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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo de investigacion tiene como objetivo el desarrollo de un plan de
negocios de factibilidad de la ampliacion del Centro Integral de Especialidades Odontoldgicas
“ANDREA OJEDIS DENTAL CENTRAL” el mismo que se encuentra ubicado en el canton
Durén, para el cual se tomo en consideracion tanto el aspecto econémico con el desarrollo de una
analisis econdémico- financiero que permite demostrar la factibilidad de realizacion del proyecto y
el monto necesario para su financiamiento , el aspecto administrativo con la contratacion y
funciones del nuevo personal necesario, el aspecto comercial con un andlisis del mercado , riesgos
y el desarrollo de una posible estrategia comercial para la implementacion de las nuevas areas, todo
esto considerando el aspecto actual del mercado con la finalidad de tener la mayor fiabilidad de

los datos posible.

De esta manera en el primer correspondiente a los capitulos 1 y 2 apartado del documento
se realiza una breve descripcion de la empresa, sus productos, y el analisis del sector comercial
donde se desarrolla la actividad de la empresa analizando factores como el econdmico, politico y

social que permitan tener una idea de los datos proyectados en los siguientes capitulos.

En el siguiente apartado comprendido por el capitulo 3 se realiza un analisis de mercado
considerando antecedentes de la zona y posibles clientes datos imprescindibles para la realizacion
del andlisis técnico, el establecimiento de la estrategia comercial explicada en los capitulos 4 y 5

respectivamente.

De igual manera los apartados correspondientes al capitulo 6, 7 y 8 se desarrollé los
respectivos analisis tanto administrativos, financieros y de riesgos que permitan entender la

propuesta de propuesta el proyecto.

Para finalizar se expuso las conclusiones y recomendaciones que se obtuvieron a lo largo
del desarrollo del documento de investigacion presentando en mejor medida cuales se los aspectos

mas importantes a considerar para el desarrollo del proyecto de ampliacion.
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CAPITULO 1

PRESENTACION DE LA EMPRESAY SU PRODUCTO

El proyecto tiene como finalidad ofrecer servicios especializados en un sector donde se

evidencia alta demanda de los servicios de salud dental, tal como se muestra en la siguiente tabla.

CANTON POBLACION N° DE CENTROS
Durén 235.769 23
Naranjal 28.546 14
Naranjito 39.411 7
Yaguachi 17.806 3
Triunfo 34.863 8
Alfredo  Baquerizo 25.179 1
Moreno

Tabla 1. Poblacién y Centros de Especialidades. Elaboracion: Zammora,
2017.Modificado por: Autores, 2022

Ni los centros médicos, ni odontoldgicos particulares, ni prestadores de salud del estado
en el cantdn Durén, cuentan con todas las especialidades de atencion primaria en odontologia
general y menos aln como especialidad de manera oportuna. Esto genera una gran demanda de
esta necesidad ya que los usuarios del canton Duran y cantones aledafios como: Yaguachi, Triunfo,
Naranjal, Alfredo Baquerizo Moreno, Naranjito, etc., deben movilizarse a otras ciudades en busca
de estos servicios, sea por falta de insumos o de personal calificado (Mora & Espinoza, 2017).

El Centro Integral de Especialidades Odontologicas “ANDREA OJEDIS DENTAL
CENTRAL”, tiene como fortaleza el irrumpir en el mercado de la salud con un proyecto innovador
para el sector donde pretende establecerse; aun en las grandes ciudades no son muchos estos

centros, y los que existen son muy onerosos.

Los pacientes recurren como es de esperarse a entidades como hospitales del seguro social,
varios subcentros de salud y ademas varios centros médicos - odontoldgicos populares, en los
cuales se perciben bastantes falencias de orden técnico, administrativo, sanitario, donde la calidad
de atencién generalmente no es la esperada por los usuarios. El centro de especialidades propuesto
pretende marcar una diferencia ofreciendo un servicio de calidad en atencion, en lo tecnoldgico y
en lo humano, donde el usuario puede percibir las marcadas diferencias y asi erigirse nuestra

institucién como un referente de la salud dental (Palomeque, 2018).
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En el Centro Integral de Especialidades Odontoldgicas “ANDREA OJEDIS DENTAL
CENTRAL” los usuarios podran encontrar en un solo lugar varias alternativas para cubrir sus
necesidades. Ademas, se cuenta con la participacion de varios seguros de salud particulares y

se ofrecera paquetes promocionales de salud periodicamente.

1.1 LAEMPRESAY SU PRODUCTO

El Centro Integral de Especialidades Odontologicas “ANDREA OJEDIS DENTAL

CENTRAL” es un centro especializado en distintos tipos de tratamientos odontoldgicos.

Actualmente se espera realizar una expansién del mismo con el objetivo de incrementar
la capacidad de los servicios brindados, agregando y mejorando nuevas areas, a nuestra

empresa.

El centro presta servicios desde el afio 2013, el cual se encuentra ubicado en la ciudad
de Duran en el sector denominado el Recreo etapa 3, contando con especialistas en cada area

dental, tales como: ortodoncia, implantes, estética dental, endodoncia, y odontopediatria.

En lo referente a la expansién que se desea realizar el presente documento considera la
implementacidn de un plan de negocios que permita analizar la factibilidad de la transformacién
del centro de especialidades que se encuentra actualmente en uso, para lo cual se considera

afiadir las siguientes instalaciones:

e Area de radiografias: poder realizar iméagenes tridimensionales (TAC dental) y
radiografia lateral de craneo. Esto permitiéndonos planificar el mejor tratamiento dental
en implantes o extracciones complicadas de muelas de juicios.

e nuevos consultorios odontologicos totalmente equipados, como los actuales.

e Mejorar el area de espera para amenizar la estancia en la clinica, esto incluye acceso a
internet, pantalls con servicio de cable y ademas que muestre publicidad de nuestros
servicios.

e Emplear nuevas tecnologias en tratamientos dentales, mediante la adquisicion de los

instrumentos requeridos brindando blangueamiento dental con laser, Invisalign,
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ortodoncia lingual, microcirugia, implantes con cirugia guiada.

e Area de direccién o administrativa.
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Grafico 1. Ubicacion Centro Integral de Especialidades Odontoldgicas “4ANDREA OJEDIS
DENTAL CENTRAL”. Fuente: Google Maps, 2022. Adoptado por: Autoras, 2022

En el centro Integral de Especialidades Odontologicas “ANDREA OJEDIS DENTAL
CENTRAL” preocupados por el bienestar de la comunidad, se realizan campafias sobre la
importancia de la prevencion de la salud oral, en nuestras instalaciones y fuera de ella en lugares
aledafios al sector; apoyandonos con folletos y kits odontolégicos que nos proporcionan

nuestros pI’OVEEdOI’ES.

Conociendo la importancia del auge actual de la tecnologia, se incursiona
paulatinamente en las redes sociales, facilmente nos encuentran en Facebook, Instagram,
WhatsApp, y Google plus, en donde ademas de los trabajos que se realiza, también se

encuentran tips sobre la salud dental.

15



111

CONCEPTUALIZACION DE UNACLINICA DENTAL - SERVICIOS

En el Centro Integral de Especialidades Odontoldgicas “ANDREA OJEDIS DENTAL

CENTRAL” se realizan tratamientos dentales de salud bucal y estética dental. Los tratamientos

en los que se enfocan consisten en:

1.1.2

Ortodoncia: Mejora el alineamiento y la mordida de los dientes de nifios y adultos.
Implantologia: Recupera la estética de tu boca y vuelve a comer con normalidad.
Estética dental: Renueva y rejuvenece el aspecto de tus dientes y encias.
Periodoncia (encias): Evita y cura las enfermedadesperiodontales -gingivitis

y periodontitis.
Odontologia Conservadora: Poder ofrecer a los pacientes el servicio de mantener todos
sus dientes naturales, mediante revisiones periddicas a nuestras instalaciones.
Protesis y rehabilitacion dental: Restablecer dientes perdidos de manera segura y

duradera.
Cirugia menor: Tratar de manera quirdrgica pequefios defectos en dientes y encias.

Sedacion consciente: Enfrentar cualquier tratamiento dental relajado y sin nervios.

CONCEPTUALIZACION DE UN CENTRO DENTAL PARA LOS USUARIOS

Las siguientes opiniones fueron recopiladas de manera directa con nuestros pacientes

de tal forma que podemos indicar cual es la perspectiva del usuario con respecto a un centro

dental y cudles son los requerimientos con los que debe cumplir:

Ofrecer planes dentales dentro de su alcance, y que cumplan con sus expectativas

Ser atendidos por profesionales con la experiencia necesaria con la capacidad de
asesorar sobre el mejor tratamiento u ofrecer alternativas.

El centro Odontologico debe ser comodo y agradable, pero sobre todo que se sienta el
buen trato con los pacientes.

Que tenga la capacidad de atender cualquier tipo de emergencia dental.
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El Centro Integral de Especialidades Odontologicas “ANDREA OJEDIS DENTAL
CENTRAL”, es un centro asistencial en la que ofrecemos soluciones dentales que van desde
rutinas simples de limpiezas hasta cirugias de estética dental. EI objetivo de la expansion es
mejorar constantemente sobre los servicios que ofrecemos y poder cumplir cada una de las

necesidades de nuestros pacientes.

1.2 RESPALDO PARA LA IDEA DE NEGOCIO

Actualmente, la clinica funciona en Duran con todos los servicios, pero no se da abasto
para manejar el flujo de personas que llegan, creando un cuello de botella en la espera y
generando que busquen otras opciones, por eso la idea central es ampliar la clinica de tal forma
que se pueda tener clientes de cantones y provincias de los alrededores, sin que tengan que

viajar a Guayaquil para recibir un servicio de calidad (Duran, 2020).

1.2.1 NECESIDAD DE LOS USUARIOS

Los clientes necesitan un servicio de alta calidad, con materiales de primera, comodidad
al momento de brindar el servicio o al momento de esperar por el mismo, manteniendo planes
accesibles de acuerdo con su economia. La expansion contribuird a minimizar el tiempo de
espera y poder ofrecer todos los servicios que un Centro Odontoldgico requiere, para poder

entregar una solucion integral y oportuna (Pérez, Pérez &Cabal ero, 2013).

1.2.2 NECESIDAD DE AMPLIACION DEL NEGOCIO

El objetivo principal es la captacién de mas clientes, para él o las instalaciones deben
brindar un espacio en donde se pueda esperar de manera comoda, en especial en la situacion en
la que llegan algunos. Ademas, es necesario atender un numero mayor de pacientes al mismo

tiempo y con todos los servicios que dependiendo de la situacion se requieran (Porter, 2015).

La desinformacion o el desinterés sobre la salud oral en el medio, todavia es un tema
sin mayor relevancia. Sin duda, crear la conciencia sobre una buena higiene bucal y los
correctivos que deben usarse se toman superficialmente. Esto conll eva por lo general al ingreso

de pacientes por temas de extracciones. En si, se brinda otras alternativas para que el paciente
17



no pierda la pieza dental. Se ha realizado un muestreo con 100 pacientes de la clinica que
actualmente representan entre el 30 y 50% de los pacientes que acuden al centro mensualmente,
que oscilan entre las edades de 15 a 60 afos con el proposito de evaluar la importancia del
servicio y de la higiene bucal en la vida cotidiana. La tabla 2, muestra los resultados de la

encuesta realizada (Porter, 2007).

Preguntas realizadas | Por lo menos| Mas de una| No realizado
una vez al dia | Ocasion (%) esta accion (%o)
(%)
¢Cuantas veces se 35 60 5
cepilla los dientes en
el dia

¢Cuantas veces visita 20 57 23
al odontologo al afio?
¢Se ha realizado 12 21 67
limpiezay
blanqueamiento
dentales?
¢Con qué frecuencia 4 8 67
se realiza limpiezas
dentales en el afio?
¢Se ha practicado 60 12 28
extracciones
dentales?
¢Aceptaria un 58 14 28
tratamiento que no
involucre la
extraccion?
Tabla 2. Encuesta realizada a pacientes de “ANDREA OJEDIS DENTAL CENTRAL”.

Elaboracion: Autores, 2022

1.2.3 CONCIENTIZACION DE HIGIENE BUCAL Y SERVICIOS DE
ODONTOLOGIA

Nuestros actuales clientes, lleegan por recomendacion de nuestro trabajo y basado en el
analisis de los casos tratados un 75% se debe a una incorrecta higiene bucal, es justamente aqui
en donde se quiere trabajar y concientizar. De esta forma, las visitas de las clinicas sean de

manera preventiva (Badanian, 2020).
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1.3 PROYECTOS Y OBJETIVOS

En cuanto al centro de odontologia la idea principal, es la captacién de mas pacientes,
y que se conviertan en un flujo constante, para llegar a esto se debe realizar cambios fisicos en
la infraestructura, y al mismo tiempo combatir el desconocimiento de las visitas periddicas al
especialista y los problemas de salud que estos conllevan. Actualmente, se presentan
mayoristamente casos de extraccion, u otros tratamientos, que se pudiesen haber evitado si el

paciente hubiera hecho conciencia sobre ciertas costumbres que debe adoptar (Ortiz, 2018).

1.3.1 LAIDEA

e Abordar problemas significativos de acceso a la atencion de la salud oral al expandir
los puntos de entrada a la atencion dental. sistema de atencidn, especialmente para
poblaciones en riesgo y desatendidas.

e Facilitar el uso de técnicas interdisciplinarias para superar las barreras especificas del
paciente para acceder a los servicios, como la aprension y la ansiedad del paciente
acerca de visitar al dentista.

e Proporcionar ahorros de costos significativos para el sistema de atencion médica al
controlar y reducir los factores de riesgo comunes a las enfermedades dentales y

diversas enfermedades crénicas, como la diabetes.

1.3.2 MISION

Marcar una diferencia positiva en la vida de nuestros pacientes indistintamente de su
edad, brindando una atencion dental de alta calidad y calidez humana capaz de superar las

necesidades y expectativas de cada individuo.

1.3.3 VISION Y VALORES

Convertirse en la opcion nimero uno en lo que respecta a la prestacion de servicios de
atencion dental en Duran y sus alrededores; y proporcionar la informacion necesaria a la
comunidad sobre la importancia de una correcta salud dental y los beneficios que el a nos

ofrece.
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1.3.4 OBJETIVOS GENERALES

Ser productivos eficientes y eficaces, para con las necesidades de nuestros clientes, en
cuanto a la atencién y soluciones que brindamos, de tal manera que seamos su mejor opcion, y
poder proyectar nuestro crecimiento como empresa aportando a la comunidad con nuestros

servicios.

1.3.5 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Crear un ambiente agradable en los consultorios para nuestros pacientes, de tal
manera que se pueda percibir un area de confianza y eliminar el estrés del tratamiento
que se esta aplicando.

e Crear un ambiente agradable en la sala de espera, y que el paciente pueda minimizar
el estrés que causa dicha espera, ya sea mediante el uso de internet con una wifi
abierta, o con sonidos agradables de fondo, o una lectura agradable con los folletos
informativos que existen en la sala.

e Crear un area especifica para nifios, mas colorida en donde se pueda percibir un
sentimiento de confianza y distraccidn, y acaba r con el miedo que existe de las visitas
al profesional de esta area.

e Contribuir con la generacion de mas empleos, seleccionando profesionales que se
alineen con nuestros principios.

e Generar planes de financiamiento dentales, que permitan dar accesos a ciertos
servicios al pueblo en general.

e Implementar un area de rayos X para poder brindar un servicio completo.

e Mantener el uso de materiales de calidad.

e Seguir realizando las campafias de informacion, pero extendiendo este servicio a
recintos de nuestro alrededor, con la finalidad de darnos a conocer y crear conciencia

de la higiene bucal.
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1.3.6 VALORES CORPORATIVOS

Transparencia: Proporcionar a los pacientes el acceso a tratamientos mediante sus

medios, con materiales de calidad, que cumplan sus necesidades.

Innovacion: Nuestra continua preparacion, nos permite traer métodos que mejoran los
tratamientos y la apariencia de las piezas dentales, ayudando al paciente a reforzar su

autoestima, ya que como sabemos una buena y sana sonrisa es nuestra carta de presentacion.

Servicio al cliente: Garantizar los estandares de calidad y la atencion personalizada en
cada uno de los servicios que ofrecemos, empleando materiales de calidad, acompafiados por

la calidez humana de nuestros especialistas.

Confort en la Espera: preparar nuestras salas de espera, para poder hacerlas acogedoras,
mientras el turno de atencidn del cliente llega, recordando los dificiles momentos por los que
esté pasando el paciente y de cierta manera usar la distraccion, para que se pueda relajar y de

algin modo olvide el dolor por el que podria estar atravesando.

Seguridad: seguridad antes todo de que nuestros implementos y tratamientos son
efectivos, y adicional que se sienta seguro en nuestras instalaciones, ya que actualmente

pasamos por una ola de delincuencia, que perjudican a todo tipo de empresa.
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1.4 LOGOTIPO

DENTAL & ESTETICA

Grafico 2. Logotipo Andrea Ojedis Clinica Dental. Elaboracion: Andrea Ojedis, 2022
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1.5 MODELO DE NEGOCIO CENTRO ODONTOLOGICO ANDREAOJEDIS

Nuestro modelo de negocio estd enfocado en la atencion cara a cara con nuestros clientes en nuestras instalaciones, ya que son servicios personalizados
que competen a la salud bucodental del individuo. En la actualidad en que las empresas se estan replanteando su situacion debido a la “nueva normalidad” nos
ha tocado reinventarnos de tal manera que debemos realizar atenciones fuera de nuestro sitio habitual armando carpas y realizar atenciones ambulatorias ddndonos

a conocer, ademas de aplicar y hacer uso de nuevas tecnologias para proporcionar una mejor atencion, esto va desde publicitarnos por redes sociales, hasta

adquirir equipos tecnoldgicos para realizar nuestro trabajo (Porter, 2015).

