Rendimiento del Mercado MRP 6,38% * Prima de riesgo de mercado 7,65%

(Stocks S&P500 - T-Bonds)

Beta B 1,2 * Comercio al por menor
Beta Apalancada Bl 1,20 * Comercio al por menor
Riesgo Pais PRP 5,53% * Banco central del Ecuador 5,53%
Tasa de Impuestos t 22% * Promedio de impuestos causados  16,03%

ultimos periodos.




5.2.4. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 38
Estado de pérdida y ganancias de los cinco afios siguientes.
ftem Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas 115.832,00 121.623,60 130.137,25 134.041,37 138.062,61
Costo de servicios vendidos 60044,43 63.046,65 67.459,92 69.483,72 71.568,23
Utilidad Bruta 55.787,57 58.576,95 62.677,33 64.557,65 66.494,38
Gastos Operacionales

Sueldos y salarios administrativos 24.768,60 27.262,84 28.080,54 28.923,42 29.791,19
Teléfono e internet 360 363,60 367,24 370,91 374,62
Suministros de oficina 202,3 204,32 206,37 208,43 210,51
Depreciacion de equipo de computo 709,31 709,31 709,31 0,00 0,00
Depreciaciéon de muebles y enseres 105,30 105,30 105,30 105,30 105,30
Gasto Ventas

Sueldos y salarios de ventas 12.874,34 14.072,93 14.494,40 14.931,07 15.379,29
Publicidad y promocién 2.225,00 2.247,25 2.269,72 2.292,42 2.315,34
Utilidad antes de intereses, impuestos y 14.542,72 13.611,39 16.444,45 17.726,10 18.318,13
participacion

Utilidad antes de impuestos y participacion 14.542,72 13.611,39 16.444,45 17.726,10 18.318,13
15% Participacion trabajadores 2.181,41 2.041,71 2.466,67 2.658,91 2.747,72
Utilidad antes de impuestos 12.361,31 11.569,69 13.977,78 15.067,18 15.570,41
Impuesto a la renta 2.719,49 2.545,33 3.075,11 3.314,78 3.425,49

Utilidad Neta 9.641,82 9.024,35 10.902,67 11.752,40 12.144,92



5.2.5. Balance General

Tabla 39

Balance General de los cinco afos siguientes.

item
ACTIVOS
Corrientes
Efectivo
Cuentas por Cobrar
Inventario

No Corrientes

Equipos de Computo y Software
Depreciacién Equipo

Muebles y Enseres
Depreciacion Muebles

Gastos Constitucion
Amortizacién Gastos Const.
Marca y Patente

Amortizacién Marca y Pat.

PASIVOS
Corrientes

Cuentas por pagar proveedores
Impuestos por pagar

PATRIMONIO
Capital

Utilidades retenidas

Afo 1
33.119,49
25.079,89
14.585,80

10.494,09

8.039,60
3.176,00

1.170,00
$2.469,60

$1.224,00

3.119,49
3.119,49

2.519,49
600

30.000,00
30.000,00

Aifio 2
43.415,71
39.275,30
28.274,44

2.500,00
8.500,86

4.140,41
3.176,00
(709,31)
1.170,00
(105,30)

(492,58)
1.224,00
(122,40)
3.773,89
3.773,89

3.120,78
653,11

39.641,82

30.000,00
9.641,82

Ao 3
44.833,41
40.693,00
31.392,60

3.300,40
6000,00

4.140,41
3.176,00
(709,31)
1.170,00
(105,30)

(492,58)
1.224,00
(122,40)
6.349,14
6.349,14

5.349,14
1.000,00

38.484,27

30.000,00
8.484,27

Afio 4
44.015,58
39.875,17
36.075,17

1.800,00
2.000,00

4.140,41
3.176,00

(709,31)
1.170,00
(105,30)

(492,58)
1.224,00

(122,40)

4.733,17
4.733,17

3.000,00
1.733,17

39.282,41
30.000,00

9.282,41

Afio 5
47.227,74
42.378,02
35.278,02

2.500,00
4.600,00

4.849,72
3.176,00

1.170,00
(105,30)

(492,58)
1.224,00

(122,40)

5.964,03
5.964,03

3.964,03
2.000,00

41.263,71
30.000,00

11.263,71

76
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5.2.6. Andlisis de relaciones financieras.

Tabla 40
Anélisis de relaciones financieras

VAN 10.643,51
TIR 28%
B/C 0,35

Por consiguiente, se determina la viabilidad del proyecto en términos de costo y
beneficio con la obtencion de un VAN de $ 10.642,14 positivo mayor a cero, y
una TIR de 28% superior a la tasa de descuento que es de 16,03%.

