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RESUMEN
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odontoldgico en el centro de la ciudad de Guayaquil.

En la actualidad, se puede encontrar una cifra significativa de oferta de servicios odontoldgicos en el
sector céntrico de la ciudad de Guayaquil sin contar con los debidos permisos de funcionamiento y
especialistas con mano de obra calificada para satisfacer la demanda, por esta razén es importante
tomar en cuenta las necesidades especificas del paciente al momento que acude a un centro de
atencion dental, realizando un estudio profundo de cada caso en particular y cumpliendo con los
plazos y resultados esperados previamente acordados.
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RESUMEN

El presente trabajo esta desarrollado con el objetivo de evaluar y analizar la

factibilidad de un centro odontolégico en el centro de la ciudad de Guayaquil.

En la actualidad, se puede encontrar una cifra significativa de oferta de servicios
odontoldgicos en el sector céntrico de la ciudad de Guayaquil sin contar con los debidos
permisos de funcionamiento y especialistas con mano de obra calificada para satisfacer la
demanda, por esta razon es importante tomar en cuenta las necesidades especificas del
paciente al momento que acude a un centro de atencion dental, realizando un estudio
profundo de cada caso en particular y cumpliendo con los plazos y resultados esperados

previamente acordados.

De esta manera nacio la idea de realizar un estudio de factibilidad para la creacion
de un centro dental especializada, para poder brindar un servicio que responda a las
exigencias, necesidades y comodidades de los clientes. Fue necesario realizar una
investigacion para poder determinar los factores de la poblacion que demanda el servicio
dental en el centro de la ciudad de Guayaquil, ya que las anomalias y enfermedades
dentales estan directamente relacionadas con el poco incentivo sobre educacion y salud

bucal en la poblacion.

Palabras claves: Odontologia general, Rehabilitacion Oral, Demanda Insatisfecha,

Salud bucal, Centro Odontologico Especializado.



ABSTRACT

This project is developed in order to assess and analyze the feasibility of a dental

center in Guayaquil downtown.

Nowadays, we can find a significant number of dental services in Guayaquil
downtown without having the proper operating permits and specialists with skilled labor to
satisfy the demand, for this reason it is important to take into account the specific needs of
the patient when they go to a dental care center, performing an in-depth study of each

particular case and complying with the terms and expected results previously agreed upon.

Thereby of carrying out a feasibility study for the creation of a specialized dental
center was born, in order to provide a service that responds to the needs, and comforts of
the clients. It was necessary to carry out an investigation to determine the factors of the
population that demand the dental service in Guayaquil downtown, since the anomalies
and dental diseases are directly related to the little incentive on education and oral health in
the population. The proposal aims to determine that the project has social and economic
viability to be implemented, considering also the positive externalities generated,

contributing to economic and social development of Guayaquil city.

Keywords: global odontology, oral rehabilitation, unsatisfied demand, oral health,

Specialized Dental Center.



INTRODUCCION

e Descripcién del proyecto.

Segun la exministra de Salud Pdblica Carina (Vance Mafla, 2014), en el informe de
protocolo odontoldgico (Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2014) anunci6 que “La
salud bucal es un aspecto fundamental de las condiciones generales de salud debido a la
importancia que tiene como parte de la carga global de morbilidad bucal, los costos
relacionados con el tratamiento y la posibilidad de aplicar medidas eficaces de prevencion.
Las caries dental es la enfermedad mas comun en los nifios y nifias del Ecuador; tal es asi
que el 76,5% de los nifios ecuatorianos tienen caries dental (Estudio Epidemioldgico
Nacional de Salud Bucal en Escolares Menores de 15 afios de Ecuador 2009 - 2010)”.

(Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2014)

Con respecto a las especialidades odontoldgicas en las ultimas décadas se ha tenido
una gama de tematicas tales como Ortodoncia, Odontopediatria, Periodoncia,
Implantologia, Endodoncia, Rehabilitacién Oral, Odontologia Restauradora, Cirugia
Maxilofacial, mediante estas especialidades se puede hacer posible la complementacion
mutua entre los servicio de odontologia general ofrecidos por los servicios odontoldgicos
especializados de orden privado y el Ministerio de Salud Publica (MSP) pese a brindar sus

servicios a través de clinicas del sector privado.

Teniendo como referencia los datos revelados por fuentes del sector publico, y con
la predisposicion de abordar en la orbita empresarial, el mundo de la odontologia es
interesante al momento de emprender un negocio ya que abarca a todo tipo de publico,

siendo un servicio basico y tomando como oportunidad la falencia del sistema nacional de



salud publica ya que no abarca los servicios de la odontologia en su totalidad, siendo una
gran ventaja para este sector de salud y una oportunidad para crear un centro odontoldgico

especializado y crecer como negocio de emprendimiento.

Por lo expuesto se considera una ventaja competitiva, ofrecer un servicio
especializado en el cual cubre todas las ramas de la odontologia dentro del convenio, ya
que el sistema nacional de salud publica no abarca a todos ellos. La idea de realizar el
estudio de factibilidad para la creacién de una clinica dental especializada en el centro de
la ciudad de Guayaquil se debe a que el sector de salud dental es holgado y cubre a todo
tipo de publico, estimando el enfoque en un nicho de mercado acorde a la ubicacion en la
cual se pretende brindar el servicio, precisamente para promover la cultura de salud bucal
y aportar con profesionales habiles en la rama que puedan contribuir con el objetivo de
cubrir los equivocos mencionadas previamente, ya que los centros dentales ya sean clinicas
o0 consultorios de las periferias, no estan cumpliendo con las exigencias establecidas por el
MSP (Ministerio de Salud Publica) ni cuentan con un certificado avalado por el Sistema de
Registro Unico de Establecimientos de Salud (RUES), que permite a la ciudadania conocer
sobre los establecimientos que presten servicios de salud sean pablicos o privados a nivel

nacional.

Para poder proyectar este modelo de negocio, se realizara un analisis sobre
viabilidad econdmica y social y describir los puntos necesarios para la puesta en marcha de
la empresa. Ademas se realiza un estudio general del sector al que se pretende ingresar,
analizando las fuerzas que interactuan en el sector odontoldgico. Partiendo de la mision,
vision, valores y objetivos generales, dando estructura al proyecto y realizando un

organigrama y analisis de las plazas de trabajo que se consideraran para finalmente realizar



un estudio de viabilidad econdmica del proyecto tomando como referencia los tres

escenarios: realista, optimista y pesimista.

e Planteamiento del problema.

Actualmente en el centro de la ciudad de Guayaquil, no se encuentran clinicas
dentales especializadas privadas, lo que conlleva a que las personas busquen atencién
integral en otros puntos de la urbe, sin tomar en cuenta el nicho de mercado que no esta

recibiendo atencion adecuada.

e Justificacion del Proyecto.

El origen de la ventaja competitiva reside en la capacidad para identificar y
responder al cambio ambiental mucho antes que la competencia. Por lo tanto, es necesario

decidir qué factores son importantes y cuales no lo son. (Wheelen & Hunger, 2007)

La ausencia de servicios dentales especializados en este punto de la ciudad conlleva
a la propuesta de implementar una clinica que cubra con las demandas y necesidades de la
poblacién de este sector, siendo un punto estratégico para la captacion de clientes de

diferentes sitios de la ciudad.

Ante esta situacion, abordar e innovar en servicios de salud dental, son actividades
gue podrian aportar a la coyuntura econémica en la que esta inmerso el pais en la
actualidad, de esta manera el proyecto participara creando fuentes de trabajo y riqueza para
poder salir de la brecha actual, ademas de colaborar en el cambio de la matriz productiva.
El argumento por el cual elegi la creacion de un modelo de negocio para culminar mis

estudios de pregrado, se debe a la constitucion de un proyecto que inicia como un plan



familiar, especificamente para mi padre y mi hermana, quienes ejercen su talento en la
ciencia de la odontologia y ortodoncia. De esta manera nace la idea de aportar
conocimiento y estructurar firmemente un negocio familiar repercutiendo un desarrollo y

mejor proceso de funcionamiento del establecimiento.

El objetivo de implementar este modelo de negocio es mejorar la capacidad y
experiencia profesional en los procesos empresariales del negocio, ya que al contar con dos
profesionales con competencias en el campo odontoldgico ayudara a distribuir las
funciones y delegar tareas acorde a las idoneidad del personal, lo que beneficiara en el
desarrollo de calidad de atencidn al paciente y a su vez proyecciones rentables a corto,

mediano y largo plazo.



DESCRIPCION DEL NEGOCIO

ANTECEDENTES DEL POYECTO

Objetivos del Proyecto

Objetivos General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un centro odontolégico

especializado en el centro de la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

e Analizar los factores que influyen en el mercado competitivo para asi fijar el
mercado potencial.

e Elaborar un mapa de procesos detallando las especificaciones del servicio dental
en el centro de la ciudad de Guayaquil.

e Desarrollar un estudio econémico y financiero para la ejecucion del proyecto y

determinacioén de las fuentes de financiamiento de inversion inicial.
Misidn

e Brindar a nuestros pacientes un servicio odontoldgico integral, cumpliendo con

estandares de calidad en salud oral.
Vision

o Para el afio 2022 ser el centro dental referente de calidad y satisfaccion en

servicio odontoldgico en la ciudad de Guayaquil.



SITUACION ACTUAL.

En el presente proyecto se ha tomado como referencias ciertos textos y
aportaciones brindadas por autores que tratan sobre temas estratégicos, administrativos
y de procesos en la gestion dental, los cuales puedan generar un mayor entendimiento

sobre el tema a tratar.

ANALISIS DEL SECTOR Y DE LA EMPRESA.

Servicios de Salud dental en Ecuador.

Basada en la informacién de Vascones (2003) “El sector odontoldgico del
Ecuador, se creo para satisfacer necesidades dentales y problemas de salud de la
poblacion. En la actualidad existen dos tipos de servicios odontoldgicos brindados en el

pais y son:

Servicio odontologico publico: brindado en centros de salud, subcentros y

hospitales que son financiados por el gobierno, sin fines de lucro por medio del IESS.

Servicio odontologico privado: Este servicio es brindado en consultorios y

clinicas financiadas con capitales privados y con fines de lucro.” (Vascones Vera, 2003)

Segun en el ultimo censo realizado en el afio 2013, la tasa de profesionales en el
area dental en el Ecuador es de 2.64. Esto quiere decir que en el pais existen 2.64
odontologos por cada 10000 habitantes. Segun la figura 1, el indice de odontdélogos ha

crecido en los ultimos 13 afios a nivel nacional.
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Figura 1. Tasa de odont6logos en Ecuador.
Adaptado de pagina (INEC, 2017), Tasa de odontélogos.

Aunque este indicador representa el nimero de odontélogos generales, no detalla
el nimero de especialistas que existen en el pais, el cual podria ser inferior de la media
de profesionales en el &rea de salud bucal. Tomando como referencia los datos
obtenidos, y el crecimiento en la poblacion de Guayaquil, en el mercado de salud dental
no existe una organizacion como centro odontoldgico especializado que esté brindando

un servicio global, aunque puedan estar satisfaciendo las necesidades de los pacientes.

Enfermedades bucales en Ecuador.

Las enfermedades bucales, como la caries dental, cuentan con alto indice en el
mundo entero ya que afectan del 95% al 99% de la poblacion, por lo que se la considera
como la principal causa de pérdida de dientes, si bien de cada 10 personas nueve
presentan la enfermedad o secuelas de esta, con manifestaciones visibles desde el

principio de la vida y progreso con la edad.
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De acuerdo con la informacion publicada por la (OMS, 2017), Organizacién
Mundial de la Salud se estima que aproximadamente del 60% a 90% de los escolares
tienen caries dental. Los indices de CPOD (promedio de piezas definitivas cariadas,
perdidas u obturadas) en Ecuador a la edad de entre 6 y 7 afios muestran un CPOD de
0,22,y pasaa 2,95 alaedad de 12 afios y a 4,64 a la edad de 15 afios. Esto define un

nivel severo de acuerdo con lo establecido por la (OPS, 2017)/ (OMS, 2017).

Una alta prevalencia de la caries dental dentro de las patologias bucales,
intimamente relacionada a su caracter multifactorial, convierte su tratamiento y control

en un desafio para la odontologia. (Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2015)

Posibilidades de crecimiento.

