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CAPITULO |
DEFINICION DEL NEGOCIO

1.1 Nombre del Centro

Centro Dental “LuminousSmile”

1.2 Antecedentes

La boca es una parte fundamental del cuerpo que refleja nuestro estado
de salud. Para gozar de una buena salud oral, se debe crear habitos de
limpieza bucal desde los primeros meses de vida. Una buena sonrisa tiene
dos aspectos basicos: unidad y diversidad que significa que éstos deben

tener vida e ir acorde a la forma del rostro.

Actualmente, en Guayaquil se promueve la importancia de la salud en las
personas, ademas con la globalizacion y la constante inquietud por lucir una
pulcra apariencia externase crea una necesidad por el cuidado personal y la
preocupacion por el estado de salud, encontrando un mercado en
crecimiento que busca atencion de excelencia que les garantice una mejor

calidad de vida.

Ademas, considerando el crecimiento de la demanda que busca vivir en

zonas residenciales con mayor seguridad debido a la delincuencia que existe
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actualmente, hizo que el Cantén Daule que se encuentra en las afueras de la
ciudad de Guayaquil y con espacios grandes y vacios, se convierta en una
de las zonas ideales para que se creen numerosas urbanizaciones y que
familias de clase media adquieran propiedades en complejos privados,
dando también lugar a la construccion de espacios recreacionales,

educativos, empresariales, etc. que cubran ese mercado.

La clase media estd compuesta aproximadamente por el 30% de la
poblacion total del pais y son aquellas personas trabajadoras que buscan un
crecimiento personal y profesional para lograr un mejor nivel de vida, que con
su poder adquisitivo moderado se esfuerzan para pagar por bienes y

servicios que les generen y garanticen una mejor calidad de vida.

Tanto en Guayaquil como en la Via a Samborondén existen Centros
Dentales y Consultorios Privados para atender las necesidades de las
personas con poder adquisitivo medio, medio alto y alto. El enfoque de estos
lugares es servir a la comunidad con servicios que garanticen una buena
salud oral, sin embargo hay algunos que buscan el fin de lucro a toda costa,

olvidando que lo més importante es la salud y bienestar de los pacientes.

En muchas ocasionas se considera que mientras mas caro es el servicio,
mejor calidad tiene. Sin embargo, no necesariamente funciona asi, ya que se

puede lograr un servicio de calidad a precios accesibles para la clase media.

El éxito de un centro odontoldgico depende de su estrategia de servicios,
es decir del conocimiento, experiencia, equipos y materiales de Ultima
tecnologia que posea para asi poder brindar a sus clientes-pacientes un
servicio de la mas alta calidad y satisfacerlos totalmente (costo-beneficio).
(Paras Ayala & Estrada Chapman, 2011)
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“Tanto en el consultorio médico como en la empresa, se combinan
materiales, habilidades técnicas y humanas, se establecen objetivos, se
elabora una filosofia personal, se ejercen funciones administrativas y se
invierte capital para obtener utilidades. También, se utiliza un proceso de
produccion como en cualquier organizacion de servicios, pero con una gran
diferencia: en el consultorio se trabaja con seres humanos.” (Paras Ayala &
Estrada Chapman, 2011)

En base a los factores mencionados nace la idea de crear un Centro
Odontolégico en zonas aledafias a Guayaquil dirigido a la clase media y
media alta del sector, con precios similares a los del mercado pero con la
diferenciacion de satisfacer de la mejor manera las necesidades de los
pacientes exigentes actuales, brindandoles un servicio de excelencia y
preocupados por el bienestar de cada uno de ellos, haciéndolos sentir en
confianza mediante la preparacion y ética profesional de cada una de las

personas que formen parte de él.

Por lo que, con este Plan de Negocios se busca establecer la viabilidad y
los instrumentos necesarios para llevar a cabo el proyecto, mostrando los
riesgos y beneficios del mismo que permitan a los inversionistas ejecutar la

idea.

1.3 Descripcion de la Empresa

El Centro Dental “Luminous Smile” sera una empresa dedicada a la
prestacion de servicios de prevencion y tratamientos dentales para la clase
media y media alta que habita en la Via a Daule y sectores aledafos,
brindandoles un servicio con calidez y calidad basados tanto en la

preparacion de su cuerpo odontolégico y administrativo como en la
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infraestructura e innovacion de la atencidon a precios accesibles para el
mercado, manteniendo siempre el compromiso ético y vocacional enfocados
en el bienestar humano tanto de los pacientes como del personal que forma

parte de la empresa.

Sus instalaciones que contaran con todos los equipos necesarios de
tecnologia y un ambiente calido méas su ubicacion estratégica permitiran una
mayor afluencia de gente y una mayor visibilidad del lugar para los pacientes,
permitiendo acaparar un mayor mercado en una zona donde los Centros

Dentales son escasos.

El servicio se dara a conocer a través de una campafia publicitaria en el
sector de manera interactiva y ademas a través de alianzas estratégicas con

establecimientos escolares y comerciales del sector.

Su constitucion legal comenzard a inicios del mes de Octubre del 2014, de
modo que a inicios de Noviembre de ese mismo afio se encuentre
legalmente establecida y pueda comenzar a operar a partir de mediados de
Enero del 2015. Sus acciones estaran divididas entre 2 socios, uno de ellos

mayoritario.

A la medida que se presente el crecimiento que amerite una expansion por
la magnitud de la demanda, se espera haber logrado capital suficiente para
gue junto a inversién de los accionistas se adquieran instalaciones mas
grandes en el mismo sector (busqueda de instalaciones que desde sus
inicios se tiene prevista). Ademas no se descarta la posibilidad de

diversificarse en nuevos negocios complementarios afines a la odontologia.
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1.4 Misién

Somos un grupo de profesionales altamente capacitados y calificados,

enfocados tanto en las necesidades de los clientes-pacientes como en

brindar una experiencia inigualable en cada visita, basados en el

conocimiento cientifico-odontologico, principios éticos y utilizaciébn de

modernos equipos tecnoldgicos, manteniendo un ambiente célido y cordial

logrando que el paciente se sienta confortable y seguro.

1.5 Objetivos del Plan de Negocios

1.5.1 Objetivo Principal

Analizar mediante el Plan de Negocios la viabilidad y factibilidad de la
puesta en marcha del Centro Dental considerando la filosofia de

brindar un servicio de calidad y con precios acordes al mercado.

1.5.2 Objetivos Secundarios

Establecer las bases teodricas-cientificas para la creacién del Centro
Dental con servicio de alta calidad.

Realizar un Estudio de Mercado que permita determinar las
necesidades del consumidor, analizar la competencia y encontrar la
localizacion idonea para su puesta en marcha.

Determinar la estructura organizacional y realizar un estudio técnico
de las instalaciones e infraestructura.

Realizar un estudio financiero que permita analizar la rentabilidad del

proyecto.
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1.6 Metas del Primer Ailo de la Empresa

Las metas en el corto plazo a alcanzar son las siguientes:

e Darse a conocer en el mercado local como una empresa responsable
y con alta ética profesional.

e Posicionarse en el mercado como uno de los pioneros en su rama en
el sector de la via a Daule.

e Conformar un equipo de trabajo de excelencia permanente, altamente
calificado y capacitado que traten a los pacientes de manera célida y
cordial.

e Crear un lazo entre doctores — pacientes basados en la confianza
debido a la calidad del trabajo brindado.

e Lograr un ambiente de trabajo agradable y motivado, donde la
comunicacioén fluya estrechamente.

e Establecer procedimientos internos efectivos que permitan atender al
cliente-paciente de manera puntual, ahorrando tiempo y costos.

e Alcanzar minimo las ventas proyectadas para el primer afio.

e Cumplir con el plan financiero establecido.

e Superar las expectativas de los accionistas.

e Promover en el sector la importancia de la salud oral.

Para asi irse convirtiendo en un centro odontologico de prestigio en el
sector de la Via Daule, distinguido por la calidad del servicio integral y con un

fuerte compromiso vocacional.
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CAPITULO I
VIABILIDAD LEGAL, SOCIAL Y AMBIENTAL

2.1 Viabilidad Legal

Este es un andlisis necesario para determinar la viabilidad legal del
proyecto “Centro Dental Luminous Smile” teniendo en consideracién la

legislacién vigente actual.

Para constituirse legalmente, el Centro Dental debe regirse bajo la Ley
Orgénica del Sistema Nacional de Salud expedida por el Ministerio de Salud
Publica (MSP), la cual considera que:

“La salud es un derecho fundamental de las personas y una condicion

esencial del desarrollo de los pueblos”.

El Capitulo | de esta misma Ley establece que toda entidad que preste

servicios de salud debera cumplir con los siguientes obijetivos:

1. Garantizar el acceso equitativo y universal a servicios de atencion
integral de salud, a través del funcionamiento de una red de servicios
de gestion desconcentrada y descentralizada.

2. Proteger integralmente a las personas de los riesgos y dafios a la
salud; al medio ambiente de su deterioro o alteracion.

3. Generar entornos, estilos y condiciones de vida saludables.
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Promover, la coordinacion, la complementacion y el desarrollo de las
instituciones del sector.
Incorporar la participacion ciudadana en la planificacion y veeduria en

todos los niveles y ambitos de accion de Sistema Nacional de Salud.

Por otro lado, también debe acogerse al Reglamento para Otorgar

Permisos de Funcionamiento a los Establecimientos Sujetos a Vigilancia y

Control Sanitario, que indica como punto principal que las sociedades que

prestan servicios de salud necesitan de un permiso de funcionamiento que

deberan solicitar al Ministerio de Salud Publica, quien a través de la

Direccion Provincial de Salud revisara la documentacion que consta en el Art.

7 del Reglamento, que se detalla a continuacién para luego verificar el lugar

(de ser favorable):

Nombre del Propietario o Representante Legal

Nombre o razén social o denominacion del establecimiento.

Numero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y cédula de
ciudadania o identidad del propietario o representante legal del
establecimiento.

Actividad o actividades que se realizan en el establecimiento.
Ubicacion del establecimiento: cantén, parroquia, sector, calle
principal nimero e intersecciones, teléfono, fax, correo electrénico si

lo tuviere.

Ademas, a la solicitud se debera adjuntar:

Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC);
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e Copia de la cédula de ciudadania o identidad del propietario o
representante legal del establecimiento;

e Documentos que acrediten la personeria juridica cuando corresponda;

e Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del
establecimiento, debidamente registrado en el Ministerio de Salud
Publica, para el caso de establecimientos que de conformidad con los
reglamentos especificos asi lo sefialen;

e Plano del establecimiento a escala 1:50;

e Croquis de ubicacion del establecimiento;

e Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos; vy,

e Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que
labora en el establecimiento, conferido por un Centro de Salud del

Ministerio de Salud Publica.

Este permiso de funcionamiento se renueva anualmente, durante los

primeros 180 dias de cada afio.

Ademas, previa la obtencion del permiso de funcionamiento, se debe tener
constituida legalmente a la empresa, proceso que tarda aproximadamente un
mes y medio y debe hacérselo a través de un abogado, ante un notario e
inscrita en el Registro Mercantil. Posteriormente, se debe realizar el trdmite
para conseguir el RUC en el Servicio de Rentas Internas (SRI), para lo cual

se necesita:

e Formulario RUC 01A debidamente llenado y firmado (se obtiene de
pagina web del SRI).
e Original y Copia o Copia Certificada de la escritura de constitucion o

domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.
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e Original y Copia de las hojas de datos generales que otorga la
Superintendencia de Compaifiias.

e Original y Copia o Copia Certificada del Nombramiento del
Representante Legal debidamente inscrita en el Registro Mercantil.

e Original de Cédula de Identidad y Papeleta de Votacion.

e Original y Copia de una planilla de servicios basicos (a nombre de la
empresa, Socio 0 accionista).

e Original y Copia del estado de cuenta bancario o de tarjeta de crédito
o telefonia celular (a nombre de la empresa, socio 0 accionista).

e Se debera presentar también para la ubicacién de la matriz una de las
siguientes en original y copia a nombre de la empresa, socio o
accionista: factura de televisibn pagada o internet, contrato de
arrendamiento, documento emitido por Institucion Publica donde
conste la direccién, escritura de propiedad de bien inmueble, Contrato
de Concesion Comercial, Certificacion de la Junta Parroquial mas
cercana.

e Original y Copia del pago de la patente municipal.

e Ademas, si el tramite se realiza por un tercero debera entregarse carta
de autorizacion o poder general mas los originales de Cédula de

Identidad y Papeleta de Votacidn de la persona que realiza el tramite.

2.2 Marco Societario y Laboral

2.2.1 Marco Societario

Con respecto a la parte societaria, la empresa debe acogerse a lo que

establecen:
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e Superintendencia de Compaiiias (SC)
o Ley de Compaifiias
o Caodigo de Comercio
e Servicio de Rentas Internas (SRI)
o Ley Régimen Tributario Interno y su Reglamento (LRTI y
RALRTI)
o Reformas y Resoluciones emitidas por el SRI

La empresa sera creada como sociedad anonima cuyo capital estara
dividido en acciones negociables de US$1,00 cada una, conformado por las
aportaciones de los accionistas que podran ser en dinero o no, para este
altimo pueden aportar bienes muebles o inmuebles. Serd constituida

mediante escritura publica y posteriormente inscrita en el Registro Mercantil.

De acuerdo a lo que indica el Registro Oficial No. 335 de la
Superintendencia de Compafias, del 7 de Diciembre del 2010, existen 4
grupos para clasificar a una empresa: Micro Empresa, Pequeiia Empresa,
Mediana Empresa y Grandes Empresas, de los cuales los 3 primeros son
considerados Pequefias y Medianas Empresas (PYMES). La categoria de

una empresa dependera del cumplimiento de las siguientes condiciones:

Cuadro No. 01 Clasificacion de las Empresas

Variables Micro Pequeia Mediana Grandes
Empresa Empresa Empresa Empresas
Personal Igual o mayor
Dela?9 De 10a 49 De 50 a 199
Ocupado a 200
\é"’r‘]"i/reer’]rt‘;t: lgual 0 Menor  US$100.001 -  US$1.000.001 - >
Anuales a US$100.000 US$1.000.000 US$5.000.000 US$5.000.001
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De De US$750.001 Igual o mayor

Monto de Hasta US$100.001 hasta A
Activos US$100.000 hasta
US$750.000 US$3.999.999 US$4.000.000

Fuente: R.O. No. 335 del 7 de Diciembre del 2010. Elaborado por la autora.

Por el volumen en ventas y monto de activos, ambos estimados, que se
establecen en el Estudio Financiero, la empresa formara parte de las
PYMES.

Acogiéndose a lo que indica la Superintendencia de Compainiias (SC), la
contabilidad debera ser llevada en base a las Normas Internacionales de
Informacién Financiera (NIIF) y por ende acogerse a las Normas
Internacionales de Contabilidad (NIC). Ademas, anualmente deberan
presentarse los Estados Financieros de la empresa en version impresa y
digital en idioma castellano y en la moneda oficial que es el ddlar de los
Estados Unidos de América.

Por otro lado, el Centro Dental debera emitir y entregar comprobantes de
ventas autorizados a sus clientes y presentar declaraciones de impuestos al
Servicio de Rentas Internas (SRI) de manera mensual y anual a través de
internet, para lo cual se deberd conseguir una clave. Los requisitos para su

obtencion son los que se presentan:

e Presentacion de cédula de ciudadania o pasaporte del Representante
Legal.

e Presentacion de Papeleta de Votacion del Representante Legal.

e Presentacion y/o entrega de copia del Nombramiento vigente emitido

por el ente regulador.
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e Entrega firmada de Acuerdo de Responsabilidad y Uso de Medios

Electrénicos que se encuentra en la pagina del SRI.

Los plazos para la presentacion de las declaraciones se establecen en

base al noveno digito del RUC y las obligaciones a declarar son:

Cuadro No. 02 Plazos e Impuestos a Declarar y Pagar

Impuesto a la Renta Formulario 101 | Abril Anual
Anticipo de Impuesto a la Renta | Formulario 106 | Julio y Septiembre Anual
Retenciones en la Fuente Formulario 103 | Mes siguiente de las transacciones Mensual
IVA Mensual Formulario 104 | Mes siguiente de las transacciones Mensual

Fuente: Pagina Web Servicio de Rentas Internas. Elaborado por la autora.

También deberan presentar a la misma entidad informacion detallada
adicional a las declaraciones de impuestos para sustentarlas, denominadas

Anexos. Los anexos que debera presentar el Centro son los que siguen:

¢ Anexo Transaccional Simplificado (ATS)

e Anexo de Retenciones en la Fuente por Relacion de Dependencia
(RDEP).

e Anexo de Accionistas, Participes y Socios.

2.2.2 Marco Laboral

En el ambito laboral el Centro debe regirse bajo:

e Ministerio de Relaciones Laborales (MRL)
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o Cdbdigo de Trabajo del Ecuador (CT)
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

La relacion de trabajo implica la existencia de un contrato, donde las

partes estipulan la forma, el tipo de servicio y remuneracion, es decir, se

establece lo que el empleador espera del trabajador y viceversa, asi lo indica

el Art. 19, 20 y Capitulo 1V: “De las Obligaciones del Empleador y Trabajador”

del Codigo de Trabajo; este contrato laboral debe ser inscrito en el Ministerio

de Relaciones Laborales (MRL).

El contrato individual de trabajo debe contar con los siguientes requisitos

de conformidad con el Art. 21 del Codigo de Trabajo:

© N o g kW

Datos Personales: Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y
domicilio tanto del trabajador como del patron.

Tipo de Relacion de Trabajo: Para obra, por tiempo determinado o
indeterminado.

Servicio Prestado: se determinaran con la mayor precision posible.
Lugar donde se preste el servicio.

Duracién de la jornada.

La forma y monto del sueldo o salario.

Pago de Salario: Dia y lugar.

Otras condiciones de Trabajo: descansos, vacaciones, beneficios y

demas que convenga el trabajador y patron.

Simultaneamente, se debe afiliar al trabajador en el Instituto Ecuatoriano

de Seguridad Social (IESS) a través de la pagina web y cancelar

mensualmente las aportaciones.
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De acuerdo al Cédigo de Trabajo, los trabajadores tendran derecho entre

los principales beneficios a:

e Décimo Tercer Sueldo: Representa la doceava parte de las
remuneraciones que hubiere percibido el trabajador durante el afio. Se
cancela maximo hasta el 24 de Diciembre de cada afio.

e Décimo Cuarto Sueldo: Corresponde a una remuneracion basica
minima unificada que sera pagada hasta el 15 de Marzo de cada afio.

e Utilidades: Se reconocera en beneficio de los trabajadores el 15% de
las utilidades liquidas, del cual el 10% se dividira para todos los
trabajadores de la empresa y el 5% restante serda entregado a los
trabajadores en proporcion a la carga familiar (conyuge/conviviente,
hijos menores de 18 afios e hijos minusvalidos de cualquier edad).

e Vacaciones: Corresponde a la veinticuatroava parte de lo percibido
por el empleado durante el afio completo de trabajo.

e Fondo de Reserva: El trabajador que preste servicios por mas de un
afo recibira después de éste de manera mensual y proporcional el

equivalente a un mes de sueldo por cada afio completo.

2.3 Incentivos Tributarios

En la actualidad, los incentivos tributarios buscan favorecer mayormente al
sector productivo, en cualquier parte del pais, motivo por el cual se desarrollo

el Cédigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones (COPCI).

De acuerdo a lo que indica el Art. 2 del COPCI:
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“Se considerara actividad productiva al proceso mediante el cual la
actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos,
socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo

actividades comerciales y otras que generen valor agregado.”

