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RESUMEN

El presente proyecto se centra en analizar la factibilidad para la creacién de una
empresa comercializadora de hornos de alta temperatura para la ciudad de
Quito.

Su desarrollo considera, como primer capitulo, el analisis del entorno, que es
favorable para el desarrollo del plan de negocios, ya que las oportunidades

tienen una mayor incidencia en la posibilidad de ejecutar el emprendimiento.

A partir de este analisis se desarrolla el andlisis del cliente, llegando a determinar
que el principal servicio demandado en los centros dentales son los relacionados
con la odontologia en general, como cambio de calzas, extraccion de dientes y
molares. En los Ultimos afios se observa que existe un incremento por cambiar
sus piezas dentales por piezas de porcelana, donde la frecuencia del uso del
horno de alta temperatura se ha incrementado rapidamente.

Considerando los dos puntos anteriores se determina la oportunidad de negocio
de la futura empresa, asi como la estructuracion de las acciones de mercadeo.
En el plan de operaciones se detalla el personal necesario para sustentar las
operaciones, asi como los principales procesos que incide en la comercializacién

del producto.

En el capitulo final de la investigacion, se presenta la evaluacion financiera del
plan de negocios, para lo cual se estiman presupuestos tanto de operacion, como
de inversion, mismos que permiten establecer estados proforma, que al ser
analizados nos lleva a la conclusién de que a rentabilidad es favorable y acorde

a los objetivos de los accionistas, por lo tanto, se recomienda la inversion.



ABSTRACT

The present project focuses on analyzing the feasibility for the creation of a
commercial company of high temperature furnaces for the city of Quito.

Its development considers, as a first stage, the analysis of the environment, which
is favorable for the development of the business plan, since the opportunities

have a greater incidence in the possibility of executing the enterprise.

Based on this analysis, the market research is carried out, determining that the
main service demanded in dental centers are those related to general dentistry
such as shifting, extraction of teeth and molars, in recent years, there is an
increase For changing their dental pieces to pieces of porcelain, where the

frequency of use of the high temperature furnace has increased rapidly.

Considering the two previous points, the philosophical basis, the plan of
operations and the structure of the project are determined, which will guide the

organization in the implementation of its economic activity.

In the final chapter of the research, we present the financial evaluation of the
business plan, for which we estimate both operating and investment budgets,
which allow us to establish pro-forma states, which, when analyzed, leads us to
the conclusion that the profitability is favorable and in accordance with the

objectives of the shareholders, therefore, the investment is recommended.
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1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion

El sistema integrado de consultas del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos (INEC) muestra para el aflo 2015 un universo de empresas dedicadas a
la venta al por mayor de equipo médico y equipo de laboratorio de 5.462, versus
el afio 2012 en donde se registraron 3.404 empresas dedicadas a esta actividad,

dando un incremento de casi el 38%.

Uno de los sectores con mayor crecimiento es la odontologia, para el afio 2002
existian 2.230 profesionales mientras que para el afio 2015 este niUmero casi se
duplico llegando a 4.477 profesionales odontélogos siendo Quito y Guayaquil
donde se concentran la mayor proporcion de los mismos. En ese sentido se
espera un aumento de la demanda por equipos médicos.(INEC, Anuario de la

Estadistica Recursos y Actividades de Salud, 2013)

La comercializacion de hornos de alta temperatura en el Ecuador esta sujeta a
productos importados y su oferta es limitada en los distintos campos. Estos
hornos de alta temperatura son usados principalmente en la mecanica dental
qgue es la llamada a disefar, elaborar, y adaptar las distintas protesis dentales

para el tratamiento de deficiencias odontoldgicas.

Tomando en cuenta lo antes mencionado, se ve la oportunidad de comercializar
estos hornos dentro del pais, siendo el principal objetivo introducir al mercado un
producto que cumpla con los requerimientos que demanda el mercado local,
eliminando las brechas con relacion al tiempo de pedido de los productos y la

entrega de los mismos.

Adicionalmente, la produccion local y comercializacién de este tipo de hornos
colabora con el cambio de la matriz productiva y la desagregaciéon tecnoldgica.
El disefio y construccion de los mismos son realizados en su totalidad en la

ciudad de Cuenca, cuyos materiales son nacionales en su mayoria,



permitiéndonos obtener un precio mas bajo, pero de igual calidad que de los

hornos importados.

1.1.1 Objetivo principal

Determinar la viabilidad para la creacion de una empresa comercializadora de

hornos de alta temperatura para la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos

¢ Investigar y analizar el entorno mediante el analisis politico, econémico,
social y tecnoldgico, ademas del micro entorno de las 5 fuerzas de Michael

Porter.

e Analizar las fuentes necesarias que permitan determinar si el mercado
objetivo es idéneo, mediante la aplicacion de técnicas cuantitativas y

cualitativas.

o Establecer un plan de marketing adecuado para posicionar el producto en

la mente del consumidor y a lo largo del tiempo.

e Disefar la estructura organizacional optima de funcionamiento para el

actual plan de negocios.

e Desarrollar el modelo financiero para determinar la viabilidad del plan de

negocios.

e Evaluar los indicadores econdémicos propuestos para el plan financiero
para la creaciéon de una empresa comercializadora de hornos de alta

temperatura en la ciudad de Quito.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo PEST

2.1.1 Entorno Politico (Gubernamental y Legal)

Estudia el marco legal donde las empresas se desarrollan y el grado en que el

gobierno podra limitar o fomentar la industria.

Normativa y requlacion:

En el Ecuador el servicio ecuatoriano de normalizacién (INEN) en su articulo 31
estipula: “Previamente a la comercializacion de productos nacionales e
importados sujetos a la reglamentacion técnica, debera demostrarse su
cumplimiento a través del certificado de conformidad expedido por un organismo
de certificacion acreditado en el pais, o por aguellos que se hayan emitido en
relacion a los acuerdos vigentes de reconocimiento mutuo con el pais.”(INEN,
2017)

En lo que respecta a la regulacién especifica para los centros y salas dentales,
en el pais existe la Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN 2988 que regula la
prestacion del servicio dental hacia los pacientes, especificamente sobre los
insumos dentales indica el tratamiento que se debe emplear en su uso y
funcionalidad (INEN, 2017).

Adicional a esta normativa, el Ministerio de Industrias y Productividad emiti6 la
Resolucién N° 14380 que reforma el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN
199, que establece los requisitos que deben cumplir los equipos odontolégicos
en cuanto a los requisitos de rotulado, muestreo, ensayos y evaluacién de
conformidad (INEN, 2017).

Por otro lado, en el Ecuador se crea en octubre del afio 2011 la Superintendencia
de Control y Poder de Mercado como un Organismo de regulacion para la libre
competencia y prevencion de abusos de poder que atenten contra los
consumidores (PROFITAS, 2014).



En base a esta informacion la existencia de reglamentaciones para el sector es
una oportunidad para el proyecto, porque el cumplimiento de estas disposiciones

presenta una ventaja para ofrecer un producto de calidad.

Aranceles de equipo odontoldgico:

El rol del comercio internacional en la economia de un pais es de suma
importancia, pues la produccion y comercializacion de bienes se da a través de

las importaciones y exportaciones.

Con el Plan Nacional para el Buen Vivir 2013-2017 en su objetivo 10, el gobierno
a través de la Vicepresidencia de la Republica, busca entre otras cosas
incrementar la participacion de exportaciones de productos con intensidad
tecnologica alta, media y baja al 50%. Aumentar la participacion de la industria
manufacturera al 14,5%, reducir la intermediacién de productos de pequefios y
medianos productores en 33% (Vicepresidencia, Plan Nacional del Buen Vivir
2013-2017, 2013).

En lo que respecta a la imposicién de aranceles a los productos importados,
desde el afio 2013 viene implementado una serie de medidas que se dirigen a
reducir las importaciones con la intencion de mejorar la posicion comercial del
pais. En el caso de productos relacionados con los insumos dentales, estos se
clasifican en la Seccién XVIII, Capitulo 90 del Cédigo Nandina que pertenece a
Instrumentos y Aparatos de Optica, Instrumentos y Aparatos Médico-
quirdrgicos, con la partida arancelaria 90.18 que corresponde a instrumentos y
aparatos de medicina y odontologia, cuyo arancel vigente es de 10% por unidad

(Comite de Comercio Exterior, 2015).

La vigencia de aranceles en los insumos dentales es una oportunidad para el
proyecto, porque el producto nacional tendra un menor precio al insumo dental

importado.



2.1.2 Entorno Econdmico

El entorno econdmico analiza los factores que afectan de manera inmediata a

las actividades de una empresa.

Crecimiento de la Industria

La industria de comercio al por mayor y menor tiene un crecimiento acumulado
de 31,4% entre el afio 2008 y 2015 y una tasa promedio de crecimiento anual de
3,9% en el mismo periodo (Banco Central Ecuador, 2017), se presenta como
oportunidad respecto a la comercializacion de hornos de alta temperatura para
el disefio, elaboracion y mantenimiento de prétesis dentales propios de la rama
odontoldgica.

Balanza Comercial

En el ambito externo la Balanza Comercial del pais es deficitaria en el periodo
2007 — 20186, esto indica que las importaciones han tenido una alta participaciéon
en el mercado ecuatoriano, especialmente en el afio 2010 y 2011, cuando tuvo
su tope en los 6 mil millones de délares. Este comportamiento de la balanza
comercial es consecuencia de dos debilidades de la economia ecuatoriana.
Dependencia de los productos importados y bajo crecimiento de las
exportaciones. Ante ello, el gobierno impuso una serie de restricciones a las
importaciones como cupos, sobre tasas arancelarias y salvaguardas; al parecer

surtieron efecto en el afio 2014.

En lo que respecta a la industria en analisis, la exportacion del pais de productos
relacionados a los insumos dentales alcanza en el afio 2016 la cifra de $ 12.295
dolares; en el caso de las importaciones esta cifra asciende a $ 6.781.083

dolares en el mismo afo (Banco Central Ecuador, 2017).

Lo que determina que el pais tiene una total dependencia de la importacion de
insumos dentales para abastecer su industria local. Esto es una amenaza para
porque los odontélogos tienen habitualidad para trabajar con el insumo dental

importado y desconocen la existencia de la industria nacional.



2.1.3 Entorno Socio — Cultural

Este entorno analizara la relacion de la sociedad con las instituciones en general.

Datos Demodgraficos

En el Ecuador existen registrados 4.477 médicos odontoélogos, el 60% de estos
profesionales, se encuentran domiciliados en la ciudad de Quito (INEC, 2014).
La densidad del personal odontol6gico en el pais es 2,4 odontdlogos por cada
100.000 habitantes, este numero de odontologos es reducido si se compara con
la densidad de paises vecinos como Colombia que tiene 9,2 odont6logos por
cada 100.000 habitantes (Organizacion Mundial de la Salud, 2014). Esto significa
que existe un déficit en la atencion dental en el pais, lo que indica que el nUmero
de profesionales dentales se debe incrementar en el mediano y largo plazo, en
todas las ciudades del pais. Esto es una oportunidad porque el pais necesita una
mayor cantidad de odontdlogos y esto indica un crecimiento del mercado

objetivo.

Tendencias de Uso

En lo que respecta a la tendencia de uso en el tema dental, los procedimientos
estéticos se concentran en materiales como la ceramica y se ha eliminado
completamente la presencia del metal. Han sido tan importantes vy
revolucionarios los cambios y aportaciones en este campo en los ultimos afios
que en la actualidad existen multitud de sistemas ceramicos. Todos ellos buscan
el equilibrio entre los factores estéticos, bioldgicos, mecanicos y funcionales. Sin
embargo, existen diferencias considerables entre ellos. Por lo tanto, para
seleccionar la ceramica mas adecuada en cada caso, es necesario conocer las
principales caracteristicas de estos materiales y de sus técnicas de confeccién
(Martinez Rus, 2014), en el aspecto de las técnicas de confeccion los hornos de
alta temperatura juegan un papel importante ya que permiten la coccion ideal de
la ceramica y que cumpla su objetivo estético en el paciente. Este aspecto en la
tendencia de uso de ceramica en los procedimientos dentales es una
oportunidad para el proyecto porque permite que los odontdlogos demanden la

utilizacion de insumos para estos procedimientos.