Todos los sectores empresariales son fuentes de aporte econémico en una
sociedad y el mercado odontoldgico participa de manera activa con la comunidad
ecuatoriana, ya que genera plazas de trabajo, compra y adquisicién de equipos y

suministros para un éptimo servicio lo que genera movimientos en la economia.

La salud bucal aun es un aspecto fundamental de las condiciones generales de
salud debido a su importancia que tiene como parte de la carga global de morbilidad
bucal, los precios con su tratamiento y la posibilidad de aplicar medidas eficaces de
prevencion. La caries dental sigue siendo la enfermedad mas coman en nifios y nifias
del Ecuador; tal es que el 76,5% de los infantes ecuatorianos tienen caries dental
(Estudio Epidemiolégico Nacional de Salud Bucal en Escolares Menores de 15 afios de
Ecuador 2009 - 2010). Sin embargo, gracias a una intervencién temprana, la caries

dental puede evitarse o tratarse a un costo reducido. (Vance Mafla, 2014)
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En la actualidad los centros odontol6gicos se encuentran supervisados y son
inspeccionados por el Ministerio de Salud Publica, para garantizar el derecho a una
adecuada atencion de Salud Bucal a la sociedad, teniendo como finalidad contribuir a
que la atencion en los servicios odontoldgicos sea eficiente y de calidad, en el desarrollo
de las actividades de promocién, educacion, prevencion diagndstico y tratamiento de las

principales patologias bucales. (Dra. Chang Campos, 2009)

Perspectivas del sector.

La Salud Bucal es un elemento muy importante en el medio del bienestar
psicosocial de las personas, estudios demuestran pruebas de una estrecha relacion entre
el estado de salud bucal con la salud integral, que repercute claramente en la calidad de

vida de la ciudadania.

Ademas, la salud bucal esta disefiada para ser dirigida a la comunidad y a la
familia, para que se implemente desde el hogar y asi promover intervenciones que
aporten la educacion de la salud bucal, y evitar patologias como caries dental, en las

cuales los més vulnerables suelen ser los nifios y adultos mayores.

La salud bucal esta vinculada directamente a los problemas sociales de las
comunidades. La participacion y colaboracion de la comunidad es fundamental. Los
principios basicos de la atencion primaria son tomados en cuenta en los programas de
salud bucal colectivos, para que se obtengan soluciones durables con la participacién de
la comunidad y la cooperacion e integracién multisectorial. Basarse en estas
recomendaciones evitara que los esfuerzos se conviertan en simples paliativos,

reafirmando servicios de salud igualitarios y de calidad. (Dra. Chang Campos, 2009)
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Es indispensable tomar como consideracion aquellas situaciones que afectan
directamente el proceso salud-enfermedad de la poblacidn, tales como la pobreza,
exclusion social, violencia, accidentes de transito, consumo de drogas, y también la falta
de empleo, de vivienda y acceso a la educacion, sin olvidar la migracion de la
poblacion, los embarazos no planificados, el aumento de las infecciones de transmision
sexual. Por su diversidad, estas situaciones deben ser abordadas de manera articulada y
sostenida por los diferentes actores responsables de garantizar estos derechos en la

poblacién adolescente: familia, sociedad y Estado. (Vance Mafla, 2014)

En la actualidad, el pais y la region se encuentran inmersos en una coyuntura
econdmica complicada, y en esta situacion cabe el emprendimiento, la generacion de
conocimiento y fomentar empleo, innovacion y gestion de calidad, bajo parametros que

conduzcan a la creacion de riqueza y éxito organizacional.

La Administracion es un fenomeno universal en el mundo moderno. Cada
organizacion debe alcanzar objetivos en un ambiente de competencia acérrima, debe
actuar sobre la toma de decisiones, agendar actividades, dirigir personas, evaluar
desempefios con base en objetivos determinados, conseguir y asignar recursos. La
administracion se volvio fundamental en la conduccion de la sociedad moderna. Por lo
expuesto indica que por medio de la administracion se realiza los siguientes procesos:
Planificar, Organizar, Controlar y Dirigir cumpliendo con los indicadores de

eficiencia, eficaciay calidad. (Chiavenato, 2007)

La administracion constituye una actividad importante en una sociedad, basada

en el esfuerzo cooperativo del hombre por medio de las organizaciones. La tarea basica
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de la administracion es hacer las cosas, con los mejores resultados, buscando el logro de
objetivos con eficiencia y eficacia. La administracion dirige el esfuerzo de los grupos
organizados. El objeto de la administracion es la actividad organizacional, llegar
paulatinamente al intercambio entre las organizaciones y sus ambientes. En la sociedad
moderna, la administracién se volvid vital e indispensable. En una sociedad de
organizaciones donde la complejidad y la interdependencia de éstas constituye un
aspecto crucial, la administracién es el factor clave para el mejoramiento de la calidad
de vida y para la solucion de los problemas complejos que afligen hoy a la humanidad.

(Chiavenato, 2007)

Cinco fuerzas de Porter.

Michael Porter identificé cinco fuerzas que determinan el atractivo intrinseco a
largo plazo de un mercado o segmento de mercado: competidores en el sector, entrantes

potenciales, sustitutos, compradores y proveedores. (Kotler & Keller, 2012)

Amenaza de nuevos competidores

Poder de negociacion de los

. Rivalidad entre competidores Poder de negociacion de los clientes
competidores

Amenaza de nuevos productos/servicios

Figura 2. Las cinco fuerzas de Porter.

Adaptado de “Direccion de Marketing” (Kotler & Keller, 2012), p. 232.
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Amenaza de nuevos competidores.

Segun el altimo censo realizado en el afio 2013, la tasa de profesionales en el
area dental en el Ecuador ha incrementado, un porcentaje alto de estos profesionales
buscan establecer independientemente un consultorio dental y competir con un centro o

clinica ya establecida y con amplia experiencia. (INEC, 2013)

Una amenaza de entrada que atraviesa el sector es debido al indice de
crecimiento de odontélogos recién graduados de las universidades ya sea nacionales 0
extranjeras y quienes ofertan servicios a menor costo, aungue la presencia de
competidores con amplia experiencia hace que esta amenaza disminuya debido al

reflejo de conocimiento y atencion brindada a los pacientes.

Poder de negociacién con los proveedores.

Es importante mencionar que en el sector odontoldgico existen dos tipos de

proveedores

Proveedores de suministros y materiales dentales: Son un elemento esencial
en la calidad de servicio y tratamiento que se pretende brindar ya que son quienes
distribuiran las piezas, instrumentos, materiales y equipos para un éptimo

funcionamiento y mejora de servicio.

Proveedores de mecanica dental: Son profesionales sanitarios quienes se
encargan de elaborar, fabricar, disefiar y adaptar modelos, moldes o prétesis dentales

para los especializas encargados. Un punto clave para garantir éxito en el sector, es
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elegir profesionales que otorguen fiabilidad en sus trabajos a presentar ya que seran la

parte mecanica-estética en el servicio.

Poder de negociacion de los clientes.

Como en todos los sectores, el cliente es el actor mas importante en el negocio, y

el pilar del éxito de todo negocio esta en la calidad de su producto o servicio que ofrece.

Los clientes del sector odontoldgico participan activamente y podrian producir
un gran impacto en los centros dentales, debido a que este sector trabaja con previas
citas (demanda). Ademas, en la actualidad el paciente puede obtener informacion en las
plataformas tecnoldgicas y comparar tratamientos y precios, cabe indicar que la
estrategia para atraer y mantener a estos clientes es mediante la mejora continua del
servicio, creando alianzas y generando precios distintivos para clientes corporativos y

permanentes.

Rivalidad entre competidores.

Es importante conocer la estructura de la competencia para poder realizar un
analisis de rivalidad existente, ya que permite evaluar el servicio y crear estrategias para

obtener ventajas competitivas en el mercado.

El sector de la odontologia se encuentra formada por un mayor nimero de
pequefios consultorios dentales privados, aunque en los Gltimos afios se cuenta con la

aparicion de clinicas dentales que cuentan con un nimero significativo de
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colaboradores, y que han creado alianzas con el sector publico ofreciendo servicios a un

precio subsidiado.

El desafio del presente proyecto es obtener beneficios mediante alianzas
estratégicas corporativas, debido a que los seguros médicos no cubren los servicios

bucodentales, y a traves de ello ganar participacion en el mercado.

Amenaza de productos sustitutos.

Evidentemente todos los tratamientos y cobertura que actualmente ofrece el
Ministerio de Salud Publica, se lo considera como amenaza de producto sustituto. Sin
embargo, existe una amplia preferencia de los pacientes por los servicios dentales que
ofrecen las clinicas y consultorios dentales privados ya que en las instituciones publicas

no se brinda todos los servicios dentales especializados.

ANALISIS DE MERCADO

Segmentacion del mercado.

La segmentacion de mercado se basa en determinar y dividir a los clientes en
grupos que compartan gustos, deseos y necesidades similares, ademas de valorar sus
percepciones sobre el producto, comportamiento en el mercado y situacion social y

geografica.

El objetivo de segmentar el mercado es conocer mejor el mercado, a que clientes

se dirigira el negocio, que estrategia se debe obtener para crear ventaja sobre la
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competencia ya que permite evaluar las necesidades del sector y detectar oportunidades.
Es posible mediante un andlisis descubrir nichos de mercado no atendidos, ademés de

profundizar sobre los gustos y deseos de los clientes potenciales.

Tipos de clientes metas y caracteristicas basicas.

Debido a que el presente proyecto pretende cubrir todas las especialidades de la
rama odontoldgica, la empresa desarrollara una estrategia que marque una ventaja frente
a los competidores. De manera que los pacientes buscan satisfaccion sobre la atencion,

y estaran dispuesto a pagar un precio acorde al mercado por el servicio obtenido.

Los clientes objetivos del presente proyecto estan compuestos por nifios desde 5
afios, edad que los padres deberian empezar a realizar sus primeras visitas para una
prevencion dental, hasta adultos mayores quienes se encuentren en la necesidad de
mantener una higiene y salud bucal estable. Debido al servicio que se ofertara el nivel
socioecondémico de los clientes metas es medio y que residan en la ciudad de Guayaquil

0 se encuentren en la disponibilidad de viajar.

Pese a la situacion econdmica que actualmente atraviesa el pais en la que la clase
media podria ser la que resulte mas afectada. El proyecto se dirige a todo el mercado,
ofreciendo un servicio de calidad con mano de obra especializada, manteniendo un
margen de utilidad, en el cual se pueda equilibrar el ofrecer un servicio de calidad a

precios al alcance de la economia de los guayaquilefios.



Bases de decision.

Precios.

Para determinar los precios de los diferentes tratamientos que se realizaran se
debe tomar en cuenta factores como calidad de servicio, rentabilidad que se pretende

adquirir, precio de la competencia y el mercado meta al que se va a dirigir.

En nuestro proyecto el mercado meta es de nivel socioeconémico medio, es
importante mencionar que la calidad y continua mejora del servicio serd determinante
por los especialistas que atiendan a cada uno de sus pacientes de los diferentes casos

gue se presenten.

Calidad y mejora continua.

Con respecto a calidad, el proyecto pretende crear una estrategia de mejora

continua de procesos en todos los aspectos:

e servicio dental.
e atencion al cliente.
e tiempo estimado de espera.

e resultados satisfactorios.

Servicio.

Los servicios son un aporte importante a la economia nacional, ya que

aproximadamente los consumidores destinan la mitad de sus gastos a servicios, entre

18
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ellos se encuentra el servicio de salud, pese a ser uno de los servicios mas importantes,

pero a la vez un poco ignorados hasta sentir una urgente necesidad de atencion.

El presente proyecto pretende cubrir todos los servicios dentales, en los cuales se
agendara a los pacientes con cada uno de los odont6logos especialistas y es importante
acotar que cada paciente recibira un servicio diferente debido a las caracteristicas del
caso que presente, ademas que los profesionales requeriran la presencia y disponibilidad
de los pacientes para obtener resultados satisfactorios antes del tiempo estimado, esto en

casos de tratamientos de larga duracion como implantes y ortodoncia.

Tipo de servicio.

El proyecto pretende cubrir con todos los servicios odontoldgicos de manera que
brindara la cobertura total en el sector dental, en un principio se montara dos

consultorios, un espacio para laboratorio dental y una sala de rayos X.