El Centro Odontoldgico se acoge al Art. 24 de los incentivos tributarios que
establece el codigo que entrd en vigencia a partir de Enero del 2011, que
ademas también se incorporo a la Ley de Régimen Tributario Interno (LRTI)

como lo son:

e Las sociedades recién constituidas estaran sujetas al pago del
anticipo de Impuesto a la Renta a partir del quinto afio de operacion
efectiva (iniciacion del proceso productivo y comercial).

e Se redujo en 3 puntos porcentuales (1 punto anualmente) al Impuesto
a la Renta pasando del 25% al 22% a partir del afio 2011. (Art. 37
LRTI)

Acogiéndose a los beneficios de la Ley de Régimen Tributario Interno, el
Centro se acoge:

e Las reinversiones de utilidades podran tener una deduccion de 10
puntos porcentuales de la tarifa del Impuesto a la Renta sobre el
monto reinvertido en activos productivos, siempre que se destine para
la adquisicién de nuevas maquinarias o equipos, y deberan realizar el
respectivo aumento de capital cumpliendo los plazos y requisitos que

indican el Reglamento.
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2.4 Normas Sanitarias y Ambientales

En el ambito sanitario, el Centro Odontoldgico debe regirse bajo:

e Ministerio de Salud Publica (MSP)
o Ley Organica del Sistema Nacional de Salud
o Reglamento a la Ley Orgénica del Sistema Nacional de Salud.

e Organizacion Panamericana de la Salud (OPS)

La regulacion sanitaria exige de acuerdo a lo que indica el Art. 78 del

Reglamento a la Ley Orgéanica del Sistema Nacional de Salud:

“Obligatoriedad y uso de la historia clinica.- El uso y la aplicacién de la
historia clinica Unica seran obligatorios en las instituciones de salud que

integran el sistema.”

La historia clinica es un documento de caracter privado donde consta la
informacion tanto personal como de salud del paciente de manera

cronoldgica. Las secciones de la historia clinica son:

¢ Identificacion del Paciente

e Motivo de la Consulta

e Enfermedad Actual

e Antecedentes Personales y Familiares

e Revisiones
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Mercado Objetivo
3.1.1 Descripcion del Canton Daule

El cantén Daule tiene una extension de 475 km?y pertenece a la provincia
del Guayas. Cuenta con cuatro parroquias rurales: Juan Bautista Aguirre,
Laurel, Limonal y Las Lojas; ademas de dos urbanas que son Daule
(cabecera cantonal) y La Parroquia Satélite La Aurora, y también alrededor
de ciento ochenta pequefios recintos.

Figura No. 01 Division Politica del Canton Daule

GUAYAQUIL

. 1 smTonéﬂoou ‘,

Fuente: Pagina Web Gobierno Autonomo Descentralizado llustre Municipalidad del Cantén
Daule
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Se encuentra ubicado a 43 km de Guayaquil en la parte central de la

provincia del Guayas, limitado por lo siguiente:

e Al Norte: Cantdon Santa Lucia
e Al Sur: Guayaquil
e Al Este: Urbina Jado y Samborondén

e Al Oeste: Nobol y Lomas de Sargentillo

Su poblacién esta compuesta por 120.000 habitantes que se distribuyen

de la siguiente forma:

Cuadro No. 03 Poblacion del Canton Daule

POBLACION DEL CANTON DAULE
Parroquia Urbano | Rural Total
Daule 65.145| 22.363| 87.508
Juan Bautista Aguirre - 5.502 5.502
Laurel - 9.882 9.882
Limonal - 8.774 8.774
Las Lojas - 8.660 8.660
Total Poblacién 65.145| 55.181| 120.326

Fuente: Pagina Web Cant6n Daule. Elaborado por la autora

De los cuales, 25.000 habitantes de la zona urbana residen en la
Parroquia Satélite La Aurora, que es donde se localizara el Centro

Odontoldgico.

Las condiciones climaticas del sector estan influenciadas por las corrientes
marinas de Humboldt y la célida de El Nifio, lo que ocasiona que haya un
clima tropical sabana y monzén, con temperaturas elevadas la mayor parte

del afio (promedio 25°C aproximadamente).
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3.1.2 Ubicacion Geogréfica

Debido al gran crecimiento urbanistico y comercial en la Via a Daule, se
escogid el Centro Empresarial River Plaza que comercializa Fernarcon S.A.
ubicado en el Km. 13,5 de la Avenida Ledn Febres Cordero frente a la

urbanizacién La Joya, proyecto que sera inaugurado en Octubre del 2014.

Se adquirié una oficina de 78,20 m? en el primer piso alto del segundo

edificio de cuatro que construiran.

Figura No. 02 Ubicacion Geogréfica C. Empresarial River Plaza

Fuente: Google Maps.

3.1.3 Canales de Distribucién

El canal de distribucion es Directo, es decir el centro odontol6gico daré el

servicio directamente al cliente/paciente, no habra ningan tipo de
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intermediario, por lo que la empresa se encargard en su totalidad de la

comercializacion, transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos.

3.1.4 Categorias de Servicios Comercializados

Los servicios que se ofreceran se dividen en tres categorias:

1. Servicios Dentales para Niflos y Adolescentes
2. Servicios Dentales para Adultos

3. Servicios de Radiografias

Los servicios dentales tanto para nifios/adolescentes como adultos se
dividen en 2 tipos:

e Actividades de Morbilidad: aquellos servicios que tratan un cuadro
patolégico.

e Actividades de Prevencién: aquellos servicios que permiten prevenir
una posible enfermedad.

El siguiente cuadro muestra un resumen de las actividades odontologicas
del Ecuador mas solicitadas segun el sector y tipo de entidad, ademas de la

proporcion que corresponde a la provincia del Guayas:

Cuadro No. 04 Actividades Odontoldgicas, segun Sector y Entidad

32



Endo. | Exod. Ap. Fltor | Sellant.

Sector Publico 1.499.429 3.296.213 136.524 851.078 258.674 2.361.039 1.768.498 968.579 51.532 421.352 11.612.918

Sector Privado 49.945 67.205 12.653 25.794 16.017 34.092 15.892 30.811 14.661 6.305 273.375
Sin Fines de Lucro 31.391 39.969 6.928 17.732 7.049 16.485 8.181 6.286 5.881 2.532 142.434
Con Fin de Lucro 18.554 27.236 5.725 8.062 8.968 17.607 7.711 24.525 8.780 3.773 130.941

Total Actividades 1.549.374 3.363.418 149.177 876.872 274.691 2.395.131 1.784.390 999.390 66.193 427.657 11.886.293

Prov. Guayas 347.636 505.747 15.845 186.896 58.323 435.758 342.575 48.432 17.485 48.814 2.007.511
% Guayas 22% 15% 11% 21% 21% 18% 19% 5% 26% 11% 17%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). Elaborado por la autora.

Cuadro No. 05 Nomenclatura

Obt. Obturacion

Rest. Restauracion
Endo. Endodoncia

Exod. Exodoncia

Profi. Profilaxis

Ap. Flaor Aplicacién de Fluor
Sellant. Sellantes

# Rad. Dent. # Radiografias Dentales
# Cert. Odont.  # Certificados Odontolégicos

Fuente: Elaborado por la autora.

En base al cuadro se puede observar que para el sector privado con fines
de lucro la actividad de morbilidad mas demandadas son las de
restauraciones (calces de dientes/muelas), mientras que las actividad de
prevencion mas demandada es la de sellantes.
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3.1.5 Competidores Directos e Indirectos

Los competidores directos del Centro Dental son todos aquellos centros y
consultorios particulares de caracter privado que ofrecen servicios de
prevencion y morbilidad; mientras que los competidores indirectos son
aquellos establecimientos que brindan el mismo tipo de servicios a personas
con un menor poder adquisitivo como lo son los hospitales y sub-centros de
salud publicos, fundaciones y clinicas odontoldgicas de Universidades de
Guayaquil (Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil y Universidad

Estatal de Guayaquil).

En el sector de la Via a Daule no existen consultorios o centros dentales,
lo que crea una ventaja para el Centro, convirtiéndolos en pioneros para la
zona; sin embargo en zonas aledafias como Guayaquil y la Via a
Samnborondén existen centros y consultorios privados reconocidos, este
altimo apunta a un target alto. Las caracteristicas de los Competidores

Directos e Indirectos son las siguientes:

Competidores Directos:

e Centros Privados Dentales: Este tipo de centros cuenta con modernas
y cémodas instalaciones, con equipos de dUltima tecnologia y
materiales de calidad, profesionales capacitados, y tienen tiempo en el
mercado lo que les da ventaja ya que tienen su marca o nombre en la
mente del consumidor.

e Consultorios Particulares Privados Especializados: Estos consultorios
cuentan con un profesional altamente capacitado y especializado, con
instalaciones y equipos de ultima generacién, materiales de excelente

calidad y prestigios establecidos. Sin embargo, con precios mas
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elevados por lo que solo personas con un mayor poder adquisitivo

pueden pagar por estos servicios.

Competidores Indirectos: Principalmente para las personas de escasos

recursos.

Hospitales y Sub-centros de Salud Publicos: Existen hospitales y sub-
centros que atienden enfermedades dentales y tratamientos
preventivos, en espacios pequefios, rasticos, sin mucha tecnologia,
donde los pacientes deben esperar largas horas y con personal que
trabaja bajo presion.

Fundaciones Dentales: los centros dentales sin fines de lucro,
conformados como fundaciones, los cuales son subsidiados, lo que le
permite a los pacientes cancelar por un servicio mas econémico en
ambientes agradables, con personal capacitado y materiales
aceptados.

Clinicas Odontoldgicas de Universidades de Guayaquil: Ofrecen todo
tipo de servicios de manera gratuita, poseen instalaciones adecuadas,
y materiales actualizados y los pacientes son atendidos por los
estudiantes de la carrera de odontologia quienes son supervisados

por profesores especializados.

3.1.6 Términos de Intercambio

Los centros dentales y consultorios tienen servicios dentales con precios

de venta al publico establecidos, son tarifas fijas, que en ocasiones

disminuyen por descuentos, promociones o formas de pago. Existen

convenios con el IESS para atencion a sus afiliados. Hay consideraciones
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especiales para personas de escasos recursos que son conocidas o
recomendadas. Ademd&s, hay convenios para subsidios con entidades
publicas para una atencion a personas de escasos recursos, este ultimo no
sera aplicado por el Centro Dental debido a su ubicacion y target, sin
embargo no se descarta la idea en su momento de diversificacion o
estratégico (madurez) involucrarse en un negocio con un enfoque

comunitario.

Por otro lado, las personas que posean seguros que cubran tratamientos
dentales, y dependiendo del nivel de cobertura podran cancelar con éstos
hasta el 80% del servicio.

Debido a la gran oferta de servicios dentales en Guayaquil, la demanda y
la oferta se regulan solas, no existen reguladores de precios. Por lo que los
establecimientos privados establecen sus precios en base al mercado y al
costo principalmente de su mano de obra.

Los servicios dentales pueden ser cancelados en efectivo, cheques,

tarjetas de crédito, o seguros privados.

3.1.7 Representantes de la Demanda

Prospectos Compradores

La poblacion urbana de los habitantes del sector de la Via a Daule de
estratos econdmicos medios y medios altos que buscan servicios dentales de

calidad cerca de su residencia.
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Grupo Meta

Nifios, jévenes, hombres y mujeres con posibilidades econdomicas

moderadas que busquen servicios y trabajos dentales de calidad para

mantener una buena salud oral en el sector de la Via a Daule a precios

razonables.

3.2 Andlisis PEST

A continuacion se realiza un andlisis PEST para analizar el macro entorno,

en donde se analizaran los siguientes factores:

P: Politicos
E: Econdmicos
S: Social

T: Tecnolbgico

3.2.1 Factores Politicos

Recientemente se han retomado las negociaciones con la Unién
Europea para un posible Tratado de Libre Comercio, las cuales fueron
abandonadas en el 2009 por considerarse que los resultados no eran
favorables para el desarrollo del pais. (EFE, 2014)

Las ambiguedades en el Cédigo Penal con respecto a la penalizacion
a la mala practica profesional que aplica no solo a médicos y
enfermeros, sino también a cualquier profesion u oficio, amenaza a los

distintos profesionales de la salud, y crea una inestabilidad aun mas
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grande cuando se amenaza con la traida de especialistas del
extranjero.
e Inestabilidad e incertidumbre ante las propuestas de enmienda a la

Constitucion.

3.2.2 Factores Econdmicos

e EI actual Gobierno de nuestro pais genera desconfianza e
incertidumbre en los diferentes grupos de inversores tanto nacionales
como internacionales debido a la inestabilidad de las decisiones, por lo
gue conseguir financiamiento externo para los nuevos proyectos
resulta una tarea dificil.

e Actualmente organismos publicos como el Banco Nacional de
Fomento (BNF) y Corporacion Financiera Nacional (CFN) estan
otorgando créditos a los nuevos emprendedores a tasas de interés
gue van entre el 5% y el 15% dependiendo del tipo de crédito (Herrera
H., 2014).

e El alza de aranceles y las grandes limitaciones a las importaciones
representan una barrera ya que, muchos de los materiales de alta
calidad utilizados en odontologia son importados, por lo que al no
existir una oferta, se genera una escasez elevando los costos que
afecta negativamente al centro odontoldgico.

e Existe inestabilidad financiera debido al Proyecto de C6digo Monetario
y Financiero que se encuentra en revision, lo que tiene a los

inversionistas y otros actores con inquietudes.

3.2.3 Factores Sociales
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“El Ecuador se presenta como un pais con un crecimiento demografico
relativamente alto” (Direccion de Métodos, Andlisis e Investigacion,
2013). Si se continba con el mismo ritmo de crecimiento que se ha
venido presentando, es probable que la poblacion se duplique en 37
afos, lo que implicaria presiones sobre los servicios sociales y la
economia nacional.

Existe una tendencia hacia el cuidado de la higiene e imagen personal
en los ecuatorianos, lo que ha ocasionado el aumento tanto de la
demanda como de la oferta de centros estéticos, centros de belleza,
gimnasios, etc.

De acuerdo a la informacién proporcionada por el Instituto Ecuatoriano
de Estadisticas y Censos (INEC), hasta el mes de Abril del 2014 el
ingreso de una familia ecuatoriana de cuatro miembros con ingresos
mensuales de 1.6 salarios basicos, supera el costo de la Canasta
Basica en US$ 2,48.

No existe una cultura de ahorro, el guayaquilefio tiende a ser un

consumista que se deja llevar por las tendencias y la moda.

3.2.4 Factores Tecnholdgicos

Todavia es posible la importacion de equipos odontoldgicos de alta
tecnologia necesarios para el ideal funcionamiento del Centro, sin
embargo, los costos son elevados, lo que encarece aquellos de mejor
calidad (alemanes y americanos).

Hay acceso a la oferta de equipos odontolégicos en el mercado
internacional.

El avance tecnolégico en el pais es bajo, sin embargo, los
profesionales se especializan constantemente con lo Ultimo para

poder brindar a los pacientes un mejor servicio.
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3.3 Investigacion de Mercado

Para poder determinar las percepciones de los clientes potenciales y
ofrecer un servicio acorde a sus necesidades, se realizO un estudio de
mercado a través de una encuesta realizada a una muestra de la poblacién
de la Parroquia Satelital La Aurora (tanto a hombres como mujeres), que

conforma aproximadamente 25 urbanizaciones.

Para establecer el tamafio de la muestra se consider6 un Nivel de
Confianza del 95% y un error del 5%, el siguiente cuadro muestra las

variables a utilizar para el célculo de la muestra:

Cuadro No. 06 Variables para Calculo de Muestra

N Tamafo de la Poblacion | 25.000
Z Nivel de Confianza 1,96
e Error 0,05
P Variabilidad Positiva 0,5
Q Variabilidad Negativa 0,5
n Tamafio de la Muestra ?

Fuente: Elaborado por la autora.

Al reemplazar los valores a la férmula que se muestra a continuacion, se

obtiene el tamafo de la muestra:

Figura No. 03 Formula Tamafio de la Muestra

Zz*P*Q*N
(N*E*) +(Z°*P*Q)
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1,96%* 0,5 * 0,5 * 25.000
(25.000 * (0,06)?) + ((1,96)* * 0,5 * 0,5)

El tamafio de la muestra resulté 378,346, es decir que se debe encuestar

a 378 personas.

Ademas, se realizaron tres entrevistas a odontdlogos que laboran en
Centros Dentales y/o hospitales privados dentro del area de Odontologia,
para conocer sus opiniones Yy percepciones sobre la competencia,

necesidades de los Centros u hospitales y el mercado local.

3.4 Evaluacién de Mercados Potenciales

En base a los resultados de la encuesta se determin6 que los Mercados
Potenciales para el Centro Dental son todas aquellas personas desde nifios
hasta adultos, hombres y mujeres, que viven en la Via a Daule que buscan
una atencion preventiva y tratamientos dentales donde predomine la calidad
del trabajo y la experiencia/conocimiento de los profesionales (odont6logos),
ademas que les quede cerca y los precios sean accesibles, ya que son
personas preocupadas por su salud que tienen cortos espacios de tiempo
libre y horarios ocupados, teniendo muchas veces otras prioridades. El

siguiente grafico muestra las preferencias de los encuestados:
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Gréafico No. 01 Preferencias de los Consumidores

Preferencias de Consumidores

M Precio
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M Cercania
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Trabajo
M Instalaciones

Experiencia de
Odontélogos

Fuente: Encuesta

3.5 Andlisis de la Oferta y de la Demanda

3.5.1 Competencia Directa e Indirecta

En base al andlisis de distintos Centros, Consultorios Privados y
respuestas de los odontdlogos, se consideraron como competidores directos

a los siguientes Centros Dentales:

e Dental Laser: (Ciudadela Kennedy)
e Implant Laser: (Ciudadela Kennedy)
e Ecua Dental: (Urdesa Central)

e Implant Dental: (Edificio Equilibrium frente a Mall del Sol)

Todos estos Centros Dentales atienden a pacientes de clase media y

media alta, cuentan con equipos de tecnologia, profesionales en el area de la
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odontologia, ambientes agradables, atencién amable, con precios similares,
sin embargo muchas veces cuentan con poco personal especializado, donde
uno solo tiene o quiere cubrir todas las especialidades posibles (mayor

comision).

Como competencia indirecta se establecieron:

e Hospitales y Sub-centros de Salud Publicos
e Fundaciones Dentales

¢ Clinicas Odontologicas de Universidades de Guayaquil.

3.5 2 Demanda Insatisfecha

Existe una demanda insatisfecha en cuanto a la calidad de la atencion,
tanto los odontdlogos como pacientes de distintos Centros Dentales
coinciden en que la atencion o los servicios no son de excelencia, de los
encuestados solo el 24% indicaron que han encontrado Excelentes los
servicios de Centros Dentales, el 63% los considera Buenos y el 13%
restante ha tenido una mala experiencia. Por lo que podriamos concluir que

existe una demanda descontenta del 76%.
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Gréafico No. 02 Percepcion de la Atencion en Centros Dentales

Percepcion de la Atencidn
250
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e
B Cantidad 86 222 41 3

Fuente: Encuesta

Ademas, en base a los resultados de las entrevistas, existen Centros
Dentales que trabajan honestamente, sirviendo a la comunidad, mientras que
hay otros que engafian a los pacientes para realizarles tratamientos mas
caros que muchas veces son innecesarios. También, existe por parte de los
odontblogos disconformidad con respecto a la preparacion de los
profesionales, alegando que muchas veces a éstos les falta especializacion o
una mayor capacitacion, ya que se ven frecuentes casos de iatrogenias (acto

dafino provocado por una mala practica dental).

Por otro lado, la cercania y comodidades del lugar (disponibilidad de
parqueos, accesos) es muy importante, dando como resultados que un 93%

de los encuestados lo considera de esa manera.
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Gréafico No. 03 Importancia de Cercania de Centro Dental

Importancia de Cercania

%
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Fuente: Encuesta

3.5.3 Necesidades del Consumidor

Los resultados de las encuestas indican que los potenciales pacientes
buscan Centros Dentales donde lo elemental sea la calidad del trabajo con
precios accesibles. En el siguiente cuadro se muestran las preferencias de
los potenciales consumidores en base a los resultados mas altos de las

encuestas:

Cuadro No. 07 Necesidades del Consumidor

Precio Estimado Restauraciones (Calce de Muelas) Entre $21,00 y $30,00 55%
Caracteristica mas Importante en un Centro Dental Calidad del Trabajo 27%
Servicio mas Buscado Limpiezas Dentales 39%
Mayor Frecuencia de Asistencias al Afo Entre 1y 2 Veces al Afio 54%
Nivel de Importancia de la Cercania del Lugar Muy Importante 93%
Importancia Nifios se atiendan por un Odontopediatra Si 100%
Cobertura de Tratamientos Dentales No 74%

Fuente: Encuesta. Elaborado por la autora.
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3.5.4 Publico Objetivo

Los potenciales clientes que se pretenden acaparar son los siguientes:

Habitantes de la Via a Daule.

