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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion se enfocd en la creacion de una empresa de distribucion y
comercializacidn de productos odontolégicos con el objetivo de determinar el nivel de aceptacion,
rendimiento y viabilidad para poder cubrir las demandas y exigencias del mercado odontolégico
en el canton Riobamba provincia de Chimborazo durante el periodo 2021 y a su vez dinamizar la
economia de la localidad. La investigacion se basa en un enfoque mixto ya que se recopilaron
datos mediante la realizacion de encuestas a profesionales de la salud oral y estudiantes de
odontologia, ademas del desarrollo de la entrevista dirigida a la Presidenta del Colegio de
Odonto6logos de Chimborazo (COCH), donde se pudo conocer la necesidad de establecer una
empresa de distribucion y comercializacién de dichos productos esto debido al limitado acceso a
los mismos, el poder adquisitivo de los potenciales clientes, los factores que influyen a la hora de
adquirir un producto, canales de compra, proveedores, entre otros aspectos que inciden en el
mercado. De igual manera se realiz6 un estudio técnico, administrativo, legal, econémico-
financiero, los mismos que ayudaron a determinar la inversion de $38.301,25 e indicadores
financieros tales como Valor Actual Neto (VAN) de $14.550,95, una Tasa Interna de Retorno de
22,04%, y un Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) de un afio, siete meses, siete dias.
Se concluye que el proyecto es viable y factible para invertir ya que impulsara el dinamismo de
la economia en el cantdn y generara fuentes de empleo. Se recomienda invertir en el proyecto de
creacién de una empresa de distribucion y comercializacién de productos odontolégicos
orientdndose principalmente en la propuesta sugerida de tal manera que se pueda obtener un buen

nivel de rentabilidad frente a la inversion.

Palabras claves: <PROYECTO DE FACTIBILIDAD>, <DEMANDA>, <PRODUCTOS>,
<ODONTOLOGIA>, <COMERCIALIZACION>, <DISTRIBUCION>, <RENTABILIDAD>,
<VIABILIDAD>.
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ABSTRACT

The current degree work focused on the creation of a company for the distribution and marketing
of dental products with the objective of determining the level of acceptance, performance and
viability in order to meet the demands and requirements of the dental market in the canton of
Riobamba, province of Chimborazo during the period 2021 and in turn boost the economy of the
locality. The research is based on a mixed approach since data was collected by conducting
surveys to oral health professionals and dental students, in addition to the development of the
interview with the President of the College of Dentists of Chimborazo (COCH), where it was
possible to know the need to establish a distribution and marketing company of these products
due to the limited access to them, the purchasing power of potential customers, the factors that
influence when purchasing a product, purchase channels, suppliers, among other aspects that
affect the market. A technical, administrative, legal, economic and financial study was also carried
out, which helped determine the investment of $38,301.25 and financial indicators such as Net
Present Value (NPV) of $14,550.95, an Internal Rate of Return of 22.04%, and an Investment
Recovery Period (IRP) of one year, seven months, seven days. It is concluded that the project is
viable and feasible to invest in since it will boost the dynamism of the economy in the canton and
generate sources of employment. It is recommended to invest in the project for the creation of a
distribution and commercialization company of dental products oriented mainly in the suggested
proposal in such a way that a good level of profitability can be obtained with respect to the

investment.

Key words: <FACTUALITY PROJECT>, <DEMAND>, <PRODUCTS>, <ODONTOLOGY >,
<COMMERCIALIZATION>, <DISTRIBUTION>, <PROFITABILITY>, <VIABILITY>.

LIC.VIVIANA YANEZ MSC
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion va enfocado en conocer el grado de factibilidad que se tendria
al establecer una nueva empresa de distribucién y comercializacién de productos odontolégicos

en la ciudad de Riobamba.

Dentro de la localidad existen aproximadamente 10 negocios que se dedican a distribuir insumos
dentales, los mismos que estan ubicados generalmente a los alrededores de algunas clinicas y
consultorios odontoldgicos, asi como también a las afueras de la universidad que oferta la carrera
de odontologia, como es el caso de la Universidad Nacional de Chimborazo (UNACH), ademés
hay comercializacion informal mediante revendedores puerta a puerta, a pesar de que
aparentemente existe gran oferta dentro del mercado local no todos los proveedores o
distribuidores cumplen con los requerimientos y exigencias del mercado, es por esto que muchos

odontélogos optan por adquirir sus productos fuera de la ciudad e incluso del pais.