1.5.1 BUSINESS MODEL CANVAS PARA EL CENTRO ODONTOLOGICO ANDREAOJEDIS

Segmentos de clientes

Personas (nifios, jovenes y adultos) de la localidad
del Recreo.

Personas (nifios, jévenes y adultos) de las
Parroquias y Recintos (Etapas del Recreo 1, 2, 3
Milagro, Duran, Yaguachi, Baquerizo Moreno)
aledafios a nuestra localidad.

Propuesta de valor

Brindar tratamientos que ayuden a que el paciente
no pierda piezas dentales, como los implante s,
odontopediatria, estética dental, periodoncia,
protesis, tratamientos de caries etc.

Plan Sonrisas Perfectas, tratamientos preventivos Vj
correctivos que mejoren la apariencia y eleven Ig
autoestima a los pacientes, mediante una buena
salud dental y creando una sonrisa perfecta.

Campafias de concientizacion de los efectos
positivos de una higiene dental.

Servicios dentales al alcance de su economia.

Relaciones con los clientes

Poder implementar la cultura de seguro dental que
cubran necesidades especificas, de una persona o
de un grupo familiar.

Promocionar la informacién que brindamos en las
redes sociales, a las cuales tienen acceso sin
restriccion.

Realizar encuesta, para estudiar el mercado y
prepara una base de datos de clientes potenciales.

Canales de distribucion

Actividades clave
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Campafias de motivacion puerta a puerta para que] Generar la concurrencia habitual, educando sobre{ Visitas periddicas por blanqueamientos, y
los clientes, conozcan de nuestros servicios y los| el uso de servicios odontolégicos puerta a puerta] revision, como resultado de las campafias.
beneficios para su salud bucal. en nuestra localidad.
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Uso de redes sociales,
informativas y educativas.

mediante campafas

Uso de Aplicaciones web, para realizar la

captacion de clientes (agenda de citas).

Crear cursos gratis, orientados a los nifios paral
indicar la forma correcta del cepillado y porque
deben visitar al odont6logo

Ventas de Planes dentales (seguros) que cubran
necesidades especificas.

Valores generados por el servicio prestado al
paciente (extracciones, limpiezas, curaciones,
cirugias).

Recursos clave

Expansion de nuestro local, para poder atender
mas pacientes simultdneamente.

Crear una sala de espera confortable.

Proveer de todos los servicios necesarios, que se
pueden brindar en la clinica odontologia y un plan
de precios accesibles.

Profesionales que realicen trabajos de calidad,
que hagan sentir al paciente que valio la pena la
inversion en su salud bucal.

Invertir en sistemas informaticos, para la
administracién de nuestro establecimiento.

Socios y Proveedores

Proveedores de Cremas
Blendax, etc.)

dentales (Colgate,

Proveedores de utensilios de limpieza y uso
bucal. (Oral B, Listerine, Corega, etc.)
nuestras

| El gobierno local,

campanias.

para financiar

Proveedores de inmuebles y demas para el
equipamiento de nuestras instalaciones.

Costos

Costos en la mano de obra y materiales para la
expansion de nuestra estructura

Equipamiento de equipos de odontologias
(sillones, taladros, equipo de rayos Xx)

Desarrollo y mantenimiento de la plataforma
matecnoldgica, para el manejo eficiente la clinica.

Costos de Operacion
Promocién y publicidad.

y  Administrativos,

Tabla 3. CANVAS Modelo de Negocio Centro Odontolégico Andrea Ojedis. Elaboracién: Autores, 2022
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CAPITULO 2

ANALISIS DEL SECTOR

2 ANALISIS DEL SECTOR

La odontologia fue aceptada por primera vez como profesion en la Edad Media. Los
barberos habian emprendido esta tarea antes de que la odontologia se convirtiera en una profesion.
La odontologia profesional comenzd a desarrollarse en el siglo XVI11'y hubo muchos avances en
la ciencia dental en el siglo XI1X (Ortiz, 2018).

Se han reflejado importantes avances en la genética molecular humana en los tratamientos
dentales. Los avances en biociencia oral, desde la inmunizacion pasiva para la caries dental, la
induccion de tejido 6seo y cartilaginoso nuevo y la regeneracion de tejidos periodontales, hasta la
sintesis artificial de saliva para pacientes con xerostomia, también se produjeron por cortesia del

Proyecto Genoma Humano (Ortiz, 2018).

Si bien los beneficios de integrar la salud bucodental y la atencidn primaria son evidentes,
existen una serie de barreras y desafios practicos para lograr este objetivo. Incluye n modelos de
practicas en conflicto, necesidades de la fuerza laboral, brechas en la educacion de las partes
interesadas y problemas financieros. Se estan implementando enfoques prometedores para

abordar estos desafios a nivel estatal y local, muchos con apoyo filantrépico (Badanian, 2020).

2.1 SECTOR ODONTOLOGICO GENERAL

Los nifios, adolescentes y adultos con necesidades especiales de atencion de la salud son
especialmente vulnerables a las enfermedades dentales y a menudo, se enfrentan a importantes
obstaculos para recibir atencion que muchas veces lleva a graves consecuencias, lo que genera
desafios de salud bucal de por vida que son costosos y perjudiciales para la salud general
(Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2012).
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2.1.1 ESTADISTICAS

En relacion con el perfil epidemiologico de salud bucal en la poblacion ecuatoriana, se
puede indicar que la caries dental continda siendo un problema de salud que afecta
considerablemente a la poblacion infantil. De acuerdo con el Gltimo Estudio Epidemiolégico
realizado por el Ministerio de Salud en el afio 2014, a escolares menores de 15 afios, cuyos datos

revelaron lo siguiente:

SITUACION DE LA SALUD BUCAL EN EL ECUADOR

Problemas Habituales %
Prevalencia de caries dental 88.2
Promedio de CPOD a los 6 afios 0.22
Promedio de CPOD en primeros 0.22
molares definitivos alos 6 afios
Promedio de CPOD a los 12 afios 2.95
Promedio de cedo a los 6 afios 5.61
Necesidad de tratamiento inmediato 9.30
Presencia de placa bacteriana 84.9
Presencia de placa bacteriana 84.9
Presencia de Gingivitis 65.6
Presencia de mal oclusion 48.5

Tabla 4. Estadisticas. Fuente: Ministerio de Salud Publica, 2016

2.2 ANALISIS PESTEL (Macroentorno)

Antes de la expansion del centro odontoldgico, hemos realizado el analisis de nuestros
recursos y el mercado actual sobre el que estamos y al que queremos llegar, con la finalidad de
contar con un marco de accion sobre el que mediremos los escenarios politico, econémico,
sociales, tecnoldgico y legales en pocas palabras una matriz PESTEL ya que es una herramienta
utilizada para identificar las fuerzas macro (externas) que podrian afectar a nuestra organizacion

en cuanto al crecimiento que queremos lograr (Porter, 2007).
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221 FACTOR POLITICO

Actualmente, el Ecuador, esta pasando por una crisis hospitalaria publica, debido no solo
a la pandemia (culminando) sino también al aspecto de corrupcién que se vive en los centros de
salud. Adicionalmente, el desinterés del gobierno actual sobre esta area ha permitido que se pierda
lo que se habia conseguido en la década del 2007 al 2017, con el gobierno del Eco. Rafael Correa.
quien permitio elaborar procedimientos de atencion de salud bucal, dentro del modelo de atencion
integral, brindando una atencién Optima para la poblacion ecuatoriana en las instituciones
publicas. Es ahi donde las empresas privadas tal como se muestra en la grafica 4, pueden de alguna
manera aprovechar esta oportunidad y tener un crecimiento y una aceptacion de los pacientes y
contribuir con la salud bucodental del pais a pesar de los costos que incurren (Mora &
Espinoza,2017).

173 175
20 38
: L8b

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

= Sector Publico = Sector Privado con fines de lucro » Sector Privado sin fines de lucro

Gréfico 3. Numero de establecimientos de salud por sector periodo 2000 — 2016. Fuente:
INEC

2.2.2 FACTOR ECONOMICO
2221 PIB

Pese a las condiciones actuales post pandemia, se puede observar que la economia tuvo un
crecimiento de 5,6% durante el tercer trimestre de 2021 en comparacion con el mismo periodo de
2020. Este incremento impulsado por la variacion positiva de los componentes del Producto
Interno Bruto (P1B) como:

e Gasto de Consumo Final de los Hogares (11,0%).
e Formacion Bruta de Capital Fijo (FBKF) (7,8%).

e Gasto de Consumo Final del Gobierno General (3,3%).
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Debemos destacar que el consumo masivo en los hogares supero niveles del 2019, que se

dieron antes de la pandemia del Covid-19.

PRODUCTO INTERNO BRUTO IMPORTACIONES
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Gréfico 4. Oferta Utilizacion de bienes y servicios, comparacion publicaciones 116 y 117 — tasas de
variacion interanual. Fuente: BCE, 2021

El valor del PIB que se alcanz6 en el tercer trimestre permitird un crecimiento anual
cercano al 4% en 2021, superando la proyeccion mas reciente de 3,55% presentada por el Banco
Central del Ecuador (BCE). Asi mismo, en el tercer trimestre de 2021, se registraron crecimientos
interanuales en los sectores de refinacion de petroleo, con 43,4%; alojamiento y servicios de
comida, de 37,9%; acuicultura y pesca de camardn, con 19%; comercio, con 14,2%; y, actividades

de servicios financieros, con 13,5% (Banco Central del Ecuador, 2021).
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Por otro lado, las industrias que presentaron mayores contracciones interanuales fueron:
electricidad y agua, 12,6%; petroleo y minas, 5,1%; servicio doméstico, 4,9%; y, construccion, de
2,4%. A nivel trimestral, el PIB registrd un crecimiento de 0,5% respecto al segundo trimestre de
2021. Este comportamiento se explica principalmente por el crecimiento de 2,6% de la FBKEF, el
incremento de 1,8% en el gasto de consumo final de los hogares y el crecimiento del gasto de
consumo final del Gobierno General de 1,5%. El PIB de la economia para el tercer trimestre de
2021 fue de USD 17.379 millones en términos constantes (valoracion del PIB a precios del afio
base 2007) (INEC, 2015).

En el resultado trimestral, las exportaciones de bienes y servicios presentaron una
variacion negativa de 2,7%, en respuesta a la reduccidn de las ventas externas de petréleo, banano,
café y cacao. Mientras que, las importaciones de bienes y servicios registraron un crecimiento de
7,7% debido a compras de aceite refinado de petréleo, maquinaria, aparatos eléctricos y equipo
de transporte. El crecimiento trimestral se reflejé en la recuperacion de las siguientes industrias:
administracion publica crecid en 3,4%; transporte crecid 2,0%; los servicios financieros crecieron
1,70%, y el comercio creci6 1,5% (INEC, 2015).

En las publicaciones estadisticas del BCE, las Cuentas Nacionales que corresponden al
tercer trimestre anexan los resultados definitivos de las Cuentas Nacionales Anuales de 2020. Por
esa razon, se recalcula el crecimiento de las tasas de todos los trimestres del 2020, como también
de los dos primeros trimestres del afio 2021. En base a esta informacion, el componente de
inversion (FBKF) presento las revisiones més relevantes debido al comportamiento anual del
sector de la construccion, que corresponde al 63,8% de este componente, y que fue gravemente

afectado durante la pandemia (Banco Central del Ecuador, 2021).

Los resultados que se muestran proporcionados por el Banco Central del Ecuador (BCE),
muestran que la economia ecuatoriana se mueve sobre una senda de recuperacion impulsada sobre
todo por el incremento del consumo de los hogares, inversion (FBKF - “Formacion Bruta de
Capital Fijo”) y gasto de gobierno relacionado a salud y educacion (Banco Central del Ecuador,

2021).
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2.2.2.2 INFLACION

Tal como se muestra en el Figura 5, con referencia a las estadisticas macroecondémicas en
el Ecuador, en el periodo 2007 — febrero de 2022, el Impuesto sobre la Renta (ISR) promedio
anual observa un comportamiento tendencial creciente, lo que implica una a breves rasgos un

mayor movimiento en la economia(Banco Central del Ecuador, 2021).
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Grafico 5. Hechos relevantes: evolucion de la recaudacion de impuestos sobre la renta
anual. Fuente: INEC YBCE, segundo semestre del 2021.

Siendo esto positivo para la economia del Pais, porque permite gozar de una estabilidad
en precios a pesar de sus efectos negativos en balanza de pagos, conllevando al desarrollo y
confianza en el sistema financiero, agregando poder adquisitivo al ciudadano de servicios varios,
entre €l os los que se ofrecen en nuestro centro odontoldgico, a continuacion, en la tabla 5 se
puede apreciar un analisis sobre el aporte mensual de distintos servicios que no son de primera

necesidad que reafirman el crecimiento econémico actual (Banco Central del Ecuador, 2021).

31



tabaco y 099 La vardacion s atnbuyd al incmmento de precios en Cerveza, Bebidas desStadas: v, Tabaco
estupefacientes
Musbles y scticulos L& vanatiin s atnbuyd &l Inremento de precios en Reparacion de artefacios pam e hogar
para ol hogary la 0.83 0.047 Productos do limpnza y mantenimento; y, Musbles do darmitania; el apare se atrbuyd al
conservacion ordinaria bt Incremento de precios en Producios de hmpleza y manteremento, Servidos domésticos y
del hogar para el hoger, y. Musties de dormilono
Ls vanadon corespondid al ncemenio de precios en Transpode de pasajercs: por are.
Combusbies y lubrcantes para equipo de fransporio pessonal v, Consaracion y repamcidn
Transporte 0.64 0.102 de equipo de transporte personal & sporte comespondd d aumerin de precios en
Combustibies y htwicantes para equipo de transpos personal, Tranaporte de pasajercs por
aim; y. Transporte de pasajecos por cameten
bebid El aporta se do por & aumento de precios en Productos de huerta frescos, Fastas frescas
a6 nk;zéllcn " 0.06% reingeradis y congeladas, y. Carne de aves fresca, refrigerada 0 congelada

Tabla 5. Hechos relevantes: Evolucion del IPC. Fuente: INEC Y BCE, segundo semestre del
2021.

2.2.2.3 INGRESO PER CAPITA

Se proyecta que para este afio 2022, Ecuador constara con 17,99 millones de habitantes,
por lo cual se espera que el P.I1.B tenga una recuperacion a un nivel de mas de USD 110 mil

millones, que se reflejaran en un PIB Per Capita de USD 6.133 al afio (Banco Central del Ecuador,
2021).

El principal componente del PIB en el pais corresponde al consumo final de los hogares,
que para el afio 2022 se espera supere los USD 3.700 por cada ecuatoriano al afio, en tanto que se
pronostica que se exporte un nivel per capita de USD 1.602 por cada habitante, y se atraerd y
promoveran nuevas inversiones por USD 1.571 por habitante. Mientras que por habitante saldran

de la economia USD 1.605 por habitante por importaciones (INEC, 2015).

| RE Componente de PIB Per Cipita| Valor al afio (délares) |
1 Consumo Final de los hogares 3.738
2 Exportaciones 1.602
3 Formacion Bruta de Capital Fijo 1.571
4 Importaciones -1.605

Tabla 6. Ingreso PIB per cépita nominal Ecuador. Fuente: Reportes macroeconémico del
Banco Central del Ecuador afio 2021.
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2.2.24 CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA

En cuanto al crecimiento industrial en nuestro pais, el Banco Central del Ecuador presentd
que el Producto Interno Bruto (PIB) en el afio 2021 tuvo un crecimiento interanual de 3,55%
(USD 68.661 millones en valores constantes afio base 2007), una recuperacion muy buena frente
a la contraccion de 7,75% del afio 2020. Esta actualizacion refleja un mayor crecimiento del PIB
en comparacion al 2,8% proyectado para el segundo trimestre del presente afio (Banco Central del
Ecuador, 2021).

En si, el crecimiento se debe al éxito del plan de vacunacion, una de las causas que esta
permitiendo la reactivacion de la economia; aunque en la actualidad se est& viendo frenada por
problemas externos (Conflicto bélico entre Rusia y Ucrania) y paralizaciones de algunos sectores
poblacionales, generadas por medidas del gobierno actual que reducen el poder adquisitivo de una

gran parte de la poblacién ecuatoriana (Banco Central del Ecuador, 2021).

Variables / Ailos 2020 2021 2022
(prelim) (prev) (prev)
P1B (pe) -7,758 3,55 2,54
Importaciones -7,88 10,96 2,93
OFERTA FINAL -7,78 5,23 2,64
CONSUMO FINAL TOTAL -6,82 3,63 243
Administraciones piblicas -6,12 -0,34 -0,83
Hogares -6,99 4,61 3,20
Formacion Bruta de Capital Fijo -11,91 2,63 4,90
Variaciones de existencias -290,75 -187,33 -59,20
Exportaciones -2,13 4,70 3,31
DEMANDA FINAL -7,78 5,23 2,64

Tabla 7. Balance Oferta Utilizacién Final - Tasas de variacion (a precios 2007)

. Fuente: Reportes macroecondmicos del Banco Central del Ecuador.
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2.3 ANALISIS DE LOS FACTORES

El entorno macroecondémico PESTEL, demuestran factores favorables para el proyecto,
debido a que aun existe mercado que se debe potencializar y también muchos avances
tecnoldgicos en donde solo el sector privado odontoldgico podria incursionar en este tipo de

implementacion. A continuacion, realizaremos una revision sobre cada uno de ellos.