Los servicios que se ofertaran son los siguientes:

Servicio dental preventivo.

El impacto econémico suele ser menor cuando hay una adecuada prevencion en
el sector de salud. La prevencion es el mejor tratamiento para cualquier enfermedad que

se pueda presentar, y el costo de la misma prevencion sera menor que el tratamiento.
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e Profilaxis

La profilaxis dental es un tratamiento preventivo ya que consiste basicamente en
eliminar la acumulacion de sustancias de la superficie dental para evitar enfermedades

tales como caries y periodoncias.

Servicio dental correctivo.

Luego de detectar alguna enfermedad o problema en la placa dental, el
odontologo general, redirigira al paciente con un especialista para empezar con el

tratamiento acorde al caso.

e Restauraciones

Este tratamiento consiste en la reconstruccion de piezas faltantes y coronas
dentarias, que se utilizan para recobrar la pieza dental natural, ya sea realizando un
puente fijo. EI material que se utiliza en este tratamiento dependeréa del gusto del

paciente, puede ser porcelana u oro.

e Operatoria

El objetivo es restaurar y preservar el tejido dentario causado en el mayor de los

casos por fracturas, lesiones debido a caries y descuidos en el control dental.
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e Ortodoncia

El tratamiento ortodontico estudia la oclusién anormal de la placa dental,
anormalidades dentolabiales y el crecimiento del complejo craneo-facial. Estas
anomalias pueden causar una estética facial poco agradable, un mal posicionamiento de
los dientes que a la vez podria perjudicar en la masticacion (trituracion de alimentos), y

ser mal posicion de los dientes.

e Periodoncia

El descuido sobre los dientes provoca caries y enfermedades periodonciales las
cuales son principales factores para que se proceda a realizar extracciones de piezas
dentarias en adultos que frecuentan edades de 35 afios a 40 afios. Las causas para que se
presenten enfermedades periodonciales podrian ser sarro, respiracion bucal, problemas

en la placa dental, y almacenamiento de desechos alimenticios.

e Exodoncia

También conocido como cirugia dental, tratada cuando existen lesiones en los
tejidos y mandibula, ya sea para ajustar o realizar extracciones de piezas dentales y

posteriormente seguir con un tratamiento.

e Endodoncia

El objetivo de la endodoncia es realizar un diagnostico sobre posibles

enfermedades en los tejidos periapicales y en la pulpa dental que pueden ser causados
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por caries, irritaciones térmicas o quimicas, o pequefios traumatismos en la pieza

dentaria.

e Operatoria

La operatoria basicamente es la restauracion y preservacion del tejido dentario,
realizando técnicas por especialistas para prevenir fracturas dentales y lesiones que
terminen en caries. Uno de los objetivos de la operatoria es resolver los fragmentos

dentales fracturados, restablecer el esmalte, surcos y fisuras.

Forma de pago.

Como estrategia en cobro frente a la competencia, la clinica ofrecera comodas
formas de pago para sus clientes, siendo flexible en los plazos de cobranza. El sistema

de pago que se utilizara con los pacientes seré:

e Cobros en efectivo, cheque.
e Tarjetas crédito/debito.

e Convenios con seguros y empresas.

En consultas, citas y tratamientos puntales como profilaxis, endodoncia, aquellos
servicios que no requieren de dos 0 mas visitas podrian ser canceladas luego de haber

recibido el servicio.

Una vez que el odontologo general, transfiere al paciente con un especialista

debido a que requiera de un tratamiento de corta o larga duracion (dependiendo la
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gravedad del caso), el sistema de pago se efectuara de la manera que sea mas comoda
para el paciente, siempre y cuando el paciente realice el pago del 50% sobre el valor

acordado del tratamiento.

En aquellos casos que los pacientes no dispongan del valor suficiente para
empezar el tratamiento, la clinica ofrece facilidad financiera buscando el convenio con

un banco el cual pueda facilitar las circunstancias econdémicas.

A futuro, se tiene planteado realizar convenios con empresas privadas y
brindarles servicios a los colaboradores, manteniendo precios corporativos, ofreciendo

descuentos, buscando mejores facilidades de pagos para nuestros clientes metas.

Elaboracion y aplicacion de encuestas.

Los datos obtenidos de la encuesta fueron tomados a pacientes de varios
consultorios dentales ubicados en las periferias del punto donde sera montada el
proyecto, con el objetivo de conseguir opiniones y respuestas con un minimo de margen

de variacion.

En la aplicacion de la encuesta se tom6 como referencia personas entre edades
de 5-70 afios. Quienes comprenden el 50% de la muestra son los pacientes entre 5 — 25
afos, cabe indicar que las encuestas llenadas por los menores de edad fueron
corroboradas por un adulto acompariado del menor, por otra parte, el 35% de los
encuestados estaba integrado por pacientes entre 26 - 45 afios, que, dicho sea de paso,
fueron pacientes que se encontraban en un tratamiento sin mano de obra especializada, y

finalmente el 15% restante se encontraban pacientes entre 46 — 65 afios en adelante.
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Asimismo, el 65% de los encuestados fueron mujeres, y el 45% hombres, por lo que se
puede determinar que la mayoria de la participacion del sondeo pertenece al género

femenino.
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Pregunta 1

¢ Cuéntas veces al dia se cepilla los dientes?

Objetivo

Conocer el aseo bucal de los pacientes potenciales que frecuentan visitar los

consultorios dentales aledafios.

Anélisis
La mayor parte de la poblacion encuestada en el centro de la ciudad asegura
cepillar sus dientes tres veces al dia, tal como lo aconsejan los profesionales en salud

dental. Este porcentaje indica que el paciente tiene un aseo adecuado pero sus visitas al

odontologo pueden ser escasas, lo cual reside la pregunta 2.

[ I
®:
@1

Figura 3. ;Cuantas veces al dia se cepilla los dientes?
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Pregunta 2

¢ Cuantas veces visita al dentista anualmente?

Objetivo

Determinar el promedio de visitas anuales que realiza cada paciente que

frecuenta asistir a un consultorio dental en el sector centro.

Andlisis

El Colegio de Odontdlogos del Guayas recomienda a la ciudadania visitar al
menos dos veces al afio al profesional dental, con la intencion de evitar anomalias que
puedan presentarse en el futuro. A través de los resultados obtenidos el 50% de los
encuestados visita cada tres meses al dentista, mientras que un namero significativo de
pacientes visita un centro dental una vez al afio, estos resultados surgen
fundamentalmente del suceso si el paciente se encuentra dentro de un tratamiento

especializado o por medio de una visita preventiva.

@ Cada 3 meses.
® 1 vezal afo.

® Cada 6 meses
@ Pasando un afio.

Figura 4. ;Cuantas veces visita al dentista anualmente?
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Pregunta 3

¢ Cuéndo fue la ultima visita que realizo al dentista?

Objetivo

Hallar el tiempo aproximado de la ultima experiencia que tuvo el encuestado y

conocer a profundidad el motivo de sus frecuencias en las visitas dentales.

Anélisis

La mayor parte de los encuestados acudio al dentista hace aproximadamente tres
meses, esto se debe a que el sondeo fue realizado a un nimero alto de pacientes en
proceso de tratamientos especializados, los cuales acuden al dentista a través de citas

periddicas. Mientras que el 22.2% que tuvo una cita dental hace un afio, tuvo su

argumento como chequeo preventivo.

@ 3 meses atras.
@ 1 ario atras

O Mas de 2 afos.
@ 6 meses atras.

Figura 5. ;Cuando fue la Gltima visita que realizo al dentista?
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Pregunta 4

¢ Cual fue el motivo de su ultima visita al dentista?

Objetivo

Averiguar la causa por la que el paciente acudio al centro dental para asi

determinar cudles serén los servicios de mayor relevancia en el proyecto.

Anélisis

El tratamiento es la principal razén por la que un paciente acude a un consultorio
dental. Pese a ser el porcentaje mas alto en la consulta, existen dos variables como el
dolor (27,8%) y la prevencion (16,7%), estos ultimos pueden ser atendidos por

odontologos generales en nuestro proyecto. Mientras que el porcentaje mas significativo
como el tratamiento deberé ser asistido por especialistas acorde al caso clinico.
@ Prevencion

@ Tratamiento
O Dolor

Figura 6. ¢ Cual fue el motivo de su Gltima visita al dentista?
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Pregunta5y5.1

¢Ha estado en algun tratamiento odontoldgico? Y ¢ Cual tratamiento?

Objetivo

Descubrir la especialidad mas requerida por los pacientes en el centro de

Guayaquil para asi considerar un mayor impacto sobre esta.

Andlisis

El 90% de la poblacion encuestada ha estado en un tratamiento dental, cabe
recalcar que no todos estos procesos tuvieron los resultados esperados. Muchos de estos
tratamientos llegaron a su etapa 1, es decir el mantenimiento periddico y posteriormente
fueron cancelados por factores como falta de tiempo del paciente, desinterés,
insatisfaccion de resultados esperados, problemas econémicos del paciente. Ademas, los
que lograron terminar el tratamiento sintieron una insatisfaccion con los resultados y

consideraron empezar el proceso nuevamente con un profesional especializado.

@ sl
@ NO

Figura 7. ;Ha estado en algun tratamiento odontoldgico?
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El tratamiento de mayor demanda en el sector centro de Guayaquil del mercado
odontoldgico es la ortodoncia, esto se debe a los problemas bucales como las mordidas
y molestias mandibulares que frecuenta tener la poblacién latinoamericana. Los
especialistas en ortodoncia recomiendan al paciente un chequeo ortodéntico preventivo
ya que la correcta posicion de los dientes influye directamente en la trituracion de los
alimentos lo cual repercute en la correcta digestion de los alimentos contribuyendo a la

salud de los pacientes.

@ Ortodoncia
@ Disefio de sonrisa
) Endodoncia
@ Rehabilitacion oral

Figura 8. Demanda de tratamientos dentales.
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Pregunta 6

Cuando visita un centro odontoldgico, ¢Qué considera mas importante?

Objetivo

Determinar los elementos preponderantes a la hora de montar el negocio, ya que

la satisfaccion del cliente seré pieza fundamental para posicionar en el mercado.

Anélisis

Es valioso conocer la opinidn de cliente, aquello que aportaria al valor agregado
del servicio ofrecido para crear relacion de confianza y fidelidad con los pacientes
potenciales. La conclusion del sondeo determina que un grupo considerable de la
poblacion precisa mas importante los resultados en los tratamientos, sobre los precios y
el tiempo de espera en el centro dental. A su vez el 27,8% valora la atencion al cliente
como un prestigio y camino a la fidelidad del paciente con la clinica dental.
@ Resultados
@ Precio

Atencion al cliente

@ Tiempo de espera

Figura 9. Cuando visita un centro odontolégico, ¢;Qué considera mas importante?
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Pregunta 7

¢ Considera importante seguir un tratamiento dental de mediana-larga duracién

por un especialista?

Objetivo

Concluir el grado de importancia que tiene el tratamiento llevado a cabo por un

especialista segun el criterio de la poblacion encuestada.

Anélisis

El 61% de los encuestados considera importante la mano de obra especializada
al momento de empezar un tratamiento dental. Esto se debe a que las exigencias del
mercado han encaminado a los odontélogos a realizar estudios de postgrados para
ofrecer servicios con conocimientos especificos y cumplir con los resultados esperados.
@ Muy importante

@ Importante
@ Poco importante

Figura 10. ¢Considera importante un tratamiento dental de larga duracion por un especialista?
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Pregunta 8

¢Se haria atender en una clinica dental especializada ubicada en el centro de la

ciudad de Guayaquil?

Objetivo

Detectar a los pacientes potenciales y ofrecer soluciones a inconvenientes

externos para atraer a un mayor nimero de clientes meta.

Anélisis

El 72% de la poblacion siente atraccion por recibir atencion dental especializada
en el centro de la ciudad de Guayaquil, pese a existir factores que generen malestar
como el tréfico y la inseguridad. Un escaso nimero de encuestados (5,6%) argumento
que el trafico es una circunstancia agravante en el centro de la ciudad, lo cual tendria
que incluir la carencia de parqueos vehiculares en este sector de la urbe.
@ si

@ No
O Tal vez

B

Figura 11. ;Se haria atender en una clinica dental especializada en el centro de Guayaquil?
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Pregunta 9

¢A traves de que medio le gustaria recibir ofertas del servicio dental?