Tabla 41
Indice financieros
Razones de Liquidez

Liquidez 8,04 10,41 6,41 8,42 7,11 7,14
Razones de Apalancamiento

Razon de deuda a capital 0,10 0,13 0,21 0,16 0,20 0,20
Margen de utilidad 0,08 0,07 0,08 0,09 0,09 0,08
ROA 0,29 0,21 0,24 0,27 0,26 0,23
ROE 0,32 0,23 0,28 0,30 0,29 0,26

Interpretacion:

Liquidez: La interpretacion de este resultado, nos dice que por cada $1 de
pasivo corriente, la empresa cuenta con $8.04 de respaldo en el activo

corriente, para el primer afio.

Apalancamiento: Un apalancamiento menor a 1, establece que la empresa
financia menos sus activos y tienen mas capital propio, lo que le permite tener
solidez y sobre todo flexibilidad para diversos proyectos que puedan

presentarse en un futuro.

Margen de Utilidad: Se genera $0,08 centavos por cada ddlar de venta.

ROA: Por cada délar del activo la empresa espera generar $0,29 centavos de
utilidad.
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ROE: Por cada dolar del patrimonio la empresa esperar generar $0,32

centavos de utilidad.

5.2.7. Impacto econdmico, regional, social y ambiental.

Se creara pocas plazas de trabajo al momento de iniciar el proyecto para
analizar la situacion del mercado y posibles imprevistos que se puedan dar en
el desarrollo de las actividades, si el negocio es rentable en los préximos afos
se tomaria en consideracion la posibilidad de expandirse a nivel nacional y
aumentar las areas que ayudarian a integrar las actividades de la empresa.

El fin social de la importadora es dar a conocer no solo informacion actual de
equipos y materiales dentales, sino que también contribuir a un conocimiento
amplio, técnico, y veraz sobre el &rea odontolégica y cémo influye en los

pacientes para su cubrir su necesidad de salud oral.

Con respecto al medio ambiente, la venta de biomateriales y productos de
venta sugeridos contribuyen a la no saturacion de equipos y materiales

obsoletos que con el tiempo pueden ocasionar catastrofes ambientales.
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CONCLUSIONES

Se ha determinado que la importadora y comercializadora de equipos y
materiales odontologicos Corona Dentales Cia. Ltda. se diferenciara de
la competencia al implementar la estrategia de enfoque, por lo que se

dirigird al segmento Ortodoncistas, en el sector de Belisario Quevedo.

Se considera que el edificio Citimed cuenta con la infraestructura
necesaria para el inicio de las actividades del negocio, debido a la
concentracion de profesionales de la salud oral que posee y su

ubicacion accesible

Se establecen las necesidades y requerimientos que necesita la
empresa para su inicio previo al analisis de consumo aparente y se
costean estrategias que permitiran ganar participacion de mercado y

reconocimiento de la marca.

Luego de realizar el analisis financiero se determina que el proyecto es
rentable, esto de acuerdo con los criterios aceptables y a los analisis
sobre el Valor Neto Actual de $10.642,14 vy una Tasa de Retorno del

28% calculados.

Uno de los principales paises para adquirir equipos y materiales
dentales es Brasil ya que es una potencia en Latinoamérica en lo que se

refiere a linea odontoldgica.
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RECOMENDACIONES

Debido a que el 60% de los profesionales de la salud son Ortodoncistas
(grupo objetivo) se debe concentrar estrategias y esfuerzos de marketing

en ese segmento para conseguir un buen posicionamiento del mercado.

Para el segundo afio de actividades se sugiere incrementar la
participacion de mercados en la Ciudad de Quito, asi como también se
implementaran estrategias y se analizara factores que permitan ampliar

la cuota de mercado en otras ciudades del pais.

Monitorear la provisibn permanente de los equipos, materiales y otros
insumos que se necesiten para cubrir la demanda cumpliendo

estandares de calidad y tiempo de entrega.

Capacitarse en procesos de exportacion y a su vez conocer bien los
procesos de importacion y costos tanto a nivel nacional como

internacional.
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ANEXO 1.
ENCUESTA PARA COMERCIALIZACION DE MATERIALES Y EQUIPOS DENTALES EN LA CIUDAD DE
QuiTo

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

ENCUESTA PARA COMERCIALIZACION DE MATERIALES Y EQUIPOS DENTALES EN LA CIUDAD DE QUITO

INFORMACION EXCLUSIVAMENTE ACADEMICA

GENERO: MUJER I:l HOMBRE I:l

Nombre:

1. é{Cudles son los equipos mas utilizados en su consultorio?

1.1.

1.2

1.3.

1.4.

1.5.

2. ¢Cada qué tiempo realiza una compra de los mismos?
a. Semanas
b. Meses
c. Afos .

3. éCuadles son los materiales que compra con mayor frecuencia?