2.3.1 FACTOR SOCIAL

Tal como se indica en los estudio “Estado de la salud bucal en el Ecuador”, realizado en
los afios 1996 y posteriormente en 2009 a cargo de profesionales de la Odontologia Sanmarguina
de la Facultad de Odontologia, pertenecientes a la Universidad Nacional Mayor de San Marcos
en colaboracion con los profesionales de la Universidad UTE, Facultad de Ciencias de la Salud
"Eugenio Espejo" de Quito (Juan Marcos Paris, Paula Zambrano, Andrés Viteri-Garcia ) con
respecto a la situacion de la salud bucal de nuestro pais, se puede evidenciar una elevada
incidencia de problemas bucales. En el reporte de 1996 se observa la prevalencia de caries dental
en individuos de 6 a 15 afios en un 88,2%, y para el afio 2009 analizando una poblacién de igual
caracteristicas se observa que prevalecen las caries, aunque con una disminucion del 75,6%.
Estudios mas recientes elaborados por las mismas instituciones en muestras poco representativas

denotan una prevalencia del 70% de caries en infantes de 8 a 10 afios (Mora & Espinoza, 2017).

Estas enfermedades periodontales pertenecen a un grupo de patologias prevalentes, que se
mantienen en una frecuencia del 20% al 50% en la poblacién, lamentablemente aumenta con la
edad, observando una frecuencia del 70% en los adultos mayores de 65 afios, con una frecuencia
de 56,4% en el grupo masculino. Esta patologia se asocia cominmente a la mala higiene dental,
consumo de cigarros o tabacos, consumo de bebidas que manchan nuestros dientes, enfermedades
sistemicas como la diabetes, consumo de varios medicamentos y el incremento en la edad; en el
reporte del estudio epidemiol6gico de 1996, donde se valoré a escolares de entre los 12 a 15 afios,
el 65,2% mostraron la enfermedad, se present6 una reduccion al obtener el 10,4% en muestras del
mismo grupo etario en el estudio del 2009. La maloclusion dental s considera también una de las

patologias con mayor prevalencia, esta
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afecta a los tejidos duros y blandos, alrededor de la cavidad oral y la articula ¢ i6n

temporomandibular, con una prevalencia de un 20% (Mora & Espinoza, 2017).

En el Ecuador, el estudio de Ruiz (1996) reportdé un 35% de prevalencia de maloclusion
considerada como leve y un 13,5% de maloclusiones moderadas y severas en escolares de 12 a
15 afios. Varios estudios realizados con poblaciones pequefias en diferentes ciudades del Ecuador
reportaron porcentajes de maloclusiones del 29% a 70% en Clase I, valores de 10% a 34% Clase
I1'y de entre 10% a 19% Clase Ill, considerando individuos en edades entre 20 a 27 afos. La
fluorosis también fue valorada en los dos estudios ejecutados en el pais, en escolares de 12 a 15
afios, reportando un 5% de prevalencia 7. Ademas, se reportd la necesidad de tratamiento
odontolégico en un 14,8% en escolares de entre 6 a 15 afios 8, donde la frecuencia de
procedimientos de operatoria alcanzo un 85,2%, exodoncias un 16,9% y endodoncia un 10,5%
(Mora & Espinoza, 2017).

2.3.2 FACTOR TECNOLOGICO

El auge de la tecnologia es evidente y se incrementdé mucho mas con el tema de la
pandemia, permitiendo el paso al uso de comercio electronico, indiferentemente de las clases
sociales, de tal manera que hoy en dia podemos ver a los ciudadanos usando la tecnologia (app,
internet, paginas web, etc.) para la busqueda de negocios y sus ubicaciones, separacion de citas,
solicitud de empleos, informacién general sobres algin tema especifico, etc. Por lo que hoy en
dia es muy importante estar conectados dentro de este mundo tecnoldgico, y tal como se muestra
en latabla 6, el uso de la tecnologia tiene un incremento significativo Banco Central del Ecuador,
2021).

35



Variacién
Grupos de edad | 2020 2019 significativa
2019 y 2020
5a 15 afios 463%  39.4% Si
16 a 24 aiios 67.7%  53.9% Si
25 a 34 afos 538%  43.5% Si
35 a 44 cnos 39.3% 32,3% Si
45 a 54 anos 278% 250% No
55 a 64 afos 199%  18.6% No
65 y mas anos 7.8% 6.4% No

Tabla 8. Evolucion de porcentaje de personas que utilizan computadora, por grupos de edad
(2019 y 2020). Fuente: INEC Boletin Multipropésito, (2020 y 2019).

En cuanto a avances tecnoldgicos la odontologia aporta su grano de arena a la sociedad,
ya que en los ultimos afios se ha desarrollado el sistema CAD (Disefio Asistido por Ordenador)
/CAM (Fabricacion Asistida por Ordenador) como pilar para la realizacion de implantes, asi como
en mufiones de dientes naturales y coronas, dando una solucion clinica estética, rapida, con baja
asistencia del paciente y de un costo menor (Badanian, 2020).
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Grafico 6. Sistema CAD. Fuente: CTI Productos Tecnologicos
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Implantes dentales con Tecnologia CAD-CAM

Los avances tecnologicos son un hecho que no para de ocurrir, por lo que hoy las
herramientas a nuestra disposicion estan experimentando una constante mejora, lo que se traduce

en una mejora directa en los tratamientos (Badanian, 2020).

2.3.3 FACTOR AMBIENTALY LEGAL

Las entidades que otorgan los permisos de funcionamiento para los centros odontoldgicos
buscan ser cada dia mas exigentes con el cumplimiento de los protocolos y requisitos para un
manejo integral de dichos establecimientos. Existen tres entidades reguladoras: ministerio de
salud publica (MSP), La Muy llustre Municipalidad De Duran, y el Benemérito Cuerpo De
Bomberos. Cada una de el as, se maneja de manera independiente y con un listado de requisitos

y reglamentos a cumplir (Mora & Espinoza, 2017).

Actualmente, la alcaldia de Duran, a través de la Direccion de Gestion Ambiental firmo
un acuerdo de cooperacion institucional con la empresa GADERE S.A, para la recoleccion,
tratamiento y disposicion final de los desechos sanitarios en el cantén Duran, dicha empresa se
encargara de todos los desechos que se generan dentro de los diferentes centros odontoldgicos y
de salud. Con la finalidad de tener un control adecuado sobre los desechos téxicos y corto

punzantes, y con esto evitar dafios al medio ambiente (Mora & Espinoza, 2017).

2.3.4 FACTOR POLITICO

La politica, aunque a veces de manera no correcta siempre ha estado presente en los
procesos de vida de los ecuatorianos y la salud dental no es la excepcién a continuacién

resumiremos los logros e intentos mas notables de la misma:

e EI 16 de junio de 1967 se crea el Ministerio de Salud Publica del Ecuador institucion que, en el
afio de 1970, establecié la obligatoriedad para que los egresados de la facultad de odontologia
realicen servicios profesionales como requisito adicional para la inscripcion del titulo

profesional, implementando de esta manera el “Plan Nacional de Salud Rural” (Mora &
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Espinoza, 2017).

En 1972, fue creado el Departamento de Odontologia Rural y la Comision Nacional de
Odontologia, entidad encargada de elaborar el Plan de Desarrollo Integral de la Odontologia en
nuestro pais, resaltando la promocion de servicios y produccion de conocimientos mediante
actividades de investigacion, planificacion, capacitacion, monitoreo y evaluacién en esta area
(Mora & Espinoza, 2017).

Para 1973, fue creada la Division Nacional de Odontologia, entidad que logro la asignacion del
presupuesto aplicado en el desarrollo de programas orientados a proporcionar agua potable
fluorada, como medida de educacion y prevencion en comunidades marginadas en las zonas
urbanas y rurales (Mora & Espinoza, 2017).

Para 1974, se estableci6 en Ecuador el “Programa Nacional de Fluoracion” del agua, mismo
que se implemento en varias ciudades del pais hasta el afio 1986, su ejecucion se dificulté por
la baja cobertura de los sistemas de agua potable, especialmente en zonas rurales (Ortiz, 2018).
Para 1979 mediante decreto supremo se establece en la constitucion politica del Ecuador, el
derecho a la salud (Mora & Espinoza, 2017).

En 1986, se dio origen a la Direccién Nacional de Estomatologia (DNE), ente regulador de la
odontologia publica en Ecuador vigente hasta el afio 2003 (Mora & Espinoza, 2017).

En 1988 el DNE realiza un estudio epidemioldgico de salud bucal en nifios de las escuelas
fiscales del pais, que da como resultado una alta y significativa incidencias de caries,
periodontopatias y maloclusiones (Ortiz, 2018).

En el afio 1992, se publico el “Manual de Normas Estomatologicas como Primer Nivel de
Atencion”, con la ayuda de la OPS/OMS (Mora & Espinoza, 2017).

para 1995 se reforma el “Manual de Normas Estomatologicos” agregando Procedimientos, con
el objetivo de crear lineamientos y unificar puntos de vistas sobre la atencién y prevencién de
patologias bucales (Ortiz, 2018).

En 1996 se implement6 mediante Decreto Ejecutivo el “Programa Nacional de Fluoracion de la
Sal de Consumo Humano”, como alternativa para la prevencion masiva de caries dentales (Mora
& Espinoza, 2017).

En el afio 2008, se aprobo la actual Constitucion Politica del Ecuador, que expresa que la salud
es un derecho fundamental y el Estado esta encargado de garantizarla a través del sistema
nacional de salud, a traves de los articulos 32, 358, 359, 360y 363; Ademas, en el articulo 4 de

la Ley Organica de Salud se establece que “La autoridad sanitaria
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nacional es el Ministerio de Salud Publica...”; y en su articulo 6, se indica que su competencia
es “disenar e implementar programas de calidad orientados a la atencion integral de las personas
durante las distintas etapas de su vida y conforme a sus condiciones particulares...” (Ortiz,
2018).

Para el afio 2009, la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES) elabord
el denominado Plan Nacional de Desarrollo para EI Buen Vivir, dicho documento sirvié de base
en la creacion de Modelos para la Atencion Integral Familiar, Comunitario e Intercultural de
Salud (MAIS-FCI), publicado en el registro en el afio 2011(Mora & Espinoza,2017).

En el afio 2018, se redact6 el “Manual de Atencion Integral de Salud en Contextos Educativos
(MAIS-CE), como complemento del MAIS-FCI, en el cual se prioriza proteger la salud oral en
la poblacién estudiantil, y se considera a la atencidén odontolégica como un eje fundamental e
integral referente al cuidado de la salud, estableciendo que el profesional odontol6gico debe
realizar actividades como: levantamiento del odontograma, deteccién temprana de habitos
incorrectos bucales y registro del indice de dientes cariados, perdidos y obturados (CPO y CEO)
por nifio, ademas el seguimiento en casos reportados de nifios con notable indices de caries,
deteccidn de placa bacteriana, profilaxis, aplicacién de fldor y aplicacion de sellante s; se
destaca la prevencion de las enfermedades bucodentales a nivel masivo, grupal e individual por
medio del mejoramiento en habitos higiénico-alimentarios, elimina c idn de hébitos nocivos y

a la conservacion de piezas dentales sanas (Mora & Espinoza, 2017).

2.4 ANALISIS PORTER (Microentorno)

La expansion de nuestro centro odontoldgico se ve comprometido por empresas que
prestan servicios similares a los nuestros, por el o haremos uso del modelo de las 5 fuerzas de
Porter, para desarrollar estrategias y pasar a la accion ejecutando, de forma coherente y alinead a,
aquel as ideas que nos permiten ir desde el punto, o etapa evolutiva en el que nos encontramos,

hasta donde tenemos proyectado que queremos llegar.
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De acuerdo con el andlisis Porter, la competitividad en una organizacion estaria
conformada por 5 fuerzas o pilares fundamentales:

e Fuerza 1: Entrada potencial de Nuevos Competidores.

Fuerza 2: Entrada potencial de Nuevos Competidores.

Fuerza 3: Poder de Negociacion de los Proveedores.

Fuerza 4: Poder de Negociacion de los Clientes

Fuerza 5: Rivalidad entre Empresas Competidoras.
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Competidores |

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores
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de los Proveedores |

Competidores
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- .- o =
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Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

i Productos
Sustitutos

)

i

| -

2.4.1 Andlisis Fuerza 1 (Entrada potencial de Nuevos Competidores):

Siempre existe la posibilidad de que nuevos centros odontologicos se establezcan
alrededor del perimetro. EI Recreo es una zona comercial que estd empezando a crecer, algunos
negocios han cerrado por no poder mantener un nivel competitivo, pero esta situacion sera algo
con lo que se tendra que lidiar, mencionando que la misma se puede considerar como una mediana
influencia debido a que principalmente por la naturaleza del negocio no existe una posibilidad
considerablemente alta de que nuevos de que nuevos competidores aparezcan en la zona y de

hacerlo que los mismos puedan mantenerse a lo largo del tiempo.
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2.4.2 Fuerza 2 (Poder de Negociacion de los Proveedores):

En gran porcentaje el poder ofrecer un servicio de alta calidad esta relacionado, con poder
manejar valores accesibles, en cuanto a la materia prima e instrumental que se utiliza.
Actualmente, debido al comercio electronico y a las politicas de importaciones mejoradas, se
puede importar insumos y materiales de excelente calidad, con valores accesibles que nos
permiten mantener la confianza y garantia en el servicio odontoldgico brindado en cada cita.
Mencionando que la influencia de esta fuerza es considerable (media- alta) debido a que gran
parte del modelo de negocio se basa en el poder de negociacidn en este caso de los proveedores

los cuales deben ofrecer un servicio de calidad a precios asequibles para los clientes del sector.

2.4.3 Fuerza 3 (Poder de Negociacion de los Clientes):

Por lo general, los clientes son muy sensibles al precio de los tratamientos, sobre todo en
los sectores como el nuestro, en donde el poder adquisitivo es algo limitado. Se ha logrado crear
conciencia sobre lo importante de la salud bucal, pero al ser un sector en donde se usa mucho el
efectivo, esto se convierte en una determinante para realizar una negociacion, basados en esta
realidad se ha podido crear planes atractivos e incentivar el uso de las tarjetas para acceder a los
distintos servicios que se ofrecen en el centro odontoldgico. En base a esto, se ha logrado crear
algo de fidelidad y concurrencia sumando ademas la calidez y la calidad humana en el trato hacia
nuestros pacientes. Siendo de igual manera este un poder considerable (alto) ya que por el tipo de
negocio enfocado en la prestacidn de servicios médicos esta ligado netamente a la afluencia de

clientes lo que dicta la rentabilidad y el desarrollo del mismo.

2.4.4 Fuerza 4 (Rivalidad entre Empresas Competidoras):

En nuestra localidad existen empresas publicas y privadas que ofrecen servicios
odontoldgicos. Nos hemos preparado para poder competir con él os mediante la gama de servicios
que ofrecemos, con las mejores comodidades y a precios accesibles, con materia les dé primera
que nos permiten garantizar nuestro trabajo y lo que por ahora nos mantiene como lideres en

nuestra localidad y lo que nos permite visionar en poder expandirnos hacia nuevos perimetros.

En gran parte el éxito conseguido es por el uso de materiales de calidad. Muchos

competidores usan materiales chinos, muy econémicos que les permitia promocionar servicios
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con precios muy bajos. Pero debido a la mala calidad de estos productos y los efectos que causaba
el usarlos, siempre se ha mantenido la calidad y la calidez sobre cada uno de los trabajos grandes
0 pequefios que realizamos, personalizarlos a tal punto que se crea una buena relacién Doctor-

paciente.

En el caso de esta fuerza se consideraria en un rango medio de influencia principalmente
debido a que en la actualidad la clinica ya se encuentra en operacién y por ende ya existe cierta

afinidad con los clientes y la marca.

Fuerza 5 (Productos Sustitutos):

Hemos identificados dos malas practicas por decirlo de alguna manera que se estan

tomando como productos sustitutos:

La primera es la desinformacion que se realiza en las redes sociales por personas sin
experiencias que recomiendan el uso de productos (bicarbonato, sal, limon, etc.) que podrian
causar 0 agarbar un problema por el mal uso, y sin conocer los problemas reales que estan

ocasionando.

La segunda es el uso de productos de mala calidad que debido a su precio se estan
aplicando, generando muchas pérdidas econdmicas a los profesionales y afectaciones en la salud
oral de los pacientes. Se informa a los pacientes sobre la problematica al momento de consumir
estos productos que por lo general son chinos o hinddes que no cumplen con las normas

establecidas.
Considerando estos factores se puede decir que esta fuerza es considerable (alta) ya que

tanto la desinformacién como los productos de mala calidad afectarian considerablemente el

modelo de negocio.
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Conclusion de las cinco fuerzas PORTER

e Son muy altas las posibilidades de que existan nuevos centros odontoldgicos en el sector,
aunque si se consideran sus permanencias en el sector a lo largo del tiempo estos posibles
competidores disminuirian con el paso del tiempo.

e Se mejoran las negociaciones con los proveedores en parte a la alta demanda de sus productos
y la competencia que se genera en el mercado electronico.

e Lanegociacion con los clientes obedece a un factor muy sensible, pero igualmente manejable
debido a que el servicio que brindamos es de mayor calidad con respecto a la competencia, lo
que conlleva a aceptar los precios que manejamos.

e Esevidente larivalidad entre los competidores ya que en la misma avenida existen méas centros
odontolégicos, pero con una calidad baja en su atencién.

e Los productos sustitutos han causado muchas molestias al momento de poder ofrecer un buen
servicio, ya que son utilizados para generar guerra de precios y el cliente normalmente

desconoce las consecuencias de utilizar este tipo de productos.
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2.5 ANALISIS FODA

Realizaremos un examen autocritico, para poder determinar la viabilidad de la expansion
que estamos intentando implementar, para él o usaremos una herramienta denominada, Analisis
FODA (“Fortaleza, Oportunidades, Debilidad y Amenazas™), con la finalidad de evaluar el
desempefio de nuestra organizacion en el mercado actual y establecer posibles estrategias

comerciales efectivas, que podriamos aplicar.