Objetivo

Comprender el medio a utilizar y aplicar estrategias de marketing con los

pacientes y clientes potenciales.

Anélisis

Indiscutiblemente las redes sociales se convirtieron en el medio de comunicacion
mas efectivo, globalizando el mercado y facilitando la interaccion de un negocio con su
publico objetivo. Las estrategias de marketing en redes sociales favoreceran a la clinica

dental creando una conexion con los pacientes, a través de contenidos que se adapten a

las necesidades del proyecto.

@ Redes sociales

@ Correo electronico
O Mavil

@ Volantes

@ Anuncios en
periddicos

Figura 12. ;A través de que medio le gustaria recibir ofertas del servicio dental?
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Pregunta 10

¢ Considera importante enviar a su correo la informacion y evolucion del

tratamiento que esta Ilevando con su especialista?

Objetivo

Interpretar la trascendencia del uso del correo electronico dentro del proceso y
desarrollo de informacidn sobre los avances periddicos obtenidos en el tratamiento hasta

el cumplimiento de resultados esperados.

Anélisis

El 55,6% de la poblacidn encuestada considera importante recibir notificaciones
sobre los avances en el proceso dental, esto influird directamente en la relacion con los
pacientes, de esta manera tanto el cliente como el especialista acordaran los objetivos a

cumplir en la siguiente cita periddica, y rendir cuenta del trabajo realizado a través de

los informes que seran enviados via correo electronico.

@ Muy importante
@ Importante
Poco importante

Figura 13. ;Considera importante enviar a su correo la informacion y evolucion del tratamiento
que esta llevando con su especialista?
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COMPETENCIA

En la actualidad, el mercado odontolégico se encuentra con una competencia
oligopdlica, donde existen varias clinicas con estrategias agresivas, comparado con
otros sectores del sector salud. Sin embargo, la importancia de analizar a la competencia
para crear una estrategia que favorezca al sector, exigiendo precios acordes y calidad en

los servicios prestados y marcar una ventaja competitiva.

Precios y desempefio del servicio.

La clinica se encuentra frente a una competencia desleal, debido a la existencia
de clinicas y consultorios dentales ofreciendo consultas gratis y tratamientos muy por
debajo del costo de un tratamiento estandar para tratar de atraer un mayor nimero de
clientes. Esto se debe al uso de materiales dentales de baja calidad que conlleva a una
frecuente visita del paciente en caso de ser citas o servicios puntuales que requeririan de
una cita dental. Pese a que los entes reguladores solicitan exigentes permisos de
funcionamiento, aun existen consultorios dentales en el mayor de los casos por
estudiantes cursando Gltimos afios de la carrera, o recién licenciados para ejercer las
funciones quienes montan consultorios ofreciendo precios que estan por debajo del

costo promedio de los tratamientos.

También se encuentran las clinicas dentales que cuentan con amplia experiencia
y ofreciendo variedad de especialidades, teniendo convenios con varios seguros para
ofrecer sus servicios a las compafiias. Estas empresas ofrecen un servicio estandar,

ofreciendo controles preventivos y tratamientos manejados por especialistas, con el
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objetivo de mantener a sus pacientes satisfechos y recibiendo la mejor atencién. Dentro
de su disponibilidad se encuentran centros odontolégicos que ofrecen servicios 24/7 en
casos de emergencia, aquello que se considera un plus o valor agregado en el mercado

odontoldgico.

Marca Lider.

Segun el estudio realizado, la empresa lider en el mercado odontolégico es
“MEGADENTAL?”, quienes desde hace diez afios ofrecen atencion integral ya que se
rigen bajo las estrictas normas de bioseguridad y a su vez mantienen niveles de calidad

estandar.

Se considera como uno de los centros dentales mas prestigiosas de la ciudad de
Guayaquil, ya que cuenta con un grupo de profesionales especializados con amplia
experiencia en cada una de las ramas odontoldgicas que ofertan en sus diferentes
puntos, ademas de contar con equipos y tecnologia que permiten brindar a sus pacientes
una atencion satisfactoria y garantizar resultados positivos en cada uno de sus

tratamientos.

Imagen de la competencia ante los clientes.

Megadental se rige por las mas estrictas normas de bioseguridad y mantiene
altos estandares de calidad. Todo esto sumado a la experiencia y excelencia de sus
profesionales, que permite ofrecer garantia en todos los tratamientos. Megadental
cumple con todas las normas y disposiciones impartidas por los organismos de control

para gue sus pacientes sientan la confianza y seguridad necesaria a la hora de someterse
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a un tratamiento odontol6gico. Ademas de contar con un valioso grupo de profesionales
especializados, excelentes equipos y tecnologia de punta que permite favorecer a sus
pacientes con una atencion dental placentera sin dolor. ("Megadental” Clinica de

Odontologia Integral, 2011)

Capacidad instalada.

Megadental cuenta con amplias y modernas instalaciones, con equipos de la mas
alta calidad y tecnologia (equipos de Rayos X periapicales, panoramico, cefalémetricas,
y radio visiografo) que se encuentran instalados en lugares apropiados, siguiendo todas
las normas de seguridad impartidas por el Instituto de Energia Atomica. Ademas, cuenta
con una confortable sala de espera dotada con cafeteria, television por cable e internet

inalambrico. ("Megadental” Clinica de Odontologia Integral, 2011)

Segmento al que se dirige.

Segun la ubicacidn de sus dos centros de atencion, se considera que el segmento
al que se dirigen es de clientes con un nivel socioeconémico medio, medio-alto y alto,
que residan en la ciudad de Guayaquil. Pese a que sus precios estan acordes a la calidad
y experiencia sobre el servicio que ofrecen, sus clientes se encuentran satisfecho por los

precios de los diferentes tratamientos.

Su oferta variada, la ubicacion donde se encuentran sus instalaciones y la
facilidad de pago que otorgan a sus clientes financiar los tratamientos dentales, crea
mayor atraccion en el mercado. Muchas empresas logran éxito en el mercado, debido

directamente a la ubicacidn de sus instalaciones, creando estrategias de marketing para
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obtener un mayor posicionamiento en el mercado como lo antes mencionado, la
facilidad de pago y el acceso a financiar los tratamientos segin la comodidad de sus
pacientes. Otra de las estrategias es el montaje y equipamiento de sus centros que

permiten mayor comodidad a sus clientes creando confianza en el servicio recibido.

Tamafo del mercado.

En un proyecto es determinante conocer profundamente las caracteristicas, los
factores relevantes y el tamafio del mercado objetivo para tener una vision exitosa sobre

el mismo.

Al realizar el célculo se ha tomado en consideracion que el promedio anual de
visitas al odont6logo de cada paciente por la poblacidn, sea la estimacion de la demanda

total.

En los datos de la poblacion se ha considerado cinco parroquias urbanas (Bolivar
Sagrario, Pedro Carbo, Roca, Rocafuerte, Sucre) de la ciudad de Guayaquil, cercanas a

la ubicacién donde se pretende montar las instalaciones de este proyecto.

Demanda Total = Poblacion * promedio de visitas anuales al odont6logo

Demanda Total = 34,390 * 0.5

Demanda Total = 17,195

Ademas, se pretende tener una participacion de mercado en el sector del 40%

debido a la ausencia de centros dentales especializados en este sector.
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Volumen de pacientes = Demanda Total * Participacion en el mercado

Volumen de pacientes = 17,195 * 40%

Volumen de pacientes = 6,878

El estimado de volumen de pacientes anual segun el nimero de habitantes de las

parroquias cercanas al centro de la ciudad de Guayaquil seria de 6,878 visitas.



CAPITULO 1

1.1 PLAN DE MARKETING

1.1.1 Estrategia de precio.

La empresa pretende proyectar una imagen clara de servicio de calidad y
estandarizado para percibir a mediano y largo plazo un mayor nimero de pacientes y
establecer un posicionamiento fijo en el mercado, estableciendo precios comodos y

acordes al servicio y a los resultados que pretende obtener el cliente.

1.1.1.1 Politica de precio de la competencia.

El presente proyecto se encuentra dentro de un mercado en el cual existe
competencia desleal, debido a la existencia de clinicas y consultorios dentales
ofreciendo consultas gratis y tratamientos muy por debajo del costo de un tratamiento

estandar para tratar de atraer un mayor nimero de clientes.
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También se encuentran las clinicas dentales que cuentan con amplia experiencia

y ofreciendo variedad de especialidades, teniendo convenios con varios seguros para
ofrecer sus servicios a las compafiias. Estas empresas ofrecen un servicio estandar,
ofreciendo controles preventivos y tratamientos manejados por especialistas, con el

objetivo de mantener a sus pacientes satisfechos y recibiendo la mejor atencion.

1.1.1.2 Precio previsto.

Una vez montada la clinica, se prevé plantear varias estrategias de precios, por

ejemplo:
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Realizar convenios con empresas ofreciendo los servicios a sus empleados y
cada uno de sus familiares con precios preferenciales acordados previamente en
licitacion. Este servicio se lo brindara solo a los empleados y familiares de dichas
empresas con las que se llegue a previo acuerdo debidamente registrados. Se realizara
un convenio anual con empresas interesadas en recibir los servicios dentales

especializados en la ciudad de Guayaquil.

Ofrecer paquetes familiares de salud bucal, la cual permitiria a los pacientes
tener precios preferenciales y oportunidad de descuentos que se harian extensivos para
todos los miembros de la familia. Con el objetivo de crear relacion de fidelidad con los

pacientes, y a la vez generando un mayor nimero de venta de servicios.

Crear alianzas estratégicas con los proveedores de equipos y materiales dentales,
esto ayudara a mantener precios ajustados al mercado y relativos a la competencia

estandarizada.

1.1.1.3 Potencial de expansion del mercado previsto.

El desarrollo del producto seré primordial para el crecimiento del negocio ya que
el proyecto es nuevo y estard en un mercado ya establecido. El progreso se lograra
aumentando la oferta de servicios especializados, lo que significara un incentivo en
ventas, beneficios y a su vez ingresos. Por lo tanto, el potencial de expansion depende
de varios factores como comportamiento del consumidor, financiamiento, capacidad de

organizacion y la innovacion.
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1.1.1.4 Descuentos a ofrecer.

Esta herramienta de captacion de clientes, consiste en incentivar a los pacientes
potenciales a visitar nuestras instalaciones a través de estrategias promocionales de

ventas.

La clinica dental especializada al ser un negocio nuevo lanzara como plan piloto,
la tarjeta de afiliacion” cardental”, la cual permitira a los clientes obtener beneficios
especiales mediante una tabla de descuentos que podran ser extendidos a sus familiares.
Esta promocion estara vigente los tres primeros meses una vez montado el negocio, y

dentro de ese periodo no tendra ningun costo la inscripcion de la misma.

1.1.1.5 Politica de cartera.

Las consultas, citas y tratamientos puntales no requieren de dos 0 mas visitas

deberan ser canceladas luego de haber recibido el servicio.

Mientras que los tratamientos seran pagados por medio de cuotas periddicas de
acuerdo a la profundidad del tratamiento y el tiempo estimado de duracién del mismo.
Siempre que el paciente este de acuerdo con el pago de la entrada de un 30% del total
del monto por el tratamiento, se procedera con el inicio del servicio especializado. La

forma de pago podra ser al contado o a crédito.
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1.1.2 Estrategia de venta.

1.1.2.1 Clientes iniciales.

Una vez reestructurada las instalaciones del consultorio dental, los clientes que
constaban en la base de datos al iniciar el proyecto, recibiran promociones y beneficios

como gratificacion de fidelidad en el cambio estructural del negocio.

1.1.2.2 Ildentificacion de clientes potenciales.

La importancia de realizar un estudio de mercado y del sector, permite analizar
ideas y crear estrategias relacionadas con las necesidades, caracteristicas y expectativas
de los pacientes ingresados en la base de datos y que han sido atendidos por los
especialistas, dado que sus comentarios estaran relacionados de manera particular con la

de clientes potenciales.

El objetivo principal es captar la atencidn de ese mercado potencial constituido
por pacientes insatisfechos que han recibido atencién dental sin la colaboracion de mano
de obra especializada, obteniendo descontento por los resultados, ampliacién de los
tratamientos debido a malas préacticas en los procesos, y variacion en los precios. La
identificacion de estas falencias en el sector, facilitan el contacto entre la clinica y el

paciente para posteriormente lograr su conquista.