2.1.4 Entorno Tecnoldégico

Un estudio presentado en la Gaceta Dental de Colombia propone que en la
actualidad ya es posible mecanizar con una perfeccion técnica considerable
practicamente cualquier tamafio de restauracion fija en diferentes materiales
(titanio, cromo-cobalto, zirconio, alimina, plasticos) asi como supra-estructuras

y férulas pre-quirdrgicas para implantes (Aragoneses, 2006).

Pero dichos materiales no pueden ser tratados de forma amigable si la
temperatura con la que se trabaje no cumple niveles estables de proceso, por tal
motivo la incorporacién de nuevas tecnologias para el tratamiento de estos

materiales es imprescindible.

La caracterizacion de la innovacién tecnologica en el caso de los hornos para
ceramica dental, se concentran en la programacién de los ciclos de coccion y de
prensado, uso de motores electromecdanicos, regulador de temperatura, uso de

bomba de coccidn bajo el sistema de vacio (Dentarum, 2017).

Actualmente los hornos de alta temperatura y los materiales refractarios carecen
de fuerza para conservar la temperatura ideal al momento del proceso. Un horno
de alta temperatura a base de ladrillos refractarios pretende suplir esta
deficiencia y aportar a la seguridad del proceso para un manejo amigable de
materiales antes mencionados. Esto es una oportunidad para el proyecto porque
las tendencias tecnolégicas inciden en el crecimiento de la industria de insumos

dentales.

La practica odontologica requiere un importante uso de la tecnologia, la cual
tiene un crecimiento vertiginoso asistido por el apoyo del computador, lo que
permite simplificar varios procesos. La innovacion tecnoldgica en los procesos
dentales se manifiesta en la solicitud de patentes, donde los principales paises
son los Estados Unidos, Alemania, Japon y Canada, es importante mencionar
que entre los paises existe una importante red colaborativa que permite
evolucionar con mayor velocidad en la tecnologia dental (Aragoneses, 2006). En
el caso ecuatoriano la investigacion es limitada debido a la falta de recursos

financieros (Uquillas, 2015).



Esto se traduce en el nimero de solicitudes de patentes para la creacién de
mecanismos que permitan mejorar el proceso de creacion de protesis dentales,
desde el afio 2005 hasta el afio 2013 se han solicitado 94 patentes de
construccion de hornos para ceramica dental a nivel mundial, siendo la empresa
alemana Brasseler, la cual ha solicitado el mayor namero de patentes
(Superintendencia de Industria y Comercio, 2013). En el caso del Ecuador no
existen registros de patentes para disefio y elaboracién de insumos o productos
destinados a los odontélogos, siendo esto una amenaza porque no existe

investigacion en el mercado local.

2.2 Analisis de la Industria (Porter)

Es preciso describir el Cédigo Industrial Internacional Uniforme (CIIU) donde se

ubica el tipo de negocio que se busca desarrollar, este es el siguiente:

Tabla 1.
Cédigo ClIU
Clasificacion Ampliada de Actividades Econdmicas
Seccion G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas.
Division G46 Comercio al por mayor, excepto el de vehiculos automotores y
motocicletas.
Clase G465 Venta al por mayor de maquinarias equipos y materiales.
Subclase G4659 Venta al por mayor de otros tipos de maquinaria y equipo
Actividad | G4659.94 | Venta al por mayor de equipo médico y equipo de laboratorio.

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

El portal de consultas interactivas Ecuador en cifras del INEC Ecuador en cifras
presenta los andlisis comparativos de la industria; para el afio 2015 existen
alrededor de 72.728 empresas dedicadas a la comercializacion al por mayor de

equipos médicos y de laboratorio.

La siguiente figura presenta la evolucién del nimero de empresas desde el afio
2012 del sector.



Evolucién del nimero de empresas por Tamafio de Empresa

uuuuu

2012 2013 2014 2015

Figura 1. Evolucidn del nimero de empresas CllU G
Adaptado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017

Posterior a la breve descripcion de la industria se plantea el andlisis de las
fuerzas de Michael Porter para identificar las 5 fuerzas que minimizan o
potencian las amenazas para la creacion de una empresa de comercializacién

de hornos de alta temperatura en la ciudad de Quito.

2.2.1 Amenaza de nuevos competidores entrantes: MEDIO

Conocimiento del mercado: El alto conocimiento técnico y la especializacion
del producto hacen que al momento no exista en el Ecuador una empresa
dedicada a la fabricacion de hornos de alta temperatura. El nimero de empresas
importadoras y comercializadoras de este tipo de hornos es limitado en el tema
de produccion, teniendo el conocimiento y experiencia suficiente en el proceso

de comercializacion de este tipo de equipos dentales.

Los materiales requeridos para la fabricaciébn, en su gran mayoria, se los
adquiere con facilidad. De 12 componentes necesarios para la fabricacion,
solamente 3 requieren de una importacion directa a 2 empresas en los Estados

Unidos.

Curva de aprendizaje: La experiencia, es una oportunidad moderada, debido a
gue la experiencia que tengan los negocios establecidos puede generar que
tengan clientes fidelizados con la marca y que la aceptacién de nuevos productos
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sea mas exigente. Se requiere de un conocimiento previo en aspectos como el

conocimiento del cliente y la capacidad para la administracion y ventas.

Al no existir empresas locales fabricantes de hornos de alta temperatura la
creacion de una empresa que comercialice hornos de alta temperatura se

considera un aporte real al cambio de matriz productiva.

Inversion: En cuanto a requerimiento de inversion, es una oportunidad
moderada, a pesar de que en la actualidad existen varios incentivos para el
desarrollo de industrias nacionales, la inversion que se requiere es alta debido a

la compra del inventario.

Barreras de entrada: Enfocando hacia barreras gubernamentales, es una
oportunidad elevada debido a que en la actualidad el pais se encuentra
fomentando la produccion nacional, es decir existen barreras de entrada mas
fuertes y ademas existen incentivos para el desarrollo de la industria local. La
produccion local se puede ver favorecida debido a que la aplicacion de
salvaguardas y restricciones a las importaciones hacen que las mismas se
encarezcan mientras que la produccion nacional puede presentar menores

costos de produccion.

En base a la informacién anterior se puede concluir que existe una amenaza de
entrada de nuevos competidores media, debido que existen marcas reconocidas
en el mercado, el cual no se encuentra saturado y existe espacio para la entrada

de nuevas empresas.

2.2.2 Amenaza de productos sustitutos: ALTA

El nivel percibido de diferenciacion presenta una amenaza elevada, porque la
diferenciacion actual que existe en los productos sustitutos es baja, debido a que

los productos que se encuentran en el mercado tienen caracteristicas similares.

El precio de los productos sustitutos es una amenaza alta porque los productos
disponibles en el mercado actual tienen precios que varian de acuerdo a los

atributos, por lo que la aceptacion de los precios se basa en la importancia que



11

un profesional dental da al producto que desea adquirir o a la importancia que le
asigne en funcién de la importancia de uso. Las principales empresas que

distribuyen bienes sustitutos son las siguientes:

e Gamadent: hornos dentales marca 3M. Pais de procedencia: Alemania.

¢ Dental Ayala: hornos dentales marca Kerr. Pais de procedencia: Espafia
e Dentalcorp: hornos de porcelana marca EDG. Pais de procedencia: Brasil.
e Janomedical: hornos dentales marca Ceramfires. Pais de procedencia:

Espafna

En este punto, se podria considerar también a los hornos artesanales y de
combustion a gas, los cuales no brindan acabados profesionales.

En base a esta informacion la amenaza de productos sustitutos es alta porque la
industria esta dominada por productos importados y la industria local estad en una

etapa inicial con produccion artesanal.

2.2.3 Poder de negociacion de los compradores: MEDIO

Basados en la concentracion de clientes es una oportunidad moderada porque
la cantidad de profesionales de la salud que adquieren productos e insumo
médicos es limitada, adicionalmente la cantidad de potenciales clientes varia de
acuerdo a las actividades que realizan y la inversion que estan dispuestas a

realizar en sus consultorios médicos y/o dentales.

Respecto al volumen de compra, el poder de negociacion de los clientes es
moderado ya que la demanda no es muy elevada. Por otro lado, en cuanto a la
sensibilidad del comprador al precio, el poder de negociacion de los clientes seria
bajo. La diferenciacion es una oportunidad elevada debido a que en el mercado

local la oferta de productos e insumos médicos es limitada.

2.2.4 Poder de negociacion de los Proveedores: ALTO

La concentracion de proveedores es una amenaza alta porque la industria se

abastece de productos importados, los cuales pueden ser efectos de
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restricciones como se menciond en el analisis de entornos. Las principales

materias primas de la industria son las siguientes:

e Ladrillos aislantes
e Cemento refractario
e Materiales metalicos y eléctricos

e Dispositivos controladores electronicos

2.2.5 Rivalidad entre los competidores: MEDIA

Concentracion de mercado: La concentracion significa una oportunidad
elevada, debido a que, en el Ecuador, especificamente en Quito, no existe una
marca que domine el mercado local de productos de insumos médicos. Si bien
es cierto existen varias empresas que ofrecen productos para profesionales
médicos, el precio no estd dominado por una sola empresa 0 por un grupo

pequefio de empresas.

La diversidad de competidores representa también una oportunidad elevada
porque en la actualidad la industria de comercio enfocada en productos dentales
se encuentra en desarrollo; cada empresa tiene diferentes objetivos, en su gran
mayoria tienen diferentes enfoques, costos, atributos de los productos, planes

de produccion y estructuras organizativas.

Barreras de salida: Las barreras de salida son una oportunidad baja, debido
que los costos por liquidar la empresa son menores, esto se da porque tener una
inversion media provoca que las barreras de salida sean menores en caso de

que la empresa no cumpla con los objetivos propuestos.

2.3 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

En base a la informacion presentada en el andlisis de entornos se construye la
matriz EFE, la cual contiene las oportunidades y amenazas que inciden en la

construccion del plan de negocios, estos factores son los siguientes:
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Tabla 2.
Matriz EFE
FACTORES Peso |[Valor [Ponderado
OPORTUNIDADES
1 | Cumplimiento de normativa INEN 10,00% | 2 0,2
soo | 3 | oas
3 | Crecimiento de la industria 5,00% 3 0,15
4 | Perspectiva de crecimiento de profesionales odontologicos 10,00%| 4 0,4
5 [Tendencia al uso de procedimientos estéticos 5,00% 2 0,1
6 | Fomento a la produccion nacional 5,00% 4 0,4
el D I
8 [ Amenaza de entrada de nuevos competidores es media 10,00%| 3 0,3
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 1,85
AMENAZAS

9 [ Alta dependencia de productos importados en insumos dentales | 5,00% 3 0,3
10 | Limitada investigacion en equipos dentales en el pais 5,00% 4 0,2
11 | Alta disposicién de productos sustitutos importados 5,00% 4 0,2
12 | Marcas reconocidas en el mercado son importadas 5,00% 2 0,1
13 | Competencia con mayor experiencia en el mercado 10,00%| 3 0,3
14 | Demanda de equipamiento odontologico estancada 5,00% 4 0,2
15 | Sensibilidad al precio del equipamiento odontolégico 5,00% 2 0,1
16 | Concentracion de proveedores 5,00% 3 0,15
SUBTOTAL AMENAZAS 1,55
VALORACION TOTAL 100% 3,40

La valoracion de la matriz EFE determina que las oportunidades tienen una

calificacion de 1,85 y las amenazas 1,55, estos niveles obtenidos permiten

concluir que el andlisis de entornos es favorable para el desarrollo del plan de

negocios, ya que las oportunidades tienen una mayor incidencia en la posibilidad

de ejecutar el emprendimiento.
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2.4 Conclusiones del anélisis de entornos

1. En el entorno politico, existen regulaciones emitidas por las autoridades
publicas que norman la actividad de las organizaciones dedicada a la
provisién de equipamiento dental. Para ello, es importante cumplir con la
norma NTE INEN 2988 y RTE INEN 199 para que el producto contenga
la certificacion emitida por el Instituto Nacional de Normalizacion y asi
cumplir con lo dispuesto por las autoridades pertinentes. De esta forma,
el proyecto puede competir en iguales condiciones con los productos
importados, los cuales, si cumplen con estas regulaciones. Lo antes
mencionado se configura como una oportunidad para el presente

proyecto.