Fortalezas Debilidades

Centro de especialidades odontolégicas
con servicios de calidad y calidez
humana.

Garantia en tratamientos, reflejado en
recomendaciones de los mismos
pacientes

Posicionamiento de la clinica dental
Andrea Ojedis en el sector Recreo de
Durén.

Servicios personalizados, bajo la
direccion de nuestros profesionales.
Trayectoria en el mercado

Oportunidades

Falta de planificacion en la asignacion de
turnos en los pacientes

Las especialidades solo se dan por citas
Precio de los tratamientos

Falta de personal de seguridad en el
local por el sector donde se encuentra
ubicada la clinica

Temor al contagio de covid-19

Amenazas

Incremento de servicios en prevencién Confinamiento por Covid-19
oral dentro de las redes sociales por Desempleo
pandemia Delincuencia

Exploracion de nuevos mercados
Innovaciéon en equipos, materiales y
tratamientos odontoldgicos
Potencializacién de las especialidades
odontologicas.

Economia del pais

Inestabilidad del pais

Problemas de importacion de insumos
odontologicos.

Tabla 9. Analisis FODA.. Elaboracion: Autores, 2022
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CAPITULO 3

= ANALISIS DEL MERCADO

3.1 ANTECEDENTES

El sector del Recreo es un sector del canton Durdn con una notable tendencia de
crecimiento poblacional. Adicional a esto, esta rodeado de nuevas urbanizaciones y recintos
cercanos a la misma, por lo que se ve necesario una expansion del actual centro Odontoldgico
para poder seguir brindando una atencion de calidad y calidez humana, permitiendo ampliar

nuestro servicio a un mayor numero de habitantes (Mora & Espinoza, 2017).

3.1.1 OPERACIONES Y PROCESOS

El objetivo de la expansion del Centro Integral de Especialidades Odontolégic as
“ANDREA OJEDIS DENTAL CENTRAL”, es proveer una atencion de calidad manejando
procesos y equipos de alta gama para lograrlo y convertirnos en un icono de la atencién dental en

nuestra localidad y porque no en nuestro pais.

3.1.1.1 PROCESO LOGISTICO

El proceso de atencidn a los pacientes se centra en agendar citas o atencion por casos de
emergencias. La atencién de las citas se realiza por motivos de tratamientos a mediano y largo
plazos, sobre problemas que inclusive requieren cirugias y de algunas citas adiciona les para
completar dichos tratamientos, por ejemplo, el implante de piezas dentales, la colocacion y ajustes

de frenos, tratamientos de conductos, blanqueamientos entre otros.
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Graéfico 7. Implante dental en proceso. Elaboracion: Autores, 2022

Las formas de acceder a las citas son mediante el uso de las redes sociales, | amadas
telefonicas al consultorio o directamente con el especialista. En cualquiera de los casos se indica
la fecha hora y el especialista que atendera el caso, con una previa revision se procede con el
tratamiento indicado y conversado con el paciente en los plazos de tiempo establecidos (Kotler &
Kel er, 2012).

Con relacion a las emergencias por lo general son casos ambulatorios que consisten en
tratamientos de extraccion de alguna pieza dental, la cual es imposible de recuperar o el paciente
simplemente desea la extraccion. El objetivo de la ampliacién del centro odontolégico es
precisamente contar con mas consultorios y equipos gue permitan manejar el flujo de pacientes
sin causar molestias a las citas agendadas o crear un cuello de botella en la atenciéon de

emergencias (Kothler, 2012).

3.1.2 MATERIAL DEL CENTRO ODONTOLOGICO

Hablar de materiales en el Centro Integral de Especialidades Odontoldgicas “ANDREA
OJEDIS DENTAL CENTRAL”, es conocer mas de los utensilios, los departamentos, areas o
sectores que hacen posible el funcionamiento de este, que permiten llegar a la atencion de calidad
y calidez humana que brindamos. Se define las areas de las que se dispone y expandiremos y el

objetivo de cada una de el as:
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3.1.2.1 RECEPCION

En la entrada, se contara con un espacio destinado a la recepcion de los pacientes, mismo
que dispone de un mostrador y de los componentes y marcas de mayor relevancia con el proposito
de dar una buena primera impresion a nuestros visitantes, asi como ofrecer informacion del valor

de nuestros servicios.

3.1.2.2 SALA DE ESPERA

La sala de esperar se encuentra proxima a la recepcidn, se utiliza con la finalidad de
permitir a los pacientes que aguarden comodamente hasta ser atendidos. Lo relevante de esta
estancia es ofrecer comodidad, asi como conseguir que sea acogedora, dispone de buena

iluminacién y mas importante de un bafio con todas las facilidades para los pacientes.

3.1.2.3 CONSULTORIOS

Es la parte principal de nuestro centro Odontoldgico y nos atreveriamos a decir que, de
casi todos los centros o consultorios dentales, ya que es el area en la que los profesionales aplican
los tratamientos. Cada una de estas salas es cerrada, para brindar mayor intimidad y dispone de

un sillon dental donde se trata a los pacientes.

3.1.2.4 SECTOR DE MAQUINAS

Si se quiere ofrecer un servicio integral, es importante que de forma anexa a la zona de
gabinetes se encuentre un sector dedicado a las maquinas que se utilizan en clinica dental por
ejemplo la maquina de rayos X, esta debe estar sefializada y cuentan con las medidas de seguridad

necesarias para su acceso.

3.1.25 SECTOR DE ESTERILIZACION

Es necesario un espacio donde se pueda, almacenar, esterilizar y desinfectar el

instrumental que se utiliza en los tratamientos odontoldgicos que se brindan en la clinica. De igual
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manera, es recomendable que esta sala esté proximo a los gabinetes, para recolectar facilmente

los materiales en uso.
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3.1.26 ALMACEN

El proposito de la expansion es mejorar y crear nuevas areas, una de el as es el almacén,
muy importante ya que nos sirve para resguardar, los materiales que se requieren previos a una
consulta, contando ademés con equipos de refrigeracion para mantener adecuadamente aquel os

elementos que deben mantener una temperatura que sea inferior a la del ambiente.

3.1.2.7 SALA RESERVADA

Los empleados necesitan contar con un espacio para guardar sus pertenencias con total

seguridad, asi como para cambiarse de ropa.

3.1.2.8 DESPACHO DIRECCION

Por Gltimo, en la expansion podremos contar con un espacio que nos sirva como despacho
de direccion de la clinica dental, un espacio que nos permita cumplir las tareas administrativas
donde se pueda llevar la contabilidad, realizar presupuestos, facturas y cobros, explicar a los

pacientes su tratamiento, recibir a los proveedores, etc.

3.1.3 EXPANSION DEL CENTRO

La expansion del centro esta orientado como lo hemos expresado en funcion de seguir
brindando un servicio de alta calidad y eficiencia, pero sobre todo a eliminar los cuellos de botellas
agrandando nuestro centro odontol6gico y prepararnos para la creciente poblacional estamos
seguros que basado en nuestra trayectoria sera facil la captacion de los clientes que se suman a
nuestra localidad a pesar de la competencia, ya que nos encontramos en una creciente zona
comercial y ademas gozamos de una reputacion intachable por el servicio que brindamos. En los
siguientes puntos justificaremos nuestra vision de la expansion necesaria y la justificaremos

basados en nuestras proyecciones.
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3.2 PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION
3.2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar si es necesaria la expansion de nuestro Centro Integral de Especialidad es
Odontologicas “ANDREA OJEDIS DENTAL CENTRAL” y que mediante el o podremos realizar

la captacion de més pacientes.

3.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Medir la percepcion de los pacientes con respecto al servicio ofrecido.
e Medir la aceptacion en la comunidad con respecto al servicio a ofrecer.
e Determinar los problemas, necesidades y soluciones dentales de la comunidad y sus

alrededores con respecto nuestros servicios.

3.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

El Recreo es un sector popular en crecimiento que pertenece al canton Duran, actualmente
se estan creando nuevas urbanizaciones cercanas al sector en mencién, los servicios odontolégicos
actuales que se brindan aunque de calidad, se presentan como simples consultorios, lo cual da una
idea errada sobre la eficiencia de los mismos, haciendo que muchas personas deban viajar hasta
la ciudad de Guayaquil para acceder a los mismos servicios, pero que se presenta en
infraestructuras de mayor tamafio y de mejor presencia creando la apariencia de ser la solucion

ideal.

Basados en este enfoque , el cliente no solo busca precio y eficiencia sobre los servicios ,
sino también la comodidad que proyecta y hace sentir una infraestructura o edificio de mejor
apariencia; es por eso gue la clave se convierte en mimar al paciente durante todo el proceso de
la atencion, que se sienta seguro y comodo en una sala de espera acondicionada, que tenga la
tranquilidad necesaria cuando ingresa a un consultorio con implementos de primera, acompafiado
de la calidez humana que brinda el personal, que ademas sea accesible de alguna manera para su

situacion econdmica, el reto es llegar a crear una infraestructura en el sector
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gue permita, dar la seguridad a la comunidad y demas sectores que se encuentran
alrededor, evitando quizas el incbmodo viaje hasta otra ciudad y superando las expectativas del

cliente.

3.4 COMPONENTES DE LA INVESTIGACION DEL MERCADO

o Perfil de los potenciales pacientes.

e Percepcion de los pacientes al observar el Centro Integral de Especialidades
Odontolégicas “ANDREA OJEDIS DENTAL CENTRAL” de proporciones
mayores y con mejor equipamiento.

e Equipos y materiales de primera, para una atencion completa.

e Ofrecer el servicio a los posibles clientes de los recintos que colindan con nuestra
localidad.

e Oferta de la competencia.

3.5 PREGUNTAS DE INVESTIGACION DE MERCADO
3.5.1 PERFIL DE LOS POTENCIALES CLIENTES

e ;Cudles son las caracteristicas del paciente de nuestra localidad o de los recintos aledafios
(sexo, edad, lugar de residencia, nivel de educacion)?

e ;Que tanto conoce de la Salud Oral y que tipo de tratamientos utiliza usualmente (Limpiezas,
Control y prevencién, Blanqueamiento, ¢otros)?

e Cuantas veces visita a un odontdlogo?

e Al contratar servicios odontoldgicos prefiere:

o Precios econémicos sin que importen los materiales.

o Un buen servicio orientado al resultado.

o Un servicio de calidad y calidez humana, en donde se sienta que realmente se
preocupen por su salud oral.

o No contratar Servicios odontoldgicos.

o Utilizar Otras alternativas.
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3.5.2 PERCEPCION DE LOS PACIENTES AL INGRESAR A UN CENTRO
INTEGRAL ODONTOLOGICO

e ;Podran ayudarme con mi problema?

e /Seraelevado el valor de los servicios?

e ;Los profesionales tendran la experiencia necesaria?

e ;Aceptaran tarjetas de crédito, para financiar los servicios?

e ;Tendrén todo lo necesario para mi tratamiento?

353 ATRIBUTOS DESEABLES PARA EL CENTRO INTEGRAL
ODONTOLOGICO

e ;Qué tipo de Tratamientos y Servicios puedo brindar?

e ;Lasalade espera es lo bastante confortable?

e ;Deberia dar acceso a un bafio para los clientes?

e ;Tengo las maquinas e implementos necesarios para atender cualquiertipo de
emergencia?

e ;Nuestros especialistas manejan un nivel de calidez humana requerido para brindar una
atencion personalizada?

e ;Qué actividades podria realizar para convertirme en un icono de la salud oral en mi localidad?

e ;Qué tipos de servicios o tratamientos le gustaria que tenga el Centro Integral de
Especialidades Odontologicas “ANDREA OJEDIS DENTAL CENTRAL”?

e ;Qué forma de cobro le gustaria utilizar? ; Tarjeta de crédito, efectivo, seguro?

3.54 COMPETENCIAS DE LOS ESPECIALISTAS

e ;Qué competencias debe tener un individuo para considerarse experto en salud oral?
e ;Qué tipo de oportunidades laborales tiene un graduado en Odontologia?
e ;Qué tipo de estudios adicionales deben realizar los odontdlogos, para los servicios que se

brindan en un Centro odontol6gico?
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e ;Qué podrian hacer los graduados en odontologia para fomentar el cuidado de la salud e
higiene bucal?

e ;COmo podria el gobierno de nuestro pais aportar con esta area de la salud?

3.5.5 OFERTA DE LA COMPETENCIA

e ;COmo es la evolucidn de los centros odontoldgicos en la ultima década?

e ;Qué oportunidades y amenazas se divisan para los centros odontoldgicos de aqui
e en adelante?

e ;Qué tipo de socios estratégicos tienen los centros odontologicos?

e ;Que tipo de logros ha entregado los centros odontoldgicos al Pais?

e ;De qué forma contribuye un centro odontolégico con la localidad?

3.6 MATRIZ PARA LA INVESTIGACION DE MERCADO

La matriz de investigacién de mercado permite ver de manera resumida los problemas de
decision de la gerencia y plantearlos mediante la investigacion de mercado, enmarcandolo en los

componentes anteriormente detallados:
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NO

2

Programa de
Investigacion

¢Cual es la tendencia
actual del publico en
general, con relacion
alos servicios
odontoldgicos al dia

de hoy?

¢, Cudl es la situacion
actual de la salud

Objetivo

Determinar la
tendencia del
publico en
cuanto a
servicios
odontoldgico
sy explotar y
mejorar esa
seleccion

Determinar
las causas y

Principal

La propuesta
del publico
actual es
principalment
e es dientes
blancos y
saludables y
mordida
perfecta

Lasalud
Bucodental

Hipotesis

Alterna

La propuesta
del publico
actual es
principalment
€ una sonrisa
sanay blanco
perfecto

Los
problemas
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Secundaria

Los adultos
mayores
prefieren una
mordida
fuerte

Los
adolescentes
prefieren una
sonrisa
perfecta,
aungue deban
usar aparatos

Los nifios no
tienen interés
en la salud
dental

Clasificar las cuantitativa

edades en

Metodologia Instrumentos Variables

cuantitativa

cualitativa

Encuestas a
pacientes

Andlisis de
Conocimiento
S

Realizar
encuestas con

Conformacion.
Finalidad.
Capacidad.

Opinion

Indicadores

Cantidad de
casos
exitosos
resueltos

Cantidad de
pacientes
atendidos

Competencia
sobre medios
publicos y
privados

Formas de
limpieza



bucodental soluciones de actual en bucodentales donde se la finalidad de
los problemas muchas se deben a presentan recopilar
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actualmente en
nuestro sector?

¢Como ayudar y
mejorar la apariencia
y la mordida de las

de la salud familias de
bucodental en escasos

el sector del  recursos es
recreo etapa 2 alarmante.
y sus

alrededores

Determinar  Presentar
soluciones a alternativas
los problemas médicas que

desinformaci mas

on que se problemas
obtienen de  bucodentales.
fuentes

equivocadas

Investigar las cualitativa
causas

principales de

la mala salud

bucodental

para poder

combatirlas

de manera

oportunas y

eficiente.

Realizar cuantitativa
curaciones

sobre las

Evitar las
extracciones
de piezas
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informacién,
sobre
tratamientos y
costumbres de
aseo bucal de
las personas
en general, de

nuestro

alrededor.

Realizar Costumbres
campafas de de limpieza
orden

informativas

al publico que

nos permitan

ser guias y

solucién a sus Alternativas
problemas de limpieza
bucodentales. bucodental
tratamientos  Control de Piezas

ambulatorios piezas dentales dentales en

buen estado



personas que tienen
piezas dentales
faltantes o que
carecen de elas?

de personas
que

mejoren la
apariencia 'y

indiferente de forma de vida

la edad,
sufren las
pérdidas de
piezas
dentales

de los
pacientes que
carecen de
piezas
dentales.

dentales,
presentado

alternativas y

sus
beneficios a
corto plazo

piezas
dentales con
problemas

Remplazar
las piezas
dentales, por
protesis

Utilizar
incrustacione
s de piezas
dentales
fabricadas.

Cirugias

Tabla 10. Matriz de Investigacion de mercado. Elaboracion: Autores, 2022
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3.7 DISENO DE INVESTIGACION DE MERCADO
3.7.1 INVESTIGACION EXPLORATORIA

Para poder apoyar la expansion del Centro Integral de Especialidades Odontoldgic as
“ANDREA OJEDIS DENTAL CENTRAL” nos basamos en los siguientes puntos:

e Encuestas a la poblacion del sector.

e Buscar centros odontologicos en la Web en nuestros alrededores, los cuales por lo
general se encuentran en Samboronddn y Guayaquil.

e Al realizar un analisis méas profundo visitando sitios como Alfredo Baquerizo Moreno,
San Jacinto de Yaguachi, sectores de la ciudad de Milagro y otros sectores de Durén,
pudimos palpar que estamos posicionados en un lugar cercano a recintos y otras
ciudades que carecen de un centro de esta naturaleza y que muchas de estas personas
deben viajar al centro de Duran y en la mayoria de los casos hasta la ciudad de

Guayaquil, para poder conseguir un servicio de la calidad que buscan.