Estas fuerzas sociales permiten intuir al emprendedor al desarrollo de estrategias
para la mejora e innovacion de servicios que brinden satisfaccion en los resultados por

medio de un poderoso canal de informacion que beneficie el incremento de las ventas.
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1.1.2.3 Conceptos especiales para motivar las ventas.

Las estrategias de comunicacion que se aplicaran para obtener un incremento
significativo en ventas sera a través de ventas personales, promociones, relaciones
publicas y publicidad. Al ser un proyecto piloto el presupuesto para gastos de
publicidad sera austero y moderado, inclinando la balanza en ventas personales y
promociones directas a los pacientes iniciales y potenciales con la finalidad de lograr

relaciones de confianza con costos reducidos.

La venta personal consiste en transmitir de manera directa los conocimientos de
los profesionales dentales y las necesidades reales de los diferentes casos que presenta
cada paciente. Siendo esta la estrategia mas efectiva en las etapas de atraccién de

clientes.

Las promociones de ventas son variables que consisten en crear incentivos a los
pacientes para incrementar la participacion de pacientes en la clinica dental

especializada. Entre las herramientas a utilizar como promocion de venta seran:

e Cupones que seran acumulables para luego ser utilizados como
reembolsos o parte de pago.

e Premios, dependiendo las épocas en que las ventas suelan ser bajas
debido a los cambios coyunturales.

e Concursos y participacion a través de redes sociales, con el objetivo de

ser recomendados por los pacientes iniciales.
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Una de las estrategias que crea mayor fidelidad del cliente es la relacion
publica, formada por la suma de actividades que desarrolla el equipo de trabajo para
comunicarse con su mercado meta y sus clientes fijos con el objetivo de transmitir
credibilidad, siendo una estrategia que supera a la publicidad, debido a la sensibilidad

del mensaje sin formar una orientacion a la venta.

1.1.2.4 Cubrimiento geogréfico inicial.

Las instalaciones de la clinica dental especializada estaran ubicadas en las calles
Aguirre entre Lorenzo de Garaicoa y 6 de marzo, centro de la ciudad. La cobertura de
pacientes que se pretende tener sera poblacion residente del centro de la ciudad y
también de los diferentes puntos de la urbe, ya que, al estar instalados en un sitio
estratégico, permitira la visita de pacientes potenciales de diferentes sectores de la

ciudad.

1.1.3 Estrategia promocional.

1.1.3.1 Medios para la atencion de los posibles compradores.

La estrategia de comunicacion y promocion radica en anunciar la existencia de la
clinica dental y los servicios especializados que ofrece para atraer la visita de futuros

pacientes potenciales. La informacion se la difundira a través de redes sociales, correo,

pagina web y personalmente.

1.1.3.2 Programa de medios.

Una vez instalados los equipos y montado los muebles, la clinica realizara un

evento de inauguracién con su equipo humano conformado por los grupos de doctores y
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grupo administrativo, acompafiados de los socios. Este evento sera publicado y
difundido con semanas de anticipacion en las diferentes redes sociales con el objetivo
de invitar a los usuarios a compartir sobre el nuevo proyecto con la finalidad de que
conozcan las instalaciones y obtener mayor informacion de los servicios que se

brindaran.

El principal medio de comunicacion a utilizar seran las redes sociales, donde se
publicaran promociones, descuentos, eventos, y actividades realizadas sobre los trabajos
realizados y los resultados obtenidos en los diferentes casos presentados en las

instalaciones de la clinica dental.
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CAPITULO 2

Estudio Técnico

2.1 ANALISIS DEL SERVICIO

El Ministerio de Salud Pdblica considera la “salud estomatoldgica como parte
fundamental de la salud integral de las personas. EL servicio odontoldgico se
caracterizaba por ser individualista, costoso, complejo, con evidente dependencia en lo
tecnoldgico, orientados a una restauracion limitada y no hacia la atencién integral de la
salud. Con el paso del tiempo la salud bucal se ha convertido en bienestar psicosocial de
los individuos, ya que las evidencias muestran una estrecha relacion entre el estado de
salud integral con la salud bucal, que repercute de manera directa en la calidad de vida

de la poblacién.” (Dra. Chang Campos, 2009)

La clinica dental especializada va a cubrir con todas las ramas odontoldgicas a
través de las diferentes actividades que realicen los especialistas y acordando con los
clientes para las citas con el objetivo de satisfacer las necesidades y cumplir con las
expectativas de los pacientes, es importante mencionar que cada cita con determinado

especialista sera diferente debido a que cada caso cumple con caracteristicas distintas.

2.1.1 Especificaciones del servicio.

Una vez realizado el proceso de instalacion de equipos y montaje de muebles se
procede a crear un proceso de actividades que se ejecutaran durante el servicio y que

consista en brindar la mejor atencién y cumplir con las expectativas del servicio. Las
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actividades se realizaran de manera secuencial desde la llegada del paciente hasta que su

tratamiento haya finalizado.

2.1.1.1 Atenciony recopilacion de informacion del paciente.

En el primer contacto del cliente con la clinica, serd fundamental comprender el
problema y la necesidad de cada paciente y atender de manera personaliza al cliente,
demostrando confianza y pericia. Posteriormente el/la encargada de recepcion recopilara
informacion llenando los formularios en caso de ser primera visita, esto ayudara a
determinar la historia clinica del paciente (si sufre de alergias, medicamentos que no
pueda ingerir, datos dentales y médicos), ademas de poder considerar pruebas
adicionales para un posible tratamiento odontolégico. Una vez llenado el formulario y
realizado el diagnostico, recepcion se encarga de asignar cita con el odont6logo general

quien atendera las necesidades e inquietudes del paciente.

2.1.1.2 Atencion y cita odontologica.

Previo a la cita, el odontélogo general recibira el diagnéstico con la informacion
rellenada en el formulario, aquello proporcionard mayor conocimiento sobre el caso que
se tratara y el profesional podra determinar el recurso necesario para dicha cita.
Posteriormente, el doctor realizara un chequeo al paciente y diagnosticando la situacién
bucal del paciente y explicando detalladamente las anomalias, necesidades que requiera
el paciente, y las posibles soluciones que pueda tener un futuro tratamiento, si el caso
amerita un tratamiento con un especialista el paciente sera transferido con el respectivo

profesional.
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Una vez obtenido los resultados otorgados por el odont6logo general, el personal

de recepcion agendara una cita con el especialista encargado para futura atencion.

2.1.1.3 Cita con especialista.

Previo a la planificacion del tratamiento, el odont6logo especialista analiza el
diagndstico realizado por el odontélogo general y consulta al paciente si esta de acuerdo
con el tratamiento y los posibles efectos que pueda causar. Si el paciente esta de acuerdo
con la duracion y cumpliendo su cronograma de revisiones periddicas, se procedera a
entregar la documentacidn detallando los procesos que se ejecutaran durante el
tratamiento y en el cual el paciente otorga consentimiento segun lo rezado en el mismo,

el paciente procederd a firmar y el tratamiento estara en marcha.

2.1.1.4 Citas periddicas.

Una vez empezado el tratamiento, el paciente debera asistir a constantes
revisiones periddicas en el cual el odont6logo especialista debera mostrar y detallar el
progreso obtenido sobre dicho tratamiento hasta el momento y explicar en caso de
necesitar algun estudio adicional durante el mismo. Las citas con los especialistas
dependeran del tratamiento que el paciente haya elegido realizar, ya que en las ciencias
odontoldgicas el tiempo estimado de finalizacion varia mucho dependiendo las

circunstancias de cada caso.

2.1.2 Diagrama de flujo sobre el servicio.

Benjamin Franklin define el diagrama de flujo como “la representacion grafica

de secuencias de operaciones de un determinado procedimiento, recorrido de las formas
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y/o materiales a través de una organizacion. El flujo permite medir el desempefio, que es
donde radica la parte medular del proceso, debido a que comprende el analisis
individual y comparativo de los componentes del proceso y elementos complementarios
para determinar el comportamiento y tendencias actuales, ademas de los hechos y
supuestos subyacentes que han influido en su surgimiento. De su aplicacién se
desprenderan las alternativas de accion que, sobre una base de consenso y unidad de
proposito, ayudaran a fortalecer el proceso de toma de decisiones y mejora de

procesos.” (Franklin F., 2007)

Segun Kaotler y Kelller “Un diagrama de flujo de servicio traza el flujo del
proceso del servicio, los puntos de contacto con el cliente y la evidencia del servicio
desde la percepcion del cliente. Los diagramas de servicio pueden ser Utiles para
desarrollar un nuevo servicio, apoyar una cultura de cero defectos y crear estrategias de

recuperacion de servicio.” (Kotler & Keller, 2012)
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2.2 ASPECTOS FISICOS DEL NEGOCIO

2.2.1 Ubicacion geografica de la clinica.

Para un centro dental especializado es sumamente importante la ubicacion donde
se instalara el negocio ya que es un factor clave para competir y posesionarse en el
mercado al cual se va a dirigir. Ademas de que el servicio debe ser ofrecido en un
ambiente donde el cliente y los colaboradores sientan comodidad, tomando en cuenta
también la distancia que tiene con su vida cotidiana, buscando la cercania 'y

optimizacion de tiempo para el cliente.

i0

Figura 15. Ubicacion del centro dental
Adaptado de (Google Maps, 2017) en pagina web.

Las instalaciones de nuestro centro odontoldgico se encontraran en una zona
transcurrida por la ciudadania como son las calles Aguirre entre Lorenzo de Garaicoa y
6 de marzo. Uno de los motivos de haber elegido este punto de la ciudad de Guayaquil
se debe al constante movimiento de los ciudadanos por este sector y sus calles aledafias.
Ademas de ser un sector en el que pueden acceder facilmente los ciudadanos de los

distintos puntos de la urbe. La clinica se encontrara situada cerca del “Parque del
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Centenario”, punto visitado por muchos turistas y considerado patrimonio nacional.
Entre las ventajas competitivas que se puede considerar al ubicar las instalaciones en
este sector, sera la carencia de clinicas dentales especializadas, ya que solo existen
consultorios dentales generales que ofrecen servicios especializados sin las debidas

licencias de funcionamiento.

2.2.2 Situacion de la localidad.

Segun consta en la pagina web de la Muy Ilustre Municipalidad (2016)
“Guayaquil es una ciudad que se construyé con el trabajo de su gente y es cuna de
emprendedores de todos los rincones del pais y también del extranjero. Ha sido varias
veces reconocida por el gran cambio social y econémico que dio, con el trabajo de su
gente. Posee infraestructura de comercio exterior con estandares internacionales.
Guayaquil es la ciudad con mayor influencia sobre el PIB de la provincia del Guayas.
De acuerdo con datos del Banco Central del Ecuador referentes al afio 2014 la economia
guayaquilefia genero6 casi el 20% del PIB nacional, ocupando el segundo lugar en

relacion a las otras ciudades.” (GAD Municipal de Guayaquil, 2016)

2.2.3 Facilidades de servicios bésicos.

Guayaquil es una de las ciudades mas desarrolladas del pais, gracias a las obras
de mejora y desarrollo urbanistico ha permitido que sea la ciudad con mayor influencia

sobre el PIB, generando una inyeccion provechosa en la economia ecuatoriana.
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El sector donde estara ubicado el centro dental cuanta con todas las garantias y
necesidades basicas para poder ofrecer al pablico un servicio de nivel y cumplir con los

estandares de calidad.

2.2.4 Facilidades de transporte.

El centro de Guayaquil es un destino de fécil acceso para toda la ciudadania de
los diferentes puntos de la ciudad, cuenta con diversas rutas para poder llegar y una

variedad de medios en los cuales se puede movilizar.

2.3 EQUIPOS Y MAQUINARIAS

El plan de negocio contara con varios activos que seran clasificados segun la

funcionabilidad y acorde a las especialidades ofrecidas.

2.3.1 Tipos de equipos y maquinarias.

Para la puesta en marcha de la clinica dental especializada contara con equipos
de la mas alta calidad y tecnologia de primer nivel con el objetivo de brindar un servicio

conforme a las especialidades ofrecidas y exigidas en el mercado.