2. Empleados de las distintas oficinas, almacenes, colegios y demas
trabajos que se encuentran en la zona.

3. Transeulntes que se encuentren en el area y estan en busca de un
servicio dental de calidad.

4. Personas que a pesar de vivir un poco mas lejos (Via a Samborondon,
Via a Salitre), al enterarse de la existencia de un servicio de calidad,

estén dispuestos a movilizarse.

El tipo de paciente al que se pretende llegar es un individuo profesional,
soltero o con hijos, con recursos econémicos, preocupado por su salud
dental y la de su familia que busca un lugar donde sea bien atendido, de

manera profesional y ética.

3.5.5 Perfil del Paciente

Los pacientes a quienes se atenderian cumplen con las siguientes

caracteristicas:

e Habitantes principalmente de la Via a Daule.
e Hombresy Mujeres
¢ Nifios, jovenes y adultos desde los 6 meses de edad en adelante.

e Estratos sociales medio y medio alto.
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Habitos de Consumo:

e Personas preocupadas por la salud oral.

e Pacientes que buscan una buena atencién de calidad.

e Clientes que buscan personal ético y capacitado.

e Buscan establecer una fidelidad con su centro de confianza.

e Consideran importante la facilidad de acceso y apariencia/estética del
lugar.

e Con un poder adquisitivo moderado/alto (mayor a dos salarios

minimos vitales) para pagar por servicios privados.

3.6 Andlisis de las 4P’s

3.6.1 Producto - Servicio

El servicio que se ofrecera es de tratamiento y prevencion oral de forma
personalizada, distinguido tanto por la calidad del servicio debido a la
preparacion de sus profesionales y buen material como a la infraestructura
gue corresponde al uso de equipos de alta tecnologia y espacios comodos y

relajantes.

El primer servicio antes de realizar cualquier actividad es la Primera
Consulta, que se brinda al paciente la primera vez que asiste al Centro por

una determinada enfermedad o accion de salud. (Yunga, 2011)
La Primera Consulta es tanto para nifios/adolescentes como para adultos

y son distintas para cada categoria. Este servicio se distinguira por la relacion

calidad que se entablara con el paciente como se describen a continuacion:
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Consulta de Nifios — Especialista: Odontopediatra:

Se contard con un especialista en salud oral para nifios, quien en la
primera visita interactuara con el paciente de modo que éste se sienta
comodo (esto dependerd de la edad y el temor que sienta hacia los
dentistas), se le abrir4 una historia clinica dental, se evaluara la salud oral y
general, se les ensefiardn técnicas y cuidados dentales (de ser necesario) y
recibira de manera gratuita un servicio de limpieza simple y un pequefio
obsequio estimulante (para los mas pequefios). Esta primera consulta solo
se pagara una vez, tendra un costo unico, y tendrd una duracién aproximada

de 30 minutos.

Consulta de Adultos — Especialista: Odontélogo

Para los adultos se contard con un odontdlogo con experiencia a quienes
en la primera visita se les abrira una historia clinica dental, se evaluara la
salud oral y general, se les explicaran las inquietudes y cuidados (que sean
necesarios) y se les realizara una limpieza simple gratuita. De la misma
manera que en la consulta de nifios es un servicio necesario en la primera

visita con un costo establecido y con una duracién estimada de 30 minutos.

Un paciente toma una primera cita no solo para una revisién general, sino
por un trabajo que busca realizarse (especifico), por lo que luego del
diagnéstico (consulta primera vez) y en base a los resultados de las
evaluaciones se procedera a realizarlo, a sugerir el indicado o no realizar

ningun tratamiento.

Para las siguientes visitas (posteriores) a la primera consulta, solo se

realizard una revision general del problema o requerimiento y se procedera
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con el servicio necesario el cual tendré tarifas fijas establecidas que variaran

dependiendo del trabajo.

Las actividades de morbilidad y prevencion que se ofreceran en el centro

odontoldgico son las siguientes:

Operatoria: Trata dientes afectados por caries, traumatismos,
erosiones y cualquier problema o defecto congénito devolviendo la
estética y salud a los dientes. Los siguientes tratamientos de este tipo

seran brindados:

Blanqueamientos Dentales: Técnica utilizada para aclarar las
pigmentaciones de la superficie del esmalte dental.

Carillas: Prétesis de resina o porcelana que se adhieren en la
superficie anterior de dientes manchados, fracturados,
desalineados, desgastados, separados o0 desiguales para
darles una apariencia estética agradable.

Incrustaciones: Restauraciones para reparar dientes posteriores
con caries leves o moderadas.

Profilaxis

Restauraciones

Prétesis Dentales: Colocacion de piezas dentales artificiales para
sustituir dientes perdidos o ausentes para devolver la estética a la
boca. Los tipos de tratamientos que se ofreceran son los siguientes:

o Prétesis Fijas: Dientes artificiales fijos que se colocan sobre

implantes.

o Protesis Removibles: Se las pone y saca
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o Prétesis Total: removible de manera total para los desdentados.

e Endodoncia: Tratamientos en nifios (dientes de leche)para recuperar
los dientes en mal estado por un golpe, caida o casos severos de
caries. Por lo que se eliminara parte de la pulpa de los dientes
temporales para luego reconstruirlos o rellenarlos con los siguientes

tratamientos:

o Pulpectomia (Relleno)

o Pulpotomia (Reconstruccién)

e Extracciones: Extirpacion quirdrgicas simples de dientes y/o muelas
con técnicas indoloras (cuando sea necesario). La Unica extraccion

que se realizara es la que sigue:

o Extracciones de Terceros Molares (Muelas del Juicio)

e Odontopediatria: Se trataran y ensefiardn a los nifios y adolescentes
sobre la prevencion y buen cuidado de la salud oral desde temprana

edad para evitar problemas de adultos.

o Todo tipo de servicio odontologico a nifios de entre 4 y 12 afios

de edad y adolescentes de entre 13 y 18 afios de edad.

e Ortodoncia en Nifios: Aplicada para prevenir la aparicion de mal
oclusiones que eviten el uso de tratamientos prolongados y costosos

de adultos, por lo que mediante la oportuna deteccion y control de
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deformantes hébitos (succion de pulgar y respiracion bucal y
protraccion lingual, reequilibracion de la mordida, entre otros) se los

eliminara mediante la utilizacion de placas o aparatos.

o Ortodoncia Preventiva: Detecciéon y Control
o Fabricacion de aparatos ortodonticos preventivos para nifios

hasta los 12 afios de edad.

e Periodoncia: Trata los problemas o molestias en encias, como
sangrado de encias, inflamacion, sensacién de mal aliento y a veces
hasta con dolor. Por lo que, con este tipo de actividad se eliminara la
placa y el sarro para restablecer la salud oral con los siguientes

tratamientos:

o Detartrajes
o Raspado y Alisado.

e Radiografias:

o RX Periapical: radiografias donde se colocan placas en la boca
para tomar impresiones completas (imagenes) de uno o dos
dientes.

o RX Aleta de Mordida: radiografia intraoral que ademas permite
obtener imagenes de dientes superiores o inferiores.

o RX Oclusal: radiografia que permite obtener imagenes para
observar ubicacién y desarrollo de piezas dentales en maxilares

superiores e inferiores.
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3.6.2 Precio

Niveles de Precios

No existe una brecha significativa entre los precios del Centro con los de
la competencia. Lo que se busca es ser competitivo a nivel de calidad y
servicio, manteniendo precios similares a la competencia (no perjudicar al
mercado local).El siguiente cuadro muestra los precios que se cobraran por

los distintos servicios en el primer afio:

Cuadro No. 08 Precios de Venta de Servicios del Centro

$ 30,00 $ 30,00
$ 25,00 $ 35,00
$ 30,00 $ 40,00
$ 65,00 $ 180,00
$ 20,00 $ 150,00
$ 35,00 $ 30,00
$ 40,00 $ 35,00
$ 60,00 $ 120,00
$ 100,00 $ 70,00
$ 100,00 $ 80,00
$ 120,00 $ 120,00
$ 40,00 $ 40,00
$ 40,00 $ 40,00
$ 150,00 $ 180,00
$ 50,00 $ 180,00
$ 80,00 $ 280,00
$ 100,00

$ 100,00

Fuente: Elaborado por la autora.
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Para demostrar la similitud de los precios entre los distintos competidores
se realiz6 una comparacion de los precios que tiene la competencia de dos

de los servicios mas comunes que se presentan en pacientes:

Cuadro No. 09 Precio Venta al Publico (PVP) de la Competencia

Centro Dental Restauracién Limpieza
Resina Simple
Dental Laser $ 28,00 $ 40,00
Implant Laser $ 40,00 $ 70,00
Ecua Dental $ 40,00 $ 30,00
Implant Dental $ 35,00 $ 30,00

Fuente: Elaborado por la autora.

Margenes de Ganancia

Los margenes de ganancia en el sector de la salud privada son altos
(entre el 100% y 300%). Sin embargo, el Margen Bruto de Utilidad por
servicio para el Centro se encuentra entre el 65% y el 75%, globalmente éste
se encuentra en el 67%. Este margen no es tan alto, pero igual permite
realizar pequefias promociones por ciertos servicios para darse, a conocer y
atraer a los clientes en los primeros afios del negocio y en ocasiones

determinadas.

La utilidad del negocio serd menor en comparacion a los centros del
mismo tipo, sin embargo con la ventaja de la calidad del servicio se espera
lograr economias de escala que permitan mantener una sostenibilidad en el
tiempo, creando un negocio rentable y atractivo, que ademas genera
satisfaccion profesional para las personas involucradas debido al

reconocimiento que se lograria; es decir:
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Gréafico No. 04 Rentabilidad y Sostenibilidad en el Tiempo.

Buena Mayor Economia Reconocimiento Sostenibilidad
Calidad Volumen de Escala en el Tiempo

Fuente: Elaborado por la autora.

Proyecciones de Mercado

Se asume que no habran politicas que puedan afectar considerablemente
la economia del pais en los préximos 5 afios, manteniéndose la inflacion en
un solo digito, se estiman las ventas y el crecimiento considerando los

siguientes supuestos y demanda de los servicios:

1. Para el primer afio se espera acaparar el 3% del mercado (de los
25.000 habitantes) e incrementar en 1% anualmente hasta abarcar al
10% del mercado total. (Anualmente aumentaran los pacientes en 175
adultos y 75 nifios/adolescentes).

El 70% de los pacientes seran adultos y el 30% nifios/adolescentes.

3. El 50% de los pacientes (adultos y nifios) que necesiten
restauraciones buscaran con Resina y el otro 50% con lonémero.

1. En nifios/adolescentes:
1.1.Limpiezas: deben realizarse minimo 1 vez al afo, por lo que el

30% de los pacientes nuevos se realizara una limpieza adicional
(a la primera consulta) y todos los pacientes antiguos acudiran 1

vez al aflo por este servicio.

54



1.2. Sellantes: sera un servicio necesario para el 50% de los pacientes
que se realicen restauraciones, el cual incrementara en un 20%
anual.

1.3.Restauraciones: el 70% de los pacientes presentara un caso de
éstos, aumentando anualmente en un 20%.

1.4.Extracciones: se estima que el 3% de los pacientes vendrd por
este servicio, servicio que se incrementa en un 10% anual.

1.5.Mantenedor de Espacio: Servicio requerido por el 5% de los
pacientes e ird incrementando cada afio en un 10%.

1.6. Arco Lingual: Servicio que solicitaré el 1% de los nuevos pacientes
en el primer afio e incrementara en un 10% anualmente.

1.7.Corona Metalica: Servicio que buscara el 10% de los pacientes en
el primer afio e incrementara en un 10% anualmente.

1.8. Pulpotomia: Sera un servicio que adquirira el 2% de los pacientes
e ird incrementandose en un 10% anualmente.

1.9.Se presentara un caso anual de: Limpieza Profunda, Trampa de
Dedo, Lipbomper, Placa Miorelajante y Placa Onicofagia.

En los Adultos:

2.1.Restauraciones: el 70% de los pacientes buscara este servicio el
cual incrementara anualmente en un 20%.

2.2.Endodoncias, Carillas y Coronas de Porcelana: Servicio necesario
para el 5% de los pacientes con incremento anual del 10%.

2.3.Limpiezas: El 50% de los pacientes nuevos buscara este servicio
adicional al recibido con la primera consulta, pacientes (antiguos)
vendran una vez al afio por este servicio y un 20% adicional de
éste vendra por una segunda limpieza.

2.4.Blanqueamientos: En el primer afio sera un servicio solicitado por
el 30% de los clientes y anualmente representara el 25% de los

nuevos pacientes mas el 20% de los pacientes antiguos.
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2.5.Corona Porcelana: El 5% de los pacientes buscaré este servicio el
cual aumentara en un 10% anualmente.

2.6. Extracciones: El 1% de pacientes vendra por extracciones simples
y los 2% por extracciones terceros molares, los cuales
aumentaran en un 10% anualmente.

2.7.Placa Bruxismo: Se presentaran 2 casos en el primer afio e ira
aumentando en un 10% anualmente.

2.8.Se presentara un caso anual de corona metal de porcelana, placa
miorelajante, protesis removible, fija y total e incrustaciones.

3. Para los servicios de Radiografia:

3.1.RX Periapical Nifios: Se estim6 que el 50% de los pacientes que
necesiten de Restauracion con Resina, mas el 100% de los
pacientes que soliciten Pulpectomia y Pulpotomia necesitaran de
una radiografia de este tipo.

3.2.RX Periapical Adultos: Se estimé que el 50% de los pacientes que
busquen Restauracion con Resina y Endodoncia Uniradicular,
mas el 100% de los pacientes que requieran Extraccién Simple y
Extraccion de Terceros Molares necesitaran de esta radiografia.

3.3.RX Aleta de Mordida Nifios: Se considera que el 100% de los
pacientes nuevos debe realizarse una radiografia de éstas.

3.4.RX Aleta de Mordida Adultos: Se calculd que la mitad de los
pacientes nuevos necesitara de una radiografia como ésta y el
10% de los pacientes antiguos.

3.5.RX Oclusal Nifios y Adultos: Se estimé que solo un paciente

necesitara de una radiografia de este tipo.

3.6.3 Plaza
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La Plaza (Punto de Venta) para brindar los servicios del Centro Dental
sera en el Centro Empresarial River Plaza, Primer Piso Local C-1.

El local estara debidamente acomodado con una sala de espera con dos

sectores:

e Sector Infantil: Estara divertidamente decorado y desinfectado para los
mas pequefios. Este a su vez estara dividido en un area para nifios y
otro para nifilas, ambos contaran con mesas y sillas infantiles de
personajes para cada género; cada mesita contard con crayones,
lapices de color, cuadernos de colorear y demas actividades para que
los mas chicos esperen entretenidamente.

e Sector de Adultos: Decorado de una manera relajante con plantas y
estantes agradables, ambientado con musica clasica, revistas de
actualidad de distinta indole, aroma agradable y servicio de bebidas
no alcohdlicas refrescantes dependiendo de la hora como agua, jugos

naturales o café para que la espera sea amena y placentera.

Esto permitird que desde que ingresan al Centro reciban una atencion

agradable, creando expectativas en el cliente.

Por otro lado, la cercania al mercado y las facilidades de acceso son
importantes, ya que si éstas no existen, sera imposible para el centro darse a

conocer, crecer y ser sostenibles en el tiempo.
La zona donde funcionara el centro es urbana, en crecimiento, transitada,

con varias vias de acceso, de facil ubicacion y con comodidades de parqueo
y traslado. Por lo que, el cliente encontrara:
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e Cercania: un lugar cercano al cual dirigirse en caso de molestia o
problema.

e Calidad: un servicio con excelente atencion dandoles confianza, de
manera personalizada, eficiente y comoda, lo que permitira que
incluso pacientes que vivan mas alejados rompan las barreras de la
distancia y se dirijan al centro.

e Acceso: varias vias de acceso, en buen estado, con parqueo Yy
facilidades para llegar.

e Presencia y Visibilidad: no solo con la infraestructura y tecnologia
adecuada, sino también agradable y esté altamente capacitado, a la
vista (no escondido) y de facil acceso hasta para las personas que

menos se orientan en la ciudad.

3.6.4 Promocidn

Estrategias de Posicionamiento

Para posicionarse en el mercado se utilizara la estrategia de
Diferenciacibn que se basara en brindar un servicio personalizado,
especializado y ético en un ambiente agradable y relajante (para ser un lugar
al que muchos tienen temor), que permita a los clientes tener una
experiencia distinta a la de cualquier otro lugar. Se les ensefara sobre los
cuidados e importancia de la higiene oral, haciendo énfasis en los beneficios
de la misma, se les explicara a los pacientes los motivos de los trabajos que
se realicen de una manera didactica y utilizando términos comunes para que

puedan comprender y aprender sobre éstos.
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Se trabajard en una estrategia de Calidad y Calidez Humana, es decir
tener un personal que no solo reciba una buena atencidon en términos
odontologicos sino también en el ambito humano (vocaciéon humana para el
bienestar integral del paciente), creando un lazo de absoluta confianza entre

paciente-empresa.

Caracteristicas de la Campafa

La Campafia Publicitaria estara dirigida a los adultos en un primer plano
quienes son los que acudiran al Centro o a su vez llevaran a sus hijos para
que sean atendidos. En un segundo plano también se enfocara en los nifios
y adolescentes puesto que como se ha podido observar en el diario vivir
también ejercen cierto nivel de presion en sus padres para que les compren
o soliciten bienes o servicios. Por lo que, debera estar enfocada tanto para

jovenes como adultos.

Con respecto a los adultos se ofreceran al principio promociones por
apertura y posteriormente se otorgaran cada cierto tiempo incentivos,
promociones, concursos que motiven a los clientes, sin desmejorar la calidad

y el servicio que lo caracterizara.

En relacion a los nifios, se buscara un convenio con el Municipio de Daule
para poder promover campafias de Salud Oral, donde los nifios y
adolescentes aprendan sobre la importancia de un buen cuidado desde
temprana edad para prevenir futuros problemas. Ademas, se llevara a cabo
una pequefia campafia en la zona enfocada hacia los nifios para que de
manera interactiva puedan aprender y a su vez también los padres

permitiendo al Centro darse a conocer.
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Promocién de Ventas

Las promociones y beneficios que reciban los adquirientes de los distintos

servicios seran:

e Un beneficio adicional en la atencién y servicio que comUnmente no
se ve en otros centros del mismo estilo y target.

e Descuentos por atenciones familiares.

e Descuentos por atenciones frecuentes.

e Promociones en servicios nuevos 0 mejorados (en caso de
requerirlos).

e Oportunidad de ganar parcialmente o totalmente algin servicio
sencillo mediante la participacidn en distintos eventos o concursos que
puedan promoverse en web o en local.

e Promociones por festividades locales o fechas especiales.

e Detalles (regalitos) para nifios por mantener un buen comportamiento

durante la consulta.

Es importante hacer énfasis que la promocion en cualquier tipo de servicio
sera aplicable, ofrecido o sugerido solamente a pacientes que lo necesiten,
no se pretenderda vender un servicio con el fin de obtener mayores ingresos,
motivo por el cual, al cliente se le explicara siempre de manera sustentada el

servicio que requiera.

3.7 Andlisis FODA

A Continuacion se enlistan los elementos que conforman la matriz FODA:
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Fortalezas

Instalaciones nuevas, modernas y equipadas con tecnologia de punta.
Servicio personalizado y altamente capacitado.

Personal consciente de las necesidades de los clientes-pacientes.
Materiales de buena calidad que garantizan el trabajo.

Facil acceso y ubicacion estratégica con cémodos parqueos para
clientes.

Se tiene capital suficiente (propio) para financiar el proyecto completo.

Oportunidades

Incremento de la poblacion residente en la zona debido al crecimiento
de las urbanizaciones privadas (zona en desarrollo).

Poblacién preocupada por su salud y apariencia fisica.

Apoyo por parte del Municipio para promover campanas.

Aumento de escuelas y colegios en el sector.

Escasez de centros odontolégicos en el sector.

Debilidades

El Centro es nuevo, no conocido y no tiene un prestigio establecido.
Lejano para sectores fuera de la Via a Daule e incluso de la Via a
Samborondon.

Sector en crecimiento que podria generar un exceso en la demanda.
Centro no cuenta con profesionales especializados en todas las ramas

de la odontologia.