2. El entorno econdmico es favorable debido a que la industria tiene un
crecimiento sostenido en el periodo 2007 — 2015. Ademas, la Balanza
Comercial de la partida correspondiente a los equipos dentales es
deficitaria, lo que establece que el producto de fabricacion nacional tiene
un espacio en el mercado cumpliendo con las normativas establecidas en
el entorno politico. Un impulsor de este tema son las restricciones a las
importaciones que establece el gobierno como una politica de incentivo
para la produccién nacional, lo cual genera una oportunidad para invertir

en el sector.

3. La incidencia de odontdlogos en el pais tiene un nivel menor a la media
gue establece la Organizacion Mundial de la Salud, lo que establece la
posibilidad de que en el corto y mediano plazo se incremente la presencia
de nuevos profesionales. Otro aspecto positivo es la tendencia de las
personas a los arreglos dentales estéticos, lo que significa un crecimiento
de la demanda por los dientes de porcelana a fabricarse en los hornos
gue comercializara la empresa. Estos aspectos son una oportunidad para

el crecimiento sostenido de la industria de insumos dentales.

4. El entorno tecnoldgico es una amenaza para el emprendimiento, porque

en el pais no existe una fuerte inversion publica o privada que genere
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investigacién en nuevos productos dentales, esto frena la competitividad

del sector e incrementa la dependencia del producto importado.

5. La amenaza de nuevos competidores es media ya que el sector de
comercializacion de insumos dentales tiene establecido un mercado para
los odontblogos que existen en la ciudad, pero existe un espacio para
competir por el tema de diferencia de precios entre el producto nacional y

el importado, siempre y cuando se cumpla con la normativa mencionada.

6. La amenaza de productos sustitutos es alta ya que los productos de
procedencia importada tienen un espacio en el mercado y tienen mayor

experiencia en el desarrollo de nuevos productos y acceso a tecnologia.

7. El poder de negociacion de los compradores es medio debido a que existe
un limitado nimero de compradores y existe una sensibilidad al precio

debido a la oferta disponible de equipos dentales importados.

8. La concentracibn de los proveedores en un ndamero limitado y
principalmente importador, hace que el poder de negociacion sea alto y

represente una amenaza.

9. Larivalidad entre competidores es media debido a que existen empresas
que comercializan insumos y equipos dentales con un nicho en el
mercado, pero no hay presencia de una empresa fuerte que tenga una
alta participacion comercial y que ofrezca servicio de post-venta.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

El analisis del cliente busca como objetivo primordial conocer el mercado donde
se enfocara la empresa de comercializacion de hornos de alta temperatura, esto
es los profesionales dentales, que realizan procedimientos bucales en base a
estructuras y pieza dentales de porcelana. El analisis del cliente esta
estructurado en investigacion cualitativa y cuantitativa; en el primer caso, se
enfoca en entrevista a expertos y grupos focales; en el segundo caso, se ejecuta

una encuesta dirigida a 50 profesionales dentales, entre odontdlogos, técnicos
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dentales y mecanicos dentales agrupados en la Federacion Odontolégica

Ecuatoriana.
3.1 Investigacion cualitativa

Para el desarrollo de la investigacién cualitativa se generaron las siguientes

actividades:

e Grupos focales, es una entrevista a profundidad cuyo objeto es recabar
informacion sobre preferencias, habitos y procesos dentales a través de

una discusion abierta e informal.

e Entrevistas a expertos, es una entrevista a profundidad para conocer
informacion que visualice riesgos, oportunidades, fortalezas de los

procesos en la industria.

3.1.1 Grupo focal

El grupo focal se realiz6 con la participacion de siete profesionales
odontolégicos, los cuales tienen rangos de edad entre 30 y 55 afios, cuentan con
experiencia en el campo estético y ortodoncia, lo cual permite conocer sus
experiencias en el uso de hornos de alta temperatura y trabajos con piezas de

porcelana. Las principales conclusiones del grupo focal son las siguientes:
1. Caracteristicas y descripcion demografica de los participantes

Los participantes del grupo focal fueron siete personas, con conocimientos del
tema odontoldgico, especialmente en profesionales que trabajan regularmente
con piezas dentales de porcelana. En el aspecto de género, los participantes
fueron cinco hombres y dos mujeres. En el tema demografico, las edades se
encuentran repartidas en dos personas entre 30 y 35 afios, tres personas entre
35y 45 afnos y dos personas entre 45 y 55 afios. Todos los participantes trabajan
en centros estéticos y odontologicos y dos profesionales imparten clases en

centros de educacion superior. Esto permite concluir que son personas con
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probada experiencia en el sector y tienen la capacidad suficiente para generar

opinion al respecto del producto que se busca implementar en el mercado.
2. Descripcion de los servicios que prestan en el centro odontoldgico

Los profesionales consultados indican que sus actividades se concentran en la
ortodoncia, endodoncia, estética dental y odontologia general. El principal
servicio que es demandado en los centros dentales son los relacionados con
odontologia general como cambio de calzas, extraccion de dientes y molares, en
los ultimos afios observan que existe un incremento por cambiar sus piezas
dentales por piezas de porcelana debido a temas estéticos, la reduccion en los
precios de las piezas dentales nuevas es un factor que inciden en estos cambios,
ademas de motivaciones estéticas, gustos y moda. Anteriormente se trabajan
con piezas dentales a base de metales, los cuales eran muy dificiles de manejar,
en la actualidad la porcelana ha reemplazado estos procesos, lo que ha facilitado

el trabajo de los especialistas dentales.
3. Motivaciones y necesidades para adquirir un horno de alta temperatura

La principal motivacion para adquirir un horno de alta temperatura es trabajar en
su propio consultorio dental el cambio y moldura de piezas de porcelana. Si un
profesional dental no cuenta con un horno de alta temperatura tendra que
subcontratar este servicio, lo cual incrementa el precio de su consulta médica,

perdiendo competitividad frente a la competencia.

La necesidad que cubre el adquirir un horno de alta temperatura es ofrecer un
servicio adicional a sus pacientes, de esta manera se incrementa su portafolio
de servicios dentales. Esto hace que su cliente se mantenga en su consulta
dental y no tenga que buscar otro odontélogo cuando necesiten en un

tratamiento basado en piezas dentales de porcelana.
4. Frecuencia de uso del horno de alta temperatura

Debido al incremento de la demanda por piezas dentales de porcelana, la

frecuencia del uso del horno de alta temperatura se ha incrementado
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rapidamente. Otro factor que incide es la disminucién del precio de la materia
prima de porcelana, asi como la facilidad para trabajar con estos insumos
dentales. Anteriormente se trabajaba con porcelana que era dificil de manipular,
hoy en dia la porcelana es muy manejable con pocos instrumentos dentales.

5. Caracteristicas de los hornos de alta temperatura que usan en la

actualidad

En su composicion material y aspecto fisico los hornos de alta temperatura son
muy similares. Lo mas importante en los hornos de alta temperatura es el
entrenamiento que ofrezca el proveedor para poder manejarlo continuamente.
Ademas, es fundamental la garantia y servicio técnico posterior, asi como la
provisién de un producto que cumpla con los requisitos INEN porque el Ministerio
de Salud realiza revisiones periodicas de sus equipos.

6. Ventajas y desventajas en el uso de los hornos de alta temperatura

La principal ventaja es ofrecer a sus pacientes la posibilidad de piezas dentales
a base de porcelana y obtener un rédito econémico adicional a los trabajos
dentales que realizan. Las desventajas no existen porque no tiene un aspecto
negativo, se podria mencionar el tema de precio, pero es manejable con planes

de crédito por parte de los proveedores.
7. Opinion respecto al precio de los hornos de alta temperatura

Los participantes indican que existen variaciones en los precios de los hornos de
alta temperatura, mucho depende del fabricante y de las funcionalidades, por
ejemplo, hornos de procedencia europea tienen un precio entre $ 2.000 y $
4.000, los hornos que provienen de Brasil y China son més baratos, pero su
funcionalidad es menor y existe el riesgo de que el horno no cumpla a cabalidad

con su trabajo.
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3.1.2 Anélisis Entrevista

Entrevista experto N° 1: Ingeniero Roberto Sacoto, quien es Docente de la
Facultad Ingenieria Mecanica Automotriz de la Universidad Politécnica Salesiana
sede Cuenca.

La fabricacion de hornos de alta temperatura tiene una larga historia que data de
mas de 100 afios como aporte a la industria de manufactura y al desarrollo de
nuevos materiales a nivel mundial como aplicaciones de aluminio, tratamientos
térmicos para el acero y aportes mas especificos como a la orfebreria (fundicion

de plata y oro).

Los sectores de aplicacion de los hornos de alta temperatura son: metalurgia,
fundicion de metales ferrosos y no ferrosos, orfebreria, ceramica, fundicion y
tratamientos térmicos de vidrio, mecanica dental, industria alimenticia (para

deteccidn de metales pesados), fabricacion de cristales Opticos, entre otros.

La demanda de hornos de alta temperatura se ha incrementado en los ultimos
afos, debido al aumento en los tratamientos estéticos y la ampliacién en el uso
de porcelana por parte de los profesionales odontolégicos. Muchos centros o
consultorios dentales tercerizan con otros profesionales el trabajo en porcelana

dental, hacia ese grupo de consultorios se debe expandir la demanda.

La principal marca es la alemana 3M que tiene varios afios en el mercado, su
ventaja competitiva es que comercializa varios insumos médicos y
odontolégicos, especialmente porcelana y resinas, esto hace que su marca
tenga alta recordacién por parte de los odontélogos. Otra marca es la espafiola

Dekema y Austromat y la suiza Zubler.

Existe una perspectiva positiva debido al incremento de pedidos por parte de los
odontdlogos, debido a una recuperacion a partir del primer trimestre del afio
2017.
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Buscan productos garantia, servicio técnico y respaldo de postventa. Esos son
las principales demandas de los odont6logos al adquirir el producto, otro tema

gue interesa son descuentos y facilidades de pago.

Si es factible si cuenta con los requerimientos que demanda los odontdélogos,
especialmente en el cumplimiento de las normas de calidad establecidas por el
INEN. Ademas, un factor que puede potenciar la demanda es el precio que

puede tener el horno de fabricacién nacional en relacion al producto importado.

Entrevista experto N° 2: Doctor Fabian Robayo, Presidente del Gremio de

Mecanicos Dentales de la Provincia de Pichincha.

Es una industria que esta en crecimiento, en especial a partir de las restricciones

a las importaciones.

Los consultorios dentales buscan renovar su equipamiento para adaptarse a la
nueva tecnologia de materiales para tratamientos dentales, eso puede impulsar

la demanda de hornos para porcelana.

La marca mas conocida es 3M es un producto con tradicién en el mercado

nacional, otra marca que ha entrado con fuerza es la brasilefia EDG.

Al momento la demanda de cualquier tipo de insumos dentales esta estancada,
pero las perspectivas son positivas para este afio 2017 son positivas, existe una
recuperacion en la demanda por tratamientos dentales, especial en el campo

estético.

Productos de calidad y con respaldo de una empresa con experiencia, es

importante el soporte posterior a la venta.

Si es accesible siempre y cuando el producto sea de iguales caracteristicas a los

productos importados y cumplan con los requerimientos de servicio y garantia.
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3.2 Investigacion cuantitativa

La investigacion cuantitativa se llevo adelante con la ejecucidén de 50 encuestas
en base a un cuestionario cerrado a profesionales agrupados en la Federacién
Odontolégica del Ecuador en su sede en la ciudad de Quito, ubicada en la calle

Ifaquito y Juan Pablo Sanz. Los resultados de las encuestas son las siguientes:

3.2.1 Andlisis encuestas
Estructura demografica encuestados

El 60% de los participantes en la encuesta pertenecen al género masculino y
40% al género femenino. Respecto a la edad de los participantes, se procuré
encuestar a personas que tengan mayor experiencia en el tema de salud dental,
por lo que, el 40% son personas con edades comprendidas entre 35 y 44 afios,
30% entre 45 y 54 afios y 30% menores de 35 afos. Esto permite que las
personas encuestadas aporten informacion valiosa sobre la investigacion de

mercado.
Caracterizacion de las clinicas dentales

El rango de ingresos de las clinicas dentales donde laboran los encuestados se
ubica entre $ 1301 y $ 2000 en el 22%, seguido de las clinicas dentales que
tienen ingresos entre $ 2001 y $ 2500 con el 38%, mayor a $ 2500 indican el
20% de los encuestados y el 20% restantes indican valores de ingresos
mensuales menores a $ 1300. Con respecto al nimero de personas que laboran
en la clinica dental, el 70% indica que laboran tres profesionales dentales y 25%
cuatro profesionales dentales y 5% indica que laboran entre una y dos personas.
El nimero de personas que atienden por dia en la consulta dental, se ubica entre
8 y 15 personas al dia en promedio. La conclusion que se puede establecer es
que las clinicas dentales hacen un uso intensivo de personal, debido a que
prestan diversos servicios a sus pacientes y buscan satisfacer todas sus

necesidades en salud dental, eso les permite incrementar sus ingresos.