Los equipos instalados cuentan con un plan de ingenieria alemana para lograr
alcanzar los mas altos controles de adaptacion y seguridad, disefiados ergonémicamente
para la comodidad y la funcionalidad del paciente, y a su vez permitir al odontélogo

controlar facilmente los instrumentos desde cualquier posicion durante el tratamiento.
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Los sillones también cuentan con la disposicion de acomodar el cabezal del que
permita el confort del paciente en el &rea del tratamiento, ideal para pacientes de todas
las estaturas y contexturas, ya que el apoyo para la cabeza puede ser ajustado
facilmente. Estas caracteristicas permiten al sillon realizar giros sobre un eje de 90
grados para la izquierda y derecha, brindando holgura y libertad al dentista para realizar

tratamientos quirurgicos.

Ademas, el sistema de higiene provee un esquema integral de requisitos para
mantener el bienestar y comodidad del odont6logo, del paciente y la prevencion de
contaminacion del medio ambiente, mediante la desinfeccion de agua, residuos,

desacoplamiento y saneamiento del agua.

El equipo de Rayos X panoramicas, periapicales, cefalometricas y radio
visiografo, estaran instalados en areas apropiadas y restringidas para personal no
autorizado, brindando cuidado especial a los pacientes y al equipo de trabajo,
cumpliendo con las normas de seguridad impartidas por el Ministerio de Salud Publica

y el Instituto de Energia Atomica.

2.4 DISTRIBUCION DE LA CLINICA.

La distribucion en planta esta disefiada de una manera sencilla, con el objetivo
de que el cliente sienta comodidad y confianza. El espacio cuenta con un total de 70 m2.
Las caracteristicas arquitectonicas del local seran una sala de espera comoda para 5
personas, una pequerfia sala de recepcion, dos consultorios, sala de RX, laboratorio,

despacho y dos bafios (uno de aseo solo para personal, y otro adaptado al cliente).
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Figura 16. Distribucion de la clinica.

El plano del local fue realizado de acuerdo a las ordenanzas municipales, BCBG
(Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil) y normativas del Ministerio de Salud
Publica de Ecuador, y cumple con los parametros de seguridad en caso de incendio,

fallas eléctricas, sismos y repercusiones en el medio ambiente.

Una vez montado y equipado el espacio, se determinaran las funciones que se
realizaran en los distintos espacios. La sala de recepcion contara con un archivador,
donde se guardaran los formularios, facturas, permisos y documentos importantes que
sean relevantes del negocio; y un mostrador para atender las diferentes situaciones de

los pacientes. En recepcion también se emitiran y recibiran las facturas de los clientes y
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proveedores respectivamente, ademas de ser el lugar de informacién, atencién al cliente
y cancelacion de consultas y tratamientos. Frente a recepcion se encontrard la sala de
espera, la cual contard con cdmodos muebles donde el paciente esperard ser atendido
mientras los profesionales se encuentren atendiendo a sus respectivos pacientes segun lo
agendado, el espacio tendra una zona amoblada y comoda para cinco personas. La
clinica contara con dos ambientes de consulta, donde se desarrollara la atencién de
necesidades e inquietudes de los pacientes, ambos consultorios se encontraran
disponibles para los odont6logos generales quienes realizaran el primer diagnostico de
los pacientes previo a un tratamiento. En la parte posterior se encontrard un pequefio
despacho donde los especialistas podran explicar detalladamente sobre el tratamiento
que necesita cada paciente y el presupuesto que requiere para el mismo. Un pequefio
laboratorio dental donde se realizara la limpieza, desinfeccion y esterilizacion de los
utensilios, y donde se guardaran las herramientas que se utilizaran de acuerdo al caso.
También se contara con una sala de rayos X (RX), la cual se debe obtener una licencia
para el debido permiso de funcionamiento y desarrollo de actividades en la planta.
Finalmente, la clinica contara con dos bafios, uno de uso netamente para el personal
como requieren las entidades reguladoras, y otro para los clientes que también estara

adaptado para personas discapacitadas.

2.5 ASPECTOS LEGALES.

2.5.1 Tipo de sociedad.

La clinica dental especializada estaré constituida por cuatro accionistas los

cuales aportaran para el inicio del proyecto como capital social y correran con los gastos
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de constituciéon. Finalmente se acordo entre los socios constituir la clinica como

sociedad andnima.

2.5.2 Normasy procedimientos de constitucion.

Para que un negocio pueda iniciar sus operaciones en un local o terreno de la
ciudad de Guayaquil deberd cumplir con pasos y requisitos solicitados por las
autoridades competentes como la Municipalidad de Guayaquil, Servicio de Rentas
Internas (SRI, 2017), Ministerio de Salud Publica del Ecuador (MSP, 2017),

Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil (BCBG, 2017).

2.5.2.1 Registro del establecimiento.

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es un requisito elemental que toda
persona debe tener ya sea natural o juridica para realizar cualquier actividad econdémica
en el pais, también los titulares de bienes o derechos por los cuales deben pagar
impuestos, esto con el objetivo de clasificar a las personas naturales o juridicas el

Servicio de Rentas Internas (SRI, 2017).

En el RUC debe constar informacion bésica referente a la actividad comercial
del negocio, es decir, direccion, teléfono del establecimiento, descripcion de las

actividades econdmica, etc.

2.5.2.2 Tasa de habilitacion.

Segun la pagina de la alcaldia de Guayaquil (2016), “Para los establecimientos y

negocios que realicen sus actividades en la ciudad de Guayaquil y que no se domicilien
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en un Centro Comercial, tendrén que obtener el certificado de Uso de Suelo. Este
documento decretara si la actividad a realizarse es permitida y qué condiciones debe
cumplir el local. EI formulario debe ser llenado y entregado en la ventanilla de la
Direccién de Uso del Espacio y via Publica del Municipio.” (GAD Municipal de

Guayaquil, 2016)

2.5.2.3 Permiso de funcionamiento cuerpo de bomberos.

La OTPI (Direccién de Prevencion de Incendios) se encarga de ejecutar
actividades de asesoramiento técnico e inspeccion sobre normas contra incendios,
debido a que los establecimientos de comercio deben contar con un permiso de

funcionamiento del Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil.

ElI BCBG procede con la inspeccion y en quince dias posteriores pueden retirar
el respectivo permiso. Una vez obtenido el permiso de funcionamiento el local queda

habilitado y se procede a realizar trdmites municipales y gubernamentales.

2.5.2.4 Patente municipal.

Es la inscripcion de un negocio para los registros de la municipalidad, cuya
jurisdiccion se debe constar domiciliada por empresa constituida. Las personas que
deseen iniciar sus actividades comerciales o industriales en el Ecuador deben obtenerla
y ser renovada anualmente. Los valores a pagar en cada afio se deben determinar de
acuerdo a la tabla en funcién del patrimonio con la cual opera la empresa, calculando

con la diferencia entre Activos totales y Pasivos totales. Para la obtencion de la patente
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municipal se debe completar un formulario, adjuntar los requisitos solicitados y

cancelar la liquidacién correspondiente.

2.5.2.5 Ministerio de Salud Publica.

Segun la Ley Organica de Salud, la autoridad reguladora del control sanitario en
el Ecuador es el Ministerio de Salud Publica, entidad responsable de vigilar el
cumplimiento y aplicacion de las normas sanitarias que dictan su plena vigencia para el
funcionamiento de los locales y establecimientos publicos y privados de atencion

profesional a la ciudadania.

Los establecimientos sujetos a control sanitario deberan contar con el permiso
otorgado por el (MSP, 2017), el cual tendra vigencia de un afio calendario. Las
renovaciones de los permisos de funcionamiento de los establecimientos de salud
deberan cumplir una suma de requisitos y directrices para su respectiva aprobacion ya
que representan un riesgo moderado para la salud de las personas. Entre los requisitos

para obtener el permiso de funcionamiento esta:

e Llenar el formulario de solicitud por el propietario, el cual no tiene costo.

e Copia del RUC (Registro Unico de Contribuyentes).

e Copia de cédula de identidad del propietario o representante legal del
establecimiento.

e Documentos notariados que acrediten la personeria juridica.



Copia de titulos y certificados de salud del personal que labora en el
establecimiento, debidamente registrados en la Secretaria de Educacion
Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion (Senescyt, 2017) y (MSP, 2017).
Plano y distribucion del establecimiento.

Croquis de ubicacion del negocio.
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CAPITULO 3

Estudio Econdmico

El estudio econdmico financiero permite analizar la evaluacion financiera del
proyecto, para determinar la factibilidad de las condiciones rentables y el alcance del

mismo para su resistencia al plazo proyectado en el mercado.

3.1 INVERSIONES

La inversion inicial del proyecto esté constituida por el capital de trabajo (el
activo corriente del balance inicial) més el capital de operaciones conformado por la
adquisicién de los muebles y equipos que serdn montados e instalados respectivamente,
los equipos de computacion y el software licenciado con opcidn a comprar posterior al
afio de garantia, las maquinarias y equipos dentales y las respectivas adecuaciones en el

local comercial.

Tabla 1

Inversion Inicial.

Monto Absoluto

Capital de trabajo 10.150,00 16,64%
Capital de operaciones 50.850,00 83,36%




3.1.1 Capital de trabajo.
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El fondo de maniobra o capital de trabajo representa la parte del activo corriente

como sustento a la solvencia constante en la empresa. Por lo tanto, el 16.64% sera

considero como capital de trabajo en el proyecto siendo este un recurso permanente

disponible en el inicio de las operaciones.

Tabla 2
Capital de trabajo.

Monto Absoluto

Total Inversion 61.000,00 100,00%
Activo Corriente 10.150,00 16,64%

3.1.2 Capital de operaciones.

El capital de operaciones se encuentra compuesto por los activos fijos, (tangibles

e intangibles) que ocasionaron el desembolso econémico como inversion inicial para el

adecuado montaje acorde a las comodidades de los pacientes.

Tabla 3

Capital de operaciones.

Monto  Absoluto

Activo Fijo 50.850,00  83,36%
Propiedad, Planta y Equipos 49.850,00  81,72%

Gastos de constitucién 1.000,00
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En la inversion inicial las cifras que representan mayor costo seran los muebles

y enseres y a su vez la maquinaria y equipo.

Tabla 4
Inversion inicial en rubros.

Rubros Cant Precio Unit. US$ Cost./ Conslt.
Equipos y Mobiliario de Oficinas (10%) $18,300.00 $ 6,340.00
Muebles y enseres

Sillones Odontolégicos 2 5000 10000 5000
Taburetes Silla para asistente 2 150 300 150
Escritorio 3 250 750 250
Sillas de Oficina 5 150 750 150
Mueble para instrumental 3 250 750 250
Archivadores 2 250 500 250
Dispensados de Agua 4 250 1000 250
Equipos

Aire acondicionado 3 1000 3000 1000
Televisor LED 32" 3 350 1050 350
Teléfono base 5 40 200 40
Equipos de Cémputo y Software (33%0) $ 2,500.00 $ 1,000.00
Computadora 4 500 2000 500
Impresora Laser 1 350 350 350
Monitor 1 150 150 150
Magquinarias y Equipos (10%0) $19,050.00 $ 10,850.00
Compresor 2 750 1500 750
Turbina 2 350 700 350
Micromotor 2 750 1500 750
Esterilizadora / Autoclave 2 3000 6000 3000
Cavitron 2 750 1500 750
Pieza de mano 2 500 1000 500
Instrumentales 2 750 1500 750
Rayos X (periapicales y oclusales) 1 2500 2500 2500
Lampara de fotocurado 2 400 800 400
Succionador al Vacio 2 250 500 250
Mandiles de plomo 2 200 400 200
Negatoscopio 1 150 150 150
Materiales 2 500 1000 500
Adecuaciones (20%o) $10,000.00 $ 1,000.00
Adecuaciones Varias de Locales 10000 1000
Total Rubros US$ $49,850.00  $205,420.00
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3.2 FINANCIAMIENTO

Debido a la situacidén econdmica actual y las estrategias de inversion que
presenta la clinica dental especializada el capital con el que contara el proyecto estara

conformado de la siguiente manera.

Tabla 5

Financiamiento.