Para los fines pertinentes de este proyecto se realizara una evaluacién financiera mediante la cual
se medird el nivel de factibilidad y aceptacion del mismo en el mercado. Ademas, se encuentra

estructurado de tres capitulos.

Capitulo I: Comprende toda la base teérica sobre la que se va a desarrollar el proyecto, indagando

en trabajos que se han realizado con anterioridad y poseen temas similares al estudio propuesto.

Capitulo I1: Detalla la metodologia a utilizar durante la investigacién, dando a conocer el tipo de
investigacion, técnicas e instrumentos a aplicar, asi como también la determinacion de la

poblacidn y muestra para la realizacion de la encuesta y los resultados que se obtenga de la misma.

Capitulo 111: Muestra el desarrollo de la propuesta en donde se determinara todo lo referente al
estudio de mercado, estudio técnico, estudio administrativo, evaluacion o estudio financiero y

finalmente desarrollar las conclusiones y recomendaciones en base a los resultados obtenidos.



Titulo

Proyecto de factibilidad para la creacion de una empresa de distribucion y comercializacion de

productos odontolégicos en el cantdn Riobamba, provincia de Chimborazo, periodo 2021.

Planteamiento del problema

En Ecuador durante el presente afio se evidencia una fuerte recesion econémica por la
interrupcion de las actividades productivas, en consecuencia, de la emergencia sanitaria por
del covid-19, que perjudicé notablemente a la economia nacional. Segun un articulo del diario,
Primicias (2020), en el primer semestre del afio en curso, 676 compafiias entraron en un estado
de cancelacidn, disolucion o liquidacion, lo que representa el 0,7% de las 91.765 empresas
registradas en la Superintendencia de Compafiias, de las cuales 558 estan en cancelacion final,
mientras que 118 fueron disueltas. Ademas en el segundo trimestre el Producto Interno Bruto
(PIB) decreci6 en 12,4% con respecto a igual periodo de 2019, la mayor caida trimestral

observada desde el 2000. (Comercio, Economia de Ecuador se hunde el 12,4% el segundo trimestre del 2020,
2020)

De acuerdo al (Comercio, Economia de Ecuador se hunde el 12,4% el segundo trimestre del 2020, 2020), las
actividades econémicas como el comercio y la manufactura registraron una variacion negativa
de 9,8%, comportamiento que se relaciona directamente con el desempefio de las demas
industrias, las cuales se vieron afectadas por la pandemia. Sin embargo, es importante destacar
las industrias manufactureras que tuvieron un desempefio positivo interanual, que en orden de
importancia fueron: procesamiento y conservacion de camarén, elaboracion de productos de

la molineria, panaderia y fideos, elaboracién de otros productos alimenticios.

Es importante también abordar la situacion del sistema de salud, pues el presente proyecto va
orientado a mejorar el desarrollo de una de sus ramas, como es la odontologia. El Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC) ha publicado el ultimo Registro Estadistico
de Recursos y Actividades de Salud (RAS) 2018, segun este reporte, en 2018 se registro la
existencia de 4.165 establecimientos de salud a nivel nacional, 3 menos en relacién a 2017. De
ellos 626 corresponden a sitios con internacion hospitalaria y 3.539 a establecimientos sin
internacion. (edicionmédica, 2020). Entre 2000 y 2018, la tasa de médicos y odont6logos a nivel
nacional presentaron una tendencia creciente, especialmente la tasa de médicos, con un
incremento de 15 puntos para el afio 2018, existen 23 médicos y 3 odontélogos por cada 10.000
habitantes, ademas se registran 250 odont6logos a nivel de la provincia correspondiente a una

tasa del 4,5% del total de profesionales de la salud oral en el pais (INEC, 2018).
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La Provincia de Chimborazo cuenta con una poblacion aproximada de 524.004, habitantes, el
50,39% correspondiente al cantén Riobamba, es decir 264.048 habitantes, esto segin la

proyeccion demografica del INEC para el 2020.

La Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) global de Chimborazo al 2010 es de 200.034
habitantes, de los cuales en el canton Riobamba se con-centran 100.585 habitantes, equivalentes
al 50,28%, del total de la PEA Provincial, constituyéndose la primera fuerza laboral de produccion
de bienes y servicios, seguida de los cantones Colta, Guamote, Guano y Alausi con 76.540
habitantes que en conjunto representan el 38,26% y la diferencia se expone en los cantones
Chambo, Chunchi, Cumandé, Pallatanga y Penipe, con 22.909 habitantes, que representan el

11,45% (INEC, 2010).

La Poblacion econémicamente activa del canton Riobamba es de 100.585 personas, concentrando
el 50.3% de la PEA total de la provincia de Chimborazo; el 66% de la PEA del cantdn se ubica
en el sector urbano y el 34% en el sector rural; esta concentracién de la PEA en el canton y en el
sector urbano obedece a que Riobamba por su condicidn de capital de la provincia, cuenta con
oficinas y dependencias de gran parte del Estado central y ademas es la sede de los Gobiernos

Auténomos Descentralizados Provincial y Cantonal (Cadena, 2015).

En el estudio de Miriam Salas, Alex Inca, Geoconda Velasco & Mauro Andrade (2019), se concluye que la
ciudad de Riobamba a pesar de situarse en un punto estratégico del pais, al encontrarse en el
centro de la misma, tiene un parque industrial que no opera, la economia local no se ha
incrementado desde el afio 2010, ya que son las mismas empresas conocidas como: cementeras,
embutidos, lacteos, ceramica, harina, papelera y algunas agroindustrias que permanecen sin que

haya surgido algin cambio en la ciudad.

El Colegio de Odontdlogos de Chimborazo (COCH) (2021), establece que actualmente constan
registrados 300 odontdlogos afiliados, mientras que de acuerdo a la carrera de odontologia
perteneciente a la Facultad de Ciencias de la Salud de la Universidad Nacional de Chimborazo

(UNACH), manifiesta que hay 66 estudiantes graduados durante el afio 2020.

La presente propuesta se origina de dos problematicas principales: la limitada existencia de
depdsitos dentales en la ciudad de Riobamba, ya que existen alrededor de 10 negocios a nivel
local que se dedican a ello, con precios poco competitivos de aparatos e insumos odontol6gicos
y la baja calidad de los mismos, esto hace que los profesionales dedicados al cuidado de la salud
oral, busquen otros mercados fuera de la localidad que cumplan con todos los requerimientos que

demandan. En relacion a lo anterior lo principal es cubrir la demanda insatisfecha priorizando los
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estandares requeridos dentro del mercado local, asi como también apoyar al dinamismo e

incremento de la economia dentro de la ciudad.

Formulacién del problema

¢Cémo la inexistencia de un proyecto de factibilidad incide en la creacion de una empresa de
distribucién y comercializacion de productos odontoldgicos para cubrir la demanda requerida

dentro del mercado en la ciudad de Riobamba?

Sistematizacion del problema

¢Se cuenta con fundamentos tedricos para apoyar la elaboracion del proyecto de factibilidad?
¢Es necesario realizar un estudio de mercado para determinar la demanda insatisfecha?

¢Qué proceso se realiza para determinar la viabilidad del proyecto de factibilidad?

Delimitacién del problema

¢ Delimitacion espacial: El presente trabajo de investigacion se llevara a cabo en el canton
Riobamba, provincia Chimborazo.

e Delimitacion temporal: El trabajo de investigacion sera desarrollado para el periodo 2021.

e Delimitacidn del universo: La investigacion estara especialmente a los profesionales de la
salud oral de la localidad, es decir, los odont6logos del cantdn Riobamba.

¢ Delimitacidn del contenido: Proyecto de factibilidad

Objetivos General

Elaborar un proyecto de factibilidad para la creacién de una empresa de distribucion vy
comercializacién de productos odontoldgicos en el cantén Riobamba, provincia de Chimborazo,
periodo 2021.