61



Limitaciones de espacio y de expansion al encontrarse en un centro
de negocios donde las demas oficinas se encuentran vendidas en su
totalidad.

Amenazas:

Gobierno imponga leyes de nacionalizacion de los centros privados.
No encontrar asistentes de odontologia acorde a la filosofia de la
empresa.

Creacion de grandes centros odontoldgicos.

Leyes gubernamentales excesivas que dificulten a los odont6logos

trabajar de manera autbnoma e independiente.

3.7 1 Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFI)

La Matriz de Evaluaciéon de Factores Internos (EFI) sirve como método de

analisis y evaluacion de los factores internos del centro: las fortalezas y las

debilidades. Para elaborarla se consideraron los siguientes pasos:

1.
2.

3.

Se seleccionaron las cuatro fortalezas y debilidades mas relevantes.
Se les asignd un valor entre 0,00 y 1,00 para indicar la importancia
relativa de alcanzar el éxito de la compainiia (el total de todos los pesos
suma 1).

A cada fortaleza y debilidad se le asigno una calificacion de acuerdo a
lo que cada una representa para la empresa. La siguiente tabla

muestra los valores de calificacion:

Cuadro No. 10 Calificacion para Matriz EFI
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Valor Calificacién Calificacion

Debilidad Mayor 1
Debilidad Menor 2
Fuerza Menor 3
Fuerza Mayor 4

Fuente: Elaborado por la autora
4. Se multiplico el peso de cada factor por la calificacion para obtener un
valor ponderado, que se sumaron para determinar el total, obteniendo

asi la matriz como se demuestra a continuacion:

Cuadro No. 11 Matriz EFI

MATRIZ EFI
Factores Criticos para el Exito Peso  Calificacion Ponderado
Fortalezas
1. Instalgmones nuevas, modernas y equipadas con 0.10 3 0.30
tecnologia de punta.
2. Servicio personalizado y altamente capacitado. 0,20 4 0,80
3. M_aterlales de buena calidad que garantizan el 0.10 3 0.30
trabajo.
4. Facil acceso y ubicacion estratégica con comodos 0.20 4 0.80
parqueos para clientes.
Debilidades
1. EI_ Qentro es nuevo, no conocido y no tiene un 0.05 1 0.05
prestigio establecido.
_2. Lejano para sectores fuerg de la Via a Daule e 0.10 2 0.20
incluso de la Via a Samborondon.
3. Centro no cuenta con profesionales especializados
. 0,10 2 0,20
en todas las ramas de la odontologia.
4. Limitaciones de espacio y expansion al encontrarse 0.15 5 0.30
en un centro de negocios.
TOTAL 1,00 2,95

Fuente: Elaborado por la autora.
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La calificacion obtenida es de 2,95 que denota que el centro se encuentra
sobre la media; lo que significa que puede hacer frente a sus distintas

debilidades a través de sus fortalezas.

3.7.2 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

La Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE) sirve por el contrario
como método de analisis y evaluacién de los factores externos del centro: las
oportunidades y las amenazas. Los pasos para elaborarla fueron similares a
los de la Matriz EFE, pero en este caso se evaluo6 el nivel de respuesta de la
empresa ante las diferentes amenazas y oportunidades. El siguiente es el

cuadro con las calificaciones para valorarlas:

Cuadro No. 12 Calificacién para Matriz EFE

Niveles de Respuesta Calificacion

Excelente 4
Sobre el Promedio 3
En el promedio 2
Deficiente 1

Fuente: Elaborado por la autora.

La Matriz EFE se presenta en el siguiente cuadro:
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Cuadro No. 13 Matriz EFE

MATRIZ EFE
Factores Criticos para el Exito Peso Calificacion ~ Ponderado
Oportunidades
1. Incremento de la poblacion residente en la zona
debido al crecimiento de las urbanizaciones privadas 0,25 2 0,50
(zona en desarrollo).
2. Apclyo por parte del Municipio para promover 0.10 3 0.30
campanas
3. Aumento de escuelas y colegios en el sector. 0,05 3 0,15
4. Escasez de centros odontoldgicos en el sector. 0,20 3 0,60
Amenazas

1. Goblerr_10 imponga leyes de nacionalizacién de los 0.05 5 0.10
centros privados.
2_. No,encontrar asistentes de odontologia acorde a la 0.10 3 0.30
filosofia de la empresa.
3. Creacion de grandes centros odontolégicos. 0,20 2 0,40
4. Leyes gubernamentales que impidan a los

. . ; . 0,05 2 0,10
odontdlogos trabajar de manera libre y autbnoma.

TOTAL 1,00 2,45

Fuente: Elaborado por la autora.

Tomando el resultado de la matriz de 2,45 se puede determinar que el
centro odontologico tiene un buen nivel de respuesta ante las diferentes
oportunidades y amenazas que se puedan presentar. Sin embargo, es
importante tener en consideracion en el mediano plazo una expansion del
lugar si continda el crecimiento de la zona ya que, ocasionaria un aumento

en la demanda.

Cuadro No. 14 Matriz FODA
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MATRIZ FODA

Fortalezas

Debilidades

1. Instalaciones nuevas, modernas
y equipadas con tecnologia de
punta.

1. El Centro es nuevo, no conocido
y no tiene un prestigio establecido.

2. Servicio personalizado vy
altamente capacitado.

2. Lejano para sectores fuera de la
Via a Daule e incluso de la Via a
Samborondon.

3. Materiales de buena calidad que
garantizan el trabajo.

3. Centro no cuenta con
profesionales especializados en
todas las ramas de la odontologia.

4. Féacil acceso y ubicacion
estratégica con codmodos parqueos
para clientes.

4. Limitaciones de espacio vy
expansion al encontrarse en un
centro de negocios.

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

1. Incremento de la poblacién
residente en la zona debido al
crecimientode las
urbanizaciones privadas.

2. Apoyo por parte del Municipio
para promover campanias.

3. Aumento de escuelas vy
colegios en el sector.

4, Escasez de centros
odontoldgicos en el sector.

El aumento de la poblacién crea
mayor demanda que busca centros
con buena ubicacion y acceso. (O1,
F4).

Realizar campaifas de
concientizacion de salud oral desde
temprana edad. (02, F2).

El sector en crecimiento es un
factor que acorta distancias ya que
aumenta el niumero de personas y
negocios. (01, D2).

Promover el centro para darse a
conocer y posicionarse en el sector.
(04, D1).

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

1. Gobierno imponga leyes de
nacionalizar centros privados.

2. No encontrar asistentes de
odontologia acorde a la filosofia
de la empresa.

3. Creacion de grandes centros
odontoldgicos.

4. Leyes gubernamentales
excesivas que dificulten a los
odontodlogos trabajar de manera
autonoma e independiente.

La buena atencion del centro no
podra ser comparada con grandes
centros. (A3, F2).

La preparacion de los profesionales
permitira hacer frente a las
imposiciones o0 a los requisitos
gubernamentales. (A4, F2).

Los pocos especialistas seran mas
exigentes y buscaran asistentes
muy capacitados. (A2, D3).

En el mediano plazo, la “lejania”
impedira la creacion de grandes
centros. (A3, D2).

Fuente: Elaborado por la autora.
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CAPITULO IV
ANALISIS OPERATIVO

4.1 Localizacion

La seleccion del lugar fisico para establecer el centro odontologico es muy
importante ya que, si no se encuentra bien ubicado, con facilidad de
estacionamiento y accesibilidad, no habra afluencia de pacientes.

Para escoger el lugar adecuado no se considerd solo el corto plazo sino
también el largo plazo, puesto que si una alternativa es atractiva ahora, en el
futuro puede que no lo sea, por lo que el centro se establece en una zona

que esté en crecimiento lo que permita ser sostenibles en el tiempo.

La localizacion tiene dos etapas: la macro localizacion y la micro
localizacion. La primera define mediante el uso de distintos factores: la
ciudad y provincia donde se va a desarrollar el proyecto, la segunda
determina la ubicacién exacta del lugar dentro de la ciudad escogida.

4.1.1 La Macro Localizacion

En la provincia del Guayas existen 50 Centros de Salud, de los cuales 42
se encuentran en la ciudad de Guayaquil y 1 en Samborondén como se

presenta en el siguiente cuadro:
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Cuadro No. 15 Establecimientos sin Internacién: Centros de Salud

Provincia del Guayas

Ciudades Cantidad
Guayaquil 42
Duran

Samboronddn

Alfredo Baquerizo Moreno
Colimes

Pedro Carbo

Santa Lucia

Total Guayas 50

P PR R PP W

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Elaborado por la autora.

Como se puede observar, la mayoria de los centros se encuentran en la
ciudad de Guayaquil sin embargo, en el sector de Samborondén y Daule son
escasos. Por lo que con respecto a la macro localizacion, se establecié en la
provincia del Guayas, en la zona urbana Parroquia Satélite del Canton Daule
(Via a Daule) debido a que es un sector con un crecimiento poblacional
acelerado, por lo que existe gran oferta y demanda. En el sector, hasta el
kilbmetro 26, los proyectos urbanisticos han comenzado a crecer con fuerza,
cada dia son mas las urbanizaciones y centros comerciales, empresariales y
educativos que se construyen ya que las personas van en busca de
seguridad, ademéas de que disponen de facilidades de financiamiento
(Instituciones Financieras, Seguro Social y Corporacion Samborondon).

Ademas de que los inversionistas habitan en zonas aledafas.
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4.1.2 La Micro Localizacién

El centro odontolégico estara ubicado en el Km 13,5 de la Via a Daule, en
el Centro Empresarial River Plaza (frente a la Urbanizacion La Joya) en el
primer piso alto. Es una zona que no cuenta con centros del mismo tipo,
tiene dos accesos directos en excelentes condiciones: por la Perimetral o por
la Via a Samborondéon (Ledn Febrés Cordero), en sus alrededores se
encuentran gasolineras, colegios, numerosas urbanizaciones privadas y
centros comerciales, ademas de contar con redes estables de servicios
basicos como electricidad, agua potable, telefonia, telefonia mévil, internet,

etc.

La zona cuenta con:

e Disponibilidad de Mano de Obra,
¢ Vias en buen estado para el abastecimiento de la materia prima,
e Cercania al Mercado y Facilidad de Acceso, y

¢ Disponibilidad de Sistemas de Apoyo (Servicios Basicos)

El lugar donde se encontrara el centro cuenta con 78,20 m? y estara

dividido en 6 partes:

1. Recepcién (21 m?): donde la recepcionista se encargara de recibir a
los pacientes hasta que ellos sean atendidos.

2. Consultorios (9,50 m?y 9,49 m?): los odontdlogos y sus asistentes
atenderan a los pacientes.

3. Oficina Administrativa (8,05 m?): donde se encontrara el administrador

y gerente.
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4. Cuarto de Esterilizacién (7,92 m?): funcionara la esterilizacién de los
instrumentos utilizados por los odontélogos.

5. Cuarto de Radiologia (7,05 m?): se realizaran la toma de Rayos X.

6. Bafio (2,10 m?).

Los permisos necesarios para su funcionamiento legal son los siguientes:

e Permiso de Funcionamiento

e Permiso de Bomberos

e Registro Sanitario

e RUC y comprobantes autorizados

e Pago de Patente e Impuesto Predial
e Permiso Municipal

e Carnet de Salud (para los odontélogos)

El sector tiene un clima tropical lo que permite mantener una temperatura
calida en la mayor parte de los meses. Sin embargo, por encontrarse cerca al
Océano Pacifico, éste hace que las corrientes de Humboldt (fria) y de El Nifio
(célida) marquen dos periodos climéaticos diferenciados. El primero es seco y
fresco que abarca aproximadamente los meses de Mayo a Noviembre y el
segundo es humedo y lluvioso, con calor de trépico, que va entre los meses

de Diciembre a Abril. Este factor climatico no es influyente en la ubicacion.

4.2 Tamaiio del Negocio

Para determinar la dimension del negocio y los bienes inmuebles
necesarios se consideraron los resultados de las encuestas y para analizar

los factores:
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Demanda: De los 378 encuestados, el 93% indic6 que la cercania, el
servicio y experiencia del cuerpo médico es muy importante, por lo
que las oportunidades de éxito del centro son altas, la capacidad
méxima semanal de pacientes que puede atender el centro es de 220
clientes, cantidad determinada en base a las siguientes condiciones:

o Existirdn dos jornadas laborales diarias: de 8:00 — 13:00 hrs y
de 14:00 — 19:00 hrs.

o Cada turno tiene una duracion aproximada de 30 minutos, por
lo que habrian 11 turnos para la primera jornada y 11 mas para
la segunda.

o Se contard con 2 consultorios disponible para 1 odontélogo
cada uno, por lo que se puede recibir 22 turnos en cada jornada
(44 turnos en un dia laboral).

o Semanalmente, esto representa la atencion maxima de 220
pacientes y mensualmente alrededor de 880 pacientes (mes de

4 semanas).

Suministros e Insumos: Los insumos y suministros necesarios para el
Centro y los pacientes son minimos y pequefios, por lo que no
requieren de un gran espacio fisico; ademas de que se busca
mantener un stock minimo para 3 meses.

Equipos y Tecnologia: Los equipos necesarios para el funcionamiento
de los 2 consultorios caben perfectamente dentro de las distribuciones
del lugar, luciendo un ambiente armonico y agradable a la vista.
Financiamiento: Existe la disponibilidad monetaria para el
equipamiento del Centro, se cuenta con el capital propio necesario

hasta para una inversion maxima de US$500.000,00.
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Personal: Un Centro Dental no necesita de un grupo numeroso de
talento humano, necesita solo del personal necesario altamente
capacitado y motivado que busque crecimiento personal y profesional
para lograr el buen manejo y operacion del mismo. Por lo que, el

Centro contara con los siguientes colaboradores:

Cuadro No. 16 Requerimiento de Personal

2 Especialistas
2 Asistentes 6
1 Recepcionista
1 Conserje
1 Gerente 5
1 Administrador
Total Empleados 8

Fuente: Elaborado por la autora.

Los servicios contables, legales y publicitarios se manejaran
externamente (terceros) en los primeros cinco afos del negocio (etapa
introduccién/crecimiento).

Organizacion: la organizacion interna del Centro estara estructurada,
la comunicacién sera directa, se contard con mail interno para
mantenerse informados de los acontecimientos, se estableceran
manuales con politicas y procedimientos internos para un correcto

funcionamiento y manejo del lugar.

4.3 Descripcién del Servicio

72



El servicio que se ofrecerd es de atencion odontoldgica (prevencion y
tratamientos) a nifios, jovenes y adultos para mantener una buena salud oral
de manera personalizada y brindando un servicio especializado, ético y en un
ambiente comodo y agradable para personas de clase social media y media
alta. A través de la cadena de valor se muestra la forma en que se identifica
la ventaja competitiva de la empresa.

4.3.1 Cadena de Valor

La cadena de valor (modelo tedrico de Michael Porter) se basa en la

importancia de las actividades primarias y secundarias para el centro.

Grafico No. 05 Cadena de Valor

INFRAESTRUCTURA DEL CENTRO
RECURSOS HUMANOS B

GESTION DEL SERVICIO
DESARROLLO TECNOLOGICO

ABASTECI- |OPERACIO-| LOGISTICA |MARKETING
MIENTO NES INTERNA Y
VENTAS

FINANZAS

Fuente: (Slone, Dittmann, & Mentzer, 2012). Elaborado por la autora.

Actividades Primarias (Implicadas en la prestacién del servicio, venta y

post venta).

e Infraestructura del Centro: Desde un principio el centro contard con

instalaciones cémodas y nuevas debidamente distribuido por areas y
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equipado, decorado de forma relajante para los adultos y divertida
para los mas pequefios; contara con todos los permisos para su
funcionamiento sin tener inconvenientes apegandose a las normativas
y reglas vigentes. Los cargos y funciones estaran debidamente
establecidos, ademas de contar con servicios contables y legales
externos para mantener la armonia del mismo.

Recursos Humanos: El talento humano es fundamental dentro del
centro, por lo que tener una politica de personal efectiva basada en
las caracteristicas, expectativas, responsabilidades, preparacion, etc.

es primordial, por lo que se lo divide en tres grandes grupos:

o Personal Odontologico: Los odontélogos son los principales
recursos humanos ya que, prestan el servicio directamente a
los pacientes y promueven la fidelidad creando un prestigio y
demanda para el Centro.

o Personal Asistencial: las labores de este personal es
complementaria a la de los odont6logos, atendiéndolos ya sea
de manera directa o indirecta.

o Personal Administrativo: este grupo administrativo representa
una base indispensable del funcionamiento como Centro, en
ellos recae el manejo institucional y la dedicacion es exclusiva y
directa, del manejo de ellos depende que la empresa sea

sustentable.

Servicios: La gestion del servicio es una de las mas importantes ya
que, éste representa el punto de unidn entre las ventas y el
paciente/cliente, es decir que dependiendo de la calidad del servicio
influird la demanda de los pacientes. El objetivo es lograr el méas alto

rendimiento en esta gestion optimizando las distintas cadenas para
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gue se centren en el servicio, por lo que el enfoque en la comodidad y
confianza del paciente es el aspecto primordial y por el que se haran
feedbacks constantemente.

Desarrollo Tecnoldgico: se basa en la actualizacién de los equipos
que se manejen, en la experiencia y constante capacitacion del
personal que les permita trabajar realizando las mejores técnicas,
utiizando métodos avanzados y en mantener la calidad de los
materiales con los que se trabaja, por lo que, el Centro se enfocara en
mantenerse al dia en estos 3 aspectos para garantizar la satisfaccion

de los clientes.

Actividades Secundarias (complementan a las primarias)

Abastecimiento: Para el abastecimiento de Materiales Odontologicos,
se mantendra un pequefio espacio con un stock minimo, es decir los
materiales necesarios para un trimestre de trabajo para que no se
presenten pérdidas ni desperdicio de los mismos. Ademas, por ser
productos con fechas de caducidad de méas de un afio, podran ser
utilizados durante todo el periodo de trabajo.

Operaciones: Cada una de las operaciones o procesos de la empresa
seran regidos bajo manuales de procedimientos o politicas internas,
siempre buscando el beneficio y bienestar tanto para pacientes como
colaboradores del Centro, la comunicacion interna serda de forma
directa, habra apertura para que todas las opiniones y sugerencias de
mejora sean escuchadas, manteniendo motivados a cada una de las
personas que trabajan.

Logistica Interna: Mas que logistica, para el Centro representa la
forma en que es manejada la comunicacion interna para que un

paciente sea bien atendido; es decir que la transmision del mensaje
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que la recepcionista registra (cita para el paciente), se comunique
oportunamente y correctamente a los odontélogos de manera que
estén preparados para cada uno de los pacientes, haciendo buen uso
del tiempo que es el factor clave.

Marketing y Ventas: Estas actividades serdn manejadas de manera
interna, externa e interactiva. Ademas, seran disefladas en base a las
necesidades de los clientes y en pro de mejorar los servicios
brindados.

o Marketing Externo: Se enfocara en vender la idea y servicios
del Centro a los clientes a través de folletos, volantes,
actividades externas, visitas informativas a colegios/empresas,
etc. En esta parte dependiendo de la necesidad se podria
contratar a una empresa especializada.

o Marketing Interno: Con este tipo de Marketing se busca “vender
el concepto” del centro a los empleados, para que los
empleados estén siempre motivados, crear sistemas de
comunicacién y participacion directa que aumente la
productividad.

o Marketing Interactivo: A través de mails, redes sociales o
pagina web se publicaran promociones, informacion con
respecto a servicios, noticias interesantes con respecto a salud
oral, concursos y datos sobre el Centro para que los pacientes
se involucren y existan respuestas inmediatas por parte de
ellos.

Finanzas: Representan los procesos relacionados al manejo y
obtencion del dinero, es decir trata sobre los ingresos y egresos que
como resultado generara una rentabilidad financiera. Las principales
actividades de este proceso son:

o Presupuestos:

= Andlisis de la Situacién Financiera
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= Fijacion de Politicas Financieras
» Elaboracién de Presupuestos
o Contabilidad (Externa):
» Identificacidén de Ingresos, Costos y Gastos
= Revision y Monitoreo
o Fijacion de Precios:
» Revision de Ingresos y Gastos para establecer precios.

» Elaboracién de Tarifas para los Servicios Prestados.