Insumos dentales
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Sobre los insumos dentales el 90% indica que son importados, existe muy pocos
insumos que se fabrican a nivel local. Ademas, sobre los insumos dentales de
fabricacion nacional, son pequefios accesorios y materiales relacionados con la

limpieza bucal.
Hornos de alta temperatura

El 83% de los encuestados realizan procedimientos dentales que requieren la
utilizacion de hornos de alta temperatura, el 49% de los encuestados que tienen
consultorios y clinicas dentales sefialan que estarian dispuestos a comprar un
horno de alta temperatura donde puedan realizar los procedimientos dentales sin
necesidad de enviar a un mecéanico dental, con respecto a la recordacién de
marca, no existe una marca reconocida por parte de los encuestados, las
principales marcas son EDG, 3M y Ceramco, las cuales tuvieron un 34% de
recordacion. Los encuestados tienen mas referencia respecto al pais de
procedencia, donde indican Brasil, Espafia y Alemania principalmente. En el
tema relacionado al precio, el 80% de los encuestados ubicaron a los hornos de
alta temperatura entre $ 1.500 y $ 3.000.

Promociones

Al ser un producto especializado, la forma de conocer sobre nuevos productos
dentales son las revistas del gremio o por visita personal de asesores
comerciales de las empresas proveedoras. En medios de comunicaciéon masiva
no se encuentran este tipo de publicidad, es por ello, que el 84% escogio la
opcion de otros medios de comunicacion. Las redes sociales se ubicaron el 10%
y 6% por medio de television. El principal tipo de promocion que les interesa a

los encuestados es la demostracion, descuentos y regalos adicionales.
3.3 Conclusiones del analisis de cliente

1. En el analisis cualitativo se puede concluir que las necesidades de los
centros dentales son las relacionadas con odontologia general como

cambio de calzas, extraccion de dientes y molares, en los ultimos afios
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observan que existe un incremento por cambiar sus piezas dentales por
piezas de porcelana.

2. Debido al incremento de la demanda por piezas dentales de porcelana, la
frecuencia del uso del horno de alta temperatura se ha incrementado
rapidamente, por lo que, la preferencia del mercado de insumos dentales
se enfoca en productos derivados de porcelana.

3. La complejidad de la fabricacion de un horno de alta temperatura
dependera del nivel y aplicaciébn que se quiera dar. Dependera del
aislamiento térmico que se requiera. En el caso de este entrevistado utiliza
ladrillos refractarios como primer elemento de aislamiento, seguido de una
manta ceramica para reforzar

4. En lo que respecta al analisis cuantitativo, sobre las preferencias del
consumidor, el 90% de los encuestados indican que los insumos dentales
son importados y que no tienen una preferencia por una marca especifica,
lo que buscan es satisfacer las necesidades de sus procesos dentales con
insumos de calidad.

5. Al ser un producto especializado, la forma de conocer sobre nuevos
productos dentales son las revistas del gremio o por visita personal de

asesores comerciales de las empresas proveedoras.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Para establecer la oportunidad del negocio se utiliza la informacion del analisis
de entornos, en lo que respecta a los factores que impulsan la idea de negocio,
para que, en conjunto con la investigacion del cliente, se pueda fundamentar los

principales pilares para el plan de negocios.

A partir del afio 2014, la orientacion de la politica publica se enfoc6 en disminuir
la influencia de las importaciones en la economia nacional, la autoridad
gubernamental impuso restricciones a través del uso de salvaguardias, normas
técnicas y reglamentos. Adicionalmente, se dio impulso al cambio de la matriz

productiva con mayor participacion de la produccion nacional. En este contexto,
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se han desarrollado emprendimientos enfocados en la fabricacion de bienes de

capital enfocados en reemplazar las importaciones de maquinarias y equipos.

Este es el caso de la fabricacién de hornos de alta temperatura enfocados en el
segmento de mercado que se constituye en los odont6logos que ocupan este
equipo para la fabricacion y moldeamiento de piezas dentales a base de
porcelana, la cual es utilizada en procedimientos de cambio de piezas dentales

y por temas relacionados con la estética dental.

Para que estos hornos de alta temperatura cuenten con las normas de calidad
impuestas por las autoridades de control es necesario que se fabriquen y se
expendan con base a la NTE INEN 2988 y RTE INEN 199, de esta manera, el
producto final puede competir en igualdad de condiciones con los hornos que
proceden de importaciones.

En el caso de productos relacionados con los insumos dentales, estos se
clasifican en la Seccién XVIII, Capitulo 90 del Cédigo Nandina que pertenece a
Instrumentos y Aparatos de Optica, Instrumentos y Aparatos Médico-
quirdrgicos, con la partida arancelaria 90.18 que corresponde a instrumentos y

aparatos de medicina y odontologia, cuyo arancel vigente es de 10% por unidad.

La influencia de las importaciones es alta en la provision de equipamiento dental.
Las importaciones en el afio 2016 fueron $ 6.781.083 dolares y las exportaciones
tan solo alcanzaron $ 12.295 en el mismo periodo. Esto indica, que existe un
total dominio de productos importados, lo que alienta a mirar el presente plan de
negocios como una oportunidad de negocio, al enfocarse en comercializar un
producto con las caracteristicas del producto importado, que cumpla con los
requerimientos técnicos y tenga una usabilidad similar al producto importado,

peo manteniendo precios mas bajos y servicio de post venta a nivel local.

Esto permite establecer que el producto de fabricacion nacional tiene un espacio
en el mercado cumpliendo con las normativas establecidas en el entorno politico.
Un impulsor de este tema son las restricciones a las importaciones que establece

el gobierno como una politica de incentivo para la produccion nacional.
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Por el lado de los demandantes de hornos de alta temperatura, los profesionales
de la rama dental, son 4.477 médicos odontdlogos. Esto indica que la densidad
del personal odontolégico en el pais es 2,4 odontdlogos por cada 100.000
habitantes. Este numero de odontélogos es reducido si se compara con la
densidad de paises vecinos como Colombia que tiene 9,2 odontdlogos por cada
100.000 habitantes. Lo que evidencia que existe una necesidad social por
aumentar el nimero de personal médico dental para suplir las necesidades de la

poblacion.

Otro aspecto social que impulsa la oportunidad de negocio, es la tendencia de
uso en el tema de estética dental o procedimientos que se concentran en
materiales como la porcelana y se ha eliminado completamente la presencia del
metal. Han sido tan importantes y revolucionarios los cambios y aportaciones en
este campo en los ultimos afios que en la actualidad existen multitud de sistemas

basados en porcelana.

Todos ellos buscan el equilibrio entre los factores estéticos, bioldgicos,
mecanicos y funcionales. Este cambio en la tecnologia dental y la mayor
demanda por estética dental impulsan a los profesionales odontolégicos a

adquirir hornos de alta temperatura para abastecer esta demanda creciente.

Asi lo corroboran en la entrevista a expertos y grupo focal, cuando mencionan
gue sus actividades se concentran en la ortodoncia, endodoncia, estética dental
y odontologia general. El principal servicio que es demandado en los centros
dentales son los relacionados con odontologia general. En los Ultimos afios se
observa que existe un incremento por cambiar sus piezas dentales por piezas de
porcelana debido a temas estéticos, la reduccion en los precios de las piezas
dentales nuevas es un factor que incide en estos cambios, ademas de

motivaciones estéticas, gustos y moda.

Esta informacion complementaria entre el andlisis de entornos y la investigacion
al cliente fortalece la oportunidad de negocio para comercializar hornos de alta
temperatura. Los demandantes del producto se encuentran motivados para

trabajar en su propio consultorio dental el cambio y moldura de piezas de
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porcelana, ya que el no poseer un horno incide en perder clientes y disminuir sus

ingresos mensuales.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing escogida para el plan de negocios es
diferenciacion, la cual se define, como la “estrategia que selecciona un segmento
de mercado con caracteristicas homogéneas para ofrecer un producto o servicio
con un mayor valor para sus clientes que los productos que ofrece la
competencia, este valor puede entenderse como menor precio 0 mejora en el
producto” (David, 2008).

En este sentido la empresa se concentra en el mercado de odontélogos en la
ciudad de Quito, los cuales demandan un producto necesario para realizar
procesos odontoldgicos relacionados al empleo de porcelana para la creacion de
piezas dentales. Para complementar la diferenciacion del producto se selecciona
la estrategia de Porter “lo mismo por menos” que comprende en ofrecer el
producto de iguales caracteristicas y atributos por un precio menor que el
importado, es una herramienta de posicionamiento que producird una
diferenciacion de la competencia, ademas, de ser percibido asi por los

consumidores del mercado objetivo establecido.

5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo es el grupo homogéneo de consumidores que tienen
necesidades de consumo especificas (Best, 2012), para determinar el mercado
objetivo de la empresa es necesario segmentar el merado en base a los

siguientes criterios de segmentacion:
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Segmentacion Geografica

Contribuyentes registrados en el pais, en el Servicio de
Rentas Internas como odontélogos, clinicas dentales o
servicios relacionados

Poblacion: 4.477

Segmentacion por tamafio

Odontélogos que realizan procedimientos
dentales en hornos de alta temperatura
(83,27%)

Total: 3.716

Segmentacion por disposicion
de compra

Odontélogos y clinicas dentales
que estarian dispuestas a
adquirir un horno de alta
temperatura para realizar
prodecimientos dentales

(49,63%)
Total: 1.821
1.821
ercado metg! Odontélogos

Figura 2. Mercado objetivo

El mercado meta del proyecto esta representado por los 1.821 odontdlogos y
clinicas dentales que realizan procedimientos en hornos de alta temperatura

ubicados en la ciudad de Quito.

5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor de la empresa se detalle en base del Modelo Canvas, el
cual permite diagramar los aspectos claves del modelo de negocio, para que la
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empresa pueda monitorearlos constantemente y le sirva para la acertada toma

de decisiones:
Tabla 3.

Propuesta de valor

Asociados claves

Actividades claves

Recursos claves

Estructura de
costos

Proveedor de
hornos de alta
temperatura

Colegio de
Odontdlogos
Pichincha

Medios de
comunicacion

Comercializacion de
hornos de alta
temperatura

Servicio al cliente

Entrenamiento a los
odontdlogos

Gestion de inventario
de hornos alta
temperatura

Negociacién con el
proveedor

Compras de hornos
alta temperatura

Talento humano
Capacitacion

Comunicacién
bondades del horno

Compra de producto

Comisiones
vendedores

Gastos de marketing

Gastos de
administracion

Propuesta de valor

Comercializar hornos de alta temperatura para porcelana fabricados en el pais con materia
prima que cumple con las normas de calidad NTE INEN 2988 y RTE INEN 199, indicado para
la sinterizacion (coccion) y el esmaltado de ceramica para coronas y prétesis dentales, el factor
valor esta presente en el acompafiamiento técnico y humano que se ofrece al cliente de
manera rapida que a diferencia del importado no lo tiene, adicionalmente el usuario tendra
capacitacion constante, visitas de mantenimiento, servicio técnico, repuestos y garantia del
equipo.