3.1.

3.2.

3.3.

3.4.

3.5.

4. {Cada qué tiempo realiza una compra de los mismos?
a. Semanas
b. Meses
c. Afos

5. éCudles son las marcas que usted prefiere cuando compra materiales y equipos odontolégicos?
Indique 5 marcas principales




6. éCudles son las cualidades mas importantes que influyen en la compra de materiales y equipos
dentales?

% de Importancia
6.1. Precio
6.2. Forma (ergonomia)
6.3. Calidad
6.4. Marca
6.5. Servicio Postventa
6.6. Otras
TOTAL 100%

Especifique otras:

7. éCuales son los motivos principales por los que compra o cambia materiales o equipos dentales?

8. ¢Qué canales utiliza para realizar el proceso de compra de materiales y equipos dentales en su
consultorio?

a. Pagina Web |:|
b. Cotizacion a Proveedores |:|

c. Visita personalmente al proveedorlz|

d. El proveedor le visita |:|

e. Ferias |:|

9. ¢Como calificaria la atencion brindada por su actual proveedor?

a. Excelente |:| d. Regular |:|

b. MuyBuena |:| e. Mala |:|
c. Buena |:| f. Pésima |:|

10. ¢Qué aspectos considera positivos de trabajar con un proveedor de equipos y materiales
odontolégicos?

d. Plazos para el pago

e. Atencion Cordial

f. Tiempos de entrega

g. Variedad de productos

h. Descuentos y promociones



i. Otros

11. Indique con un asterisco, sobre la linea de medicién de 0 a 100, el nivel de aceptacidn que tendria
la creacion de una importadora y comercializadora de materiales y equipos dentales por parte de un
emprendedor.

No aceptacion Aceptacion

0 20 50 80 100

12. ¢{Por qué tipo de medios publicitarios le gustaria enterarse de este negocio?
12.1. Television

12.2. Radio

12.3. Prensa o Revistas

12.4. Internet

12.5. Vallas publicitarias

00 0o

12.6. Publicidad Movil



ANEXO 2.

CosTos MATERIALES Y EQUIPOS

MATERIALES UNIDAD DE COSTO EQUIPOS COSTO
MEDIDA sillén $3.500
Resina unidad 10,00 odontolégico
Yeso libras 14,50 Autoclave $535,71
Implantes unidad 60,00 Rayos X $1.500
COSTOS TOTALES
COSTOS
il Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio  Julio Agosto  Sept. Oct. Nov. Dic.
23.266,15
Resina
150,00 500,00 150,00 150,00 500,00 150,00 150,00 150,00 500,00 150,00 150,00 150,00 2.850,00
Yesos
150,00 725,00 217,50 217,50 725,00 217,50 217,50 217,50 725,00 217,50 217,50 217,50 4.065,00
Implantes
150,00 3.000 900 900 3.000 900 900 900 3.000 900 900 900 16.351,15
Equipos
22.104,38
Sillon 0,00 3500,00 0,00 0,00 3500,00 0,00 0,00 3461,54 0,00 0,00 0,00 3500,00
Odontolégico 13.961,54
Autoclave 535,71 0,00 0,00 535,71 0,00 535,71 0,00 0,00 535,71 0,00 0,00 0,00
2.142,84
Rayos X 0,00 0,00 1500,00 0,00 0,00 0,00 1500,00 0,00 0,00 1500,00 1500,00 0,00
6.000,00
TOTAL

45.370,53




ANEXO 3.

CONSUMO APARENTE

Materiales Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic.
Resina 15 50 15 15 50 15 15 15 50 15 15 15
Yesos 15 50 15 15 50 15 15 15 50 15 15 15
Implantes 15 50 15 15 50 15 15 15 50 15 15 15
Equipos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic.
Sillén - 1 - - 1 - - 1 - - - 1
Odontoldgico

Autoclave 1 - - 1 - 1 - - 1 - - -
Rayos X - - 1 - - - 1 - - 1 1 -




Aumento de la disponibilidad de
materiales y equipos.

T

T

Ampliacion del manejo del
inventario.

T

Pérdida de materiales y equipos.

T

Buena capacidad de la bodega
para los materiales y equipos.

Materiales y equipos en buen
estado.

A

T

Oferta de materiales y equipos dentales, en la
parroquia en la parroquia Belisario Quevedo, en el

afno 2019.

A

T

Bajo consumo de materiales y

equipos dentales.

A

Adecuada eleccion de marcas de

materiales y equipos.

Buenos habitos del manejo de
inventarios.

T

Venta de materiales y equipos los que

primero entran son los que seran
despachados primero.

T

inventarios.

Alta cultura sobre manejo de

T

inventario.

Gran interés por la rotacion del