4.4 Diagrama de Procesos

Con el Diagrama de Procesos se representan graficamente los procesos

de las diferentes actividades con sus tiempos promedios.

Cuadro No. 17 Simbologia para interpretar Diagrama de Procesos

’ Inicio y Fin

> Actividad

<> > Decision
Q > Conector

Fuente: (Heizer & Render, 2004). Elaborado por la autora.
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Grafico No. 06 Diagrama de Procesos Primera Cita

Quién
=
58 Ingreso del Verificacion Atencion al
o Paciente de la Cita Paciente
g
Si
Examenes Generales Apertura Historia
(Fisico, Dental y < Clinica
Complementario)
=
N
i3 Toma de
S Radiografia
o
o
o
Limpiez , Trata- Tratamient: ¢Sesion
Si pel g r%iento’? aPa o t0 > Termi-
imple 7 en Paciente nada?
Si
S v
= Recepcion de < Cancelacion de Coordinacion de
= Factura Servicio Cita
o}
o

Fuente: Elaborado por la autora.

A continuacioén se explican las Actividades del Diagrama de Procesos:

Cuadro No. 18 Detalle de Actividades del Diagrama de Procesos
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Se verifica con la recepcionista el nombre y hora

de la cita para ser atendida. 1 Minuto.

Se realiza nueva historia clinica tomando los

: 5 Minutos
datos personales y generales del paciente.

Se realiza examen dental, evaluacion fisica del
paciente y en caso de ser necesario examen
complementario (radiografias, etc.). 10 Minutos

Se toma la radiografia en el Cuarto de
Radiologia

Se realiza una limpieza simple al paciente de

: 15 Minutos
manera gratuita.

Se realiza trabajo de prevencion o tratamiento. 30 Minutos

En caso de que el tratamiento no se haya _
completado y necesita de otras sesiones, se| 3 Minutos
procedera a tomar una nueva cita en recepcion.

Se cancelara en recepcion por los servicios
realizados, ya sea en efectivo o tarjeta de| 5 Minutos
crédito.

Fuente: Elaborado por la autora.

4.5 Ciclo del Negocio

El Centro presentara las etapas de Introduccién, Crecimiento y Madurez,
al alcanzar este ultimo se espera no llegar a Saturacion o Declive sino
mantenerse en el tiempo. A continuacién se analiza cada etapa desde el

punto de los clientes y competidores.

Cuadro No. 19 Etapas y caracteristicas mas Relevantes
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Introduccién | Crecimiento Madurez Declive
Alto Bajo Alto Bajo
Muy pocos
clientes Selectividad de | Abandono de
dispuestos a la compra. consumo.
B e comprar. Los clit:-)ntes
Negociacién Demanda _ estan Demanda Algunos
e [as Cfaries primaria. dispuestos a selectlyg del clientes
pagar por el servicio. .
. buen servicio. _estaran
Clientes dispuestos a
insatisfechos Fidelizacion de | pagar debido
gue prueban el la marca. a la fidelidad
servicio. a la marca.
Muchos
mpetidores.
Rivalidad reistonte | rada de |_SomRC: dores. | o ida de
Competitiva ) Reestrgcturamon competidores.
competidores. o alianzas

estratégicas.

Fuente: (Ocafia, 2012). Elaborado por la autora.

Introduccion: Primer afio (Inicio de Actividades), etapa para entrar en el

mercado, de ingresar con las estrategias y los servicios distinguidos por su

calidad. Se comenzara con promociones para darse a conocer, ademas de

publicidad externa interactiva para quedar registrados en la mente del

consumidor.

Crecimiento: A partir del segundo/tercer afio de actividades, y es una

etapa que durard aproximadamente cinco a ocho afios. Durante esta etapa

se perfeccionaran los servicios y la gestion, se logrard un mayor mercado y

un consumidor fiel. A pesar de existir un decrecimiento en el nimero de

pacientes nuevos a partir del segundo afio, el nUmero total de pacientes sera

cada vez mayor.
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Madurez: Después del noveno afio aproximadamente. Es el punto critico
de la empresa, donde se presentardn incrementos en ventas pero cada vez
en menor escala. En esta etapa se decidira por una asociacién, innovacion o
diversificacion a otro tipo de servicios/bienes complementarios. Lo que se
busca es mantener la sostenibilidad del negocio sin caer en el declive del

mismo.

4.6 Disefio del Centro

El Centro va a estar distribuido de la siguiente manera:

e Recepcién: 3m?x 7 m?

e 1Consultorio para Nifios: 3,80 m? x 2,50 m?

e 1 Consultorio para Adultos: 3,78 m? x 2,71 m?
 Oficina Gerencia: 2,50 m? x 3,22 m?

e Cuarto de Esterilizacién: 3,01 m? x 3,22 m?

e Cuarto de Radiologia: 2,82 m? x 2,50 m?

e 1Bafio: 1,50 m* x 1,40 m?

Figura No. 04 Disefio del Centro
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ESCALA 150
FEFMATCON SA.

RANOLOGI

| o 2

Fuente: Fernatcon S.A. / Arq. Edgar Tapia D.

4.7 Inversiones en Insumos y Techologias

La inversion en Insumos y Tecnologias corresponde a todos aquellos
desembolsos que deberan incurrirse para iniciar, ejecutar y poner en marcha

el negocio.

4.7.1 Inversién en Activo Fijo

La inversion necesaria en Maquinarias y Equipos de Computacion para
prestar el servicio a los pacientes que se atiendan en el Centro Dental es de
US$16.087,74 como se muestra a continuacion:
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Cuadro No. 20 Inversion en Maquinarias y Eq. de Computacion

3 Computadoras HP- 1.647,51 __‘m
Compag C—
1 Laptop Toshiba 795,93 ‘
1 Impresora Samsung 245,30
1 | Sofware Historias o iviax 499,00
Clinicas
1 Compresor Gnatus 600,00
2 Sillones dentales Gnatus 8.000,00
1 Esterilizador N/A 1.000,00
1 |FauipodeRayosX o ns 3.000,00 !
Digital
[ |
- Instrumentales N/A 300,00 J '
TOTAL 16.087,74

Fuente: Elaborado por la Autora
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Computadoras y Laptops: éstas sirven para facilitar el registro y
control de las historias clinicas de los pacientes, asi como también

para facilitar la gestion del area administrativa (control).

Impresora: es indispensable para imprimir las historias clinicas
(cuando sea necesario), para imprimir los distintos tipos de reportes o

informes de control.

Software (Historias Clinicas): este software multi-doctores (varios
doctores lleven control) de facil uso integra completamente el manejo
diario de la practica dental, imagenes digitales y graficos de evolucién
clinica, permitiendo a los odontologos:

e Crear una Base de Datos: Facil de usar para manejar la
informacion de los pacientes como datos generales,
antecedentes, examenes y hallazgos.

e Agendar citas: Registrar las presentes y futuras tanto de
pacientes nuevos como los ya registrados, ademas permite
conocer el historial de las citas.

e Elaborar Tratamientos a Realizar con sus Costos: para los
trabajos o tratamientos a practicar con sus respectivos
presupuestos.

e Crear Recetas: Vienen ocho plantillas pre-definidas que se
pueden imprimir.

e Generar Reportes: Desde cada modulo del sistema.

Compresor: Aparato que emite aire a presion para que las piezas

de mano, jeringas triples, entre otros puedan funcionar.
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Sillones Dentales: Son maquinas electro-hidraulicas compuestas

por:

e Aspirador: Tubo que succiona la saliva

e Escupidera: Recipiente para que el paciente se enjuague y
salive durante la intervencion.

e Lampara de lluminacion Intra-Oral: Sirve para aumentar el
campo de vision.

e Mesa o0 Bandeja de Instrumental: Permite tener todo cerca del
lugar de trabajo. El brazo principal estda conformado por:
Bandeja para instrumental, Jeringa de Tripe Funcion,
mangueras, panel de mandos de la escupidera.

e Sillon Dental: Sillbn anatdmico que mantiene al paciente
comodo.

e Jeringa Triple de Aire, Agua y Rocio: Dispositivo que echa agua

o aire al paciente para limpiar o secar.

Figura No. 05 Partes del Sillén Dental.

Lampara de
iluminacion intraoral

Aspirador Escupidera
salivadera /
L {

Silién dental

Mesa o
7 bandeja de
instrumental

Jeringa triple dé s—)
alre, agua y rocio

Fuente: Martinez Manrique Susana Loor. (Martinez Manrique, 2012)
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Equipo de Rayos X (Digital):

diagndsticos.

Equipos que se utilizan para

Esterilizador / Autoclave: Recipiente de metal resistente y hermético

gue sirve para esterilizar, es decir, hervir por medio del vapor de agua

a presion.

El requerimiento de Equipos de Oficina y Muebles y Enseres necesarios

para la correcta funcionalidad del Centro se presenta a continuacion:

Cuadro No. 21 Inversion en Equipos de Oficina

Relojes de Pared UN 2 $15,00f $30,00
Calculadoras UN 2 $5,00| $10,00
Cuadros de Pared UN 4 $ 25,00 $ 100,00
Mini Componentes UN 2 $ 100,00| $ 200,00
Dispensador de Agua UN 1 $200,00| $ 200,00
Teléfonos Inaldmbricos UN 3 $67,00| $201,00
Mini Refrigerador UN 1 $ 200,00| $ 200,00

Total Equipos de Oficina 15 - $ 941,00

Fuente: Elaborado por la autora.

Cuadro No. 22 Inversidon en Muebles y Enseres

Escritorios

Escritorio Recepcion
Mueble Recepcién
Sillones de Oficina

UN
UN
UN
UN

NP, EFEPDN

$ 190,48
$ 146,73
$ 500,00
$ 208,00

$ 380,96
$ 146,73
$ 700,00
$ 416,00
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Silla de Oficina Recepcion UN 1 $ 42,00 $ 42,00
Armario Princesas UN 1 $ 189,00, $189,00
Mesita para Nifias UN 1 23,25 $ 23,25
Mesita para Nifios UN 1 22,80 $ 22,80
Sillas para Nifas UN 4 11,77 $ 47,08
Sillas para Nifios UN 4 10,55 $42,20
Sillones Adultos UN 6 $80,00f $480,00
Sillones de Espera UN 2 $250,00| $600,00
Repisas UN 4 $50,00f $200,00
Meson UN 1 $ 500,00 $500,00
Cortinas UN 3 $500,00| $1.500,00
Total Muebles y Enseres 34 - $4.930,02

Fuente: Elaborado por la autora.

Se estiman instalaciones y adecuaciones de los consultorios y local por
US$4.000,00.

4.7.2 Inversion en Materiales

El requerimiento de materiales necesarios expresado en unidades por afio es

el que sigue:

Cuadro No. 23 Requerimiento de Materiales (Unidades)

Guantes 2.099 2.505 3.124 3.822 4.614 Unidades
Algodon/Gasa 8.396 10.020 12.496 15.288 18.456 Unidades
Liquido Revelador y Fijador 3 6 10 12 14 Unidades
Pasta Profilactica 1 2 2 3 3 Unidades
Fldor Gel 16 oz. 1 2 2 3 3 Unidades
Suero Fisiolégico 120 ml. 3 6 10 12 14 Unidades
lonébmero 20 24 30 38 47 Paquetes
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Resina

Acido + Bonding (Kit B)
Micro Brush

Dique de Goma Verde 6x6
lonémero para Cementar
Anestésico Tépico
Anestesia Lidocaina 2%
Agujas Cortas

Fresas

Hipoclorito Sodio 500 ml.
Jeringa 5 ml.

Limas Kendo Tipo K 25mm
Succién

Conos de Gutapercha Becht
Conos Accesorios

Conos de Papel

Top Seal

Kit de Estética

Eyectores Descartables
Abreboca (No Descartable)
Crilene

Acrilico Liquido

Alginato

Yeso por Libra

Macilla

Cemento Provisorio

Kit de Blanqueamiento
Placas

Plato de Acetato
Incrustacién

Prétesis

Corona

Cera

P NFPPFPDNWOEPR

) I
[ o o

NerrroonoRe

NEFE AMNRERO

a1 -
PP NMNNENA DN

N = w w w (o)) =
© JWPFRPRUORERWNOOWONNNARPEPEPNNNANGgRENNEDNOCGDN

3 3
16 20
7 8
3 3
1 1
3 3
3 3
1 2
85 104
1 1
45 54
2 3
38 46
2 3
2 3
2 3
1 1
1 1
38 46
8 9
2 2
2 2
9 10
9 10
2 3
4 4
108 140
20 21
6 6
1 1
3 3
30 33
10 166

Unidades
Unidades
Paquetes
Paquetes
Unidades
Paquetes
Paquetes
Paquetes
Unidades
Unidades
Unidades
Paquetes
Paquetes
Paquetes
Paquetes
Paquetes
Unidades
Paquetes
Paquetes
Unidades
Unidades
Unidades
Fundas
Fundas
Fundas
Unidades
Paquetes
Unidades
Unidades
Unidades
Unidades
Unidades
Unidades

Fuente: Dra. Estefania Gutiérrez H. Elaborado por la autora.

4.8 Abastecimiento de Materias Primas

4.8.1 Localizacion y Caracteristicas de las Zonas de Produccion
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La cercania de los insumos influye en el costo de transporte, este ultimo
no es muy costoso (el costo del combustible asi como el transporte publico

no es elevado en la ciudad).

En el km. 13,5 de la Via Daule, donde se ubicara el Centro Dental tiene
acceso cercano a Supermercados, Centros Comerciales, Entidades
Bancarias, Ferreterias, Papelerias, Gasolineras, Restaurantes, entre otros.
Sin embargo, lo que respecta a la cercania de fuentes de materiales
odontoldgicos que es la materia prima principal, los Depdésitos Dentales que
son los lugares donde se los adquiriran se encuentran alejados en
Ciudadelas como La Kennedy y en el Centro de la ciudad. La distancia
aproximada hasta los Depdsitos Dentales (desde el Centro Dental) es de 30

minutos en transporte privado y de 1 hora en transporte publico.

Caracteristicas de la Zona:

e Zona en crecimiento y desarrollo.

e Vias de acceso en buen estado para el abastecimiento de la materia
prima.

e Cercania al Mercado y Facilidad de Acceso

e Disponibilidad de Sistemas de Apoyo (Servicios Basicos)

e Seguridad en la zona.

e Urbanizaciones privadas y centros comerciales y empresariales

modernos.

4.8.2 Ciclos o Estacionalidad de la Produccién
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De acuerdo a consulta con odontélogos, los meses en los que las ventas
estan mas bajas son en Enero, Febrero, Marzo y Diciembre, debido a que los
tres primeros meses corresponden a épocas de vacaciones y comienzo de
clases de los mas pequefios por lo que las prioridades en cuanto a
presupuesto cambian; en Diciembre por las festividades las personas acuden

con menor frecuencia a realizarse trabajos dentales.

4.8.3 Materias Primas

Entre los insumos que se necesitan para trabajar diariamente se

encuentran:

e Materiales e Instrumentos Dentales (resina, guantes, baberos, pasta,
etc.).
e Suministros de Oficina (hojas, carpetas, plumas, resaltadores, etc.).

e Suministros de Limpieza (papel higiénico, toallitas, desinfectante, etc.).

Entre los medios a utilizar para adquirir los insumos se encuentran:

e Proveedores Directos: son aquellos distribuidores autorizados al por
mayor con quienes se negociaria directamente para que provean los
suministros y/o materiales e instrumentos cuando se lo requiera.

e Proveedores Indirectos: para adquirir suministros al por menor cuando

sea necesario (Ejemplo: Supermercados).

Personal encargado de Compras:
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e La administradora estara a cargo de realizar la debida gestidon para la
pronta adquisicion de los insumos y materiales necesarios con la

previa aprobacion del Gerente General.

4.8.4 Disponibilidad de Insumos Complementarios

No existen insumos complementarios para los materiales dentales que

sean necesarios para trabajar con pacientes.

4.8.5 Programacién de Abastecimiento

Con la programacion de abastecimiento se busca proveer los materiales y
recursos necesarios en el tiempo y forma adecuada (Boland, Carro, Stancatti,

Gismano, & Banchieri, 2007). Esta compuesta por tres sub-funciones:

Gestién de Compras:

Se tendré un vinculo estable con los proveedores, de modo que pueda
trabajarse en conjunto de una manera mas directa. El proceso de compras

estara estructurado de la siguiente manera:

e Pedido de Compras Interno: los odont6logos informaran al
administrador de los materiales necesarios al inicio de cada trimestre
(en base a la demanda).

e Seleccion de Proveedores: Se tendra una base de datos de los
proveedores que sera manejada por el administrador a quienes se les

solicitara cotizaciones de los materiales.
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e Cotizaciones: Se evaluaran y analizaran las distintas cotizaciones
considerando precios, garantias, condiciones de pagos, seriedad del
proveedor, etc.

e Seleccién del Proveedor y Negociacion: Se escoge la mejor propuesta
y de haber posibilidad se negocia alguna mejora.

e Colocacion de la Orden: Estos papeles deberan ser entregados al
contador y copias a recepcion.

e Seguimiento: Se monitorea el curso de la operacidén hasta que esté

entregado y cancelado en su totalidad.

Gestidon de Recepcion:

El administrador serd el encargado de la recepcion de materiales, de
controlar los materiales recibidos, comparando el remito del proveedor contra

el fisico y verificando que todo haya llegado segun lo pactado.

Gestion de Almacenamiento:

De la misma manera, el administrador sera el responsable de la custodia,
mantenimiento y control de todos los inventarios que entran y salen de la
bodega. Se manejard un stock minimo de inventarios para tres meses,

manteniendo siempre un minimo como inventario de seguridad.

Grafico No. 07 Programacion de Abastecimiento
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Fuente: (Boland, Carro, Stancatti, Gismano, & Banchieri, 2007). Elaborado por la autora.

4.9 Recursos Humanos

El factor humano es el recurso mas importante que tendra el Centro
Odontolégico, por lo que es importante establecer de forma separada la

imagen y apariencia colectiva de las funciones y perfiles individuales.

4.9.1 Imagen y Apariencia.

El comportamiento, actitudes y apariencia de limpieza crean la imagen del
centro odontologico ante los pacientes, por lo que es importante que todo el

personal siga los siguientes puntos:
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Dentro del centro, el personal debe utilizar un uniforme o bata con un
gafete que contenga el nombre y funcion que desempefa y zapatos
comodos, de tacon bajo y suela de goma.

El equipo de trabajo debe mantener un aspecto limpio, con buen
estado de salud, tanto fisico como mental.

El personal auxiliar debe mostrar siempre una sonrisa acogedora.

Las mujeres si tienen el cabello largo, deberdn mantenerlo recogido y
bien peinado y la cara arreglada pero no de manera exagerada. Los
hombres deben estar bien rasurados o bien recortada la barba.

No se debe descuidar el olor y en caso de utilizar perfumes que sean

frescos y limpios.

4.9.2 Funciones y Perfiles

Es importante que exista una departamentalizacién y una jerarquizacion

definida en el Centro Odontolégico de modo que, cada persona sea

responsable de sus funciones y ejecute las labores respectivas. Esta

organizacién formal se muestra en el siguiente organigrama:

Gréafico No. 08 Organigrama del Centro Odontolégico
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Fuente: (Paras Ayala & Estrada Chapman, 2011). Elaborado por la Autora.

Contador ‘
|

La clpula administrativa estd conformada por La Junta de Accionistas,
Gerente y Administrador, que se encargan del buen manejo y funcionamiento

del Centro Odontolégico.

El Departamento de Odontdlogos estd conformado por los distintos
especialistas, la recepcionista, asistentes y personal de limpieza, siendo los
odontblogos las cabezas que velan por el correcto funcionamiento de sus

espacios, citas y de la atencion al paciente.

El Departamento Staff son todos los colaboradores y asesores externos al
centro. Es importante mantener una buena comunicacion de modo que se
conserve una buena coordinacion para integrar las actividades de la

comparniia y alcanzar los objetivos trazados.
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El trabajo en equipo es indispensable en esta organizacion por lo que

todos deben estar comprometidos a trabajar juntos en pro del centro.