Relacion clientes

Segmentos de
clientes

Canales

Fuente de ingresos

Contacto telefonico

Visitas de los
vendedores
profesionales

Péagina web de la
empresa

Redes sociales

Correo electrénico

Odontélogos de la
ciudad de Quito y
Valles que realizan
continuamente
procedimientos
dentales en hornos
de alta temperatura

Equipos de
vendedores
capacitados

Alianzas estratégicas
con el Colegio de
Odontélogos de
Pichincha

Venta de hornos de
alta temperatura

Financiamiento del
proveedor

Financiamiento
bancario

Aporte de socios

Los equipos seran fabricados por la empresa ecuatoriana SamoThermal, de gran

experiencia en la fabricacidon de hornos industriales. Los equipos tendran la
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ventaja sobre los equipos importados al tener la garantia del fabricante en el pais
y un total acompafiamiento técnico y humano que permitirhd al usuario ser
participe de una capacitacion constante, obtener asesoria y repuestos de
manera rapida con solo llamar al fabricante, de igual manera el servicio postventa
de la empresa comercializadora velara por que el equipo se encuentre
funcionando de manera 6ptima con una visita al usuario una vez al mes para que
este sienta el respaldo total y garantia del fabricante ya que el equipo tendra una
mayor durabilidad y resistencia gracias al mantenimiento semestral que se
realizara al equipo sin costo adicional, siempre habra una linea disponible para
qgue el usuario se contacte con el servicio técnico ante cualquier duda o mal

funcionamiento del equipo.

Estas ventajas permitiran percibir al cliente que esta respaldado y que recibe un
valor agregado al adquirir un equipo fabricado en el pais que a diferencia de los
importados no cuenta con el respaldo dentro del pais ante cualquier defecto o
mal funcionamiento del equipo y menos adquirir repuestos de manera facil y

rapida.

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto

El producto que busca comercializar la empresa son hornos de alta temperatura
de fabricacion nacional dirigido especificamente a los profesionales de la rama
dental de la ciudad de Quito, el horno esta indicado para la sinterizacion (coccion)

y el esmaltado de ceramica para coronas y protesis dentales.

Atributos: El horno de alta temperatura para porcelana de fabricacion nacional
es una unidad de calentamiento que facilita el trabajo dental, especificamente en
la coccion y esmaltado para coronas y protesis dental. El equipo permite la
programacion de la temperatura de hasta 1.100 °C, su disefio es practico ya que

puede ser utilizada sobre la mesa de trabajo y es de facil manipulacion.



30

El horno de alta temperatura seré fabricado en el pais por lo que debe contar con
las normas de calidad NTE INEN 2988 y RTE INEN 199 impuestas por las
autoridades de control, de esta manera, el producto final puede competir en
igualdad de condiciones con los hornos que proceden de importaciones.

El equipo cuenta con las siguientes especificaciones y datos técnicos, como se
muestra a continuacion:

o Medidas internas de camara del horno: Alto 15 cm; Ancho 20 cm; Profundidad
17 cm

+ Medidas externas del horno: Alto: 46 cm; Ancho 33 cm; Profundidad 40 cm
e Peso: 16 kilogramos

« Material de camara interna: ladrillos refractarios de alta alumina (soporta
temperaturas hasta 1400 C)

o Temperatura maxima de trabajo: 1100 C

o Temperatura continua de trabajo: 1000 C

« Voltaje: 110 V (220V opcional)

o Amperaje: 15

o Potencia: 1700 Watts

e Numero de fases: 1

« Tipo de termocupla: Tipo K con revestimiento ceramico

 Elementos calefactores: alambre espiral de aleacidon tipo Kanthal

Al(niquelinas)
e Variacion en medida de temperatura: +- 1 C

« Consta de un switch con luz incorporada que indica el encendido y apagado

de los elementos calefactores
« Control digital con programador electrénico
« Delay y alarma automatica de fin de programas

o Manual de instalacion y uso del horno.
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Figura 3. Atributos del producto

Branding: La marca comercial de la empresa es Thermalsa, es una palabra en
inglés cuyo significado es térmico, en alusion al equipo (horno térmico), se
adiciona las letras s.a. por la figura legal con la que se constituira la empresa, se
seleccioné este nombre porque se busca crear en el cliente recordacion de
marca, asi como proyectar en su mente el atributo del producto a comercializar

en este caso los hornos que son equipos de alta temperatura.

Disefo del logotipo: El logotipo de la empresa se presenta con la imagen de un
hexagono dentro de esta la letra T de Thermalsa, la idea que se busca dar con
el uso de esta imagen es simular la puerta de un horno que tiene en su interior

la letra T. El disefio del logotipo se muestra a continuacion:

ThermaLsa

Figura 4. Logotipo

Colores: Los colores utilizados en el disefio del logotipo son el rojo burdeos,

blanco y azul. El color rojo burdeos es de origen francés y esté relacionado con
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la fuerza, impulso y pasion; el color azul es sinénimo de seguridad y
responsabilidad y el color blanco representa la simplicidad, pureza, verdad y
porque esta relacionada con el area de la salud bucal. Se seleccion6 estos
colores porque define el estilo de la empresa al ser confiable, responsable y
segura con gran impulso y fuerza para aportar con la comunidad, con sus

colaboradores, proveedores y clientes.

Empaque: El empaque del horno de alta temperatura consta de una caja de
carton prensado de un tamafio de 488 x 292 x 343 mm donde se entrega a los
clientes el horno de alta temperatura, la caja en su interior esta recubierta por
una espuma flex de color blanco que contiene las seguridades pertinentes para
que el equipo se mantenga firme y no se dafie durante la manipulacion en el

transporte, la siguiente figura muestra el disefio del empaque:

L

)

Figura 5. Empaque

Soporte: La empresa dara a sus clientes la seguridad de que esta adquiriendo
un equipo confiable y seguro mediante garantias que demuestran la calidad del
equipo como para la estructura que se ofrece por un afio ante defectos de
fabricacion. También, se contard con repuestos para el equipo, esta es una
ventaja para el cliente porque no tendran que esperar meses para poder reparar
los equipos con un repuesto importado. Se creara un taller de servicio técnico
que estara dispuesto a reparar cualquier dafio que se presente tanto interno

como externo. Como ya se mencion0 en la propuesta de valor, la empresa
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comercializadora realizara visitas mensuales para verificar el buen
funcionamiento del equipo y dard mantenimiento preventivo y correctivo con el
fin de que el equipo tenga mayor durabilidad, de igual manera se habilitaréa una
linea telefénica para el servicio técnico disponible para los usuarios quienes

pueden llamar por dudas, repuestos, solicitar visitas de revision, entre otros.

5.2.2 Precio

El establecimiento del precio es un proceso que debe estar orientado hacia el
cliente con el fin de generar valor para su cliente. Es importante que el
establecimiento del precio tome en cuenta el modelo de negocio Thermalsa, es

por ello que se plantea una estrategia fijada de acuerdo al costo de producto.

Estrategia general de precio

La estrategia asumida por la empresa para establecer el precio se basa en el
costo del producto, esto indica que al costo de compra al proveedor de los hornos
de alta temperatura se agrega los costos de la empresa y un margen de
rentabilidad que permite la sustentabilidad de Thermalsa. El precio se determina
en base a la siguiente informacion:

Tabla 4.

Estrategia general de precio

Costo del horno de alta temperatura — adquirido a Samothermal $1.155
Costos administrativos de Thermalsa $ 80,85
Costo de ventas de Thermalsa $57,75
Costo antes de margen rentabilidad $1.293,60
Margen rentabilidad de Thermalsa $ 155,23
Precio final para los odontélogos del horno de alta temperatura $ 1.448,83
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De esta manera se determina el precio final del horno de alta temperatura de
$1.448,83, el cual incluye la recuperacion de costos y la rentabilidad de la
empresa, este precio es accesible para el mercado, lo que permite a la empresa
Thermalsa un espacio de maniobra para ajustar el precio segun condiciones del

mercado.
Estrategia de entrada de precio

La estrategia de entrada para la fijacion de precios seleccionada es la de
penetracion en el mercado, la misma que fija un precio inicial bajo para conseguir
una penetraciéon de mercado rapida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a
un gran namero de consumidores y conseguir una gran cuota de mercado (Kotler
& Amstrong, 2013), tomando en cuenta la estructura de costos de la empresa se
complementa con la estrategia “lo mismo por menos”, la cual Kotler (2014) define
como ofrecer productos de iguales caracteristicas que la competencia a menor

precio, obteniendo los mismos beneficios.

La estrategia de precio determina que la empresa Thermalsa comercialice el
horno de alta temperatura en $ 1.448,83, mientras la competencia ofrece este

producto en los siguientes precios:

4 N

Horno  marca
I\P/Iestred _ “/Homo  marca ?ﬁ;’:omg:sgca
rocedencia Nanyang - 'Horno  marca -
Espafia Procendencia | EDG Dental - Eproged;nlclﬁls
China Procedencia cuador > L.
Brasil

- J

Figura 6. Estrategia de precio



35

El analisis de los precios de la competencia, determina que el producto ofrecido
por Thermalsa tiene un menor precio en un porcentaje entre 25% y 52%
dependiendo del pais de procedencia, las prestaciones de los hornos tienen las
mismas funcionalidades y son comercializados en el pais por representantes y

distribuidores de insumos dentales.
Estrategia de ajuste

Las estrategias de ajuste de precio que asume la empresa Thermalsa son las

siguientes:

e Descuento por pago de contado: descuento de 5% en el caso que el

comprador cancele el horno de contado.

e Descuento por cantidad: descuento de 5% cuando un comprador adquiera
dos productos, en el caso de que un odontdlogo disponga de una clinica
odontoldgica y requiera mas de un horno de alta temperatura con el fin de

satisfacer los requerimientos de sus pacientes.

e Promociones por temporada: ofrecer servicio técnico gratuito por tiempo
limitado en temporadas especiales donde la demanda tenga un

decrecimiento.

5.2.3 Plaza

Estrategia de distribucion

La empresa ha considerado utilizar la estrategia de distribucion directa o
selectiva el cual de acuerdo con lo mencionado por Kotler & Amstrong (2013)

“No existen intermediarios para hacer llegar el servicio al consumidor final”.

Esta estrategia se relaciona con lo requerido por el centro debido a que se busca

llegar con el servicio de manera directa mediante un solo punto de venta.
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Punto de venta: La compaiiia rentard una oficina, la misma que estara ubicada
en la ciudad de Quito en las calles Naciones Unidas entre Amazonas y Av. 10 de
Agosto, el costo del arriendo de la oficina en el sector es de $ 800 mensuales
mas IVA. Esto brindara una mejor presentacion ante la competencia, asi como
para los clientes. Se selecciond este sector en vista de que existe gran afluencia
de peatones, alto trafico vehicular y cercania a los centros comerciales y

financieros de la ciudad.

La venta y entrega del equipo sera realizada en los consultorios dentales de los
clientes, el mantenimiento y reparacion de los equipos dependeran de la

gravedad del problema y estos se realizaran en las oficinas de la empresa.

Estructura del canal de distribucion

La estructura del canal de distribucion sera directo corto y de nivel cero ya que
la comercializacion del producto sera de manera directa al cliente, es decir no se
tendra la intervencion de intermediarios que causen que el precio se incremente,
en este caso Thermalsa adquiere el producto directamente del fabricante del
producto (SamoThermal) y comercializa al cliente final (profesionales de la rama

dental) como se muestra en la siguiente figura:

Proveedor de Hornos Comercializador

SamoThermal

Thermalsa

Figura 7. Canal de distribucién
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5.2.4 Publicidad y promocion
5.2.4.1 Estrategia promocional

Se utilizara la estrategia de atraccion o pull, la misma que es una “estrategia de
promocion donde las empresas requieren generar publicidad y promocion entre
los consumidores, para lograr que los consumidores finales adquieran el
producto, creando un vacio de la demanda que “atraiga” el producto a lo largo
del canal” (Kotler & Amstrong, 2013)

Esta estrategia requiere que Thermalsa realice las actividades de promocion
encaminadas a atraer la atencion de los clientes para que se sientan interesados

en adquirir el producto, las actividades de promocion son las siguientes:
5.2.4.2 Publicidad

Se define a la publicidad como “cualquier forma pagada de representacion y
promocién no personal acerca de ideas, bienes o servicios por un patrocinador”
(Kotler & Amstrong, 2013)

Publicidad en medios digitales

Pagina Web: El uso de los medios digitales para las empresas se ha vuelto una
necesidad por lo que Thermalsa dispondra de una pagina web que permita
navegar al usuario de manera rapida por lo cual seguira un formato sencillo
bastante ilustrativo para llamar la atencion de los clientes, tendra informacién de
la empresa y del producto, caracteristicas y especificaciones técnicas, datos de
contacto, solicitar cotizaciones y una conexion con redes sociales para facilitar
la navegacioén al usuario. La pagina web tendra un costo de $460 mas IVA y sera

pagado por una sola vez al inicio del proyecto.