Gréfico 8. Centros Odontoldgicos cercano. Fuente: Google Maps, 2022

3.7.1.1 SITUACION ACTUAL DE LA ODONTOLOGIA EN LA ZONA DE
INFLUENCIA

De nuestra visita a muchos de los lugares que se presentan en el mapa anterior hemos
podido palpar la necesidad imperiosa de un Centro Odontologico, que disponga de las

herramientas y maquinarias necesaria para poder ofrecer desde tratamientos simples hasta
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tratamientos complejos, muchos de estos lugares sufren de abandono y de la falta de inversion
de la empresa publica y privada con relacion al sistema de salud bucal, esto nos lleva a plantear
nuevas estrategias para la captacion de todo este mercado actualmente no aprovechado para él

0 resolveremos las siguientes interrogantes:

¢ Coémo darnos a conocer?

e El uso de redes sociales es tan comun ahora, que podriamos manejar con mayor eficiencia
nuestra presencia en la mismas y dar a conocer siempre que disponemos de lo que necesitan
y que estamos muy cerca de ellos.

e Campaiias de salud presenciales con algunos de nuestros servicios en los sectores

e mencionados, esto nos permitiria tener una base de datos de clientes potenciales.

e Contratando quizas espacios en emisoras que hagan alusidn de nuestros servicios e indiquen

lo cerca que estamos de ellos.

¢Cdémo posicionarnos en el mercado?

e Actualmente, no habria una competencia directa sobre nosotros, existe el dentista local en
algunos casos, pero eso no implica que puedan resolver temas de endodoncia y ortodoncia,
porque no disponen de las herramientas necesarias, con las que el centro si contase. En si,
el posicionamiento en el mercado seria cuestion de aplicar estrategias de marketing y

comunicacion.

¢Qué facilidades y/o dificultades considera que se presentan en estos sectores con relacién al
cuidado dental?

Facilidades:

e Contamos con las especialidades, los equipos y los profesionales.
e El mercado al que apuntamos esta desatendido, solo se concentra en las grandes ciudades.

e Estamos Geograficamente bien ubicados del sector al que deseamos atender.
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e Actualmente hay politicas de exportacion de insumos que nos permiten brindar calidad a
muy buenos precios.

e Estamos ubicados en una zona de comercio creciente y de facil acceso.

Dificultad:

El desinterés en la salud oral es uno de los principales problemas que se ha podido

observar, crear conciencia es la clave.

¢Es conveniente invertir en la expansion?

e Esta es la decision més complicada a tomar, los riesgos de no llegar a impactar podrian
ocasionar perdidas, el panorama es favorable, contamos con la experiencia y el apoyo
actual de nuestros pacientes, pero la expansién va con miras a incrementar el numero

de los mismos, en especial de las zonas abandonadas.

Conclusién: a pesar de gue en todos los cambios existen riesgos, pero con base en el
analisis realizado se puede iniciar la expansion para que el centro sea un icono de la salud

dental en el sector propuesto y sus alrededores.

3.7.1.2 COMPETENCIAS DEL CENTRO ODONTOLOGICO

Como profesionales de la salud especificamente en la rama de la salud oral, estamos
comprometidos en el estudio permanentes y proponer soluciones dentales de costos accesibles
y de alta calidad, teniendo como competencias:

e Velar por la salud bucodental de nuestros pacientes
e Educar a la comunidad sobre los riesgos de una mala higiene dental

e Poder implementar sonrisas fuertes y sanas a personas del campo, extendiendo nuestros
servicios a estos lugares olvidados.

e Brindar calidad y calidez en nuestros servicios, convirtiendo nuestra atencion en
personalizadas por cada paciente.

e Usar materiales y herramientas de primera para lograr resultados exitosos.
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3.7.1.3 OFERTA DE LA COMPETENCIA
Sector Privado

La idea de la expansion del centro persigue poder abarcar con méas pacientes y mejorar
la presentacion de muchas areas en nuestro centro. La competencia al ser privada pudiese

también tratar de igualarnos.

¢Qué servicios ofrece a la comunidad?

e Extraccion de piezas dentales incluso que requieran de servicio quirdrgicos.

e Blanqueamientos profundos de piezas dentales con laser y método tradicional.

e Protesis dentales e incrustaciones de piezas dentales

e Colocacion de frenos.

e Correccion de mordidas (cruzadas, abiertas, profundas, apifiamiento, diastemas)
e Brackets metalicos estéticos y convencionales.

e Ortodoncia invisible.

e Ortodoncia interoceptiva.

¢Cual es el costo de los servicios?

Muchos de la competencia optaron por el uso de insumos de costos bajos, pero de mala
calidad, esto cre6 una desleal competencia, por los valores que manejaban en sus servicios,

pero pronto los pacientes pudieron darse cuenta del dafio que esto les causaba.

Sector Publico

En este &mbito existen los ministerios de salud, y el seguro social. En ambos casos los

servicios son limitados.
¢ Qué servicios ofrece a la comunidad?
e Extraccion de piezas dentales que no requieran de servicio quirdrgicos.

e Blanqueamiento bésico de piezas dentales.
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e Protesis dentales

e Colocacion de frenos.

¢Cual es el costo de los servicios?

e Enel caso del seguro social, los clientes asegurados aportan una mensualidad (9.45 %
del valor de sus ingresos gravables), para cubrir riesgos de salud y la ortodoncia no es la
excepcioén: En el caso de los ministerios muchos de los trabajos son gratuitos, pero los
pacientes tienen que sufrir de la atencidén incomoda que reciben y de la existencia de los
materiales, para poder recibir sus tratamientos.

Sector Virtual

En este punto nuestra competencia es la internet y los servicios gratuitos que se ofrecen
como soluciones a través de gente sin experiencia o charlatanes que crean y difunden teorias
que los usuarios aplican, con el proposito de abaratar los costos de sus tratamientos, creando

problemas en su salud en un futuro inmediato.

Conclusion:

e Lacompetencia puede existir, en distintos lados, es cuestion de brindar servicios de
calidad.

e El sector publico por ahora no se interesa en mejorar esta area de la salud, por lo que
sus planes de crecimiento en el mismo son lentos.

e Siempre existira el riesgo de la competencia, pero nos mantendremos siempre firmes

en buenas calidad y calidez humana a valores accesibles.

3.7.2 INVESTIGACION CONCLUYENTE
3.7.2.1 ENTREVISTA AEXPERTOS

Se realiz6 una entrevista a 10 profesionales de la salud oral que trabajan en diferentes
centros odontologicos de Guayaquil, cuentan con la experiencia y el conocimiento requerido

para brindar servicios de alta calidad y calidez humana con relacion a la ortodoncia y
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endodoncia. Se considera que su aporte es de gran ayuda para entender mejor al mercado y
definir la problematica actual del mismo, sobre todo en nuestra localidad, ademéas podriamos
mejorar la percepcion y aceptacion que existen sobre los centros odontoldgicos y sobre todos los
valores que se emiten por los servicios de los mismos (Kotler & Keller, 2012). A continuacion, se

muestra los resultados de las entrevistas:

1. ¢Cual es el beneficio de la salud bucodental?

La mayoria de los profesionales coinciden que el mayor beneficio es en si, la salud en
general del cuerpo, existen estudios que afirman que hay una relacion directa entre las
enfermedades periodontales y las enfermedades sistémicas como la diabetes o los problemas
cardiovasculares, la boca es de tanta importancia como el resto de los 6rganos de nuestro cuerpo,
el buen cuidado de la misma contiene muchos beneficios como:

e Evitar males mayores (como extracciones, implantes u otro tratamiento derivado de
una mala salud dental).

e Sentidos mas activos en nuestra boca (disfrutar de un mejor sentido del gusto y a vivir
las experiencias gastronémicas mejor).

e Evitamos o eliminamos la halitosis (el mal aliento es un problema muy frecuente que
sufre hasta el 50% de la poblacidn; en ocasiones, este esta relacionado con la
acumulacion de bacterias y el sarro).

2. ¢Qué grado de conocimiento poseenlos pacientes sobre la salud bucodental?

En general, actualmente a pesar de la informacion que abunda en las redes sociales con
consejos de expertos, aun asi, la salud oral es un aspecto que muchas personas descuidan. En la

siguiente tabla se detal a aspectos mas importantes de esta pregunta.

MUJERES (%) HOMBRES NINGUNO

¢Quién cuidan mas la salud 55 25 20%
oral?

¢Quién realiza visitas por 70 30

motivos de control

preventivos un especialista?
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Extracciones
Limpieza
Presentacion e  Imagen

(Sonrisa Perfecta Blanca y
Sana)

30 70
80 20
80 20

Tabla 11: Encuesta realizada a pacientes. Elaboracion: Autores, 2022

3. ¢ Qué tipos de tratamientos se ofrecerdn con la expansion del centro odontoldgico, para

mantener la salud bucodental y en qué caso se aplican?

TRATAMIENTOS

Tratamiento de encias

Tratamiento quirdrgico oral

Tratamiento de brackets

Tratamiento de conducto

Tratamiento quirdrgico facial

Tratamiento a pérdida dental

Tratamiento dental

Tratamiento DE Articulacion vy
Oclusion

Tratamiento a nifos

APLICACION

Tratamiento de encias infectadas, adoloridas, inflamadas o
irregulares. También se hace procedimientos de cirugia
estética gingival.

Procedimiento por el cual se realiza la extirpacion de
patologias como dientes, frenillos, exceso de mucosa, etc.

Procedimiento por el cual se alinea los dientes y se
armoniza la oclusién del paciente mediante aparatologia
fija.

Procedimiento mediante el cual eliminamos el nervio
infectado o muerto, causante de dolores dentales,
intermitentes, referidos, latentes y agudos

Procedimiento mediante el cual realizamos cirugias
ortognaticas, mediante el uso de fracturas Le Fort (1, I1, I1I).

Procedimiento por el cual se reemplaza dientes perdidos
por implantes dentales.

Procedimiento mediante el cual se pretende restaurar
piezas dentales rotas o careadas, mediante el empleo de
materiales resinosos o ceramicos; aqui también podemos
incluir aclaramientos dentales.

Procedimiento por el cual se alivia dolores articulares, se
realiza protesis removibles, puentes fijos, coronas, etc.

Procedimiento por el cual se trata odontologia general a
nifos de 0 a 12 afos.

Tabla 12. Tipos de Tratamientos. Elaboracion: Autores,2022
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4. ¢ Qué especialidades se necesitan en un centro dental y a que estanorientadas?

ESPECIALIDAD ORIENTACION
Periodoncia Encias
Cirugia menor Quirurgico oral
Ortodoncia Brackets
Endodoncia Conducto
Cirugia mayor Quirargico facial
Implantologia Pérdida dental
Operatoria Dental
Rehabilitacion oral Articulacion y Oclusion
Odontopediatria Tratamiento anifios

Tabla 13. Especialidades Odontoldgicas. Elaboracion: Autores, 2022

5. ¢Qué medios publicitarios utiliza para ofrecer sus servicios?

MEDIOS DETALLE
Redes Sociales Facebook
Instagram
Radio Emisoras populares que

direccionen el servicio a nuestros
consultorios y especifiquen los
servicios Yy horarios de atencion

Publicidad Escrita Volantes

Carteles
Campafias de Presentacién y Crear Campanfas para
Educacién sobre salud oral. presentarnos dar atencion y los

servicios que se brindan en el
centro Odontoldgico

Tabla 14. Medios publicitarios usados actualmente. Elaboracion: Autores, 2022
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6. ¢ Qué problemas existen para llegar a nuevos clientes?

e El desconocimiento de lo importante que es la salud bucal.

e El desinterés por tener una sonrisa bel a y sana.

e Lamala costumbre de no visitar a los especialistas, salvo el caso cuando los
problemas son graves y costosos.

e Lalejania de los lugares en los que viven ciertos pacientes.

e Ladespreocupacion de los gobiernos y los inversionistas privados sobre esta rama de
la salud al no generar planes de accesos por medios de seguros netamente de uso
dental.

7. Describa brevemente la forma de educar al paciente sobre la salud bucodental y los
servicios que lo complementan.

e Educar a los pacientes y pueblo en general, sobre el correcto cepillado y uso de
cremas dentales.

e Las razones por las cuales es necesaria la visita periddica al profesional de la salud
oral.

e Publicidad en medios que enfoquen los riesgos de mantener una mala higiene bucal,
por lo general la publicidad solo va dirigida a el uso de herramientas para la salud
(cremas dentales, enjuagues dentales, cepillos dentales, etc.) y no se enfoca todo lo
que se gana y se ahorra con una buena rutina de higiene dental.

8. ¢Como elegir los materiales correctos, para los tratamientos?

La eleccion de los materiales correctos va en funcion de la calidad de los mismos y el
valor moral y profesional que tenga el especialista, ya que se conocen de casos en los que existen
especialista que por abaratar costos utilizan materiales de segunda, generando un mal servicio y

una mala opinion de la Odontologia en general.

9.- ¢ Se ofrecen actualmente seguros dentales privados?,¢Si existieran Ud. los ofreceria?

Actualmente, existen atencion por medio del seguro social, hacia las clinicas privadas e
igualmente con los centros odontoldgicos, esta practica de usar este seguro se esta perdiendo por
los incumplimientos de los haberes de la institucion (1.E.S.S.) para con los externos (Ministerio

de Salud Publica, 2012).
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10. ¢En qué horarios estaria dispuesto a ofrecer sus servicios?

Por lo general, es una mala practica que los Centros odontologicos atiendan en horarios
gue no son nocturnos, estos varian dando una atencién méaxima de hasta las 21:00, pero
dependiendo del grado de confianza paciente-médico, existen casos en los que atendemos a la

hora que sea necesaria, por el motivo de la emergencia.

CONCLUSION DE LAS ENTREVISTAS

e Seevidencia que a pesar de la facilidad con la que se consigue la informacion en estos
dias, todavia existe una ignorancia marcada sobre la salud oral.

e El profesional esta actualmente ofreciendo sus servicios en las redes sociales y combatir
la desinformacidn que se esta generando por el a.

e Las personas todavia no aprecian el costo beneficio de las visitas de cuidados
preventivos.

e Existen muchos métodos para los distintos problemas de la salud bocal en estos dias
que pueden evitar la pérdida de una pieza dental y es mas aun poner piezas nuevas

artificiales.

3.7.2.2 SELECCION DE LA TECNICA DE MUESTREO

Para el analisis se ha utilizado técnicas de muestreo aleatorio simple. Esto permite que
todos los individuos que componen la poblacién tengan la misma oportunidad de ser incluidos
en la muestra. Esto significa que la probabilidad de seleccion de un sujeto a estudio "x" es
independiente de la probabilidad que tienen el resto de los sujetos que integran forman parte de

la poblacién blanco (Cabascango, 2009).

3.7.2.2.1 DEFINICION DE LA POBLACION META

La Odontologia es una rama de la salud Oral aplicados en todo tipo de pacientes desde
nifios hasta adultos mayores. La poblacion objetivo esté orientada a las personas de la localidad

y sus alrededores (recintos y ciudades cerca de Duran). Los pacientes en su gran mayoria
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oscilan entre los 8 y 60 afios, se procedera a realizar el calculo muestral para las personas

de la localidad en este rango de edades (Mora & Espinoza, 2017).

3.7.2.2.2 DETERMINACION DEL MARCO MUESTRAL

El marco muestral corresponde a la lista de los elementos que integran el universo que
se van a estudiar, se lo conoce también como unidades muestrales comparten caracteristicas que
les permite identificarse y ademas es posible extraer la muestra de estudio, en otras palabras la
poblacién meta que se va a investigar, que en nuestro caso se trata de una poblacién de 100
personas (hombres y mujeres que oscilan entre los 8 y 60 afios), que por lo general visita n

nuestras instalaciones y que para tema de este estudio deben cumplir las siguientes condicione

S:
POBLACION EDADES N° Encuestados

Menores a 17 afios 8 — 17 afos 33

Adultos 18 — 50 afos 43

Adultos Mayores 50 — 70 afios 24

Tabla 15. Definicion de categorias (Marco Muestral). Elaboracion: Autores, 2022

CATEGORIAS SERVICIOS PARTICIPACION %
BRINDADOS
Menores a 17 afios 65
Adultos Blanqueamientos 20
Adultos Mayores 15
Menores a 17 afios 30
Adultos Calces 60
Adultos Mayores 10
Menores a 17 afios 75
Adultos Brackets 25
Adultos Mayores 0
Menores a 17 afios 20
Adultos Extracciones de piezas 55
Adultos Mayores dentales 25
Menores a 17 afios 5
Adultos Incrustacion de  piezas 85
Adultos Mayores dentales 10
Menores a 17 afios 50
Adultos Alineamiento de mordida 50
Adultos Mayores 0
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Menores a 17 afios Curaciones de Encias vy 10

Adultos Otras enfermedades de esa 40
Adultos Mayores haturaleza 45
Menores a 17 afios 3
Adultos Protesis Dentales 40
Adultos Mayores 57

Tabla 16. Resultados tabulados de la encuesta realizada. Elaboracion: Autores, 2022

Tal como se puede observar en la tabla anterior los servicios que se utilizan entre las
distintas edades difieren de las necesidades de cada categoria, en un mercado con conductas de
higiene muy flojas, o habitos incorrectos como chuparse los labios, el dedo o empujar los dientes
con la lengua, etc. se necesitaran los especialistas que entreguen como parte de sus servicios la

correccion a los dafios auto infringidos o de nacimiento.
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CAPITULO 4

ANALISIS TECNICO

Se ha hablado de la importancia de la salud bucodental, sus beneficios y la necesidad de
llevar este servicio a mas pacientes, lo que nos lleva a proponernos una expansion de nuestro
centro odontoldgico con miras a crecer como empresa, y poder seguir brindado el servicio de

calidad y calidez humana que nos caracterizan, a nuestros actuales y posibles pacientes.

Actualmente, estamos ubicados en una construccion de dos plantas, con posibilidades
de construir una tercera planta. Por el momento, estamos ocupando la planta baja pero el
objetivo es ocupar el edifico en su totalidad y poder adecuar la segunda planta segun las
necesidades del centro odontoldgico y de la expansion. De tal manera, que se puedan
implementar mas consultorios, mejorar algunas areas incluyendo la de recepcion, crear el

espacio correcto para una unidad de radiografias dentales completas, etc.