Por otro lado, también se presenta la organizacion informal que es la que
se da entre los integrantes del equipo de trabajo y que generalmente se
encuentra fuera del control del odontdlogo, administrador y gerente, por lo
gue es importante propiciar un ambiente de comprension y cordialidad que

faciliten el logro de las metas. (Paras Ayala & Estrada Chapman, 2011)

Las areas del Centro Odontologico son:

e Administrativa

e Atencion al paciente
e Esterilizacion

e Laboratorio

e Intendencia

e Colaboradores Externos

Las descripciones de las funciones para cada puesto son:

Gerente General:

¢ Representa legalmente a la empresa ante todos los actos, acciones y
operaciones de la empresa.

e Velar por el correcto manejo y desempefio de la empresa.

e Responsable de las decisiones financieras, legales, societarias y

laborales.
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e Tomar las decisiones adecuadas en beneficio de los intereses de la
empresa.

e Mantener la armonia dentro de la empresa.

e Elabora los reglamentos, procesos y politicas internas.

e Autoriza pagos Yy firma cheques para pagos a proveedores y personal.

Administrador de Servicios:

e Dar la bienvenida al consultorio.

e Elaborar la orden del dia de las juntas de caracter interno.

e Realizar la gestion de cobro de los pacientes.

e Atender reclamos de los pacientes.

e Verificar citas de control.

e Elaborar cartas de bienvenida a pacientes nuevos.

e Control de Servicios Brindados: elaborar semanalmente un listado de
los pacientes atendidos con valores cancelados, tipo de servicio
adquirido, etc.

e Control de Inventarios:

o Elaboracién y mantenimiento.
o Registro de entrada y salida de articulos.
o Elaborar 6rdenes de pedido.
o Codificar y ordenar los articulos.
o Verificar la fecha de caducidad de medicinas y productos.
o Confirmar el activo fijo del centro.
e Control de Ingresos y Egresos:
o Llevar un control interno de ingresos y egresos.
o Elaboracién de cheques y entregar recibos realizando listas de
control de cheques y recibidos.

o Conciliar estados de cuenta.
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Pago a proveedores de materiales y servicios.

Supervision de reportes de mensajeros, recepcionista y
personal de limpieza.

Mantiene comunicacion con el contador.

Coordinar cursos de capacitacion, materiales, transportacion,

etc. para el personal odontoldgico de la empresa.

Recepcionista/Secretaria:

e Dar la bienvenida y presentarse con los pacientes nuevos.

e Atender y realizar llamadas telefénicas para:

o

o

o

Tomar las citas que realizan los pacientes, confirmarlas o
cambiarlas (este ultimo de ser el caso).

Dar la informacion que le solicitan de manera orientada.

Anotar mensajes

Canalizar las llamadas.

e Archivo:

o

o

o

Preparar las historias clinicas.
Registrar los pacientes en la computadora manteniendo los
datos actualizados.

Elaborar un directorio de los pacientes activos y pasivos.

e Control del libro de citas.

e Mantener orden y limpieza en el area de recepcion.

e Recordar eventos a los doctores.

e Dar a los pacientes recordatorios de citas.

e Extender certificados de salud y entregar cheques a proveedores.

e Recibir la correspondencia y mensajes dirigidos a la empresa asi

como su distribucion.

Despedir a los pacientes cuando salen del consultorio.
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Odontologos/Especialistas:

e Recibir y despedir al paciente al final de la cita.

e Elaborar historia clinica, realizando las evaluaciones generales y
bucales respectivas.

e Reuvisar la historia clinica y analizar el tratamiento solicitado.

e Entregar al usuario la informacién precisa sobre los métodos de
ejecucion para tratamientos, los riesgos y efectos secundarios en caso
de presentarse de manera verbal, didactica y fundamentada.

e Resolver inquietudes y preguntas de los pacientes con respecto a
servicios y salud oral.

e Realizar los tratamientos adecuadamente, de manera ordenada, ética
y profesional, tomando todas las precauciones, y manteniendo
comodamente a los pacientes.

e Entregar de manera escrita las prescripciones de medicamentos
necesarios y de ser el caso anotar también las indicaciones para su
utilizacion.

e Realizar requerimientos de compras de materiales en base a

necesidades.

Asistentes de Odontologos:

e Asistir al doctor en los procedimientos clinicos.
e Preparacion de expedientes clinicos.

e Mantener el orden y limpieza en los cubiculos.
e Preparacion de instrumentos.

e Limpieza y clasificacion de instrumentos.
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e Esterilizacion de instrumentos (por autoclave o medios quimicos).

Personal de Limpieza:

e Limpiar diariamente el centro haciendo buen uso de los materiales de
limpieza.

e Limpiar los bafios semanalmente.

e Preparacion de instrumentos al inicio del dia.

e Esterilizacidon de instrumentos al final del dia (por autoclave o medios
quimicos).

e Verificar la limpieza y desinfeccion de todas las areas del centro.

e Evaluar el uso de nuevos productos de modo que éstos cumplan con
los requerimientos establecidos.

e Llenar el cuadro de reporte de limpieza y entregarlo a personal

responsable.

Mensajero:

e Entregar todo tipo de mensaje 0 encargo externo autorizado.

e Realizar depdsitos bancarios.

e Entregar cheques a proveedores fuera del centro.

e Gestionar tramites establecidos por administrador de servicios y/o
gerente.

e Realizar cualquier otra entrega designada por el administrador y/o
gerente del centro.

e Supervisar los trabajos de mantenimiento que se puedan realizar.

El Perfil Ocupacional de cada puesto se lo describe en el siguiente cuadro:
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Cuadro No. 24 Perfil Ocupacional

Gerente General M 30 Superior Min. 5 Afios | Comercial, Marketing y Ventas
Administrador F 25 Superior Min. 1 Ailo  [Comercial, Marketing y Ventas
Recepcionista F 20 - 30 Estudiante Univ. No Necesaria |Comercial y Servicio al Cliente
Asistentes Odont. F 20 - 26 Estudiante Univ. No Necesaria | Odontologia

Personal Limpieza M + 30 Bachiller No Necesaria |Lecturay Escritura

Mensajero M + 30 Bachiller No Necesaria |Lecturay Escritura

Fuente: Elaborado por la autora.

De acuerdo a lo que indica el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
en su Documento Anuario de Recursos y Actividades de Salud 2011, existen
en el pais 4.183 odontdlogos, de los cuales 520 laboran en Centros de Salud

como se demuestra en el siguiente cuadro:

Cuadro No. 25 Odontélogos que trabajan en Establecimientos de

Salud, por clase de Establecimiento.

Centros Puesto . .
Hospitales y Clinicas de Sduebggmgo de DITVFI)éegii?)”o Otros
Salud Salud
Odontélogos Generales 166 18 5 2 35 358 584
Odontologos Especialistas 486 426 992 113 466 129 2.612
Odontologos Rurales 104 76 678 69 6 54 987
Total Odont6logos 756 520 1.675 184 507 541 | 4.183

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Elaborado por la autora.

También el mismo Anuario indica que, hasta el afio 2011 habian 1.178
odontologos en la provincia del Guayas, que representa una tasa del 3,07 (es
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decir existen 3 odontélogos por cada 10.000 habitantes). Ademas, la tasa
paso de 1,29 en el afio 2002 a 3,07 al afio 2013, por lo que en 9 afios la tasa
ha aumentado en un 138%. Por lo tanto, podemos indicar que hay
disponibilidad de mano de obra, ademas de que entre los socios del Centro
se encuentra una odontéloga especializada que trabajara directamente y a
Su vez cuenta con un grupo de especialistas conocidos altamente

capacitados dispuestos a colaborar.

En base a disponibilidad de Asistentes para los odontdlogos la situacion

es la que sigue:

El Anuario de Recursos y Actividades de Salud 2011 indica que en la
provincia del Guayas operan 131 auxiliares de odontologia y 60 asistentes

dentales.

En la ciudad, las Universidades Catdlica de Santiago de Guayaquil y la
Estatal de Guayaquil, cuentan con la carrera de odontologia, donde
constantemente alumnos buscan poder involucrarse un poco mas en la
practica laboral. Ademas, los especialistas que trabajaran en el centro son
ayudantes o profesores de la carrera por lo que se encuentran en el medio
facilitando el medio para encontrar asistentes calificados, ya sea como
pasantes o permanentes. Por otro lado, cabe destacar que para los
odontélogos no es indispensable un(a) asistente, ya que no s un recurso
indispensable, por lo que en el caso remoto de que no haya personal
disponible para el puesto, ellos pueden trabajar solos por el tiempo que sea

necesario.
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4.9.3 Administracién de Sueldos y Salarios

El cuadro de los sueldos y salarios para el primer afio es el que se

presenta, el cual no considera dentro del cuadro los Honorarios del Gerente

General puesto que no goza de beneficios sociales ni aportes al Seguro

Social. Ademas para el primer ejercicio no se considera el Fondo de Reserva

puesto que es un beneficio para los trabajadores que han cumplido un afio

calendario de trabajo en la empresa. El puesto de Asistente General es de

medio tiempo, motivo por el cual corresponde a la mitad de un sueldo basico.

Cuadro No. 26 Sueldos y Salarios

BENEF. SOCIALES ANUALES APORTE APORTE
CARGOS |MENSUAL| ANUAL 13er 14to VACA- | bATRONAL IECE/ TOTAL
SUELDO | SUELDO | CIONES SECAP
Administrador $700,00| $8.400,00/ $700,00] $340,00]/$350,00] $1.020,60| $84,00|$ 10.894,60
Recepcionista $400,00| $4.800,00f $400,00| $340,00|% 200,00 $583,20| $48,00| $6.371,20
Asistente Gen.| $170,00| $1.360,00| $113,33| $113,33| $56,67 $16524| $13,60| $1.822,17
Conserje $340,00| $4.080,00] $340,00| $340,00|$ 170,00 $49572| $40,80| $5.466,52
TOTAL $1.610,00|$ 18.640,00 | $ 1.553,33|$1.133,33|$ 776,67 $2.264,76]| $186,40|$ 24.554,49

Fuente: Elaborado por la autora.
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CAPITULO V
ANALISIS FINANCIERO

5.1 Plan de Inversiones, Clasificacion y Fuentes de Financiamiento

El presupuesto inicial para poner en marcha el centro odontoldgico es de
US$162.717,60, que esta compuesto por los siguientes rubros:

Cuadro No. 27 Inversion Inicial

CONCEPTO COSTO
Activos Fijos $157.314,76
Capital de Trabajo $5.190,00
Inventario $ 212,84
Total Inversion Inicial $162.717,60

Fuente: Elaborado por la autora.
El total de la inversion inicial debe desembolsarse entre los meses de

Octubre del 2014 y Enero del 2015. Se iniciarian las actividades
operacionales a mediados del mes de Enero del 2015.

Capital de trabajo abarca también los valores necesarios para Gastos de
Constitucion por US$800,00 y para los Impuestos y Tasas por US$390,00.
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El bien inmueble lo estardn entregando, de acuerdo a lo pactado con la
constructora, a fines de Diciembre del 2014. El 100% del financiamiento
inicial proviene de fondos propios (accionistas), distribuido de la siguiente

manera:

Cuadro No. 28 Financiamiento del Proyecto

Accionista 1 $149.817,60 92%
Accionista 2 $12.900,00 8%
Total Financiamiento $162.717,60 100%

Fuente: Elaborado por la autora.

El accionista A aportara con el 89% del total de la Inversién Inicial, del cual
US$148.256,00 formaran parte del Capital Social y US$14.461,60 los
entregard como préstamo para financiar el capital de trabajo del primer mes.
El accionista B aportara con el 11% de la inversién inicial que formara parte
del Capital Social. Por lo tanto, la empresa comenzara sus operaciones con

el siguiente Estado de Situacion Financiera Inicial (Apertura):

Cuadro No. 29 Estado de Situacién Financiera Inicial

ACTIVO $162.717,60 100%
Activo Corriente

Efectivos y Equivalentes $5.190,00 3%
Inventarios $212,84 0%
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Activo No Corriente

Propiedad y Equipo $157.314,76 97%
PASIVO Y PATRIMONIO $162.717,60 100%
Pasivo Corriente

Proveedores Locales $212,84 0%
Otras Cuentas por Pagar $ 0,00
Pasivo No Corrientes

Préstamos Accionistas $14.248,76 9%
Patrimonio

Capital Social $ 148.256,00 91%
Utilidades $ 0,00

Fuente: Elaborado por la autora.

El detalle de Propiedades y Equipos a adquirir es el que sigue:

Cuadro No. 30 Inversion Fija

Edificios

Oficinas 1 $ 135.356,00
Maquinaria 'y Equipos

Sillones Dentales 2 $ 8.000,00
Equipo de Rayos X 1 $ 3.000,00
Esterilizador 1 $ 1.000,00
Compresor 1 $ 600,00
Instrumental 2 $ 300,00
Equipos de Oficina

Dispensador de Agua 1 $ 200,00
Mini Refrigerador 1 $ 200,00
Teléfonos Inalambricos 3 $ 201,00
Otros 8 $ 340,00
Muebles y Enseres

Escritorios y Mesas 6 $1.073,74
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Sillas y Sillones 19 $1.527,28

Muebles de Pared 6 $ 829,00
Cortinas 3 $ 1.500,00
Equipos de Computacién

Computadoras y Laptops 4 $ 2.443,44
Impresoras 1 $ 245,30
Software 1 $ 499,00
Total Inversion Fija 61 $ 157.314,76

Fuente: Elaborado por la autora.

Se tiene programado después del primer mes adquirir un vehiculo, para el
cual los accionistas haran un préstamo de dinero, el cual serd cancelado en

el mismo afo.

5.2 Ingresos y Egresos Proyectados

Se proyectaron los ingresos y egresos futuros para cinco afos (2015 —
2019). Los ingresos dependen del nimero de pacientes que acudan al centro
y del tipo de servicio que requieran, ademas habra una mayor afluencia de
adultos que de nifios y adolescentes. El siguiente cuadro muestra el nUmero
de pacientes que se atenderan al afio en base a las proyecciones de

mercado.

Cuadro No. 31 Numero de Pacientes al Afio

2015 2016 2017 2018 2019
% Mercado 3% 4% 5% 6% 7%
Mercado 750 1.000 1.250 1.500 1.750
30% Nifios 225 300 375 450 525
70% Adultos 525 700 875 1.050 1.225

Fuente: Elaborado por la autora.
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Anualmente, los pacientes aumentaran en 75 niflos y 175 adultos,

crecimiento del 1% anual.

Se proyectaron

presupuesto:

los

ingresos como se presenta en el

Cuadro No. 32 Prondstico de Ventas (Anual)

siguiente

Consulta Nifios $22.925,00 $26.999,00 $34.985,00 $47.163,00 $62.575,00
Consulta Adultos $72.055,00 $94.826,00 $132.054,00 $177.471,00 $238.423,00
Servicio Radiografias $ 4.539,00 $3.032,00 $4.357,00 $4.986,00 $6.039,00
Total Ventas Proyectadas $99.519,00 $124.857,00 $171.396,00 $229.620,00 $ 307.037,00

Fuente: Elaborado por la autora.

También se estimaron Otros Ingresos que corresponden a rendimientos

financieros ya sea por inversiones temporales o inversiones fijas de Largo

Plazo. Estos se determinaron en base al excedente encontrado en el Flujo de

Caja que se presenta mas adelante, para el cual se estim6 un rendimiento

del 4%.

Con respecto a los egresos que se proyectan, éstos estan divididos en 2

grupos: los egresos por Costo de Venta y por Gastos Operativos y

Financieros.

El Costo de Ventas esta conformado por la Materia Prima, la Mano de

Obra y los Gastos Indirectos. La Materia Prima corresponde a todos los

insumos utilizados para cada servicio que se ofrece; la Mano de Obra
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corresponde a los honorarios de los Odontdlogos asi como también los
sueldos de sus asistentes quienes trabajan directamente con el paciente y
los Gastos Indirectos corresponden a aquellos gastos que se utilizan para
llevar a cabo la prestacion del servicio, como lo son los servicios basicos,
suministros, depreciacion y mantenimiento de equipos. El siguiente cuadro

muestra un resumen del Costo de Venta estimado:

Cuadro No. 33 Costo de Venta Estimado (Anual)

2015 2016 2017 2018 2019
Materiales Directos MD $4.256,73 $5.882,03 $7.969,62 $10.385,10 $13.433,93
Mano de Obra Directa MOD | $20.142,25 $25.714,95 $35.811,10 $47.284,95 $63.328,35
Mano de Obra Indirecta MOl $1.822,17 $3.159,43 $3.330,21 $6.796,98 $7.428,93
Gastos Indirectos GIF $8.105,79 $8.450,89 $8.67759 $8.962,19 $9.171,19
TOTAL COSTO DE VENTA $34.326,94 $43.207,30 $55.788,51 $ 73.429,21 $ 93.362,40

Fuente: Elaborado por la autora.
El siguiente cuadro muestras los Gastos Operativos estimados para 5
aflos considerando que éstos aumentan entre el 5% y el 10% anualmente

(exceptuando los sueldos, honorarios, publicidad, impuestos/tasas Yy

depreciaciones):

Cuadro No. 34 Gastos Anuales Proyectados
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DESCRIPCION DEL GASTO 2015 2016 2017 2018 2019
Sueldos y Salarios $17.280,00 $19.320,00 $21.288,00 $23.304,00 $25.452,00
Beneficios Empleados $5.452,32 $7.67558 $8.404,37 $9.149,48 $9.954,44
Honorarios $12.000,00 $15.600,00 $ 19.200,00 $22.800,00 $ 26.400,00
Servicios Externos $2.000,00 $1.850,00 $2.45500 $2.69500 $2.940,00
Servicios Basicos $ 878,40 $990,00 $1.063,20 $1.138,80 $1.232,40
Suministros $ 97,00 $ 104,80 $113,60 $ 134,40 $ 147,20
Reparaciones y Mantenimientos $ 702,00 $ 816,40 $ 930,80 $995,20 $1.059,60
Depreciaciones $6.029,02 $6.029,02 $6.029,02 $6.029,02 $6.029,02
Impuestos y Tasas $ 390,00 $ 390,00 $ 410,00 $ 420,00 $ 440,00
Transporte y Combustible $1.056,00 $1.108,80 $1.164,24 $1.222,45 $1.283,57
Publicidad $1.100,00 $1.155,00 $1.213,00 $1.274,00 $1.338,00
Otros Gastos $ 730,00 $ 725,00 $ 731,00 $979,60 $1.080,80
Total Gastos Anuales $47.714,74 $55.764,60 $63.002,23 $70.141,95 $77.357,03

Fuente: Elaborado por la autora.

Con respecto a los sueldos y salarios, para los primeros cinco afios se

estima que solo serd necesario contratar un administrador, una recepcionista
y un conserje/mensajero; los servicios contables y legales seran externos. A
partir del octavo afio de operaciones se tiene previsto contratar una
contadora interna y adquirir un software contable. Dentro de los beneficios se
encuentran todos los de ley: Décimos, Fondo de Reserva (a partir del

segundo afio de trabajo), Vacaciones y Aportes al Seguro Social.

El administrador parte en el primer afio con un sueldo de US$700,00
mensuales que aumenta los primeros cuatro afios en US$100,00 anuales, a
partir del quinto le incrementara en un 10% anualmente (condicidon que sera
establecida al momento de la contratacion); el conserje percibird un sueldo
basico en los primeros cinco afos, en el sexto éste le crecera en un 10%
adicional al valor base de ese afio con incrementos posteriores del 10%

anualmente y la recepcionista comenzard con un sueldo mensual de
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US$400,00, el cual aumentara en un 10% anualmente y tendra en el quinto

ano un agregado adicional del 10%. El siguiente es un resumen de los

sueldos y beneficios calculados en base a lo explicado:

Cuadro No. 35 Sueldos, Beneficios y Obligaciones (Anual)

Administrador

Sueldos $8.400,00 $9.600,00 $10.800,00 $12.000,00 $ 13.200,00

Beneficios $249460 $3.632,40 $4.060,20 $4.488,00 $4.920,80
Recepcionista

Sueldos $4.800,00 $5.280,00 $5.808,00 $6.384,00 $7.032,00

Beneficios $1.571,20 $2.164,32 $2363,75 $257950 $2.824,71
Conserje

Sueldos $4.080,00 $4.440,00 $4.680,00 $4.920,00 $5.220,00

Beneficios $1.386,52 $1.87886 $1.980,42 $2.081,98 $2.208,93
Total Empleados | $22.732,32 $26.99558 $29.692,37 $32.453,48 $ 35.406,44

Fuente: Elaborado por la autora.