Redes sociales: La publicidad en redes sociales se realizara a través de
Facebook y Twitter, a través de estas redes sociales se pretende llegar con la
informacion de la empresa y el producto a la mayor cantidad de usuarios
posibles, para esto se creara una fan page y se contrataran campafas



38

publicitarias de manera continua enviando informacién del producto. Se ha

considerado realizar un gasto mensual en redes sociales de $150 mensuales.

Relaciones Publicas

Para Kotler & Amstrong (2013), las relaciones publicas son acciones que
persiguen construir buenas relaciones con los consumidores a partir de una
publicidad favorable” (p. 491) para esto Thermalsa promocionara el producto
asistiendo a ferias relacionadas con eventos médicos, familiares y salud con el
fin de estimular las ventas y realizar contactos y negocios y para obtener

presencia como empresa ante la competencia y los clientes.

Material Promocional

Se hara uso de los flyers para entregar en los centros médicos, se imprimiran
flyers con informacion del producto, serda muy ilustrativo que capte la atencién de
quien lo recibe. Este material tendra un costo de $260 anuales por un tiraje de

2500 flyers full color en papel couche.
Marketing directo

Una de las formas de promocién que ayudara a esta empresa y tendra éxito es
la de boca a boca porque un cliente satisfecho siempre hablara bien del producto
con los demas causando una vision positiva a los nuevos clientes que seran una

venta segura ya que conocen del producto y sus beneficios.
Promocion en ventas

La promocion de ventas consiste en ofrecer incentivos a corto plazo que
fomentan la compra o venta de un producto o servicio (Kotler & Amstrong, 2013),
como herramienta de la promocion en ventas se ha considerado ofrecer articulos
publicitarios al cliente cuando adquiere el producto, estos articulos tendran el
nombre y logo de la empresa y se regalaran habitualmente a los clientes en este

caso son boligrafos, llaveros memory flash, agendas, etc.
5.2.5 Proyeccion de costos del plan de marketing

Los costos de promocion proyectados se presentan en la siguiente tabla:
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Tabla 5.

Proyeccidn costos marketing mix

Descripcion Afio 1 Afio 2 | Afio3 | Afio4 | Afo 5
Disefio de marca 980 - -
Empaque producto 507 545 - 584 622
Pagina web 460 - 584 - -
Hosting y dominio - 1.489 - 1.592 1.646
Redes Sociales 1.800 1.861 1.592 1.990 2.058
Flyers 260 269 1.990 287 297
Material promocional 625 - 287 - -
Auspicios seminarios 1.500 1.551 - 1.659 1.715
TOTAL: 6.132 5.715 4.454 6.113 6.339

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Filosofia organizacional

6.1.1 Misidén

Thermalsa es una empresa ecuatoriana con domicilio en la ciudad de Quito
especializada en la comercializacion de hornos de alta temperatura de
fabricacion nacional que brinda soluciones innovadoras y de calidad a los
profesionales de la rama dental. Ofreciendo la garantia de un producto fabricado
en el pais con tecnologia de punta y personal altamente capacitado, convirtiendo
a sus proveedores y clientes en verdaderos socios comerciales, aportando al

crecimiento sustentable de la sociedad ecuatoriana.

6.1.2 Visién

En el afio 2022, seremos una empresa competitiva en la comercializacion de
hornos de alta temperatura de fabricacion nacional, para ello se utilizara recursos
y un gran equipo de trabajo que permita llegar al cliente con un gran respaldo
técnico y humano, posicionandonos frente a nuestros clientes, colaboradores y
proveedores como un socio fundamental que contribuye en su crecimiento

personal y comercial.
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6.1.3 Objetivos de la organizacion

Objetivos de mediano plazo

e [ncrementar la rentabilidad sobre patrimonio en un porcentaje del 10%

hasta el afio 2021, para mejorar el rendimiento de los accionistas.

e Incrementar las ventas a nivel nacional en un porcentaje mayor al 3,41%

(inflacion proyectada) desde el afio 2019.

Objetivos de largo plazo

e Recuperar la inversion inicial a partir del primer afio de funcionamiento de

la empresa hasta completar el 100% en el afio 2022.

¢ Incrementar la participacién en el mercado en un 7% proyectado para el
afio 2022.

¢ Ingresar al mercado nacional para el afio 2022 con la comercializacion de

hornos de alta temperatura a las principales provincias del pais.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1. Procesos requeridos para el funcionamiento de la organizacion

La empresa ha delineado los principales procesos requeridos para el
funcionamiento de la empresa por lo cual se utiliza el mapa de procesos que
permite identificar el conjunto de actividades y su relacion entre si, para el efecto
se ha definido los siguientes procesos clasificados en estratégicos,

operacionales y de apoyo, como se muestra a continuacion:
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PROCESOS ESTRATEGICOS

PLANEACION ESTRATEGICA

PROCESOS OPERACIONALES

7

COMPRAS ][ COMERCIALIZACION ][ POST VENTA ]

N

FINANZAS Y ADMINISTRACION TALENTO HUMANQ

H

Figura 8. Mapa de procesos

La descripcidbn de los procesos mencionados anteriormente se muestra a

continuacion:

Procesos Estratégicos

e Planeacién Estratégica: comprende las actividades de planeacion y
gestibn de los recursos de la empresa, fijacion de presupuestos,
desarrollo de politicas estratégicas cumpliendo con la misién y objetivos
de la empresa, la planeacion estratégica esta a cargo de la Gerencia

General.

Procesos Operacionales

Son procesos que abarcan todas las actividades claves para la empresa.

e Compras: son las actividades concernientes a la provision de los equipos,

contacto y manejo de las relaciones con el proveedor

e Comercial: son las actividades de acercamiento, monitoreo y supervision

de los clientes que forman parte del mercado objetivo.
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e Post Venta: son las acciones que responden a la administracion y
monitoreo de los clientes de la empresa en busca de su total satisfaccidon

mediante servicio técnico y garantia.

Procesos de Apoyo

Estos procesos brindan soporte al resto de procesos para que éstos cumplan

eficientemente sus actividades.

e Finanzas: encargados de la ejecucion del presupuesto, pago a
proveedores, control y gestion de cobranzas. El servicio contable sera

contratado con una empresa externa.

e Administracion: proceso encargado de planear, organizar, ejecutar,
dirigir y controlar la gestion de la empresa con el fin de lograr los objetivos

propuestos. El Gerente es el encargado del proceso administrativo.

e Talento humano: supervision del personal, control de actividades del

personal y pago de nédmina.

6.2 2 Andlisis de flujos de operaciones

El ciclo de operaciones del proceso de comercializacién del equipo se muestra

en el siguiente diagrama de flujo:



rno de alta temperatura)

Proceso de comercializacion de los equipos (
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Figura 9. Procesos de comercializacion
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La descripcion de involucrados y analisis de tiempos segun el flujo de proceso

anterior es el siguiente:

Tabla 6.
Proceso de comercializacion de equipos
o Tiempo de ejecucién
Actividad Involucrados .
(dias laborables)

Recepcidn de los hornos Area de Compras 2 horas
Verificacién buen estado y Area de Compras, 4 horas

requerimientos del equipo Gerencia General

Ingreso a bodega y codificacion del %
9 9 y Area de Compras 3 horas
equipo
ntact n profesional la ram P .
Contacto con profesio aes_de arama Area Comercial 8 horas
dental, agenda de citas
Visita a posibles clientes en
consultorio
Brinda informacion de las 4 .
o . L, Area Comercial 6 horas
caracteristicas y realiza demostracion
del funcionamiento del equipo
Cierre de venta

Solicitud de equipo a Bodega Area Comercial % hora
Facturacion del equipo Contabilidad 1 hora
Despacho del equipo Compras 1 hora
Cobro del equipo Area comercial 1 hora
Entrega del equipo Compras 2 horas

6.2.3 Localizaciéon y requerimiento de equipamiento y mobiliario

6.2.3.1 Microlocalizacion

La localizacion de la empresa sera en el sector norte de la ciudad de Quito para

lo cual se establecen tres posibles zonas de ubicacion:

1. Avenida Brasil y Zamora en el sector del parque La Concepcién

2. Naciones Unidas entre Amazonas y Av. 10 de Agosto

3. Avenida América y Colon
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Con el fin de cuantificar las ventajas que ofrecen cada uno de estos lugares se

establecen criterios de calificacion, en base a lo siguiente:

a) Precio del arriendo: es un indicador muy importante ya que se dispone de

un presupuesto para el pago del arriendo y sobrepasar ese valor puede

generar inestabilidad en el flujo de fondos.

b) Disponibilidad de parqueo: es importante contar con parqueo en las

inmediaciones para que los clientes puedan acceder facilmente.

c) Acceso al mercado objetivo: es importante que la localizacién este cerca

de un sector céntrico que permita la movilizacién hacia los consultorios

odontoldgicos que constituyen el mercado obijetivo.

Para seleccionar la micro localizacion de la empresa se utiliza la aplicacion del

método cualitativo por puntos para definir la localizacion mas adecuada.

MICRO LOCALIZACION

FACTORES

Peso%

Sector A

Sector B

Sector C

Sector Concepcion

América

Naciones Unidas

CALIF.

PONDERAC.

CALIF.

PONDERAC.

CALIF.

PONDERAC.

Acceso al mercado objetivo

0,4

35

14

50

20

70

28

Disponibilidad de parqueo

0,25

30

7,5

30

7,5

60

15

Costo del arriendo

0,35

50

17,5

60

21

40

14

TOTALES

39

48,5

57

En base a los criterios anteriores se escoge la ubicacién en la Avenida naciones

Unidas entre Amazonas y 10 de Agosto, ya que el puntaje obtenido supera a las

otras localizaciones.

6.2.3.2 Requerimiento de equipo y mobiliario

El detalle del equipo y mobiliario requerido por la empresa se presenta en la

siguiente tabla:
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Equipo y mobiliario
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Concepto Descripcioén NUumero Valor Valor
unidades unitario total
Instalaciones Adecuacion de oficina 1 5.000 5.000
Construccion cubiculos 7 850 5.950
Muebles y Archivadores 7 45 315
enseres Escritorios 7 175 1.225
Sillas 22 90 1.980
Mesa de reuniones 2 350 700
Equipo Computadores 7 900 6.300
electronico Impresoras 3 450 1.350
Licencias Microsoft Office 7 135 945
software Java 3 250 750
Comunicaciones Teléfonos fijos 3 85 255
Telefonia movil 7 120 840
Total 26.660

6.3 Estructura organizacional

6.3.1 Estructura legal

e Tipo de compafia: THERMALSA se constituye legalmente como una

sociedad anbnima, para lo cual debe cumplir con los requisitos

establecidos en el Codigo de Comercio para su formacion legal y

tributaria.

e Nombre comercial: El establecimiento

llevara el

nombre comercial

THERMALSA y su nombre se reservara en la Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros.
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e Objeto social: Como principal componente de su escritura de constitucion
la empresa incorporara en sus estatutos, una clausula donde se define su
modelo de negocio, que es “comercializar equipos industriales” de esta
manera se deja abierta la expansioén comercial de la empresa hacia otros

nichos de mercado.

o Capital accionario: El capital suscrito y pagado de la empresa depende de
la inversion inicial que se determine en el plan financiero con su respectiva
estructura de financiamiento. El capital propio de la empresa sera
aportado por cinco socios iniciales, los cuales tendran una participacion

igualitaria de 20%.

¢ Representante legal: El representante legal de la empresa se escogera

de los socios fundadores.