Especificos

e Fundamentar tedricamente a través de una revision bibliogréafica la importancia del estudio

de factibilidad del proyecto para la creacién de una empresa dedicada a la distribucion y

comercializacién de productos odontoldgicos.



e Realizar el estudio de mercado, mediante la utilizacion de técnicas e instrumentos, para
determinar la demanda insatisfecha.

e Determinar la viabilidad por medio del estudio técnico, econémico y financiero para la
distribucién y comercializacion de productos odontoldgicos en la ciudad de Riobamba,

provincia de Chimborazo.

Justificacion teorica

El presente estudio estd realizado en base a una variada bibliografia de libros, articulos
académicos y trabajos investigativos con la finalidad de sustentar una base conceptual y teorica

para desarrollar el proyecto de factibilidad mediante la formulacién del marco tedrico.

El desarrollo de un proyecto de factibilidad es de suma importancia a la hora de introducir un
producto en el mercado ya que mediante este se podra conocer la demanda existente o la que
existira y el nivel de rentabilidad que se podria alcanzar, para mitigar el nivel de riesgo a la hora

de invertir y realizar una adecuada toma de decisiones.

La odontologia tanto a nivel de salud como estético no es un concepto de actualidad. A lo largo
de los afios desde el origen de los tiempos el ser humano ha buscado mantener una buena salud
oral, asi como también destacar su belleza, ya sea para mantener una buena autoestima o agradar

en su entorno ya que los estandares de belleza han ido variando con los afios.

Actualmente en la época en que vivimos es sumamente importante tener una correcta apariencia
y entre uno de los elementos principales que conforman la misma es la sonrisa, la cual llega a ser
incluso la carta de presentacidn de una persona ante los ojos de los demas, por lo que se considera
de vital importancia una dentadura blanca y saludable. Ademas, muchas de las enfermedades

orales se desencadenan por la falta de cuidado y control odontoldgico.

Justificacion metodoldgica

Para la realizacion de un proyecto de factibilidad eficiente se lleva a cabo el método deductivo,
inductivo, cualitativo y cuantitativo y deméas herramientas que facilitan la recopilacion de la
informacion como por ejemplo: aplicacion de encuestas, entrevista a los proveedores de los
insumos odontoldgicos y a los clientes potenciales con el fin de conocer el nivel de aceptacién en
el mercado asi como también los requerimientos que este demanda tales como: precios,
promociones, garantias, existencia de los insumos que se requiere dentro del mercado local,

vendedores capacitados, servicio de entrega y una excelente atencion al cliente. De este modo se
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puede obtener la informacién necesaria y relevante para cubrir la demanda insatisfecha en el

mercado.

Justificacion practica—social

El proyecto va enfocado a aportar principalmente a la Ciudad de Riobamba, ya que, al ser una
ciudad limitada a nivel comercial, una nueva empresa, microempresa o negocio ayuda a fomentar
la productividad y generar fuentes de empleo. Ademaés de beneficiar de manera directa a otros
negocios productivos como son los consultorios odontolégicos y técnicos dentales quienes en
muchos de los casos optan por adquirir sus insumos en un mercado fuera de la localidad, lo que
les genera mas costos, también beneficia indirectamente a la poblacion local ya que las personas
deben acudir al odont6logo para que este ayude a mejorar su salud oral y estética bucal, pero en
ciertos casos no todos los consultorios odontol6gicos se encuentran abastecidos adecuadamente
de los insumos y herramientas necesarias para desarrollar su trabajo profesional, es por esto que
se busca ofrecer al consumidor productos de calidad con todos los requerimientos legales, a un

costo accesible, para se pueda ofrecer un mejor servicio a la comunidad en general.

Antecedentes de investigacion

Considerando la problematica de la presente investigacion, se recopil6 trabajos de titulacion que
han sido realizados con cierta similitud durante los cinco Gltimos afios, sobre proyectos de
factibilidad, en base a esto se considerara las conclusiones a las cuales han llegado los diferentes

autores y se analizara de qué manera aportan con este proyecto.