Los honorarios corresponden a los del Gerente General quien comenzara

con honorarios de US$1.000,00 mensuales el primer afio e incrementara en

los diez afios siguientes en US$300,00 anualmente.

Los servicios externos corresponden a los servicios contables, legales y

de constitucién, este ultimo solo en el primer afio. Los servicios contables y

legales incrementan en un 10% anualmente.

Las reparaciones y mantenimientos son para los Equipos de Oficina y

Vehiculo, para los cuales se les estima 4 mantenimientos al afio.
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El Gasto de Depreciacion fue calculado de la siguiente manera:

Cuadro No. 36 Célculo de la Depreciacion de Activos Fijos

Edificios 20 $135.356,00 $13.535,60 $6.091,02| 70% $4.263,71| 30% $1.827,31
Instalaciones y Adecuac. 10 $ 4.000,00 $ 400,00 $360,00| 70%  $252,00| 30% $ 108,00
Maquinarias y Equipos 10 $12.900,00 $1.290,00 $1.161,00(100% $1.161,00| 0% $0,00
Equipos de Oficina 10 $ 941,00 $94,10 $84,69| 50% $42,35| 50% $42,35
Muebles y Enseres 10 $ 4.930,02 $ 493,00 $443,70| 50%  $221,85| 50% $ 221,85
Equipos de Computacion 5 $3.187,74 $ 318,77 $573,79| 60%  $344,28| 40% $ 229,52
Vehiculos 5 $ 20.000,00 $2.000,00 $3.600,00|] 0% $0,00[100% $ 3.600,00
TOTAL $181.314,76 $18.131,48 $12.314,21| 57% $6.285,19| 43% $6.029,02

Fuente: Elaborado por la autora.

5.3 Flujo de Caja Proyectado

En base a los Ingresos y Egresos proyectados se elaboro el Flujo de Caja

para los afios 2015 — 2019, el cual se presenta a continuacion:

Cuadro No. 37 Flujo de Caja Proyectados

Ingresos
Ventas Contado $97.031,03 $121.735,58 $169.670,48 $223.879,50 $299.361,08
Ventas Crédito 30 Dias $2.487,98 $3.12143 $4.350,53 $5.740,50
Otros Ingresos $20.124,40 $2.041,18 $3.468,86 $5.534,80 $9.868,78
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Total Entradas

$117.155,42 $126.264,73 $176.260,76 $ 233.764,83 $ 314.970,36

Egresos
Prov. Contado $ 3.831,06 $5.293,83 $7.172,65 $9.346,59 $12.090,54
Prov. 30 Dias $ 0,00 $ 638,51 $ 588,20 $ 796,96 $1.038,51
Otros Egresos
Costos y Gastos $63.451,28 $82.314,04 $100.919,56 $123.780,29 $ 149.329,02
Dividendos $ 0,00 $0,00 $20.000,00 $0,00 $15.000,00
Comisiones T/C $12440 $1.841,18 $2.54886 $3.374,80 $4.508,78
PPTT $ 0,00 $ 2.584,28 $3.631,84 $8.030,99 $12.714,68
Impuestos $0,00 $3.221,73 $4527,69 $10.011,97 $15.850,97
Pago Accionistas $20.000,00 $14.248,76 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Compras Activos Fijos $ 20.000,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Total Egresos $107.406,73 $110.142,33 $139.388,80 $ 155.341,60 $210.532,51
Flujo Neto de Caja $9.748,69 $16.122,40 $36.871,96 $78.423,22 $104.437,85
Saldo Inicial de Caja $5.190,00 $9.938,69 $8.061,10 $13.933,05 $12.356,28
Inversiones (Excedentes) $5.000,00 $18.000,00 $31.000,00 $80.000,00 $102.000,00
SALDO FINAL DE CAJA $9.938,69 $8.061,10 $13.933,05 $12.356,28 $14.794,13
Existencia Minima de Caja $8.000,00 $8.000,00 $12.000,00 $12.000,00 $ 13.000,00
Excedente de Caja $ 1.938,69 $61,10 $1.933,05 $356,28 $1.794,13
Déficit de Caja $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

Fuente: Elaborado por la autora

Las ventas de este negocio son de contado, el crédito a 30 dias se origina

por los pagos de los clientes con tarjetas de crédito que son cancelados por

la Institucidbn Financiera al mes siguiente. Se comenzara a trabajar con

Tarjetas de Crédito a partir del mes de Noviembre del 2015, y se estima que

el 30% de las ventas mensuales seran canceladas con éstas. Para el calculo

de las ventas mensuales se considero el promedio de ventas anuales (Total /

12 meses). La comision que cobra la Institucion Financiera es del 5%. El

siguiente cuadro muestra el detalle de los valores generados por Tarjetas de

Crédito:
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Cuadro No. 38 Detalle Cobros con T/Cy G. Financieros por éstos.

Ventas Mensuales $8.293,25 $10.404,75 $14.501,75 $19.135,00 $25.586,42
Ventas Contado $97.031,03 $121.735,58 $169.670,48 $223.879,50 $ 299.361,08
Ventas Crédito 30 Dias (T/C) $2.487,98 $3.121,43 $4.350,53 $5.74050 $7.675,93
TOTAL VENTAS $99.519.00 $124.857,00 $174.021,00 $229.620,00 $ 307.037,00
Ventas con T/C $497595 $37.457,10 $52.206,30 $68.886,00 $92.111,10
Comisiéon T/C $ 248,80 $1.872,86 $2.610,32 $ 3.444,30 $ 4.605,56
Comisién Mensual $ 124,40 $ 156,07 $ 217,53 $ 287,03 $ 383,80

Fuente: Elaborado por la autora.

Los pagos a proveedores por las compras de materiales odontologicos
serdn a 30 dias, mensualmente se haran los requerimientos de los
materiales a utilizar al siguiente mes por parte de los odontdlogos,

manteniendo una existencia minima en stock.

Los demas gastos operativos son de contado, quedando solamente por
cancelar al mes siguiente los gastos del mes de Diciembre por Seguro
Social, Vacaciones, el acumulado por Décimos, Participacion a Trabajadores

e Impuestos.

Se estima pagar en el tercer y quinto afio dividendos a los accionistas por
US$20.000,00 y US$15.000,00 respectivamente.

En base a los gastos mensuales se calculé la existencia minima en caja
por lo que los excedentes se invertiran en el largo plazo en Instituciones
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Financieras o en nuevas compaiiias, se estim6 un rendimiento minimo del

4% por los excedentes invertidos.

5.4 Proyeccién de Estados Financieros

A continuacion se presentan los Estados de Resultados Integrales (ERI)

para los cinco afios proyectados:

Cuadro No. 39 Estado de Resultados Integral Proyectado

Ventas $99.519,00 $124.857,00 $174.021,00 $229.620,00 $ 307.037,00
(-) Costo de Ventas $34.326,94 $43.207,30 $55.788,51 $73.429,21 $93.362,40
Utilidad Bruta $65.192,06 $81.649,70 $118.232,49 $156.190,79 $213.674,60
(-) Gastos Operativos $47.963,54 $57.637,45 $65.612,55 $73.586,25 $81.962,59
(-) Gastos Financieros $248,80 $1.872,86 $2.610,32 $3.44430 $4.605,56
(+) Otros Ingresos $248,80 $2.27286 $3.730,32 $5.964,30 $10.365,56
Utilidad del Ejercicio $17.228,53 $24.412,25 $53.739,94 $85.124,54 $137.472,01
(-) Participacion a Trabajadores $2.584,28 $3.661,84 $8.060,99 $12.768,68 $20.620,80
(-) Impuesto a la Renta $3.221,73 $4.565,09 $10.049,37 $15.918,29 $25.707,27
(-) Reserva Legal $1.14225 $1.61853 $3.562,96 $5.643,76 $9.114,39
UTILIDAD NETA DEL EJERC. $10.280,26 $14.566,79 $32.066,62 $50.793,81 $82.029,55
% en Relacion a Ventas 10% 12% 18% 22% 27%

Utilidad Basica por Participac. $ 0,06 $0,09 $0,19 $0,30 $0,49

Fuente: Elaborado por la autora.

Y los Estados de Situacién Financiera (ESF) con los que se cierra cada

afo se los presenta a continuacion:

115



Cuadro No. 40 Estado de Situacion Financiera Proyectados

ACTIVO

Activo Corriente
Efectivos y Equivalentes
Cuentas por Cobrar
Inventarios

Activo No Corriente
Propiedad y Equipo
Inversiones Largo Plazo

PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivo Corriente
Cuentas por Pagar

Otras Cuentas por Pagar
Pasivo No Corrientes
Préstamos Accionistas
Patrimonio

Capital Social

Reserva Legal

Utilidades

$ 182.764,46
$9.938,69
$2.612,37

$ 212,84

$ 165.000,56
$ 5.000,00

$ 182.764,46

$ 638,51
$ 8.198,68

$ 14.248,76
$ 148.256,00

$ 1.142,25
$ 10.280,26

$ 187.237,78
$8.061,10

$ 3.277,50

$ 212,84

$ 152.686,35
$ 23.000,00

$ 187.237,78

$ 588,20
$10.918,34

$ 0,00
$ 148.256,00

$2.747,52
$24.727,71

$ 213.086,09
$ 13.933,05
$ 4.568,05

$ 212,84

$ 140.372,15
$ 54.000,00

$ 213.086,09

$ 796,96
$ 21.060,91

$ 0,00
$ 148.256,00

$6.297,22
$ 36.674,99

$ 280.654,58
$ 12.356,28
$6.027,53
$212,84

$ 128.057,94
$ 134.000,00

$ 280.654,58

$ 1.038,51
$ 32.188,96

$ 0,00
$ 148.256,00

$11.917,11
$ 87.254,00

$ 374.810,42
$14.794,13
$ 8.059,72
$212,84

$ 115.743,74
$ 236.000,00

$ 374.810,42

$ 1.343,39
$50.161,18

$ 0,00
$ 148.256,00

$21.004,99
$ 154.044,87

Fuente: Elaborado por la autora.

El desglose de los rubros que conforman las Cuentas y Documentos por

Pagar a Corto Plazo es el que sigue:

Cuadro No. 41 Detalle de Cuentas por Pagar
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Cuentas y Doc. por Pagar
Proveedores Locales

Otras Ctas y Doc. por Pagar
Décimo Cuarto Sueldo por Pagar
Vacaciones por Pagar
Seguro Social por Pagar
Servicios Bésicos por Pagar
Comisiones por Pagar (T/C)
PPTT por Pagar
Imp. Renta por Pagar

$638,51 $ 588,20 $ 796,96

$1.03851 $1.343,39

$ 638,51 $ 588,20 $ 796,96

$8.198,68 $10.98574 $21.12831

$1.038,51 $1.343,39

$32.310,28 $50.295,98

$1.133,33 $1.29500 $1.365,00
$ 776,67 $ 897,50 $ 984,50
$ 204,26 $ 236,04 $ 258,92
$ 154,00 $ 174,20 $ 192,00
$ 124,40 $ 156,07 $ 217,53
$2584,28 $3.661,84 $8.060,99
$3.221,73 $4.565,09 $10.049,37

$1.640,00 $1.740,00
$1.176,00 $1.278,00
$ 309,29 $ 336,11

$ 211,00 $ 230,00

$ 287,03 $ 383,80
$12.768,68 $ 20.620,80
$ 15.918,29 $ 25.707,27

TOTAL CUENTAS POR PAGAR

$8.837,18 $11.573,94 $21.925,27

$ 33.348,79 $51.639,37

Fuente: Elaborado por la autora

5.5 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio expresado en ddlares de los Estados Unidos para

gue no existan ni pérdidas o ganancias se presenta en el siguiente cuadro:

Cuadro No. 42 Punto de Equilibrio

Costo Fijo CF $48.212,33 $59.510,31 $68.222,86 $77.030,55 $86.568,14
Costo Variable Cv $34.326,94 $43.207,30 $55.788,51 $73.429,21 $93.362,40
% Mg. Contrib. MC 66% 65% 68% 68% 70%

Pto. Equilibrio PE $73.598,58 $91.001,91 $100.414,11 $113.244,54 $ 124.392,99

Fuente: Elaborado por la autora.
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Por lo tanto, para el primer afio US$73.598,58 es el punto de equilibrio de

los servicios dentales, donde los ingresos son iguales a los egresos, los

excedentes a partir de ese valor representaran ganancias para la empresa.

5.6 Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad permite analizar los resultados que se generan

como consecuencia de las variaciones en estimaciones iniciales de los

parametros de un proyecto (Coss Bu, 2005). Este analisis se hizo variando el

parametro de Ventas en un 10% y analizando el impacto que éste tiene

sobre el VAN y TIR, de modo que se pueda observar la vulnerabilidad del

proyecto.

Cuadro No. 43 Anédlisis de Sensibilidad Aumento 10% en Ventas

Descripcion 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas $109.470,90 $137.342,70 $ 191.423,10 $ 252.582,00 $ 337.740,70
Costo de Ventas $37.759,63 $47.528,03 $61.367,36 $80.772,13 $ 102.698,64
Gastos Operativos y Financieros| $47.963,54 $57.637,45 $65.61255 $73.586,25 $81.962,59
Utilidad del Ejercicio $23.747,73 $32.177,22 $64.443,19 $98.223,62 $ 153.079,47
PPTT $3562,16 $4.826,58 $9.666,48 $14.733,54 $22.961,92
Impuesto a la Renta $4.440,83 $6.017,14 $12.050,88 $18.367,82 $ 28.625,86
Utilidad Neta del Ejercicio $15.744,75 $21.333,50 $42.725,84 $65.122,26 $101.491,69

2015 2016 2017 2018 2019

0 | 1 2 3 4 5

Flujos de Caja
(+) Depreciacion
(+) Capital de Trabajo

-$ 162.717,60 $ 15.744,75 $21.333,50 $42.725,84 $65.122,26 $ 101.491,69

$12.314,21 $12.314,21 $12.314,21 $12.314,21 $12.314,21

$5.402,84

Flujo de Caja Neto

-$ 162.717,60 $ 28.058,95 $ 33.647,70 $55.040,04 $77.436,47 $119.208,73

Valor Neto Actual

-$ 162.717,60 $ 25.508,14 $27.808,02 $41.352,40 $52.890,15 $ 74.019,24
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TIR 20%
VAN $ 58.860,35

Fuente: Elaborado por la autora.

Cuadro No. 44 Anédlisis de Sensibilidad Disminucion 10% en
Ventas

Descripcion 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas $90.471,82 $113.506,36 $ 158.200,91 $ 208.745,45 $279.124,55
Costo de Ventas $31.206,31 $39.151,58 $50.716,83 $66.753,83 $84.874,91
Gastos Operativos y Financieros |$ 47.963,54 $57.637,45 $65.61255 $73.586,25 $81.962,59
Utilidad del Ejercicio $11.301,98 $16.717,33 $41.871,53 $68.405,38 $112.287,05
PPTT $1.69530 $2507,60 $6.280,73 $10.260,81 $16.843,06
Impuesto a la Renta $2.113,47 $3.126,14 $7.829,98 $12.791,81 $ 20.997,68
Utilidad Neta del Ejercicio $7.49321 $11.083,59 $27.760,83 $45.352,77 $74.446,31

2015 2016 2017 2018 2019

0 | 1 2 3 4 5

Flujos de Caja

(+) Depreciacion

(+) Capital de Trabajo
Flujo de Caja Neto

-$162.717,60 $7.493,21 $11.083,59 $27.760,83 $45.352,77 $ 74.446,31
$12.314,21 $12.314,21 $12.314,21 $12.314,21 $12.314,21

$5.402,84

-$ 162.717,60 $19.807,41 $ 23.397,80 $40.075,03 $57.666,97 $92.163,35

Valor Neto Actual

-$162.717,60 $ 18.006,74 $19.337,02 $30.108,96 $ 39.387,32 $57.226,19

TIR 10%
VAN $ 1.348,64

Fuente: Elaborado por la autora.

Como se puede observar, si las ventas aumentan en un 10% la TIR
aumenta en un 4%, por el contrario si las ventas disminuyen en la misma
proporcion la TIR disminuye al 10%, lo que significa que el proyecto sigue
siendo atractivo, sin embargo, el proyecto solo puede soportar una

disminucion hasta este limite.
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5.7 Resultados de la Valoracion

Con la evaluacion financiera se estiman los beneficios netos que se
esperan obtener con la implementacion del Centro Dental. Se utiliza una
Tasa de Rendimiento Minimo Aceptable (TREMA) del 10%.

5.7.1 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN) de la inversion resultd positivo siendo éste de
US$32.451,04 lo que nos indica que la inversion es rentable, ya que la suma
de los flujos de caja descontados son superiores a la inversion inicial, es
decir, se lograra cubrirla y generar una utilidad en torno al movimiento del
proyecto de US$32.451,04 en los 5 afios.

Este se obtuvo de la suma de los valores netos actuales restando la
inversion inicial o dicho de otra manera de la suma de los flujos de caja

actuales menos el total de la inversioén inicial.

Cuadro No. 45 Calculo de VAN

Afos  Flujos de Caja Flujo de Caja Actual

Flujos Neto VA
1 $ 23.736,72 $21.578,83
2 $ 28.366,93 $ 23.443,74
3 $47.811,19 $ 35.921,25
4 $68.513,10 $ 46.795,37
5 $ 108.595,79 $67.429,44
Total VA $195.168,63
Inversion Inicial Actual -$ 162.717,60
VAN $ 32.451,04

Fuente: Elaborado por la autora.
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5.7.2 Payback (Periodo de Recuperacion)

La inversidn se recuperara en 5 afos (4 afios y 5 meses), luego de éste la

utilidad podra ser reinvertida en el propio negocio.

Cuadro No. 46 Calculo de Payback

An_os Flujo de Caja Actual S VA
Flujos VA
1 $21.578,83 $21.578,83
2 $ 23.443,74 $ 45.022,57
3 $ 35.921,25 $ 80.943,83
4 $ 46.795,37 $127.739,19
5 $67.429,44 $ 195.168,63

162.717,60 - 127.739,19 = 34.429,44 saldo a recuperar.
34.429,44 | 67.429,44 = 0,52 = 5,2 meses
Fuente: Elaborado por la autora.

5.7.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 16% que fue calculada en base a
los Flujos de Caja Neto. Esta TIR es atractiva ya que es mayor que la
TREMA del 10%.

5.7.4 indice de Rentabilidad

El indice de Rentabilidad es del 20%, calculado de la division entre el VAN
y la Inversion Inicial. Este valor se obtiene dividiendo el VAN para el Valor de

la Inversion Inicial como se presenta:
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$ 32.451,04

= 20%
$ 16271760 20

5.7.5 Costo /Beneficio

La relacion Costo/Beneficio esta en 1,20, lo que indica que por cada

US$1,00 que se invierte, se tiene un beneficio de US$0,20.

Este valor se obtiene de la relacion entre el Flujo de Caja Actual (VA)

sobre la inversion.

Cuadro No. 47 Calculo de Costo/Beneficio

Afos  Flujos de Caja Flujo de Caja Actual

Flujos Neto VA
1 $23.736,72 $21.578,83
2 $ 28.366,93 $ 23.443,74
3 $47.811,19 $ 35.921,25
4 $68.513,10 $ 46.795,37
5 $ 108.595,79 $67.429,44
Total VA $195.168,63
Inversion Inicial Actual $162.717,60
Costo/Beneficio $1,20

Fuente: Elaborado por la autora.

5.7.6 Resumen de Evaluacion Financiera

El siguiente cuadro muestra el resumen de los indicadores financieros

evaluados para determinar la rentabilidad del negocio.

Cuadro No. 48 Resultados de la Valoracion del Proyecto
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METODO ABREVIAC. | RESULTADO
Valor Actual Neto VAN $ 32.451,04
Payback PAYBACK 5
Tasa Interna de Retorno TIR 16%
Indice de Rentabilidad RENTAB. 20%
Costo/Beneficio COST/BEN 1,20

Fuente: Elaborado por la autora.

Como se puede observar el negocio es atractivo para los inversionistas,
teniendo una tasa interna de retorno superior al 10%, recuperando la
inversién dentro de los 5 afios proyectados y obteniendo US$0,20 por cada
US$1,00 invertido, generando una utilidad en torno al movimiento del
proyecto de US$32.451,04.