6.3.2 Disefio Organizacional

El tipo de estructura organizacional seleccionada para la empresa es la funcional
se considera la mas adecuada ya que cada cargo se concentrara exclusivamente
en realizar su funcion, es decir contribuira a la empresa con su especializacion
permitiéndole ser mas productiva y eficiente, la empresa puede manejar una
descentralizacion de decisiones, asi como una comunicacion directa entre los

niveles sin intermediarios, como se muestra en el siguiente organigrama:
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Gerente General

Planeacion estratégica, Administracion y Finanzas |

Asistente .
Administrativa ————————----- Contabilidad

Apoyo Gerencia general
Talento humano Servicio externo

Jefe de .
Comercializacién y Jefe ?ﬁtéﬁgsnca
Post Venta =
., ) Gestion de Compras,
Gestion Comercial Bodega y despacho del
equipo

Figura 10. Organigrama

6.3.3 Descripcion de funciones

El area de contabilidad sera encargada a una empresa externa mediante un
contrato de prestacioén de servicios profesionales. En el caso del personal de la
empresa tiene la formacion y experiencia requerida, salarios mensuales y costo

anual para la empresa incluidos los beneficios de ley.

Tabla 8.

Descripcién de funciones

Cargo Formacidn y experiencia Nro. Sueldo Sueldo anual
mensual (incluidos
por cargo beneficios de
ley)
Gerente Ingeniero en Administracion de 1 1.500 22.813,00
General Empresas o carreras afines,

Conocimientos comerciales, Temas
financieros y administrativos,
habilidades gerenciales. Experiencia
cinco anos

Asistente Estudios administracion. 1 600 9.350,80
administrativa Conocimientos en actividades de
oficina, gestion talento humano y
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pago de ndmina. Experiencia dos

afos
Jefe Ingeniero Administracién o 1 800 12.342,40
Comercial y Marketing. Conocimientos
Post Venta comerciales, venta de servicios y

gestibn mercadeo, gestion de
postventa. Experiencia dos afios

Vendedores Estudios en Administracion o 3 600 27.300,40
Marketing, conocimientos de ventas
y negociacion, buen comunicador y
facilitador. Experiencia tres afios

Jefe de Cursando estudios superiores, 1 600 9.350,80
Logistica conocimiento de control de
interna inventarios. Experiencia dos afios
Total 7 81.157, 40

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

La empresa se dedica a la comercializacion de hornos de alta temperatura para
servicios odontoldgicos, el calculo de los ingresos considera el precio de venta
unitario por el numero de unidades a vender, en tal virtud la proyeccion debe ser

efectuada considerando estos dos parametros.

El precio de los hornos es de $1.750,00, mismo que sera afectado por la
inflacién, que hara que el precio se incremente de forma progresiva, para esta
proyeccion se considera una inflacién de 3,41%, que es el promedio de la

inflacion de los ultimos cinco afios segun el Banco Central del Ecuador.

En lo que respecta al numero de unidades programadas vender, esta considera
el mercado objetivo de 1.046 odontdlogos que, de acuerdo con la capacidad
propia de la empresa, se podra atender al 14,91% de esta demanda el afio 1
(156 odontélogos), el incremento promedio de los clientes sera del 4,5%
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promedio anual, incremento que esta alineado con el crecimiento del sector que

es de 4,58% anual segun Banco Central del Ecuador.

En la siguiente tabla se resumen los ingresos de la empresa por afio.

Tabla 9.

Proyeccion de ingresos

Ano 1 Afio 2 Afno 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 273.000 303.262 314.684 347.980 383.178

En promedio, los ingresos de la empresa de afio a afio se incrementan un 8,89%,
mismos que permitirdn cubrir costos, gastos y generar utilidades para los

inversionistas.

7.1.2 Proyeccion de costos

La empresa mantiene costos ligados con el inventario de hornos para la venta,
el costo total de este inventario se encuentra definido por el costo unitario de los

hornos y el nimero de unidades a comercializar.

En lo que respecta al costo unitario, este es de $985 y se proyecta considerando
una inflacion de 3,41%, que es el promedio de la inflacion de los ultimos cinco

afos segun el Banco Central del Ecuador.

El nimero de unidades a comercializar es el mismo definido en los ingresos. En

la siguiente tabla se resumen los costos esperados para los proximos cinco afos.

Tabla 10.

Proyeccién de costos

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Costo de ventas 159.311 174.473 175.402 186.208 183.101

El costo de ventas total, comparado con los ingresos, permite afio a afio contar
un margen bruto del 45,22% en promedio, muy superior al de la industria que es
del 32,21% como sera analizado méas adelante en el analisis de razones

financieras.



51

7.1.3 Proyeccion de gastos

La empresa considera sueldos de personal y gastos generales, ademas de los

egresos por depreciacion y amortizacién, mismos que se resumen en la siguiente

tabla;

Tabla 11.

Proyeccidon de gastos

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Gastos sueldos 75.849 83.741 86.557 89.468 92.478
Gastos generales 28.404 28.746 29.708 30.740 31.805
Gastos de depreciacion 3.125 3.125 3.125 641 641
Gastos de amortizacion 230 230 230 230 230

El gasto sueldos considera la estimacion de salarios mas beneficios que por ley
les corresponden a los trabajadores, mientras que los gastos generales
consideran gastos de administracion y ventas en lo que se incurriran para llevar
a cabo las operaciones del negocio; la proyeccidén de estos gastos se la realiza
en base a la inflacion del 3,41% anual con la que se trabajé en la proyeccion de

COStos y precios.

Dados los ingresos y de estos restados costos y gastos, el margen operacional
de la empresa es de 8,80% en promedio, lo que indica que estos gastos pueden
ser cubiertos sin problema por las ventas, sin embargo y al considerar que estos
egresos son en su mayoria fijos, se recomienda optimizar los mismos y trabajar

especificamente con aquellos rubros presupuestados.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversién inicial

La siguiente tabla resume las inversiones requeridas en el proyecto:
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Tabla 12.

Inversién inicial

Inversiones Propiedad, Planta y Equipo (Activos No Corrientes) 21.575,00
Gastos de constitucion 1.150,00
Capital de trabajo inicial 23.396,94
TOTAL, INVERSION INICIAL 46.121,94

En lo que se refiere a propiedad, planta y equipo, las inversiones son las

siguientes:

Tabla 13.

Inversion en propiedad, plantay equipo

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 21.575,00
Mobiliario 6.330,00
Equipos de Computacion 8.245,00
Instalaciones 7.000,00

Los gastos de constitucion consideran los siguientes rubros:

Tabla 14.

Gastos de constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION 1.150,00
Gastos de constitucion (pagos por gestiones legales) 500,00
Permisos de funcionamiento 650,00

7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo se calcul6 en base al ciclo de operacion del proyecto,
considerando que en los primeros meses de funcionamiento el proyecto puede
existir egresos superiores a los ingresos, el capital que se requiere para iniciar
las operaciones es de $23.396,94, que permitira cubrir las obligaciones de la
empresa mientras el flujo resultante del negocio no permita solventar a este su
actividad al 100%.

7.2.3 Estructura de capital

La inversion inicial provendra de dos fuentes:



Fuentes Propias

Recursos Financiados

65%
35%

29.979,26
16.142,68
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El financiamiento se solicitara en el sistema financiero local privado a una tasa

del 12% anual a 5 afios, con cuotas fijas mensuales de $359,08

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados

Los resultados esperados (utilidades), para los proximos cinco afios son:

Tabla 15.

Estado de Resultados

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos 273.000 | 303.262 | 314.684 | 347.980| 383.178
Costo materia prima 159.311 | 174.473| 175.402 | 186.208 | 183.101
UTILIDAD BRUTA 113.689 | 128.788| 139.282 | 161.771| 200.077
Gastos sueldos 75.849| 83.741| 86.557| 89.468| 92.478
Gastos generales 28.404| 28.746| 29.708| 30.740| 31.805
Gastos de depreciacion 3.125 3.125 3.125 641 641
Gastos de amortizacion 230 230 230 230 230
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. 6.081| 12.947| 19.662| 40.692| 74.923
Gastos de intereses 1.802 1.484 1.126 722 267
UTILIDAD AN'[ES DE IMPUESTOS Y

PARTICIPACION 4.279| 11.462| 18.536| 39.970| 74.655
15% PARTICIPACION

TRABAJADORES 642 1.719 2.780 5.996| 11.198
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3.637 9.743| 15.756| 33.975| 63.457
22% IMPUESTO A LA RENTA 800 2.143 3.466 7.474| 13.961
UTILIDAD NETA 2.837 7.599| 12.290| 26.500| 49.496

El margen neto de utilidad a nivel promedio es del 5,60%, mismo que comparado

con el del sector, que es de 1,91%, es superior, lo que indica que los resultados

de la empresa a lo largo de los primeros cinco afios de funcionamiento son

atractivos y estos permitiran la consecucion de flujos favorables.
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La siguiente tabla resume los activos, pasivos y patrimonio esperado para los

proximos cinco afios de actividad.

Tabla 16.

Estado de Situacién Financiera

Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ACTIVOS 46.122 | 53.327| 59.217| 68.292| 92.731| 144.387
Corrientes 23.397| 33.957| 43.201| 55.631| 80.942| 133.469
Efectivo 23.397 8.244| 15.974| 27.256| 50.062| 120.471
Cuentas por Cobrar - 9.100| 10.134| 10.479| 11.610| 12.806
Inventarios - 3.234 3.139 3.285 4.003 192
Inventarios Materia Prima 13.380| 13.954| 14.611| 15.268 -
Inventarios Sum. Fabricacién - - - - - -
No Corrientes 22.725| 19.370| 16.016| 12.661| 11.789| 10.918
Propiedad, Planta y Equipo 21.575| 21.575| 21.575| 21.575| 21.575| 21.575
Depreciacion acumulada - 3.125 6.249 9.374| 10.016| 10.657
Intangibles 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150
Amortizacién acumulada - 230 460 690 920 1.150
PASIVOS 16.143| 20.511| 18.801| 15.586| 13.526| 15.685
Corrientes - 6.875 7.990 7.958 9.484| 15.685
Cuentas por pagar

proveedores - 6.403 6.895 6.895 7.388 7.880
Sueldos por pagar - 489 734 734 734 734
Impuestos por pagar - a7 361 329 1.363 7.071
No Corrientes 16.143| 13.636| 10.811 7.628 4.042 -
Deuda a largo plazo 16.143| 13.636| 10.811 7.628 4.042 -
PATRIMONIO 29.979| 32.816| 40.416| 52.705| 79.206| 128.702
Capital 29.979| 29.979| 29.979| 29.979| 29.979| 29.979
Utilidades retenidas - 2.837| 10.437| 22.726| 49.226| 98.723

Por politica empresarial, el 60% de ventas sera al contado y el 40% restante

considerara un créedito directo a 30 dias, las compras, de acuerdo con

informacion proporcionada por los proveedores, se puede manejar con un crédito

a 30 dias por el 50% de adquisiciones y el otro 50% debera ser cancelado al

contado, lo que implica que la empresa podra apalancar sus compras con las

ventas al contado.

Por politica de manejo de inventarios, el 20% del inventario de productos

solventara las ventas iniciales del proximo mes. Las utilidades que se obtengan
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los cinco primeros afios, por politica de crecimiento no seran distribuidas entre

los socios, estas se reinvertiran.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El flujo de efectivo esperado para los cinco primeros afios de funcionamiento se
puede apreciar en el anexo 4. En el mismo se observa una tendencia creciente
de las actividades operacionales, las inversiones solo se presentan en el afio
cero, de igual forma el financiamiento, solo se presenta al inicio de las
actividades, por lo tanto, los resultados del flujo de efectivo son provenientes en
su mayoria de la actividad base de la mision empresarial. El flujo anual en

promedio crece un 97,18%

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

Los flujos de caja esperados para el proyecto se muestran en el anexo 5. Se
puede observar que estos flujos no consideran el crédito, siendo esta la
caracteristica principal del flujo de proyecto, el mismo presenta saldos positivos

y el crecimiento promedio anual es del 52,67%

7.4 Proyeccién del flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracion

7.4.1 Proyeccion del flujo de caja del inversionista

Los flujos de caja esperados para el inversionista son:

Tabla 17.

Flujo de caja del proyecto

ANO Afio 0 | Afiol | Aio2 | Afio3 | Aflo4 | Afio 5

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (46.122) | 11.077| 11.124| 15.316| 26.647 | 52.917

Préstamo 16.143 - - - - -

Gastos de interés -| (1.802) | (1.484)| (1.126) (722) (267)

Amortizacién del capital -| (2.507)| (2.825)| (3.183) | (3.587) | (4.042)
IV. FLUJO DE CAJA DEL

INVERSIONISTA (29.979) 6.768 6.815| 11.007 | 22.338| 48.608
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A diferencia del primero, este flujo presenta datos del financiamiento, por lo tanto,
al comparar con el primero, facilita la decision sobre la conveniencia o no del
crédito. En promedio este flujo presenta un crecimiento del 70,69%, por lo que
se concluye que el flujo del inversionista, genera un mayor crecimiento que el del

proyecto, por lo cual el financiamiento si seria conveniente.