4.1 RESTAURACION DE EDIFICIO

Se ha consultado algunas empresas que se dedican a este tipo de tareas, hay multiples
opciones, pero nos hemos inclinado por una opcién que es mas accesible, de buena presencia y
que en la actualidad se utiliza bastante, para poder realizar las divisiones de las areas (paredes
de Gypsum con aluminio). El costo promedio de estos servicios entre los distintos proveedores
es de 5000 dolares americanos que conllevan acabados de paredes y tumbados.

4.1.1 ADQUISICION DE EQUIPOS

La expansion del centro incluye equipos y muebles que actualmente se deben mejorar y
adquirir, o en su defecto realizar el alquiler de los mismos en especial la maquina de rayos X,
estamos realizando cotizaciones con proveedores nacionales y con proveedores del exterior para

poder determinar la adquisicion de los mismos.
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EQUIPO

Silon dental

Juegos de 3 Lampara
Escupidera

Trimodular

Kit de Turbinas de 3 juegos
Micromotor

Kit de 10 Jeringa triple
Juego Eyector de saliva (100 u)
Taburete Simple
Compresor

Ultrasonido /Cavitron (Set)
Amalgamador

W 01 W W W W PkFk W W wWw w w w

Esterilizadora (auto clave,
estufa seca)

Rayos X (opcional)
Lampara de luz halégena 3

w

Instrumental de diagndstico
odontoldgico

Instrumental para profilaxis 3
Instrumental para Operatoria 3

Instrumental para cirugia menor 3
odontoldgica

Tabla 17: Adquisicion de Equipos. Fuente: Local (mercado libre), Exterior (Amazon), 2022

CANTIDAD

412 FINANCIAMIENTO DE LA OBRA

La inversion Inicial bordea los 70.000 dolares americanos; Este financiamiento es un
reto que los socios del centro odontologico financiaran a través de un préstamo bancario,
aprovechando la oportunidad de la reactivacion econdémica actual post pandemia, mediante el
cual existen préstamos a un bajo interés por parte de BanEcuador, tal como se muestra en la

figura 6. Es rentable en tiempo y en pagos mensuales, que la operatividad del negocio puede

cubrirlas.
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PROMEDIO
LOCAL (3$)

2400
388.08
66.91
338.54
200
175
55.99
3.92
190
205

66

65

375

200
78

65
129
230

PROMEDIO
EXTERIOR ($)

320.73
55.30
321.94
122
132
32.87
1.95
139

45

44

262

69
45

26
92
60



&E BanEcuador

Tipe

Destino

Sector Econémico
Facilidad

Tipo Amortizacion
Forma de Pago

Detalle Simulacion de Crédito

PYIE

Activo Fyo Tasa Nominal{%) 576
A Tasa Efectiva(™) 1021
Pequefia y Mediana Emipresa Monto{USD) 70000 00
Cuota Fija PlazofAnos) e
Mensual Fecha Simulacion 2022-09-15

Recuerda; Esta mformacion es una simulacikin de crédito que permile famiiatizarse con nuestro sistema
No tiene valdez como documento fegal o como solcitud de crédito

Grafico 9. Simulacién de Crédito. Fuente: Simulador de crédito de BanEcuador,

2022

4.1.3 CONTRATACION DE NUEVOS PROFESIONALES

Con la expansion del centro, es fundamental contratar profesionales de acuerdo con los

lineamientos, para continuar brindando el servicio de calidad y calidez humana que nos

identifica. La seleccion de ese personal sera una parte clave en el éxito de este proyecto, se ha

pensado en contratar 3 profesionales de las areas de ortodoncia y endodoncia que se necesitan.

4.2 ESTRUCTURA DE LA EXPANSION (DIBUJO ARQUITECTONICO DEL
CENTRO ODONTOLOGICO)

Lresow J
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SALA ESPERA

VENTANILLA
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Gréfico 10. Expansion de Centro Integral de Especialidades Odontolégicas “ANDREA
OJEDIS DENTAL CENTRAL . Elaboracion: Autores, 2022
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CAPITILO 5

ESTRATEGIA COMERCIAL

Este capitulo contiene un anélisis empleando las 4Ps. Producto, Precio, Promocion y

Distribucién o publico que son los factores variables clave, para una toma de decisiones

adecuada y alcanzar las metas propuesta en la captacion de un 12% del mercado potencial en

los 5 primeros afios de actividades, previamente implementada la expansion de nuestro Centro
Integral de Especialidades Odontoldgicas “ANDREA OJEDIS DENTAL CENTRAL”.

Se detal a cada uno de los factores en el desarrollo del capitulo.

5.1 PUBLICO OBJETIVO Y SEGMENTACION

Es importante identificar o segmentar a los clientes con la finalidad de dirigirse a un

grupo que compartan una caracteristica comun, la segmentacion de mercado nos permitir & :

Identificar nuevos nichos de mercado. - Captar pacientes de las etapas contiguas de la
ciudadela del recreo, y adicionalmente recintos que estan a nuestro alrededor (Duran,

Yaguachi, Tres postes, Jujan, Troncal, etc.).

Detectar nuevas oportunidades de negocio.- Con la expansion estamos
implementando el area Odontopediatria para brindar una atencion especial a los nifios
ademas de una sala de rayos X, ya que muchos de los consultorios odontoldgicos, no
disponen de un departamento como tal, por lo que para emplear tratamientos,
previamente solicitan estas radiografias, las cuales nosotros podriamos brindar, con la sala
de rayos x que estariamos implementando abriendo la posibilidad de captar ese paciente

0 brindar ese servicios a colegas.

Identificar competidores. - En la ruta que nos proponemos captar son pocos los
consultorios dentales que estan brindando servicio, inician como proyectos rurales, pero al
no invertir para brindar mejores servicios, los pacientes simplemente buscan mejores

alternativas.
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Generar ventajas competitivas (posicionamiento) sobre un competidor
(diferenciacion). - Actualmente nos caracterizamos por un servicio de calidad y calidez
humana que brindamos, hemos podido crear algo de fidelidad con nuestros pacientes
bajos estas premisas, el motivo de la expansion es poder presentarnos como una

solucién completa sobre la salud dental y poder captar un mayor nimero de pacientes.

Conocer exhaustivamente (estilo de vida, renta, clase social, edad, género,
frecuencia de compra, etc.) al puablico al que dirigirse.- La salud oral es una parte
importante en cuanto a salud general se refiere, actualmente las personas estan dando
la importancia de una buena higiene y salud bucal, esto ha conllevado a implementar
servicios de limpieza y de enderezamiento de dientes entre otros servicios, que se estan

convirtiendo en buenas costumbres que se generan de los servicios que ofrecemos.

Adaptar nuestras ofertas a las posibilidades y necesidades reales del consumidor.
- Conscientes de los tiempos economicos dificiles por los que atravesamos actualmente, nos
toca reinventarnos como empresa y poder seguir ofreciendo los servicios con la misma
calidad, aunque por ahora debemos bajar los margenes de ganancias en los servicios,
entendemos que las personas cambian de prioridades en circunstancias como estas, pero

lo importante es mantener la cultura de higiene bucal que estamos creando.

Tomar menos riesgos en la decision estratégica con lo que se ahorraran recursos
econdémicos. - Para la implementacion del area de rayos X, estamos analizando la
posibilidad de utilizar equipos alquilados, entendemos que hay compafiias que se
dedican a este servicio (Grupo Ari, Bayomed), o utilizar una maquina de segunda y

poder minimizar la inversion de la implementacion esta area.

Eliminar nichos poco rentables. - Por el momento no hemos identificado los nichos
pocos rentables, en nuestras campafias para incentivar hemos visitado recintos cercanos
a nuestro centro y hemos tenido acogida mejor de lo esperado, dando soluciones a
problemas menores y presentandonos como la solucion que necesitan sin viajar a la

ciudad de Guayaquil.

Aumento de la fidelidad. - Gracias la promocion sonrisas perfectas nos hemos podido
acercar mas a nuestros clientes, en donde han entendido que es factible, posible y al
alcance de sus recursos, contar con una buena carta de presentacion como son los
dientes, adicional a esto gozar de una salud dental evitando trastornos de mal aliento, e

infecciones por piezas en mal estado.
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Grafico 11. Tomografo Escaner -Panoramico Cefalométrico (Unidad de Rayos X Dentales).
Fuente: Dentalmc, 2022

5.2 POLITICA DE PRECIOS

La politica de precios que manejamos se basa en el valor de la materia prima que se
utiliza mas el valor hora del profesional, mismos que pueden variar dependiendo de los insumos
u otros agentes. Se trata siempre de mantener un margen de utilidad sobre cada servicio que nos
permiten competir con los otros consultorios dentales locales y cubrir los gastos administrativos,
cabe recalcar que no escatimamos en emplear materias primas de calidad y brindar un excelente

servicio que se comparan con las grandes clinicas dentales de Duran y Guayaquil.

53 POLITICA DE COMUNICACION

La comunicacion es uno de los cuatro elementos basicos que se definen en el marketing
mix. En la mayoria de los casos, emplearemos mensajes que sirvan para informar, persuadir o
recordar a nuestros pacientes o consumidores de los distintos productos, servicios, muestras o
ideas que queramos transmitirles, nuestros principales objetivos es estimular y mejorar el

consumo de nuestros servicios (Latorre, 2014).
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Las volantes y afiches que se encuentran en el centro odontolégico y las campafias que
realizamos estan siempre llenos de informacion y orientados no solo a informar sobre nuestros
servicios o planes de financiamiento sino también de consejos importantes sobre el cuidado y la
higiene bucal (Latorre, 2014).
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Graéfico 12. Publicidad usada ocasionalmente en Afiches y volantes de nuestra empresa.

Fuente: Servicio de publicidad de Andrea Ojedis

5.3.1 PUBLICIDAD

La publicidad radica en la comunicacion y esfuerzo que hacemos como empresa para
informar a los posibles clientes y persuadirlos de que nuestro servicio o producto es superior o
tiene alguna ventaja con relacion a los de la competencia. Abarcamos practicas disimiles como
la publicidad gréfica en los medios y en la via publica, la publicidad televisiva el merchandising,
etc (Kotler & Kel er, 2012).

Hoy, se cuenta con las siguientes:

e Correo electronico: andreaojedis@gmail.com con la finalidad de poder estar en continuo
contacto con nuestros clientes actuales, futuros clientes y proveedores.

e Anuncios publicitarios: Desde los muros fisicos, tenemos | amativas publicidades de los
servicios que se brindan en nuestro centro odontol6gico, entrega de volantes al pablico en
general
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Redes sociales: Actualmente, se realiza publicidad en Facebook: Andrea Ojedis Dental &
Estética e Instagram: @andreaojedisdental, ya que se lo considera un canal apropiado para

darnos a conocer entre los potenciales clientes usuarios de esta red.

Entre las nuevas ideas de publicidad y promocion que se estd pensando se encuentra, por

ejemplo:

Anuncios en emisoras de radio, aprovechando momentos de maxima audiencia como puede
ser la transmision de un partido de fatbol o en espacios que coincidan con las horas de
traficos vehicular

Anunciarnos en revistas del sector, acudir a eventos y ferias de alimentacion, turismo, u
otros que estén o no relacionados con nuestra actividad a fin de darnos a conocer como
empresa.

Anunciarnos en Google. De manera que cuando un posible cliente busque por la red palabras
clave como dental, odontol6gico, sonrisas, se muestre rapidamente nuestra web entre las
primeras de la lista. Para el o, es necesario contratar una campafia de AdWords, que es
similar a lo que sucedia en el caso de anunciarnos en Facebook. El costo se calcula mediante
subasta, cuanto mejor posicionado queramos que aparezca nuestro anuncio mas pagaremos,
y el importe se determinara en funcidn de lo que pujen el resto de los anunciantes.
Iniciaremos la puja, con un coste por clic de 0,90 centavos de ddlar y fijaremos un
presupuesto diario de 10 délares americanos para ver qué resultados obtenemos.
Estudiaremos que palabras clave no nos reportan el trafico deseado de modo que no
agotemos nuestro presupuesto sin obtener resultados esperados por fal os en la definicién de

la campana.

5.3.2 VENTAPERSONAL

En cuanto a la politica de venta y obviamente apoyada con las nuevas de promocion y

publicidad que se estan estudiando tenemos pensado mantenernos en la misma linea de venta,

es decir, la entrega de volantes al publico para la captacion de clientes ofreciendo una trato de “

tu a tu ““ de tal manera que se les informara de todos los servicios ofrecidos, socializar con l0s

clientes de tal forma que podamos informarnos de cuéles son sus necesidades y asi se les puede

ofrecer un trato mas personal, cercano adaptado a sus exigencias, necesidades a fin de conseguir
su confianza y fidelidad (Kotler & Keller, 2012).
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Adicional captar clientes realizando envios de correos masivos a nuestra base de datos
(clientes, proveedores, organizaciones, conocidos, etc.) en los que igualmente se informara
sobre los nuevos en tratamientos que disponemos, camparia de promocion que también llevaran
a cabo los comerciales de la empresa no solo a futuros clientes sino a los actuales y que quizas

estén interesados en este producto (Kotler & Keller, 2012).

Una estrategia de venta personal bien planteada es la que se apoya sobre los pasos

siguientes:

e Preparacion adecuada: Supone conocer las caracteristicas del servicio y las
necesidades del cliente, ademas de las caracteristicas del sector.

e Deteccion de los posibles clientes: Para él o hemos definido el marco muestral con
relacién alos objetivos alos que nos dirigimos y los servicios que lo soportan.

e Contacto: La primera impresion es de gran importancia. el hecho de proyectar una
imagen adecuada aumenta el nivel de confianza o por el contrario podria disminuir o
poner en tela de dudas nuestra capacidad.

e Cierre de la venta: En nuestros casos queremos ser la primera opcion al problema

bucodental de los individuos de nuestro sector y sus alrededores.

Hay que destacar que un buen vendedor es capaz de distinguir las excusas de las
verdaderas objeciones, capta el verdadero interés del cliente por contratar el servicio, se pone
en el lugar del comprador para comprender sus dudas y, luego de contrastar las dificultades,
contra ataca hasta vencerlas para conseguir que el cliente se sienta bien con el servicio que nos

disponemos a ofrecerle.

También son muy importantes las actividades de seguimientos para asegurarnos que el
cliente esta contento con nuestros productos y que cuenta con un respaldo en caso de cualquier
incidencia o problema que pueda surgir. Se considera esencial fomentar la confianza de los

clientes para que contintien contando con nosotros y el o se consigue gracias a un trato directo.
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5.3.3 RELACIONES COMERCIALES

Con las relaciones comerciales/ publicas se persigue tres puntos importantes:

e Construir una relacion duradera con el cliente, generando una buena imagen.

e Introducir nuestra empresa en el mercado y lograr tener un nivel de aceptacion muy
elevado.

e Mantener buena relacion con los proveedores, para poder promocionarnos a través de

elos y que sigan confiando en nosotros como distribuidores de sus productos.

54 POLITICA DE DISTRIBUCION

Consiste en la naturaleza del contacto que nace entre la empresa y el paciente, pueden

darse los siguientes casos:

e Que el cliente acuda directamente a nuestro consultorio para informarse de nuestros
Servicios.

e Que el cliente se interesd por nuestra empresa en las campafas que realizamos.

e El cliente conozca de nosotros por medio de las redes sociales.

e Que seponga en contacto con nosotros via mail o telefonica.

e Que otros clientes nos recomienden por nuestro servicio brindado.

En la préactica, es el buen trato a nuestros clientes lo que nos crea las referencias y realza

la buena imagen de nuestra empresa.
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CAPITULO 6

ANALISIS ADMINISTRATIVO

6.1 TIPO DE ORGANIZACION

De acuerdo con la Tabla 18, se utilizara una estructura lineal, en este caso la linea de
autoridad es mas clara, pues se trata de un alto directivo (gerente o duefio) que controla y
supervisa varios niveles organizacionales. En caso de conseguir patrocinio o socios adiciona les

estariamos pensando en reajustar el tipo de organizacion que llevamos hasta el momento.

6.2 ORGANIGRAMA

Esta organizacion se divide en tres partes, Gerencia Administrativa liderada por Andrea
Ojedis, Especialistas (Equipo de Doctores que trabajen en el centro) y Operativos (personal

administrativo y de limpieza del centro).

6.3 PERSONAL NECESARIO PARA OPERAR ANDREAOJEDIS DENTAL

A partir de la definicion del organigrama, se ve la necesidad de tener los siguientes
cargos en dicha estructura y la cantidad de personal utilizados en la operatividad con la
expansion que se realizaria al Centro Integral de Especialidades Odontoldgicas “ANDREA

OJEDIS DENTAL CENTRAL”.

Gerencia Administrativa
Cantidad de Personal Cargo

1 Gerente General (Andrea)
Tabla 18. Gerencia Administrativa. Elaboracion: Autores, 2022
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Especialistas

Cantidad de Cargo
Personal
1 Coordinador de Especialidades (Alexandra)
3 Odontdlogos (Especialista en Ortodoncia,
Endodoncia y Odontopediatria)
3 Asistentes de Consultorio (Asisten a los
Doctores)

Tabla 19. Especialista del Centro. Fuente: Autores

Operativos
Cantidad de Personal Cargo
1 Recepcionista/Cajera
1 Limpieza/Mensajeria

Tabla 20. Operativos. Elaboracién: Autores, 2022

Cabe recalcar que existen procesos de apoyo que seran llevados a cabo por servidores

externos contratados como es el caso de la contabilidad, asesoria legal y marketing digita I.