Segun Jiménez (2017), mismo que desarrollo su trabajo de investigacion por nombre: “Estudio de
factibilidad para la creacion de un Centro odontoldgico especializado en el centro de la ciudad de
Guayaquil” desarrollado con el objetivo principal de aportar a la coyuntura econdémica en la que
estd 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. Ademas, expone las siguientes conclusiones:

e EIl proyecto plantea crea un impacto social y econdmico 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.



Segun el estudio realizado, la factibilidad del proyecto se debe a que el mayor esfuerzo
economico se realiza en la inversion inicial con $61.000,00, de esta cifra el 16,64% representa
capital de trabajo y el 83,36% el capital de operaciones. Posteriormente los estados
financieros demuestran la proyeccién que generaria la clinica dental especializada desde el

proceso de constitucion.

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. Esto bajo un escenario optimista, que como resultado del correspondiente estudio
financiero presenta un VAN de $102447, un TIR de 17,61%, una relacion beneficio/costo de
$1,19 y el playback o plazo de recuperacion es en el sexto afio, lo que demuestra que el

proyecto es viable.

Este estudio aporta como una guia a la presente investigacion ya que evidencia un adecuado

estudio financiero en el que demuestra los resultados de la factibilidad del proyecto.

Segln Moreira (2018), quien desarrollo su trabajo de titulacion por nombre: “Estudio de factibilidad

para la creacion de una microempresa, dedicada a la elaboracion y comercializacion de protesis

dentales fijas, removibles y sobre implantadas ubicada en el distrito metropolitano de Quito en la

provincia de Pichincha en el periodo 2018”, menciona como objetivo garantizar protesis de

calidad, otorgando naturalidad y estética adecuada a las prétesis ya sean fijas, removibles o sobre

implantadas, con la finalidad de ofrecer a los profesionales de odontologia, prétesis precisas

elaboradas con tecnologia avanzada, llegando a las siguientes conclusiones:

Existe la necesidad de crear una microempresa dedicada a la elaboracién de protesis fijas,
removibles y sobre implantadas de acuerdo a los requerimientos de cada paciente y

odontdlogos.

Implementar sistema de distribucion y comercializacion de productos mediante los clientes
encontraran todo lo necesario para cubrir sus expectativas y requerimiento técnico especifico

con el fin de garantizar un alto nivel de satisfaccion.

Legalmente el proyecto no presenta ningun tipo de restricciones y el proyecto resulta factible
dejando un margen de utilidad a los socios, debido al manejo del endeudamiento y al

apalancamiento de la empresa.



e Mediante el estudio financiero se pudo evaluar la situacion real y el comportamiento del
mercado con la finalidad de determinar la factibilidad del proyecto, mediante los siguientes
resultados: VAN 13.855,43, TIR 23,28%, relacién beneficio/costo de 1,21 y un periodo de
recuperacion de 4 afios.

Esta tesis presenta una buena estructura estudio legal que se puede tomar como referencia para la

realizacion del presente proyecto.



CAPITULO |
1. MARCO TEORICO REFERENCIAL
1.1. Fundamentacion teorica
1.1.1. Proyecto
Un proyecto es un conjunto de actividades encaminadas a lograr un objetivo intangible o tangible,
con el fin de alcanzarlo en determinado periodo ya se a corto, mediano o largo plazo, con el fin
de desarrollar una accion especifica (Rodriguez, 2017)
1.1.1.1. Importancia de proyectos
Los proyectos son importantes porque pueden tener impactos sociales, econémicos y ambientales
gue duraran mucho mas que los propios proyectos. Se llevan a cabo en todos los niveles de una
organizacion. Pueden involucrar a una sola persona, una sola unidad o multiples unidades dentro
de la organizacion (Garcia, 2016).
1.1.1.2. Objetivos de un proyecto

Segun (Lara, 2011) los objetivos de un proyecto son los siguientes:

e Aprovechar al maximo los recursos limitados.
e Solucionar los problemas de la sociedad

e Mejorar las condiciones de compras de los bienes y servicios.

1.1.2. Tipos de proyectos

Cuando se habla de proyectos hay que tener siempre en cuenta que vamos a especificar algo que

nos va permitir desarrollar nuestras habilidades y competencias de cada persona.