7.4.2 Célculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento, WACC es del 16,13% y CAPM del 20,52%; el calculo
considera informacién del mercado a través de la tasa libre de riesgo de los
bonos del Tesoro de Estados Unidos, el rendimiento del mercado y la beta de la

industria.

Dadas estas tasas se concluye que lo minimo que se esperaria para invertir en
el proyecto es del 16,13%, esta tasa permite evaluar el flujo del proyecto,
mientras que lo minimo que esperaria el inversionista para cubrir el crédito y

generar un rendimiento aceptable, es una tasa de 20,52%

7.4.3 Criterios de valoracion

La evaluacion financiera se presenta tanto del proyecto como del inversionista,
la siguiente tabla resume los principales evaluadores con los resultados
esperados:

Tabla 18.

Criterios de valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO | EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $21.158,89 VAN $16.314,49
PRI 4,18 ANOS |PRI 4,54 ANOS
TIR 29,60% TIR 36,05%

El Valor Actual Neto en ambos casos es positivo, lo que indica que una vez
recuperada la tasa de descuenta, adicional el flujo del proyecto genera
$21.158,89 y el del inversionista $16.314,49.
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La inversidbn en ambos casos se recupera dentro del horizonte de tiempo
analizado (5 afios) y el rendimiento es mayor que la tasa de descuento, esto

tanto en el flujo del proyecto como del inversionista.
Dada la evaluacion financiera se concluye que el proyecto es viable.
7.5 indices financieros

En la siguiente tabla se resumen los principales indices financieros que se

espera para los cinco afios de andlisis:

Tabla 19.

indices financieros

LIQUIDEZ Afiol | Afio2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5 |INDUSTRIA
Razdn corriente 4,94 5,41 6,99 8,53 8,51 1,46
Prueba acida 2,52 3,27 4,74 6,50 8,50 0,77
ENDEUDAMIENTO

Razo6n deuda / capital 62,50% | 46,52% | 29,57% | 17,08% | 12,19% 60%
ACTIVIDAD

Rotacion activos fijos 14,1 18,9 24,9 29,5 35,1 3,30
RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO 41,64% | 42,47% | 44,26% | 46,49% | 52,22% | 32,21%
MARGEN OPERACIONAL 2,23% | 4,27%| 6,25% |11,69% | 19,55% 3,48%
MARGEN NETO 1,04% | 2,51%| 3,91% | 7,62% |12,92% 1,91%

La empresa presenta una buena liquidez durante los primeros cinco afios de
funcionamiento, por cada dolar adeudado en el corto plazo, se cuenta con mas

de una unidad monetaria para hacer frente a dichas obligaciones.

El nivel de endeudamiento, para el afio uno es similar al de la industria (60%),
sin embargo, conforme se cancela el capital y los intereses es factible adquirir
nueva deuda, por lo tanto, existe la posibilidad de acceder a nuevo crédito hasta

gue esta razon de deuda sobre capital no sea mayor al 60%.

La rotacion de activos fijos (propiedad, planta y equipo) es mucho mayor a la del
sector, lo que indica que la eficiencia con la que se maneja los recursos es alta
y existe la tendencia a realizar nuevas inversiones que permitan el crecimiento y

la expansion del negocio.
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La rentabilidad y los margenes de ganancia son superiores a lo del sector, esto
se debe al eficiente manejo de recursos y a la optimizacion de costos fijos

analizada en el estado de resultados.

8. CONCLUSIONES GENERALES

e De lainvestigacion y el analisis del entorno se determina que la industria ha
tenido un crecimiento sostenido los ultimo cinco afios, sin embargo, existe la
posibilidad de que en el corto y mediano plazo se incremente la presencia
de nuevos profesionales. En el pais no existe investigacién y desarrollo de
nuevos productos dentales, lo que incrementa la dependencia del producto
importado. La amenaza de nuevos competidores es moderada, el poder de
negociacion de los compradores es limitado, sin embargo, existe una alta

posibilidad de productos sustitutos.

e Lainvestigacion de mercado permite determinar un nicho cautivo, el principal
servicio que es demandado en los centros dentales son los relacionados con
odontologia general como cambio de calzas, extraccion de dientes y
molares, en los ultimos afios observan que existe un incremento por cambiar
sus piezas dentales por piezas de porcelana, lo que conlleva a la utilizacion
frecuente de hornos de alta temperatura, sin embargo, por la complejidad de

la fabricacion de estos, suelen ser importados en un 90%.

e La estructura organizacional que mejor se adapta a las necesidades de la
empresay a las exigencias del medio, considera en la cabeza a la gerencia
apoyado por una asistente y por el departamento de contabilidad, en el nivel
operativo se considera los departamentos de comercializacion y post-venta;
marketing y publicidad; y logistica interna

e El plan de marketing del negocio considera estrategias de producto, precio,
plaza, promocion y servicio, orientados a posicionar el producto en la mente
del consumidor a lo largo del tiempo, plan que serd una guia estratégica al

momento de ejecutar el proyecto.
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La definicion de los presupuestos de inversion y operacién permiten
estructurar estados financieros mismos que son evaluados y analizados con

la finalidad de determinar la viabilidad financiera del proyecto.

El Valor Actual Neto, tanto del flujo del proyecto como del inversionista, son
positivos, lo que indica que una vez recuperada la tasa de descuenta,
adicional el flujo del proyecto genera $21.158,89 y el del inversionista
$16.314,49. La inversion en ambos casos se recupera dentro del horizonte
de tiempo analizado (5 afos) y el rendimiento es mayor que la tasa de
descuento. Dada la evaluacion financiera se concluye que el proyecto es

viable.

La empresa presenta una buena liquidez durante los primeros cinco afios de
funcionamiento, el nivel de endeudamiento, es similar al de la industria
(60%), la rotacién de activos fijos (propiedad, planta y equipo) es mucho
mayor a la del sector, lo que indica que la eficiencia con la que se maneja
los recursos es alta. La rentabilidad y los margenes de ganancia son
superiores a lo del sector, por lo que se concluye que el negocio es

financieramente Optimo y se recomienda invertir en el mismo.
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Anexo 1. GUION DE LA ENTREVISTA A EXPERTOS

1.

¢, Cuél es su opinién respecto a la fabricacibn nacional de insumos

médicos para odontologos?

¢El mercado de odontdélogos tiene una demanda continua de hornos de

alta temperatura?

¢Conoce marcas que provean hornos de alta temperatura a los

odont6logos?

¢Enla actualidad los odontologos tienen una disposicion a adquirir hornos

de alta temperatura?
¢, Qué buscan los odontélogos de los proveedores de insumos médicos?

¢En la actualidad es accesible desarrollar una empresa que comercialice

insumos para odontélogos de fabricacion nacional?



Anexo 2. GUION DEL GRUPO FOCAL
1. Caracteristicas y descripcion demografica de los participantes
2. Descripcion de los servicios que prestan en el centro odontoldgico
3. Motivaciones para adquirir un horno de alta temperatura
4. Frecuencia de uso del horno de alta temperatura

5. Caracteristicas de los hornos de alta temperatura que usan en la

actualidad
6. Ventajas y desventajas en el uso de los hornos de alta temperatura
7. Opinion respecto al servicio de que prestan los hornos de alta temperatura

8. Opinion respecto al precio de los hornos de alta temperatura



Anexo 3. GUION DE LA ENCUESTA

1. Género
Femenino
Masculino
2. Edad del encuestado
Menor a 25 afos
Entre 25 — 34 afios
Entre 35 — 44 afios
Entre 45 — 54 afios
Entre 55 — 64 afos
Entre 65 — 74 afos
Mayor a 74 afios
3. Rango ingresos de su clinica dental
Entre $0y $ 375
Entre $ 376 — $ 800
Entre $ 801 - $ 1300
Entre $ 1301 - $ 2000
Entre $ 2001 - $ 2500
Mayor a $ 2500
4. Numero de personas que laboran en su clinica dental

5. Losinsumos dentales que utiliza en su clinica dental en su mayoria son de
fabricacion

Nacional
Extranjera
6. Cuantas personas atiende en su clinica dental en un dia.

7. ¢Utiliza algun tipo de horno de alta temperatura?

8. ¢(Qué marcade horno de alta temperatura utiliza?

9. ¢Cudl es el precio que usted pago por la compra de horno de alta
temperatura?



10. ¢D6nde le gustaria conocer sobre ofertas 0 nuevos productos?
Seleccionar una opcion.
Radios
Suplementos publicitarios
Revistas
Prensa Escrita
Television
Correo electronico
Redes Sociales
Vallas publicitarias.
Otros. Especificar
11. ¢ Qué tipo de promociones le gustaria recibir?
Demostracion
Descuentos de precio
Regalos
Sorteos
Otros



Anexo 4. Estado de flujo de efectivo

ANOS Afo O | Afiol | Ao 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5
Actividades Operacionales -1(12.646) | 10.555| 14.465| 26.392 | 74.451
Utilidad Neta 2.837| 7.599| 12.290| 26.500| 49.496
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion 3.125| 3.125| 3.125 641 641
+ Amortizacion 230 230 230 230 230
- A CxC (9.100) | (1.034)| (345)| (1.131)| (1.196)
- A Inventario PT -1 (3.234) 94| (146)| (718) 3.811
- A Inventario MP -1(13.380)| (575)| (657)| (657)| 15.268
- A Inventario SF - - - - -
+ A CxP PROVEEDORES 6.403 493 - 493 493
+ A Sueldos por pagar 489 245 - - -
+ A Impuestos a7 378 (32)| 1.034 5.708
Actividades de Inversion (22.725) - - - -
- Adquisicién PPE e intangibles (22.725) - - - -
Actividades de Financiamiento 46.122 (2.825) | (3.183) | (3.587) | (4.042)
+ A Deuda Largo Plazo al final del
periodo 16.143| 13.636| (2.730) | (3.183) | (3.587) | (4.042)
- Pago de dividendos - - - - -
+ A Capital 29.979 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO | 23.397 |(15.153) | 7.730| 11.282| 22.806| 70.409
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 23.397 | 8.244| 15.974| 27.256| 50.062
TOTAL, EFECTIVO FINAL DE
PERIODO 23.397 8.244 | 15.974 | 27.256 | 50.062 | 120.471




Anexo 5. Flujo de caja del proyecto

ANO Afio0 | Afiol | Afio2 | Aiio 3 | Afio4 | Afio 5

UTILIDAD ANTES DE

INTERESES E IMPUESTOS Y

PARTICIP. 6.081 | 12.947| 19.662 | 40.692| 74.923

Gastos de depreciacion 2.864| 3.125| 3.125 848 641

Gastos de amortizacion 230 230 230 230 230

15% PARTICIPACION

TRABAJADORES 642| 1.719| 2.780| 5.996| 11.198

22% IMPUESTO A LA RENTA 800| 2.143| 3.466| 7.474 13.961

I. FLUJO DE EFECTIVO

OPERATIVO NETO (F.E.O) 7.734| 12.438| 16.770| 28.301| 50.635

INVERSION DE CAPITAL DE

TRABAJO NETO (23.397) - - - - -

VARIACION DE CAPITAL DE

TRABAJO NETO -| 3.343| (1.314)| (1.455) | (1.654) | 19.965

RECUPERACION DE CAPITAL

DE TRABAJO NETO - - - - -| (18.886)

Il. VARIACION DE CAPITAL DE

TRABAJO NETO (23.397)| 3.343| (1.314) | (1.455)| (1.654) 1.080

INVERSIONES (22.725) - - - - -

RECUPERACIONES - - - - - -
Recuperacion maquinaria - - - - - 116
Recuperacion vehiculos - - - - - -
Recuperacién equipo de

computacion - - - - - 1.086

lll. GASTOS DE CAPITAL

(CAPEX) (22.725) - - - - 1.202

FLUJO DE CAJA DEL
PROYECTO (46.122)| 11.077| 11.124| 15.316| 26.647| 52.917