Gerencia Administrativa

|

w
Especialistas ‘

l

Operativos

Gréfico 13. Estructura organizacional.  Elaboracion: Autores.2022
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6.4 PERFILY FUNCIONES DEL PERSONAL
6.4.1 GERENTE ADMINISTRATIVO

En este caso, la fundadora del negocio asumiria la posicion de gerente administrativo.
Perfil:
e Magister en Administracion de Empresas.

e Graduada en Odontologia.

Competencias:

e Liderazgo, toma de decisiones, comunicacion efectiva, habilidades de negociacion,
capacidad administrativa, conocimientos médicos y de procesos de ortodoncia.

Funciones:

e Gestionar contratacion y seleccion de Especialista, conjuntamente con la socia
(Coordinador de Especialidades).

e Negociacion y relacion con los proveedores (locales y extranjeros) de insumos y
materia prima para los servicios.

e Administrar y validar el Trabajo de los terceros (contabilidad, asesoria legal y
marketing digital)

e Velar por el crecimiento de la Empresa.

e Velar por mantener la calidad de los servicios, mediante la evaluacion de los pacientes
y del trabajo de los profesionales.

e Juntamente con la socia deben definir los tipos de planes y el financiamiento de los
mismos

e Establecer las politicas generales de como comportarse en el Centro Odontoldgico.
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6.4.2 ESPECIALISTA

En este caso sera asumido, por la socia del negocio, y en conjunto estarian validando las
necesidades del centro Odontoldgico y la experiencia de cada profesional contratado.

Perfil:

e Graduada en Odontologia.
e Minimo 1 afio de experiencia.

e Conocimientos solidos en Ortodoncia o Endodoncias o Odontopediatria

Competencias:
e Sociable, atento y comunicativo, dotado de paciencia y que ame su profesion.
Funciones:

e Diagndstico, asesoramiento al paciente, tratamiento y seguimiento

e Realizacion de limpiezas bucales

e Empastes

e Tratamientos de blanqueamiento dental

e Extracciones dentales

e Asesoramiento al paciente en cuidado bucal y mantenimiento de tratamientos
e Disefio y colocacion de protesis dentales.

e Colocacion de Ortodoncias

e Tratamientos periodontales

6.4.3 OPERATIVOS
6.4.3.1 OPERATIVOS (SECRETARIA/RECEPCION/COBRANZAS)
Perfil:

e Minimo 1 afio de experiencia.
e Conocimientos sélidos en uso de computadora y utilitarios

e Atencion al publico
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Competencias:

e Sociable, atento y comunicativo, dotado de paciencia y que ame su profesion.
Funciones:

e Atender e informar al cliente

e Registrar y separar citas.

e Facturar y cobrar a los pacientes

e Cierre y arqueo de cajas

6.4.3.2 OPERATIVOS (Limpieza/mensajero)
Perfil:

e Minimo décimo basica superior

e Trato al publico

Funciones:

e Mantener la pulcritud de todo el Centro Ontolégico

e Realizar trdmites encargados por Administracion/Gerencia

6.5 PRESUPUESTO DE SUELDO PARA EL PERSONAL DE ANDREA OJEDIS
DENTAL CENTER EN LOS 3 PRIMEROS ANOS.

PRESUPUESTO DE SUELDO
BASE COMISION | MESES
FIJO |APROXIMADA| 12

Gerente 1200 0.00 14400
Administrativo

Coordinador de

CARGO

Especialidades 1100 0.00 13200
Odontologos 800 350.00 13800
Asistente 550 0.00 6600
Recepcion 425 0.00 5100
Limpieza 425 0.00 5100

Tabla 21. Presupuesto de Sueldo. Fuente: Autores

El valor de la comision es un aproximado, especificamente es un 20% de cadaatencion
que brinda el profesional.
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CAPITULO 7

ANALISIS FINANCIERO

7.1 FLUJO DE CAJA
7.1.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS

La estimacion de los ingresos se proyecta basada en la demanda actual de la operatividad
de nuestro centro odontoldgico, pese a la inestabilidad que vive el pais desde el afio 2020, por
distintos motivos (pandemia, conflicto bélico externo, levantamiento indigena na interno).
Basado en el estudio realizado a lo largo del proyecto, se estima poder atraer el mercado actual
desatendido o que se va a otros lugares (Guayaquil-Babahoyo). Se espera un crecimiento
progresivo que permita captar el 8.02% de la poblacidn total sobre la que nos proyectamos, en
los siguientes 5 afios que se conseguiran con la expansion de nuestras instalaciones (Banco
Central del Ecuador, 2021).

La proyeccion fue calculada en funcidn a los servicios que hemos brindado los Ultimos
5 afios sobre la poblacién en la que hemos logrado crear conciencia de la importancia de una
buena salud bucodental, como resultado de las campafias informativas y de cuidados que

seguimos brindando.
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7.1.1.1 POSICIONAMIENTO DE MERCADO

CIUDAD / CANTON POBLACION  CRECIMIENTO

ACTUAL ANUAL %
DURAN 230839 0.85
YAGUACHI 78204 0.31
JUJAN 25179 0.09
MILAGRO 142503 0.22

Tabla 22. Meta anual de crecimiento. Elaboracién: Autores, 2022

2021 & 2022 2023

Pacientes

Cantones Habitantes  Pacientes Anuales % Anuales
DURAN 230839 1550 0.67 3512
YAGUACHI 78204 0 0 242
JUJAN 25179 0 0 23
MILAGRO 142503 0 0 314
476725 1550 0.67 4091

Tabla 23. Proyeccion de posicionamiento del Mercado. Elaboracion: Autores, 2022

%
1.52
0.31

0.09
0.22

2.14
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2024

Pacientes
Anuales

5474
485

45
627

6631

%
2.37
0.62

0.18
0.44

3.61

2025
Pacientes
Anuales

7436
727

68
941

9172

%
3.22
0.93

0.27
0.66

5.08

2026
Pacientes
Anuales

9399
970
91
1254
11713

%
4.07
1.24

0.36
0.88

6.55

2027

Pacientes
Anuales

11361
1212

113
1568

14254

%
4.92
1.55

0.45
1.10

8.02



7.1.1.2 TARIFAS ACTUALES DE SERVICIOS PRESTADOS MENSUALES Y SU
PARTICIPACION MENSUAL POR CADA TIPO DE SERVICIO

SERVICIOS VAor(8)  Valor(s)  var®  Acual(6)

Tratamiento quirdrgico oral 50 125 87.5 4.87
Tratamiento de conducto 47 90 68.5 12.94
Tratamiento quirdrgico facial 40 55 475 11.33
Tratamiento a pérdida dental 20 50 35 12.94
Tratamiento de encias 25 60 42.5 9.71
Tratamiento odontolégico en nifios 15 40 275 14.56
Tratamiento dental 12 40 26 14.56
Tratamiento de Articulacion y Oclusion 75 180 127.5 12.62
Servicios de Rayos X 7 25 16 6.47

324 736 478 100

Tabla 24. Ingresos actuales mensuales por cada tratamiento. Elaboracion: Autores,
2022

7.1.1.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS BASADOS EN EL VALOR PROMEDIO DE
LA PARTICIPACION DE LOS SERVICIOS Y EL CRECIMIENTO
ESPERADO

Actualmente, el centro odontol6gico funciona bajo los distintos servicios que se brinda, adicional
a esto con la expansion esperamos mejorar y expandir dichos servicios hacia mas zonas de nuestros
alrededores. Esto permitira tener un incremento sobre los ingresos actuales, cabe recalcar que parte del
éxito es la calidad de los servicios y paquetes mas atractivos para la economia de los pacientes,
replicaremos esta formula hacia nuestro mercado objetivo esperando conseguir el 12% esperado en los

siguientes 5 afios.
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SERVICIOS 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Tratamiento quirurgico oral 3652.50 3774.25 9960.93 16147.61 22334.29 28520.98 34707.66
Tratamiento de conducto 9122.70  9426.79 24879.01 40331.23 55783.45  71235.68 86687.90
Tratamiento quirdrgico facial 6798.00 7024.60 18539.20 30053.79 41568.39 53082.98 64597.58
Tratamiento a pérdida dental 3882.00 4011.40 18526.92 17162.23 23737.64 30313.05 36888.47
Tratamiento de encias 3641.25 3762.63 9930.25 16097.88 22265.50 28433.13  34600.75
Tratamiento odontoldgico en nifios 3276.00  3385.20 8934.16 14483.12 20032.07  25581.03 31129.99
Tratamiento dental 2620.80 2708.16 7147.33 11586.49 16025.66 20464.83  24903.99
Articulacion y Oclusion 14197.50 14670.75 38718.77 62766.80 86814.82 110862.85 134910.87
Servicios de Rayos X 679.35 702.00 1852.69 3003.39 4154.09 5304.78 6455.48

47870.10 49465.77 138489.26 211632.54 29271592 373799.31 454882.69

Tabla 25. Valores generados por servicios prestados
. Elaboracion: Autores, 2022
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7.1.2 COSTOS FIJOS

Se establece como costos fijos aquel os costos que son parte de la existencia del negocio que se
deben pagar, con la expansion algunos de estos tendran un incremento significativo, que podemos
proyectar basado en nuestra operatividad actual, en la siguiente tabla se muestra a detal e el valor por

afo de los mismos.

Incremento

Costos Fijos 2022($) % 2023($) 2024($) 2025($)  2026(3) 2027($)
Salario de Personal 17100 89 32319 32319 32319 32319 32319
Alquiler del Centro 4200 228.57  9599.94 9599.94  9599.94  9599.94  9599.94
Outsourcing (Contable-Otros) 6000 0 6000 6000 6000 6000 6000
Cuota de Préstamo para

Expansion 0 100 10989.36  10989.36 10989.36 10989.36 10989.36
Internet Plan Mensual 360 150 540 540 540 540 540
Adquisicién de Equipos 0 100 7000 7000 7000 7000 7000
Total Costo Fijo 27660 66448.3 66448.3 664483  66448.3 66448.3

Tabla 26. Costos fijos proyectados
. Elaboracion: Autores, 2022

7.1.3 COSTOS VARIABLES

En los costos variables, también se refleja un incremento por el motivo de la expansion. Se
realizaran compras adicionales para los nuevos consultorios, aumentara el flujo de pacientes y
profesionales, lo que llevara un aumento en el uso de los servicios basicos, (Energia Eléctrica, Consumo
de Agua Potable), deberemos incrementar los costos con relacion a camparias de promocion en sitio con

la finalidad de atraer a clientes potenciales tal como se indic6 en el capitulo 4.
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COSTOS VARIABLES PROYECTADOS

Pacientes 1550 4091 6631 9172 11713 14254
Incre Incre Incre Incre Incre
Costos Variables 2022 (%) 2023 (%) 2024 (%) 2025 (%) 2026 (%) 2027
Materiales de Trabajo (mp) 3200 264 11645.38 428 16890.76 592 22136.14 756 27381.53 920 32626.91
Comisiones/Bonos Servicio Prestados 5400 264 19651.58 428 28503.16 592 37354.74 756 46206.32 920 55057.91
Servicios Basicos (Agua, Luz) 1500 264 5458.77 428 791755 592 10376.32 756 12835.09 920 15293.86
Campafias para Promocién en Sitios 50 264 18196 428 263.92 592 34588 756  427.84 920 509.80
Total Costo Variable 10150 36937.69 53575.39 70213.08 86850.78 103488.47

Tabla 27. Costos variables proyectados. Elaboracién: Autores, 2022
7.1.4 FLUJO DE CAJA

Con la proyeccion realizada de ingresos, y egresos (fijos y variables) hemos procedido a estimar los flujos finales de caja, los cuales presentan valores en
positivo para los primeros 5 afios, estimando un flujo de caja al final de $ 1701398.48 tomamos como referencia la operatividad del afio actual y el afio anterior.

FLUJO DE CAJA

DESCRIPCION 2022 2023 2024 2025 2026 2027
INICIAL BANCOS 2000 11155.77 38405.38  118485.57 259336.45 460958.02
(+) INGRESOS 49465.77 138489.26  211632.54 292715.92 373799.31 454882.69
(-)COSTOS 40310.00 111239.65 131552.35 151865.04 172177.74 192490.43
Costos Fijos 27660 66448.30 66448.30 66448.30 66448.30 66448.30
Costos Variables 10150.00 36937.69 53575.39 70213.08 86850.78 103488.47
Costos Impuestos 2500.00 7853.66 11528.66 15203.66 18878.66 22553.66
SALDO DIFERENCIAL 9155.77 27249.61 80080.19  140850.88 201621.57 262392.26
SALDO ACUMULADO FINAL 11155.77 38405.38 118485.57 259336.45 460958.02 723350.28

Tabla 28. Flujo de caja. Elaboracion: Autores, 2022
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7.2 ESTADO DE RESULTADO

El Estado de Resultados, es preparado en funcion a la proyeccion de ingresos, los costos
variables y costos fijos incurridos. A estos se deduce los gastos por depreciacion y amortizacion,
y los gastos financieros. Luego se obtiene la utilidad antes de impuestos, a la cual se deduce la
participacion a trabajadores e impuesto a la renta que representan el 15% y 25% respectivamente,
para finalmente obtener la Utilidad Neta desde la cual se puede apropiar la Reserva Legal por el
10%.

7.2.1 Tabla de Referenciade la Vida Util Del Equipo Dental

Cuando se realizan los mantenimientos preventivos requeridos, el equipo dental tiene una
vida util considerablemente larga, esta informacién es proporcionado por la escuela de
Odontologos del Ecuador. Se utiliza el método de depreciacion en linea recta, para €l o se divide

el costo del activo fijo de manera uniforme sobre la vida de ese activo.

Cantidad

Activo Vida Util (afios) C.U. TC 2022 2022 2023-2027
Sillén Dental 10 400 5 3 6
Piezas Manuales De Perforar 3 32 2 8 12
Unidad de Rayos X Portable 8 2000 3 1 1
Equipos Especializado de Rayos X 25 45000 0 0 1
Equipos De Limpieza De

Ultrasonido 10 820 5 4 4
Gabinete 15 285 5 3 6
Unidad Dental 10 1200 5 3 6
Compresor de aire 12 650 5 3 6
Sistema de Aspirado 8 225 5 3 6

Tabla 29. Vida til de equipos dentales. Elaboracion: Autores, 2022
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7.2.2 Estado de Resultados Proyectado

DESCRIPCION
INGRESOS
Ingresos por Operaciones
EGRESOS

Gastos Operativos

Gasto Administrativos

Gastos de Ventas
UTILIDAD OPERACIONAL
(-) Gastos de Depreciacion
(-) Gastos de Amortizacion
EBIT
(-) Gastos Financieros
UTILIDAD ANTES DE IMP.
(-) 15% Trabajadores
UTILIDAD GRAVABLE
(-) Impuestos 25%
UTILIDAD NETA
Reserva Legal

UTILIDAD/PERDIDA DEL EJERCICIO

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

2022

49465.77
49465B.77
37810.00
9560
28200.00
50.00
11655.77
1302.49
1447.21
8906.07

0

8906.07
1335.91
7570.16
6879.81
690.36
69.04
621.32

2023

138489.26
138489.26
92396.63
25185.38
67029.29
181.96
46092.63
3002.44
4073.75
39016.44
6640.88
32375.56
4856.33
27519.23
6879.81
20639.42
2063.94

18575.48

2024
211632.54
211632.54

109034.33
30430.76
78339.65
263.92
102598.21
3002.44
4073.75
95522.021
6196.96
89325.06
13398.76
75926.30
18981.58
56944.73
5694.47
51250.25

2025
292715.92
292715.92
125672.02
35676.14
89650.00
345.88
167043.90
3002.44
4073.75
159967.71
5707.76
154259.95
23138.99
131120.96
32780.24
98340.72
9834.07
88506.65

Tabla 30. Estado de resultados proyectado. Elaboracion: Autores. 2022
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2026

373799.31
373799.31
142309.72
40921.53
100960.35
427.84
231489.59
3002.44
4073.75
224413.40
5168.56
219244.84
32886.73
186358.11
46589.53
139768.59
13976.86

125791.73

2027

454882.69
454882.69
158947.41
46166.91
112270.71
509.80
295935.28
3002.44
4073.75
288859.09
4574.35
284284.74
42642.71
241642.03
60410.51
181231.52
18123.15
163108.37



7.3 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

DESCRIPCION 2022 2023 2024 2025 2026 2027
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y Equivalentes de efectivo 11155.77 38405.38  118485.57 259336.45 460958.02  723350.28
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 11155.77 38405.38  118485.57 259336.45 460958.02  723350.28
ACTIVOS FIJOS
Propiedad planta y equipo 27222.08 70000 70000 70000 70000 70000
Depreciacion Acumulada -1302.49 -4304.93 -7307.36 -10309.80 -13312.24 -16314.68
Amortizaciéon acumulada -1447.208 -5520.958 -9594.708 -13668.46 -17742.21 -21815.96
TOTAL ACTIVOS FIJOS 24472.38 60174.12 53097.93 46021.74 38945.55 31869.36
TOTAL ACTIVOS 35628.15 98579.50 171583.50 305358.19 499903.57 755219.64

PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Participacion a trabajadores 1335.91 4856.33 13398.76 23138.99 32886.73 42642.71
Impuesto a la renta por pagar 3601.89 7853.66 11528.66 15203.66 18878.66 22553.66
Obligaciones Financieras 0 4348.43 4792.36 5281.58 5820.75 6414.98
TOTAL PASIVO CORRIENTE 4937.80 17058.42 29719.78 43624.23 57586.14 71611.35
PATRIMONIO
Capital Social Acumulado 12000 60191.3 64210.54 104315.54 196380.68  344946.66
Resultados Ejercicios Anteriores 18000 621.32 18575.48 51250.25 88506.65  125791.73
Resultados del Ejercicio 621.32 18575.48 51250.25 88506.65 125791.73  163108.37
Reserva Legal 69.04 2132.98 7827.45 17661.52 31638.38 49761.53
TOTAL DE PATRIMONIO 30690.36 81521.08  141863.72 261733.96 442317.44  683608.29

TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO 35628.16 98579.50  171583.50 305358.19 499903.57  755219.64

Tabla 31. Estado de situacion financiera. Elaboracion: Autores, 2022
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7.4 EVALUACION DEL PROYECTO

741 COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL (CCPP O WACC)

Es un indicador financiero, cuyo proposito es englobar en un numero expresado en términos

de porcentaje, el costo de las diferentes fuentes de financiamiento, que usaremos en nuestro

proyecto.