1.1.2.1. Segun el grado de dificultad

Proyectos simples: Estos proyectos son faciles de concretar por el motivo que para esto solo se
va necesitar pocos recursos humanos, materiales o el tiempo de adquirir la informacion adecuada

para tomar una buena decision con respecto a lo que uno se necesita.
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Proyectos complejos: En este caso es a lo contrario por el motivo que este proyecto necesita
suficiente recursos y materiales para concretar la elaboracién de un nuevo producto para el

proceso de fabricacion (Maldonado, 2016).

1.1.2.2. Segun el capital de la organizacién que lo realiza

Proyectos publicos: Estos proyectos son realizados organismos estatales, por ejemplo, una obra
publica.

Proyectos privados: Estos en cambio son realizados por cualquier organizacion privada, por
ejemplo, un acto de beneficencia de una ONG.

Proyectos mixtos: Involucran a distintas organizaciones, por ejemplo, la organizacion de un

mundial de fatbol (Maldonado, 2016).

1.1.2.3. Segln su orientacion

Proyecto social: Su objetivo es satisfacer las necesidades de un grupo de personas que por sus
propios medios no pueden alcanzarlas. Si las instituciones estatales, por algin motivo, no pueden
satisfacer las necesidades de una parte de la poblacion, es posible que los individuos se organicen
para poder suplirlas y asi desarrollar actividades que la localidad, regiéon o nacién necesitan

(Maldonado, 2016).

1.1.3. Analisis de factibilidad de proyectos

Para realizar un analisis de factibilidad dentro de un proyecto surge desde el nacimiento de las
organizaciones es de donde parte la necesidad de optimizar los propios recursos para ser aplicados
dentro de un conjunto de actividades que estan vinculadas a la sociedad que nos permita lograr

un objetivo previamente que sea difundido por una organizacion (Abreu, 2017).
1.1.4. Ciclo de un proyecto

1.1.4.1. Las fases del ciclo de un proyecto son las siguientes:

1. Pre inversion

2. Ejecucion

3. Operacién

4. Evaluacion de resultados
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Pre inversion

En ella se incluye el proceso de formulacion y evaluacion del proyecto, el cual se da forma a la
idea. Los beneficios de esta fase se dividen en varias, algunas pueden cumplirse para ciertos
proyectos y archivarse al final del, otro beneficio es lograr la justificacién y avanzar a la siguiente

etapa. (Rodriguez, 2017)

Las etapas que comprende esta fase son:

Identificacion: Para el sector privado esta etapa se le conoce como generacion de ideas, el cual
dara pauta a la propuesta de oportunidad de inversion. La técnica a utilizar se llama alternativas

de proyectos.

Estudio de factibilidad a nivel de perfil: Ya realizadas las alternativas de proyecto, se evalla
cada una de ellas para determinar la factibilidad técnica y financiera del proyecto el cual definira

si es viable y posibilidades de éxito.

Estudios de pre factibilidad: Ya analizada la factibilidad y viabilidad del proyecto, comienza la
etapa de la pre inversion que es la de profundizar la informacion adquirida con en el estudio de

mercado, técnico financiero, legal de impacto ambiental.

Estudios de factibilidad: En él se documenta en su totalidad, mejora el procesamiento y andlisis
de las encuestas, los estudios de poblacion, cotizacion de mobiliario y equipo, ubicacién exacta
de terrenos e indicaciones legales, anteproyectos, estudio de impacto ambiental, fuentes de
financiamiento y costos. Con este estudio debe concluir con la factibilidad técnica y financiera

del proyecto (Rodriguez, 2017).

1.5.2.6.2 Ejecucidn: Para la ejecucion se lleva acabo las actividades para materializar el proyecto,
una vez logrado el nivel de factibilidad y financiamiento alcanzado. Se empieza a documentar el

proyecto.

Actualizacién de la documentacion: Es posible que ya haya pasado tiempo para llegar a esta
etapa y quizas se necesario actualizar los estudios y documentos para ejecutar el proyecto, para

ellos hay que hacer cronograma de actividades y ajustar de acuerdo a lo mas actual.

Organizacién del proyecto: De acuerdo a lo complejo que pueda ser el proyecto es necesario
establecer una organizacion especifica para su ejecucion, y designar a alguien que sea el
11



responsable de organizar y realizar toda la parte técnica, este se debe integrar en el departamento

a recursos humanos.