5.8 Impacto y Sostenibilidad

Con este proyecto se busca tanto mejorar la calidad de vida de las
personas a través de un buen cuidado y mantencién bucal, como también se
espera obtener beneficios para las personas involucradas que conforman el
centro, producto de un estilo de gestion Optima que permita tener ventajas
competitivas, innovacion de procesos y técnicas, eficacia en los tiempos y
servicios y una estructura debidamente manejada. Debido a esto, se
generaran impactos en los habitantes de la zona de la Via a Daule.

A continuaciéon se analiza el impacto que tendra en el Valor Agregado
(aspectos positivos y negativos) que se ocasionaran con la implementacién

del modelo de negocios utilizando una matriz evaluadora:
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Cuadro No. 49 Calificacién del Impacto

valor | alificacion
Calificacion
Alto Positivo 3
Medio Positivo 2
Bajo Positivo 1
Sin Impacto 0
Bajo Negativo -1
Medio Negativo -2
Alto Negativo -3

Fuente: Elaborado por la autora.

Cuadro No. 50 Impacto en el Valor Agregado

Nivel de Impacto

Indicador
3 2 1|0 -1|-2

Servicio personalizado y de calidad X

Espera agradable y relajante

Personal capacitado con compromiso vocacional

Precios competitivos acorde al mercado

Enfocados en el bienestar del paciente

XX > [ X[ X

Mejorar la calidad de vida de los clientes.

Prevenir enfermedades bucales X

>

Transmitir conocimiento y promover el cuidado oral.

Total Calificacion 3112 |1

16

Fuente: Elaborado por la autora.

y 16

' = = 2,00
Nivel de Impacto N 8

El proyecto tiene un impacto positivo medio de 2, lo que significa que el
valor agregado que se debe a la atencidon personalizada, buena atencion,
infraestructura, compromiso ético y vocacional es considerado como

importante y significativo para los habitantes del sector.

124



CAPITULO VI
CONCLUSIONES

La creacion de un Centro Dental en la Via a Daule con el concepto de
calidad y calidez junto con la experiencia y calidad del trabajo debido a
técnicas, materiales, ambiente y tecnologia es viable en todas las etapas
evaluadas ya que no solo existe una acogida por parte de las personas del
sector, sino que también hay disponibilidad de personal predispuesto a
trabajar con vocacion, ética y profesionalismo logrando recuperar la inversion
inicial dentro de los 5 afios proyectados y generando adicionalmente una
rentabilidad atractiva para los inversionistas.

Existe una demanda insatisfecha, a través de la cual se logra conocer las
preferencias y necesidades para asi ofrecer el servicio que buscan, ademas
que con la adecuada publicidad y promociones (estrategias), permitiran al
Centro a darse a conocer para llegar a este mercado.

La empresa estard debidamente estructurada, organizada y con los
procesos definidos, con una misién clara y en pro del bienestar y agrado de
la salud de los pacientes, buscando siempre mejorar la calidad de vida de
estos. Ademas, mantendran internamente siempre el bienestar de todo su
talento humano, incentivandolo y motivandolo, asi como un ambiente

agradable de trabajo basado en la comunicacion directa.

Los resultados del Estudio Financiero son favorables, obteniendo indices

positivos y atractivos que generan un beneficio para los inversionistas.
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RESUMEN EJECUTIVO

CENTRO DENTAL LUMINOUS SMILE es una empresa que nace con el
fin de brindar servicios dentales preventivos y tratamientos de calidad a la
clase social media y media alta de la ciudad de Guayaquil. Dentro del
proyecto se encuentran odontbélogos preparados y especializados con un

gran compromiso vocacional y ético.

El Centro Dental estard ubicado en el km. 13,5 de la Via a Daule,
brindando una atencidn de primera, con excelente tecnologia, precios
acordes al mercado y con todas las comodidades para sus pacientes;
buscando no solo satisfacer a sus clientes sino también mantener el

bienestar de su talento humano, motivandolo e incentivandolo.

En el Estudio de mercado se analizaron factores econdémicos y sociales de
habitantes y transeuntes de la Via a Daule, identificando una demanda
insatisfecha, conociendo sus necesidades y estableciendo un perfil del
consumidor de modo que permita crear un Centro Dental cubriendo todas
sus necesidades llevandolos a vivir una experiencia dental distinta a

cualquier otra.

La inversion estimada para el proyecto es de US$182.717,60.
Adicionalmente, dentro del Analisis Financiero se obtuvieron indicadores que
avalan el proyecto, con un VAN de US$26.377,48, una TIR del 12% que
permite recuperar la inversion en 5 afos y por se obtiene un costo/beneficio
de US$0,14 por cada US$1,00 de inversion.
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ANEXOS

Anexo “A”

Historia Clinica

Historia Clinica

LDATOS DEL PACIENTES
Nombre Del Pacente:

Azocados 8l sistems Nendoso central 0 perifeaca

De 2 esfera

) P

YP

De indole auto inmunoiogico

Enfermedades de lainfanca | waricels, papers;, otra)

De indale infeccioso o inf

-4

HiV
Otros
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5.- DIAGNGSTICO

7.~ PLAN DE TRATAMIENTO

PROCEDIMIENTOS REALIZADOS

FECHA TRATAMIENTO REALZADO

PAGO
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Anexo “B”

Modelo de la Encuesta

Fecha:

1. Sexx
[JFemenino [Mascuiin

2 Edad:
[Mencsde 30 Afos [CJent= 41 y50 Afes
[CJent=21 y40 Afcs [CImss de 51 Afos
3. Sactor en 2l que habits:
[CJviz a Dsue [Cotes
[[}via a Samborondén

4. ;S=hasendido en un Cantro Dentzl / Odontalogico?
s v

5. Silz mspussts e NO. /A que s debe?

& Sila mspuests es S, /Como considera los servidios de los Cantros Dentaes?

Clecsine [CJRegutar

Cleuvere e

7. ;Cidles considera que son los 3 atributos més impontantes en un Centro Dentl?
Clprece [CJcaticzd d=i Trabsio
[CJRapidez d= Andién [Jinstalaciones

[CJcercania [CJexerienca d= Cdontilogos
8 ;Qué servicios normamente busca? (Marque todas las que aplican).
CQuimpiezas [CJesttcos

[C]caless pam Caries (Restumciones) [CJTratamientes de Conduct (Endodancias)
[Clextraccones Clotes

3 ;Con qué frecuencia visita un Centro Dental?

[CJent= 1 y2 Vecesal Ao [Jwss de 5 vecesal 5o
[CJent= 2 y4 Vecesal Afo 50k cuando hay molesta

10.Si un cento dentsl twvers bdas Bs cushidadss que buscs, jcusanb esBna dspusso 3 pagar
considerando un servicio de ruting como una restsuracion (cace para canes)?

[OMencsde $20.00 [CJent= 521.00y 34000

[CJenve $21.00 y330.00 [Cmssce340.00

11. ; Qué tan importante considera la cercania y seguridad de un Centro Dental?

vy importante [CJPoco Imporane

[JHedizraments Imporane Cinsierenes

12. ; Considera necesari/imporants que los nifios acudan a un odontdlogo especialista para elios?
Clsi e

13. ; Tiene zlgin seguro que cubra raamientos dentles?

Cls e
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“Anexo C”

Resultados de la Encuesta

1. Sexo
Respuestas Cantidad %
Femenino 181 48%
Masculino 197 52%
Total Sexo 378 100%
2. Edad
Respuestas Cantidad %
Menos 30 Afios 133 35%
Entre 31y 40 Afios 147 39%
Entre 41y 50 Aios 68 18%
Mas de 51 Afios 30 8%
Total Edad 378 100%
Edad

B Menos 30 Afios

Entre 31y 40 Afios
H Entre 41 y 50 Afios
B Mas de 51 Afos
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3. Sector en el que habita

Respuestas Cantidad %
Via a Daule 368 97%
Via a Samborondén 6 2%
Otros 4 1%
Total Sector en el que habita 378 100%
Sector en el que Habita
400
300
200
100
A A
° Via a Daule Viaa Otros
Samborondon
|l Encuestados 368 6 4

4. ¢Se ha atendido en un Centro Dental?
Nota: De ser NO la respuesta, la encuesta termina en la pregunta 5.
De ser Sl la respuesta, se contintda con la pregunta 6.

Respuestas Cantidad %
Si 352 93%
No 26 7%
Total 378 100%

5. Silarespuesta es NO, ¢A qué se debe?
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Respuestas Cantidad %

Extranjero 1 4%

Falta de Tiempo 19 73%
No he tenido problemas dentales 6 23%
Total 26 100%

Motivos de no haber asistido
a Centro Dental

4%

‘ W Extranjero

Falta de Tiempo
73%
® No he tenido
problemas dentales

6. Si la respuesta es Sl, ¢Como considera los servicios de los Centros

Dentales?
Respuestas Cantidad %
Excelente 86 24%
Bueno 222 63%
Regular 41 12%
Malo 3 1%
Total 352 100%
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Percepcion de la Atencidn
250
200
150
100
. > _
Excelente Bueno Regular Malo
M Cantidad 86 222 41 3

7. ¢Cuales considera que son los 3 atributos mas importantes en un

Centro Dental?

Respuestas Cantidad %
Precio 175 17%
Rapidez de Atencidn 134 13%
Cercania 151 14%
Calidad del Trabajo 280 27%
Instalaciones 91 9%
Experiencia de Odont6logos 225 21%
Total Atributos 1.056 100%

Caracteristicas de un Centro
Dental

M Precio

1 Rapidez de Atencion

B Cercania
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8. ¢Qué servicios normalmente busca cuando va a un Centro Dental?

(Margue todas las que aplican)

Respuestas Cantidad %
Limpiezas 295 39%
Restauraciones 239 31%
Extracciones 88 12%
Estéticos 67 9%
Tratamientos de Conducto 71 9%
Otros 1 0%
Total 761 100%

Frecuencia de Servicios

B Limpiezas

0%

M Restauraciones

B Extracciones

M Estéticos

H Tratamientos de

Conducto
Otros
9. ¢Con gué frecuencia visita un Centro Dental?
Respuestas Cantidad %
Entre 1y 2 Veces al Afio 191 54%
Entre 3y 4 Veces al Ao 82 23%
Més de 5 Veces al Afio 14 4%
Solo cuando hay molestias 65 18%
Total Frecuencia Visita 352 100%
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Frecuencia de Visita

200
2
) 150
3
o 100
>
= 50
= —p
0
Entre 1y 2 Entre3y4 Mas de 5 Solo
Veces al Veces al Veces al cuando hay
Afio Ao Afio molestias
B Encuestados 191 82 14 65

10.Si un Centro Dental tuviera todas las cualidades que busca, ¢cuanto

estaria dispuesto a pagar considerando un servicio de rutina como una

restauracion (calce de diente/muela)?

Respuestas Cantidad %
Entre $10,00 y $20,00 121 34%
Entre $21,00 y $30,00 193 55%
Entre $31,00 y $40,00 36 10%
Mas de $40,00 2 1%
Total 352 100%
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Precio por Servicio Restauracion

1%

M Entre $10,00 y $20,00

Entre $21,00 y $30,00
M Entre $31,00 y $40,00
B Mas de $40,00

11.¢Qué tan importante considera la cercania de un Centro Dental?

Respuestas Cantidad %
Muy Importante 328 93%
Medianamente Importante 22 6%
Poco Importante 1 0%
Indiferente 1 0%
Total Cercania 352 100%

Importancia de Cercania

6% %

B Muy Importante

Medianamente
Importante

B Poco Importante

M Indiferente
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12.¢;Considera necesario e importante que los nifios acudan a un

odontopediatra?

Respuestas Cantidad %
Si 352 100%
No 0 0%
Total Importancia Odontop. 352 100%

13.¢ Tiene algun seguro meédico que cubra tratamientos dentales?

Respuestas Cantidad %
Si 93 26%
No 259 74%
Total Seguro Médico 352 100%
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“Anexo D”

Modelo de Entrevista a Odontdlogos

ENTREVISTA A ODONTOLOGOS QUE TRABAJAN O HAN TRABAJADO EN

r

CENTROS DENTALES.

. ¢Cual 5 su opinion con respecto 3l servicio privado de odontologia en la

ciuvdad?

En base 3 su sxpenencis, jcusl &5 su 3preciscion sobre los centros
dantales privados?

:Que cree que ke faltan 3 los centros dentales de la ciudad?

;Cusles considers que son las tres cuslidades indispensables que debs
tenar un centro odontologico y por que?

;Como ve 3 los habitantes de Guayaquil 2n cuanto 3 conocimiento sobre
salud oral?

¢ Los centros odontologicos presentan constantemente un crecimiento n
NUSVOS pacientss o son mas los pacientes antiguos que por su fidehidad
asisten comunmente?
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“Anexo E”

Célculo de Sueldos y Beneficios Aflos 2016 - 2019

$700,00 | $8.400,00 | $700,00 | $340,00 $0,00 $350,00 | $1.020,60 $84,00 | $10.894,60 $907,88

Recepcionista Tiempo Completo $ 400,00 | $4.800,00 $ 400,00 $ 340,00 $ 0,00 $ 200,00 $ 583,20 $48,00 | $6.371,20 $530,93
Asistente General | Medio Tiempo $170,00 | $1.360,00 $ 113,33 $ 113,33 $0,00 $56,67 $ 165,24 $13,60 | $1.822,17 $ 151,85
Conserje Tiempo Completo $ 340,00 | $4.080,00 $ 340,00 $ 340,00 $0,00 $ 170,00 $495,72 $40,80 | $5.466,52 $ 455,54
TOTAL $1.610,00 | $18.640,00 | $1.553,33 | $1.133,33 $0,00 $ 776,67 $2.264,76 $ 186,40 | $ 24.554,49 $2.046,21

Administrador Tiempo Completo $800,00 | $9.600,00 | $800,00| $370,00| $800,00 $400,00 | $1.166,40 $96,00 | $13.232,40 | $1.102,70

Recepcionista Tiempo Completo $ 440,00 | $5.280,00 $ 440,00 $ 370,00 $ 440,00 $ 220,00 $641,52 $52,80 | $7.444,32 $ 620,36
Asistente General | Medio Tiempo $185,00 | $2.220,00 $ 185,00 $ 185,00 $ 185,00 $92,50 $ 269,73 $22,20 | $3.159,43 $ 263,29
Conserje Tiempo Completo $ 370,00 | $4.440,00 $ 370,00 $ 370,00 $ 370,00 $ 185,00 $ 539,46 $44,40 | $6.318,86 $ 526,57
TOTAL $1.795,00 | $21.540,00 | $1.795,00 | $1.295,00 | $ 1.795,00 $ 897,50 $2.617,11 $ 215,40 | $30.155,01 $2.512,92
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Administrador Tiempo Completo $900,00 | $10.800,00 | $900,00 | $390,00 $ 900,00 $450,00 | $1.312,20 $ 108,00 | $14.860,20 | $1.238,35

Recepcionista Tiempo Completo $484,00 | $5.808,00| $484,00| $390,00 $ 484,00 $ 242,00 $ 705,67 $58,08 | $8.171,75 $ 680,98
Asistente General | Medio Tiempo $195,00 | $2.340,00 $19500| $19500| $195,00 $97,50 $ 284,31 $23,40 | $3.330,21 $ 277,52
Conserje Tiempo Completo $390,00 | $4.680,00 | $390,00 | $390,00 $ 390,00 $ 195,00 $ 568,62 $46,80 | $6.660,42 $ 555,04
TOTAL $1.969,00 | $23.628,00 | $1.969,00 | $1.365,00 | $1.969,00 $984,50 | $2.870,80 $ 236,28 | $33.022,58 | $2.751,88

Administrador Tiempo Completo | $1.000,00 | $12.000,00 | $ 1.000,00 | $ 410,00 | $ 1.000,00 $500,00 | $1.458,00 $120,00 | $16.488,00 | $1.374,00

Recepcionista Tiempo Completo $532,00 | $6.384,00 $ 532,00 $ 410,00 $ 532,00 $ 266,00 $ 775,66 $63,84 | $8.963,50 $ 746,96
Asistente 1 Medio Tiempo $205,00 | $2.460,00 $ 205,00 $ 205,00 $ 205,00 $ 102,50 $ 298,89 $24,60 | $3.500,99 $291,75
Asistente 2 Medio Tiempo $205,00 | $2.460,00 $ 205,00 $ 205,00 $ 0,00 $ 102,50 $ 298,89 $24,60 | $3.295,99 $ 274,67
Conserje Tiempo Completo $410,00 | $4.920,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 205,00 $ 597,78 $49,20 | $7.001,98 $ 583,50
TOTAL $2.352,00 | $28.224,00 | $2.352,00 | $1.640,00 | $2.147,00 $1.176,00 $ 3.429,22 $ 282,24 | $39.250,46 $3.270,87

Administrador Tiempo Completo | $1.100,00 | $13.200,00 | $1.100,00 | $ 435,00 | $1.100,00 $ 550,00 | $1.603,80 $132,00 | $18.120,80 | $1.510,07

Recepcionista Tiempo Completo $586,00 | $7.032,00 $ 586,00 $ 435,00 $ 586,00 $ 293,00 $ 854,39 $70,32 | $9.856,71 $821,39
Asistente 1 Medio Tiempo $217,50 | $2.610,00 $ 217,50 $ 217,50 $ 217,50 $ 108,75 $317,12 $26,10 | $3.714,47 $ 309,54
Asistente 2 Medio Tiempo $217,50 | $2.610,00 $217,50 $ 217,50 $ 217,50 $ 108,75 $317,12 $26,10 | $3.714,47 $ 309,54
Conserje Tiempo Completo $ 435,00 | $5.220,00 $ 435,00 $ 435,00 $ 435,00 $ 217,50 $ 634,23 $52,20 | $7.428,93 $619,08
TOTAL $ 2.556,00 | $30.672,00 | $2.556,00 | $1.740,00 | $ 2.556,00 $1.278,00 $ 3.726,65 $ 306,72 | $42.835,37 $3.569,61
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Anexo “F”

Detalle de Ventas (Anual)

Nifios

Consulta General $6.750,00 7% $2.250,00 2% $2.625,00 2% $2.625,00 1% $3.000,00 1%
Limpiezas $1.705,00 2% $6.230,00 5% $9.077,00 5% $11.177,00 5% $14.226,00 5%
Restauraciones $8.475,00 9%  $10.950,00 9%  $15.770,00 9%  $20.501,00 9%  $28.890,00 9%
Coronas Metdlicas $1.150,00 1% $1.375,00 1% $1.647,00 1% $2.010,00 1% $2.409,00 1%
Sellantes $2.260,00 2% $3.066,00 2% $4.370,00 3% $5.681,00 2% $8.025,00 3%
Otros $2.585,00 3% $3.128,00 3% $4.121,00 2% $5.169,00 2% $6.025,00 2%
Adultos

Consulta General $15.750,00 16% $5.250,00 4% $6.125,00 4% $6.125,00 3% $7.000,00 2%
Limpiezas $8.415,00 8% $22.975,00 18% $32.850,00 19% $40.284,00 18% $51.762,00 17%
Restauraciones $13.800,00 14% $16.57500 13% $21.99500 13% $26.394,00 11% $34.290,00 11%
Blanqueamientos $18.960,00 19% $30.756,00 25% $46.835,00 27% $74.994,00 33% $107.712,00 35%
Coronas $4.800,00 5% $5.874,00 5% $7.121,00 4% $8.560,00 4% $10.208,00 3%
Prétesis $300,00 0% $638,00 1% $703,00 0% $773,00 0% $850,00 0%
Endodoncia Uniradicular $ 4.680,00 5% $6.336,00 5% $8.284,00 5% $10.800,00 5% $14.256,00 5%
Carillas $3.900,00 4% $4.800,00 4% $6.270,00 4% $7.425,00 3% $9.828,00 3%
Otros $1.450,00 1% $1.622,00 1% $1.871,00 1% $2.116,00 1% $2517,00 1%
Rayos X

Radiografias $4.539,00 5% $3.032,00 2% $4.357,00 3% $4.986,00 2% $6.039,00 2%
TOTAL $99.519,00 100% $124.857,00 100% $174.021,00 100% $ 229.620,00 100% $ 307.037,00 100%
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