Monto  Absoluto

Capital propio (socios) 21.000,00  34,43%
Capital ajeno (crédito) 40.000,00 65,57%
TOTAL 61.000,00 100,00%

3.2.1 Capital propio.

El capital social estara conformado por la suma del aporte de los tres accionistas,

quienes contribuiran con el monto de $7000 cada uno.

3.2.2 Capital ajeno.

El préstamo en las que se acuerdan las condiciones y el cuadro de amortizacion

con la institucion financiera “Produbanco “serd el siguiente:

Tabla 6

Condiciones del préstamo.

Acreedor Produbanco
Principal $ 40.000,00
Tasa % 11,83% Anual

Plazo 36 Meses
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La tabla de amortizacion por los tres afios de obligacion financiera seria la

siguiente:

Tabla 7
Tabla de Amortizacion.

Periodo Intereses  Abono al Cuota Saldo del Acumulacién de  Amortizacion de
Principal Principal Intereses Principal

0 40.000,00
1 394,33 930,99 1.325,33 39.069,01
2 385,16 940,17  1.325,33 38.128,83
3 375,89 949,44  1.325,33 37.179,39
4 366,53 958,80  1.325,33 36.220,59
5 357,07 968,25 1.325,33 35.252,34
6 347,53 977,80  1.325,33 34.274,54
7 337,89 987,44  1.325,33 33.287,11
8 328,16 997,17  1.325,33 32.289,94
9 318,32 1.007,00 1.325,33 31.282,93
10 308,40 1.016,93  1.325,33 30.266,00
11 298,37 1.026,95 1.325,33 29.239,05

12 288,25 1.037,08 1.325,33 28.201,97 4.105,89 11.798,03
13 278,02 1.047,30 1.325,33 27.154,67
14 267,70 1.057,63 1.325,33 26.097,04
15 257,27 1.068,05 1.325,33 25.028,99
16 246,74 1.078,58 1.325,33 23.950,41
17 236,11 1.089,22 1.325,33 22.861,19
18 225,37 1.099,95 1.325,33 21.761,24
19 214,53 1.110,80 1.325,33 20.650,44
20 203,58 1.121,75 1.325,33 19.528,69
21 192,52 1.132,81 1.325,33 18.395,88
22 181,35 1.14397 1.325,33 17.251,91
23 170,08 1.15525 1.325,33 16.096,66

24 158,69 1.166,64  1.325,33 14.930,02 2.631,97 13.271,95
25 147,19 1.178,14  1.325,33 13.751,88
26 135,57 1.189,76  1.325,33 12.562,12
27 123,84 1.201,49 1.325,33 11.360,63
28 112,00 1.213,33  1.325,33 10.147,30
29 100,04 1.22529 1.325,33 8.922,01
30 87,96 1.237,37 1.325,33 7.684,64
31 75,76 1.249,57 1.325,33 6.435,07
32 63,44 1.261,89  1.325,33 5.173,18
33 51,00 1.27433  1.325,33 3.898,86
34 38,44 1.286,89  1.325,33 2.611,97
35 25,75 1.299,58 1.325,33 1.312,39

36 12,94 131239  1.325,33 0,00 973,91 14.930,02

Totales  7.711,77 40.000,00 47.711,77
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3.3 COSTOS

En el sector de servicios dentales varian significativamente los costos, debido a
la diversidad de asistencias que se desarrollan en esta actividad comercial. En este plan
piloto se ha estimado cifras acordes a la participacion de los pacientes en las diferentes

ramas, obteniendo proyecciones del primer afio.

Estos costos representan el 35% de facturacion por honorarios profesionales a
los especialistas, y los costos directos de fabricacion como los materiales y suministros

dentales utilizados en cada atencion.

Tabla 8

Costo estimado de Venta.

Meses Ventas Totales Proyectadas Costo de Ventas
Enero 58.885,00 40.632,75
Febrero 59.255,00 39.190,25
Marzo 57.275,00 37.642,25
Abril 60.110,00 39.809,50
Mayo 64.095,00 42.469,25
Junio 55.370,00 36.310,50
Julio 52.830,00 34.581,50
Agosto 57.345,00 37.651,75
Septiembre 64.365,00 42.688,75
Octubre 54.170,00 35.565,50
Noviembre 54.625,00 35.799,75
Diciembre. 57.635,00 37.873,25

Totales US$ $ 695.960,00 $ 460.215,00
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3.4 VENTAS

Al ser la clinica dental especializada un establecimiento que ofrece un servicio
profesional integral, es un poco complejo obtener cifras exactas de la participacion de
citas dentales. De tal manera que se elabora una estimacion de servicios ofrecidos para

el primer afo.

Tabla 9

Presupuesto estimado de ventas anuales por especialidad.

MESES Odontologia Ortodoncia Rehabilitacion Cirugfa Endodoncia  Periodoncia TOTAL
General Oral Maxilofacial

Enero 2.620,00 9.700,00 16.440,00 8.875,00 8.650,00 12.600,00 $ 58.885,00
Febrero 2.620,00 14.570,00 16.375,00 6.825,00 6.000,00 12.865,00 $ 59.255,00
Marzo 2.620,00 14.170,00 16.425,00 4.705,00 6.300,00 13.055,00 $ 57.275,00
Abril 2.620,00 15.770,00 18.500,00 5.645,00 6.050,00 11.525,00 $ 60.110,00
Mayo 2.620,00 11.105,00 20.105,00 8.375,00 8.350,00 13.540,00 $ 64.095,00
Junio 2.620,00 9.135,00 16.835,00 7.125,00 5.850,00 13.805,00 $ 55.370,00
Julio 2.620,00 11.680,00 17.110,00 4.330,00 6.750,00 10.340,00 $ 52.830,00
Agosto 2.620,00 12.435,00 17.990,00 5.245,00 5.750,00 13.305,00 $ 57.345,00
Septiembre 2.620,00 12.370,00 20.955,00 8.375,00 8.200,00 11.845,00 $ 64.365,00
Octubre 2.620,00 11.195,00 14.890,00 6.825,00 6.300,00 12.340,00 $ 54.170,00
Noviembre 2.620,00 10.645,00 17.500,00 5.180,00 6.450,00 12.230,00 $ 54.625,00
Diciembre 2.620,00 10.170,00 20.175,00 5.895,00 5.600,00 13.175,00 $ 57.635,00

Total Afio $ 31.440,00 $142.945,00 $ 213.300,00 $ 77.400,00 $ 80.250,00  $150.625,00  $695.960,00
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3.5 GASTOS

Una vez elaborada la estimacion de ingresos para al primer afio de actividad
comercial en el mercado, se realiza una prevision de gastos tanto administrativos y de

ventas como gastos de nGmina.

3.5.1 Gastos de némina.

Dentro de la organizacion de la plantilla del personal no se encuentran enrolados
los odont6logos especialistas, debido a que sus actividades son desembolsadas por

medio de honorarios profesionales a través de facturas por cita.

3.5.1.1 Colaboradoresy especialistas.

Tabla 10

Rol de pago mensual.

Colaboradores Sueldos  Honorarios Décimo Décimo Aportes Fondo de Vacaciones Total
Tercero Cuarto Patronales Reserva
Administrador 1.200,00 100,00 75,00 145,80 99,96 50,00 1.670,76
Contador 900,00 75,00 75,00 109,35 74,97 37,50 1.271,82
Recepcionista 450,00 37,50 75,00 54,68 37,49 18,75 673,41
Odontdlogo 1 850,00 70,83 75,00 103,28 70,81 35,42 1.205,33
Odontélogo 2 850,00 70,83 75,00 103,28 70,81 35,42 1.205,33
Auxiliar de odontologia 1 400,00 33,33 75,00 48,60 33,32 16,67 606,92
Auxiliar de odontologia 2 400,00 33,33 75,00 48,60 33,32 16,67 606,92
Ortodoncista 131,25 131,25
Rehabilitador Oral 236,25 236,25
Cirujano Maxilofacial 525,00 525,00
Endodoncista 700,00 700,00
Periodoncia 1.190,00 1.190,00

Total Colaboradores 5.050,00 2.782,50 420,83 525,00 613,58 420,67 210,42 10.022,99




3.5.1.2 Presupuesto mensual y anual de gastos de némina.

Tabla 11

Gastos de Némina.

Gastos de Nomina Mes 1 Total
Sueldos 5.050,00 60.600,00
Décimo Tercero 420,83 5.050,00
Décimo Cuarto 220,95 2.651,39
Aportes Patronales 613,58 7.362,90
Fondo de Reserva 420,67 5.047,98
Vacaciones 210,42 2.525,00
Total Gastos de Némina 6.936,44 83.237,27

3.5.2 Gastos administrativos y de ventas.

Evidentemente los gastos de alquiler incurrirdn de manera significativa en el
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presupuesto de gastos administrativos. Asimismo, se ha considerado un valor moderado

para los gastos de publicidad, ya que a través de estrategias de mercado se pretende

desarrollar campafias masivas en redes sociales, explotando los medios y optimizando

costos.

Tabla 12
Gastos Administrativos.

Detalle Mes 1 Mes 2 Total
Energia Eléctrica 350,00 350,00 4.200,00
Alquiler de Local 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Agua 350,00 350,00 4.200,00
Teléfono 100,00 100,00 1.200,00
Internet + Television Pagada 100,00 100,00 1.200,00
Seguros 250,00 250,00 3.000,00
Suministros de Oficina 100,00 100,00 1.200,00
Suministros Odontolégicos x 2 250,00 250,00 3.000,00
Servicio de Limpieza 300,00 300,00 3.600,00
Uniformes 400,00 0,00 400,00
Gastos Legales 1.000,00 0,00 1.000,00
Gastos de Publicidad y Promociones 800,00 800,00 9.600,00
Total Gastos Administrativos 7.500,00 5.400,00 44.600,00




3.6 PROYECCIONES FINANCIERAS

3.6.1 Estado de situacion financiera.

Este cuadro refleja la situacion del proyecto desde su inicio hasta la perspectiva
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estimada. En este caso, se elaboraron las proyecciones en un escenario optimista con un

periodo de un afio, para poder tomar decisiones oportunas.

Tabla 13

Estado de Situacion Financiera Proyectada.

Balance Inicial Balance Final
Activos 61.000,00 100,00% 126.104,76 100,00%
Activo Corriente 10.150,00 16,64% 81.823,08 64,89%
Caja Bancos 10.150,00 16,64% 57.604,31 45,68%
Inversiones Temporales 0,00 0,00% 266,99 0,21%
IVA Pagado 0,00 0,00% 5.292,00 4,20%
RFIR anticipado 0,00 0,00% 1.378,49 1,09%
Cuentas por Cobrar 0,00 0,00% 17.281,29 13,70%
Activo No Corriente 50.850,00 83,36% 44.281,68 35,11%
Activo Fijo 50.850,00 83,36% 44.281,68 35,11%
Propiedad, Planta y Equipos 49.850,00 81,72% 49.850,00 39,53%
(-) Depreciacion Acumulada. 0,00 0,00% (6.568,32) -5,21%
Gastos de constitucion 1.000,00 1,64% 1.000,00 0,79%
Pasivos 40.000,00 65,57% 57.896,65 45,91%
Pasivo Corriente 0,00 0,00% 29.694,68 23,55%
RFIR por pagar 0,00 0,00% 1.969,28 1,56%
Impuestos a la Renta por Pagar 0,00 0,00% 16.485,37 13,07%
Participacion de Trabajadores 0,00 0,00% 11.240,03 8,91%
Pasivo de Largo Plazo 40.000,00 65,57% 28.201,97 22,36%
Obligaciones Financieras 40.000,00 65,57% 28.201,97 22,36%
Patrimonio 21.000,00 34,43% 68.208,11 54,09%
Capital Social 21.000,00 34,43% 21.000,00 16,65%
Resultado del Ejercicio 0,00 0,00% 47.208,11 37,44%

Total Pasivo y Patrimonio 61.000,00 100,00% 126.104,76

100,00%
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3.6.2 Flujo de caja.

Segun las proyecciones de ventas estimadas, el grafico muestra un flujo positivo
en el primer afio, logrando la aceptacion en el mercado. En los meses 6 y 7 (junio y julio
respectivamente), se nota un leve descenso, segun el analisis del estudio de mercado,
esto se debe a que los pacientes tienen a disminuir el nimero de visitas al odont6logo
por factores como falta de poder adquisitivo, por cumplir con obligaciones crediticias

adquiridas en los meses de abril y mayo que coinciden con el inicio de clases lectivos en

la region costa.