EL CCPP expresado matematicamente.
CCPP =Ke E/(E+D) + Kd (1-T) D/(E+D)

Ke: Coste de equidad o Fondos Propios
Kd: Coste de la Deuda Financiera

E: Equidad o Fondos Propios

D: Deuda Financiera

T: Tasa impositiva

TASA DE INTERES 9.76%
PROVISION IMPUESTOS A LA RENTA 25.00%
COSTO DE LA DEUDA 7.32%

TASA DE INTERES DE OPORTUNIDAD
ESPERADA 15.00%

VALOR PARTICIPACION COSTO

Deuda (préstamo

bancario) 70,000.00 85.37% 7.32%
Recursos o capital

propios 12,000.00 14.63%  15.00%
TOTAL 80,000.00 100.00%

PROMEDIO
PONDERADO

6.25%

2.20%
8.44% WACC

Tabla 32. Calculo del WACC. Elaboracion: Autores, 2022
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7.42 VALOR ACTUAL NETO (VAN) & TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Es un indicador financiero, cuyo proposito es determinar la rentabilidad de nuestro proyecto

mediante los valores obtenidos en nuestro flujo de caja.
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INVERS ION 2022

DESCRIPCION INICIAL

UTILIDAD NETA 690.36
(+) Participacion Trabajadores 15% 1335.91
(+) Impuestos 25% 6879.81
(+) Depreciacién 1302.49
(+) Amortizacion 1447.208333
(-) Inversion Inicial -82000 0
FLUJO DE CAJA NETO -82000 11655.77

Tabla 33. Variables para el célculo del VAN y TIR. Elaboracion: Autores, 2022

2023

20639.42
4856.33
6879.81
3002.44
4073.75

0

39451.75

2024

56944.73
13398.76
13398.76
3002.44
4073.75
0
90818.43

2025

98340.72
23138.99
23138.99
3002.44
4073.75

0
151694.89

2026

139768.59
32886.73
32886.73

3002.44
4073.75

0
212618.23

A partir de este flujo se obtiene los siguientes resultados para el Valor actual neto y la Tasa interna de retorno.

2027

181231.52
42642.71
42642.71

3002.44
4073.75

0
273593.13

*Se utiliza las formulas de las hojas de célculo para generar estos valores VAN (formula npv) y TIR (formula tir).

FLUJO DE
FONDO

-82000 TIR 70.83%
11655.77 VAN $697,833.21
39451.75
90818.43

151694.89

212618.23
273593.13

PERIODO

o o~ W N P O

Tabla 34: Célculo del VAN y TIR. Elaboracion: Autores, 2022
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CAPITULO 8

ANALISIS DE RIESGOS

En la localidad donde se quiere establecer el proyecto existen consultorios odontologicos que
podrian significar o no, una competencia de alto riesgo, pero nuestra expectativa va mas al & de ser un

consultorio. Se persigue en ofrecer una solucion completa para los distintos problemas de la salud buco-

dental de la comunidad y nuestros alrededores.

IDENTIFICACI

CONTIGENCIA

N PROB. IMPACTO RESP. PARAMITIGAR Responsable
ON DE RIESGO EL RIESGO
El Centro
Aparicién de Odontoldgico debe
Pandemias Locales brindar todas las
y Globales . medidas de Gerencia
1 (COVID 19, Alta Alto Mitigar seguridad al General
Viruela del Mono, momento de
Dengue, etc.) atender a los
pacientes.
Manifestaciones
de Sectores que Gerencia
paralicen Iag areas Z.r g)lponer mesaslde General y
2 productivas y Medio Medio Mitigar |abpgos SMIAEE Representant
econdmicas gobierno y o5 es del
locales o, ST EIGES, Gobierno
nacionales
Mejorar las
Desconocimiento camparias, con
de los Servicios relacion a quienes G .
3 quesebrindan por  Baja Bajo Evitar  somosy que aroral
una incorrecta ofrecemos y sobre
publicidad todo porque
elegirnos
Resistencia al e
b, G Concientizacion
parte natural del _sobre la . .
4 ser humano y no Baja Bajo Evitar ImPortancia Rl Gerencia
inclinarse por buena hlg!e_r1e bucal  General
mantener una y Ios_ beneficos de
buena salud oral 3 (IEREY
Que la Mejorar constante
competencia, sobre los servicios Gerencia
5 pueda adelantarse, Media Bajo Evitar  que brindamosy G |
mermando el mantener la calidad enera

ndmero de
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pacientes que
podriamos atender

Desempleo o falta
de liquidez para
adquirir los
servicios

Inestabilidad en las
importaciones, de
las materias primas
por: conflictos
bélicos (Guerra
entre paises),
aplicar politicas
incorrectas
(aumentos en los
Impuestos,
eliminar subsidios)

Negacion del
crédito por parte
de la entidad
Financiera, a la
que pretendemos
aplicar

Media

Media

Baja

Alto

Medio

Medio

Mitigar

Mitigar

Evitar

en los mismos, para
proyectarnos como
su mejor solucion.

Trabajar con
organizaciones que
puedan aportar su
ayuda econémica
para casos de
emergencias y que
absorban el valor
de los materiales
que se requieren
para el tratamiento.

Mantener un Stock
necesario gque nos
permitan mantener
nuestra atencion
con precios
accesibles o buscar
tratos comerciales
con patrocinadores
especificos

Replantear el
proyecto para poder
adjudicarnos el
préstamo o buscar
otra entidad
Financiera, aunque
posiblemente los
intereses sean
elevados

Tabla 35. Anélisis de Riesgos. Elaboracion: Autores
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CAPITULO 9
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1 CONCLUSIONES

Segun los datos recabados en el andlisis del entorno macro econdmico del pais, se pudo divisar
que, a pesar de considerar un ambiente econdémico desfavorable (con una lenta reactivacion econémica),
aun existe una gran demanda de emprendimientos y diversas formas de trabajo principalmente en
sectores defensivos como el de la salud, ya que presentan un gran poder adquisitivo y cuya demanda se
mantiene a través del tiempo, entre otros factores debido al creciente aumento de la poblacion, que en

Ecuador ronda el 8% anual y cuya principal amenaza son las propias regulaciones.

Considerando el aspecto microeconémico, podemos observar que a pesar del actual sistema de
servicios en el sector Buco dental, ain existe una gran demanda de personas que se ven en la necesidad
de acudir a centros ubicados inclusive en otras ciudades, principalmente debido a necesidades como
servicios complementarios, adecuada infraestructura, adecuada atencion , entre otros factores que
permiten darnos una idea de la demanda creciente de servicios en el sector , esto respaldado inclusive
con datos de los ltimos 5 afios que muestran que en zonas como “El Recreo” poblado ubicado cerca de

la cuidad de Duran existe una clara deficiencia en la satisfaccién de este servicio.

Segun el andlisis financiero realizado en el sector considerando variables como la TIR y el VAN
con valores de 70,83% y $697,833.21 respectivamente se puede observar que existe un escenario
favorable para el proyecto, que acompafiado con una correcta politica de publicidad se puede conseguir
la meta de captacion de clientes esperada, esto a pesar de la realidad tanto politica como econémica del

pais, por lo que se puede concluir que de forma general el proyecto es viable en su realizacion.

Segun las diversas proyecciones realizadas para los proximos 10 afios se puede observar que a
pesar de existir un monto considerable de 70 000$ para la iniciacion del proyecto, este sera pagado en
su totalidad en el plazo estimado, esto siempre y cuando no existan factores adversos que alteren el
mercado de manera considerable, y aun asi si se presentara cualquiera de esos escenarios pudiendose
mitigar con la correcta gestion de cada uno como se observa en el analisis de riesgos presentado en el

capitulo ocho en el cual se consideran y analizan cada uno de estos factores.
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9.2 RECOMENDACIONES

e Continuar con las campafias de concientizacion sobre laimportancia de una buena salud Bucodental.

e Mantener siempre la verdad sobre cada evento, y poder ofrecer las soluciones reales a los posibles
casos que se presenten, ofreciendo alternativas coherentes en tratamiento y costos.

e Mantener la linea de comunicacion profesional abierta con los pacientes o posibles pacientes,
siempre es bueno dar una guia adecuada, para que los puedan comparar y realizar su eleccion.

e El analisis contempla el estudio de una expansion, pero basandonos en la informacion obtenida
podriamos pensar en algan tipo de proyecto mucho mas grande, trabajando de la mano con las
instituciones publicas (alcaldias o gobernaciones), se podrian crear una cadena de empresas mixtas
con equipamiento y costos accesibles para la poblacion en general.

e Promover la capacitacion constante de los profesionales que laboran en la institucion, a fin de
adquirir suficiencia de conocimientos que desembocaran en un mejor servicio para nuestros

pacientes, a la vez que exaltamos y engrandecemos el nombre de la clinica dental.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta a la poblacién

La siguiente encuesta se utiliz6 como ayuda para determinar el uso de los servicios que
adquieren nuestros pacientes y que de cierta manera justifican nuestra expansion.

Edad:

Nombres:

Seleccione la respuesta segiin corresponda a su realidad

¢ Se cepilla con frecuencia los dientes?
e Si
e No

¢ Conoce Ud. alguna técnica de cepillado dental?
o Si
e No

¢Dénde aprendio las técnicas?
e Encasa
e En el centro educativo
e Fueron sugeridas por un especialista de profilaxis en un consultorio.

Esta utilizando los instrumentos de limpieza de acorde a su tipo de dientes y encias
o Si
e No
e Desconozco

¢Sufre algun problema al momento de consumir, productos calientes, frios o dulces?
o Si
e No

¢Hasufrido de mal aliento, aunque se cepille los dientes?
e Si
e No

¢Sabia Ud. que existen problemas de encias que perjudican la salud dental, y estas
pueden serprovocadas por usar los implementos incorrectos?

o Si

e No
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¢Conoce de que trata el servicio de blanqueamiento dental?
e Si
e No

¢Se ha aplicado algun tratamiento de blanqueamientos en los dientes?
o Si
e No

¢Cuéndo fue la ltima vez que se realiz6 un blanqueamiento dental?
e Entre 1a6 meses
e Entre 1a12 meses
e Hace mas de 12 meses

En la existencia de dientes picados o con caries, ¢qué decision tomaria?
e Que seextraiga la pieza dental y finalizar con el dolor
e Que se extraiga la pieza dental porque es mas econdémico
e Evitar la pérdida de la pieza dental y realizar la curacion

¢Situviera alternativas de pagos en las curaciones evitaria las extracciones?
e Sj
e No

¢Ha sufrido alguna vez de una extraccion dental?
e Si
e No

En caso de no contar con todas las piezas dentales, le gustaria, ¢alguna alternativa o
método que le permita suplantar la pieza faltante?

e Si

e No

Si una prueba de mordida determina que no dispones de una mordida correcta estarias
dispuesto a corregir ese problema

e Si

e No

¢Le gustaria tener una mordida correcta y los beneficios que esta le otorga
principalmente a la hora de comer?

e Si

e No

¢Conoce que son los Brackets?

e Sj
e No
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Aunque los Brackets mejoran evidentemente el tipo de mordida y la apariencia de su
sonrisa, son un poco molestos ¢estaria dispuesto a pasar por un tratamiento que los

incluye, con la finalidad de mejorar su salud bucodental?
o Si
e No

TABULACION Y GRAFICA DE LA ENCUESTA

Por lo
menos una
vez
Cuantas veces se cepillan los dientes en el dia 35
cuantas veces visita al odontologo al afio 20
se harealizado limpieza y blanqueamiento dentales 12
con que frecuencia se realiza limpiezas dentales en el
afo 4
se ha practicado extracciones dentales 60
aceptaria un tratamiento que no involucre la
extraccion 58
Conocer al paciente
80
70
60
g 50
5 40
e 2
¢
20
10
0
Cuantas veces cuantas veces se ha realizado con que seha aceptaria un
se cepillan los visita al limpieza y frecuenda se practicado tratamiento que
dientes en el dia odontlogo al bianqueamiento  realiza limpieza extracdones no involucre la
afo dentales dentales en el dentales exiracdon
ano

Opciones de la Encuesta

98

mas de
una No realizo
ocasion esta accion
60
57
21
8
12
14

=== P01 l0 menos una vez
==4==mas de una ocasion
No realizo esta accion

23
67

67
28

28



DETALLE DE SIMULACION DECRE DITO

Tipo
Destino

PYME

Activo Fijo

Sector Econémico

Pequefia y Mediana

Facilidad
Empresa
Tipo Amortizacion  Cuota Fija
Forma de Pago Mensual
Periodo Saldo Capital
0 70000
1  69653.56 346.44
2 69304.29 349.26
3  68952.19 352.1
4  68597.23 354.97
5 68239.37 357.85
6 67878.61 360.76
7 6751491 363.7
8  67148.26 366.66
9 66778.62 369.64
10  66405.97 372.64
11 66030.3 375.68
12 65651.57 378.73
13 65269.76 381.81
14 64884.84 384.92
15  64496.79 388.05
16  64105.59 391.2
17 63711.2 394.39
18  63313.61 397.59
19  62912.79 400.83
20 62508.7 404.09
21  62101.33 407.37
22 61690.64 410.69
23 61276.61 414.03
24 60859.22 417.39
25  60438.43 420.79
26  60014.22 424.21
27  59586.56 427.66
28 59155.42 431.14
29  58720.77 434.65
30 58282.59 438.18
31 57840.84 441.75
32 57395.5 445.34
33 56946.54 448.96
34  56493.93 452.61
35  56037.64 456.29

Tasa Nominal(%o)
Tasa Efectiva(%o)

Monto(USD)

Plazo(Afos)
Fecha Simulacion

Interés  Cuota

569.33 915.78
566.52 915.78
563.67 915.78
560.81 915.78
557.92 915.78
555.01 915.78
552.08 915.78
549.12 915.78
546.14 915.78
543.13 915.78
540.1 915.78
537.05 915.78
533.97 915.78
530.86 915.78
527.73 915.78
524.57 915.78
521.39 915.78
518.18 915.78
514.95 915.78
511.69 915.78
508.4 915.78
505.09 915.78
501.75 915.78
498.38 915.78
494.99 915.78
491.57 915.78
488.12 915.78
484.64 915.78
481.13 915.78
477.6 915.78
474.03 915.78
470.44 915.78
466.82 915.78
463.17 915.78
459.48 915.78

99

9.76
10.21

70,000.00
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36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
80
81
82
83

55577.63
55113.89
54646.37
54175.05

53699.9
53220.88
52737.97
52251.12
51760.32
51265.53
50766.71
50263.84
49756.87
49245.79
48730.54

48211.1
47687.44
47159.53
46627.31
46090.77
45549.86
45004.56
44454.82
43900.61
43341.89
42778.63
42210.78
41638.32

41061.2
40479.39
39892.84
39301.53

38705.4
38104.43
37498.57
36887.78
36272.02
35651.26
35025.44
34394.54
33758.51

33117.3
32470.87
31819.19
31162.21
30499.89
29832.18
29159.03

460
463.75
467.52
471.32
475.15
479.02
482.91
486.84

490.8
494.79
498.82
502.87
506.96
511.09
515.24
519.44
523.66
527.92
532.21
536.54
540.91

545.3
549.74
554.21
558.72
563.26
567.84
572.46
577.12
581.81
586.54
591.32
596.12
600.97
605.86
610.79
615.76
620.76
625.81

630.9
636.03
641.21
646.42
651.68
656.98
662.32
667.71
673.14

455.77
452.03
448.26
444.46
440.62
436.76
432.86
428.94
424.98
420.98
416.96
412.9

408.81
404.69
400.53
396.34
392.12
387.86
383.56
379.24
374.87
370.47
366.04
361.57
357.06
352.51
347.93
343.31
338.66
333.96
329.23
324.46
319.65
314.8

309.92
304.99
300.02
295.01
289.96
284.87
279.74
274.57
269.35
264.1

258.8

253.45
248.07
242.64

100

915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78



84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120

28480.42
27796.28
27106.58
26411.27
25710.3
25003.64
24291.22
23573.02
22848.97
22119.03
21383.15
20641.29
19893.4
19139.42
18379.31
17613.02
16840.49
16061.68
15276.54
14485.01
13687.05
12882.59
12071.59
11254
10429.75
9598.8
8761.1
7916.58
7065.19
6206.87
5341.58
4469.25
3589.82
2703.24
1809.45
908.39

0

678.62
684.14
689.7
695.31
700.97
706.67
712.41
718.21
724.05
729.94
735.88
741.86
747.89
753.98
760.11
766.29
772.52
778.81
785.14
791.53
797.97
804.46
811
817.59
824.24
830.95
837.71
844.52
851.39
858.31
865.29
872.33
879.43
886.58
893.79
901.06
908.39

237.16
231.64
226.08
220.47
214.81
209.11
203.36
197.57
191.73
185.84
179.9
173.92
167.88
161.8
155.67
149.49
143.25
136.97
130.64
124.25
117.81
111.32
104.78
98.18
91.53
84.83
78.07
71.26
64.39
57.46
50.48
43.44
36.35
29.2
21.99
14.72
7.39
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915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78
915.78