En los anexos se podra apreciar la tabla de flujo de caja del primer afio de la

clinica dental especializada.

80,000.00
60,000.00
40,000.00
20,000.00

0.00

1 2 3 4 . Super...
6 7 8 Ingres...
9
10 11 12
M Ingresos Egresos Superavit / Déficit

Figura 17. Flujo de caja.



3.6.3 Estado de Resultados Integral.
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Es evidente que, al ser un negocio nuevo, el resultado operacional seré bajo, es

por eso que los resultados de las estrategias de marketing se veran reflejados a partir del

cuarto mes de iniciado el proyecto.

En la tabla 14 se podra observar el Estado de Resultados Proyectado al primer

afio de manera amplia y completa.

Tabla 14

Estado de Resultados Proyectado.

Cuentas Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes10 Mes 11 Mes 12 Us$ %
Ventas 58.885 59.255 57.275 54170  54.625 57.635 695.960  100,0
%
(-) Costo De Ventas (37.873) -
(40.633 (39.190 (37.642 (35.566 (35.800 (460.21 66,1
) ) ) ) ) 5) %
Utilidad Bruta ~ 18.252  20.065 19.633  18.605 18.825 19.762  235.745 339
%
Gastos Operacionales
Gastos Administrativos y 7.500 5.400 5.400 5.400 5.400 5.400 66.900  9,6%
Ventas
Gastos de Personal 6.936 6.936 6.936 6.936 6.936 6.936 83.237 12,0
%
(-) Depreciacion y 547 547 547 547 547 547 6.568  0,9%
Amortizacion
Gastos Financieros 394 385 376 308 298 288 4.106 0,6%
Total Gastos 15.378 13.269 13.260 13.192 13.182 13.172  160.811 23,1
Operacionales %
Resultado Operacional 2.874 6.796 6.373 5.412 5.643 6.590 74.934 10,8
%
Participacion de Trabajadores 15% 11.240 1,6%
Impuesto a la Renta 22% 16.485 2,4%
Resultado del 47208 6,8%

Ejercicio Neto
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3.6.4 Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio indica cuanto debe ser lo necesario en ventas para que el
negocio pueda cubrir sus costos. El analisis de punto de equilibro del proyecto de la
clinica dental especializada demuestra que debe generar ingresos por $38,552 mensual

para cubrir los costos fijos, variables, y los gastos administrativos.

Tabla 15

Analisis de punto de equilibrio.

PE Anual PE Mensual

Costo Variable 66% 66%
Costo Fijo 156.706 13.059
Ingresos 1 1
Punto de Equilibrio  462.622 38.552

El grafico 15 refleja el punto de equilibrio anual que sera $462,622 y las
proyecciones de resultados que reflejan un margen bruto anual de $235,745 que
equivale al 34% de los ingresos. Adicional a estos datos, el analisis demuestra que el
total de gastos del proyecto representan el 23% lo que corresponde a $156.706,

obteniendo un beneficio econémico de $79,039 anual.
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Figura 18. Punto de equilibrio.
Tabla 16
Proyecciones de resultados.
Valor Aiflo  Valor Mes %
Ingresos 695.960 57.997 100%
(-) Costo de Produccion (460.215) (38.351) -66%
(=) Margen Bruto 235.745 19.645 34%
Gastos del Proyecto
Gastos de Personal 83.237 6.936 12%
Gastos Administrativos y Ventas 66.900 5.575 10%
(-) Depreciacion y Amortizacion 6.568 547 1%
Total Gastos del Proyecto 156.706 13.059 23%
Beneficio 79.039 6.587 11%

925,244

768,538

1,000,000
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3.6.5 Evaluacion financiera.

El estudio de la evaluacion financiera permite identificar y comparar los costos,
flujos y beneficios de la clinica dental especializada en un periodo de cinco (5) afios,
con el objetivo de generar rentabilidad a través del disefio de estrategias que permitan el

desarrollo y cumplimiento de metas a corto y mediano plazo.

En el analisis del presente proyecto se ha tomado como referencia las

proyecciones de los escenarios posibles en los que se podria enfrentar el negocio.

3.6.5.1 Escenario optimista.

El anélisis del escenario optimista parte de la estimacion de las proyecciones de
ventas realizadas en un 100%. De manera que, una vez lanzado el proyecto, el
compromiso del equipo de trabajo sera cumplir con los objetivos establecidos a corto

plazo.

Para determinar el VAN (Valor Actual Neto) se tomé como referencia, los
valores del flujo de efectivo de los cinco (5) periodos previamente estudiados, junto a la
tasa de descuento que equivale al 14.05% (ponderacion entre el capital social con tasa
de 18.27% y el capital ajeno por medio de crédito con 11.83%) mas la inversion inicial
de $49850, para finalmente lograr un VAN de $102,447, sintetizando la viabilidad del

proyecto.

Asimismo, el célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR), se efectud por cinco
(5) afios en los que se proyecto el negocio, y se obtuvo el 64%, cifra que cumple las

expectativas del proyecto, probando que el mercado odontoldgico debe ser un sector



explotado. De igual manera, el costo de oportunidad es elevado cumpliendo las

perspectivas planteadas al inicio del negocio.

Tabla 17.

Evaluacion escenario optimista.

Valor Actual Neto PURO 102.447 EI Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA

0
Tasa Interna de Retorno 64% La Tasa de Retorno del proyecto Sl es adecuada

Beneficio / Costo 5,2 : 1 Se Acepta el Proyecto

En el siguiente gréafico se aprecia el analisis de sensibilidad entre la tasa de

descuento y el valor actual neto (VAN), segun el escenario optimista.

40%
35%
30%
25%
20%
15%

10%

Tasa de Descuento

5%

&'

0%
".“ 5
Y[ $10,000 $20,000 $30,000 $40,000 $50,000 $60,000 $70,000 gSOﬁBO

-5%

-10%
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Figura 19. Analisis de sensibilidad.

3.6.5.2 Escenario moderado.

El anélisis del escenario moderado es el producto del 70% de las ventas
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proyectadas para el desarrollo del primer afio de actividad. Este escenario puede parecer

posible debido a la situacion economica que atraviesa el pais en la actualidad. De modo
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que, se tomaran medidas preventivas para enfrentar los diferentes ejercicios econémicos

a corto plazo.

En la tabla se calcula el VAN financiado o ajustado que representa la suma del
VAN puro mas préstamo, mas la amortizacion del crédito, mas el pago de los intereses

y el beneficio tributario.

Tabla 18
Evaluacioén de escenario moderado.

Valor Actual Neto Financiado 9.641  El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA

Valor Actual Neto PURO 40.255 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA

Tasa Interna de Retorno 17,61% La Tasa de Retorno del proyecto Sl es adecuada
Beneficio / Costo 1,19 :1 Se Acepta el Proyecto

Planteado este escenario junto a las posibles situaciones que se puedan presentar
en el mercado, el payback o plazo de recuperacion es en el sexto (6) afio, como lo

demuestra la tabla de analisis de flujo de efectivo.

Tabla 19

Payback escenario moderado.

0 1 2 3 4 5 6
Pay Back Discounted [PBD]  (49.850) (45.599) (42.861) (41.451) (31.277) (22.256) (14.257)
Pay Back [PB] (49.850) (45.001) (41.440) (39.349) (22.137) (4.732) 12.868
Retorno Sobre la 20,22% 20,44% 20,67% 20,90% 21,14% 21,38%

Inversién [ROI]

3.6.6 Analisis de sensibilidad.

A través del andlisis de sensibilidad se puede demostrar el grado de riesgo que

presenta un proyecto de inversion. En el caso de la clinica dental especializada las
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proyecciones con los escenarios planteados sefialan la factibilidad del negocio en los

dos ambientes lo que garantiza que el proyecto sera rentable.

Segun el estudio realizado, la factibilidad del proyecto se debe a que el mayor

esfuerzo econdmico se realiza en la inversion inicial. Posteriormente los estados

financieros demuestran la proyeccidn que generaria la clinica dental especializada desde

el proceso de constitucion.

Tabla 20

Andlisis de Sensibilidad.

Escenario  Nivel Ventas VAN PURO TIR Beneficio Costo Calificacion
Optimista 100% 7.321.048 102.447  64,2% 5,2250 a1 Viable
Moderado 70% 5.490.786 40.255 17,6% 1,1934 a1l Viable
Pesimista 50% 3.660.524 (1.109.682) 0,0% - a 0 No conveniente
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CONCLUSIONES

El proyecto plantea crea un impacto social y econdémico a través de la
concientizacion de exigir y recibir asistencia dental especializada. La ausencia de
consultorios dentales con mano de obra especializa en el centro de la ciudad, conlleva a

crear la estrategia de montar las instalaciones en este punto de la ciudad de Guayaquil.

En la ciudad de Guayaquil no existe una correcta educacién bucal, debido a la
ausencia de programas de incentivos para una cultura de higiene dental tanto para nifios,

jévenes, adultos y personas de la tercera edad.

El Ministerio de Salud Publica junto a al sector privado (clinicas dentales)
deberian trabajar en conjunto para el desarrollo de capacitaciones de atencion al
paciente, ya que los profesionales y especialistas en odontologia carecen de técnicas de

venta, y afecta la relacion directa con el cliente.

Los resultados obtenidos de las encuestas fueron aprobados y verificados por

profesionales dentales y realizadas en el sector centro de la ciudad de Guayaquil.

El plan financiero demuestra la factibilidad de la creacion de una clinica dental
especializa en el centro de la ciudad Guayaquil, proyectada a corto plazo con el objetivo

de expandir su marca.
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RECOMENDACIONES

Debido a la ausencia de estudios econémicos de clinicas dentales en Guayaquil,
se recomienda que el Colegio de Odontologos del Guayas junto al Ministerio de Salud
Publica, realicen un mayor control de modelos de negocios cuando se inicia un proyecto
para esta actividad, ya que la debilidad de intuicion financiera podria causar severos
declives en el sector a través de cierras de negocios por falta de conocimientos

contables.

El gobierno de turno o la Municipalidad de Guayaquil deberian realizar
campanas de prevencion de enfermedades dentales en zonas con mayor vulnerabilidad y
permitir el acceso a tratamientos especializados en clinicas privadas a través de

subsidios o acuerdos de licitacion.

Para el proyecto de la clinica dental especializada se estudiaria la creacién de
alianzas estratégicas entre los odontdlogos especialistas con el objetivo a corto plazo de

expandir la marca y montar sucursales en los distintos puntos de la ciudad.
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APENDICES

Apéndice A — Encuesta.

1. ¢ Cuantas veces al dia se cepilla los dientes? *
3
2
1

2. ¢Cuantas veces visita al dentista anualmente? *
Cada 3 meses.

Cada 6 meses.

1 vez al afio.

Pasando un afio.

3. ¢Cuéndo fue la ultima visita que realiz6 al dentista? *
3 meses atras.

6 meses atras.

1 afio atras

Mas de 2 afios.

4. ;Cual fue el motivo de su Ultima visita al dentista? *
Prevencion

Tratamiento

Dolor

Accidente

Otro (especifique)

5. ¢Ha estado en algun tratamiento odontoldgico?
Sl
NO

5.1. ;Cudl tratamiento?
Ortodoncia

Disefio de sonrisa
Rehabilitacion oral
Implante

Endodoncia

6. Cuando visita un centro odontologico, ¢ Qué considera mas importante? *

Atencion al cliente
Tiempo de espera
Precio

87



88

Ubicacion
Resultados

7. ¢Considera importante seguir un tratamiento dental de mediana-larga duracién por un

especialista? *
Muy importante
Importante

Poco importante
Da igual

8. ¢Se haria atender en una clinica dental especializada ubicada en el centro de la ciudad

de Guayaquil? *
Si

No

Tal vez

8.1. Si indica” No” especifique ¢por qué?
Tréfico.

Sector

Inseguridad

9. ¢ A través de que medio le gustaria recibir ofertas del servicio dental? *

Redes sociales

Volantes

Anuncios en periédicos

Correo electronico

Movil

10. ¢ Considera importante enviar a su correo la informacion y evolucion del tratamiento

que esté llevando con su especialista? *
Muy importante

Importante

Poco importante

Irrelevante.