Disefios Definitivos: Disefiar o elaborar los planos finales, y las especificaciones de los equipos,
mobiliario a utilizar el proyecto. Estos llevan un costo en cual se debe incluir en el estudio
financiero hasta que se tenga la certeza de que el proyecto llegue a su ejecucion. Algunos disefios
para el financiamiento de proyectos para su aprobacion deben contener el estudio legal y el

impacto ambiental.

Contrataciones: Se encarga ya de realizar los contratos de licitacion o compras, esta etapa es a
largo plazo debido a que lleva actividades de construccién, urbanizacién, compra de equipo y

mobiliario, con la idea de poner en operacion el proyecto. (Rodriguez, 2017)

Operacidn: La etapa de operacion o funcionamiento se refiere a que todo proyecto ya esta en
condiciones de operacidn, la instancia que tenia a cargo la ejecucion hace entrega del proyecto a la
persona encargada de administrar la etapa de operacion. En la operaciéon permite alcanzar los

objetivos para lo que se planea donde el proyecto se materializa. (Rodriguez, 2017)

Evaluacién de resultados: La evaluacion tiene como objetivo verificar los impactos y resultados
de la operacién de lo programado inicialmente, con el fin de guiar la formulacién y elaboracién

de nuevos proyectos. (Rodriguez, 2017)

1.1.5. Etapas del estudio de factibilidad

Dentro del estudio de factibilidad del presente proyecto se pueden distinguir cuatro etapas a

desarrollar que son las siguientes:

e Estudio de mercado
e Estudio técnico

e Estudio financiero

1.1.5.1. Estudio de mercado

Es un conjunto de acciones sistematizadas para aportar datos que permitan mejorar las técnicas
de mercado para la venta de un producto o de una serie de productos gque cubran la demanda de

los consumidores, ello mediante el conocimiento de respuesta del mercado, proveedores y
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competencia ante un producto o servicio, analizando la oferta y demanda, asi como los precios y

canales de distribucion. (Huerta, 2016)

1.1.5.2. Objetivos del estudio de mercado

SegUn (Padilla, 2011) el estudio de mercado de un proyecto persigue los siguientes objetivos.

e Fijar la demanda insatisfecha

e Determinar las necesidades de los consumidores

e Conocer competidores

e Estimar la cantidad de bienes y servicios que se adquiere la comunidad

e Demostrar la viabilidad del proyecto.

1.1.5.3. Investigacion de mercado

La investigacion de mercados se puede considerar como el primer paso del proceso de
mercadotecnia, y es a través de ella que se pueden identificar las necesidades que el mercado

demanda. (Vargas, 2017)

1.1.5.4. Tipos de mercado

e Mercado actual: Estad compuesto por un conjunto de personas que, en un momento esta

dispuesta de forma efectiva a la adquisicién de un producto o servicio determinado. (Martinez,
2015)

e Mercado de consumo: Son aguellos mercados compuestos por todas aquellas personas que
demanda productos y servicios para la satisfaccion de sus necesidades o de las unidades

familiares a las que pertenece (Martinez, 2015).
e Mercado organizacional: Son aquellos mercados formados por organizaciones que
demandan productos y servicios para satisfacer las necesidades originales en los procesos

productivos que realizan (Martinez, 2015).

e Mercado potencial: Conformado por el nimero méaximo de personas susceptibles de adquirir

un producto o servicio determinado en un periodo de tiempo concreto (Martinez, 2015).

13



1.1.5.5. Identificacion de los productos y servicios

El perfil de un bien es la descripcion de las particularidades que estos deben tener para cumplir
las condiciones de adquisiciones y al mismo tiempo satisfacer las necesidades, es decir, que el

beneficio a los compradores (Castro, 2014).

1.1.6. Estudio técnico

Sirve para determinar los diferentes escenarios técnicos para la realizacion del proyecto, asi como
los servicios, mano de obra y materias primas, por ende, se incluye los factores como el tamafio,

localizacién e ingenieria de la planta.

En este estudio se busca determinar las caracteristicas de la composicién dptima de los recursos

gue haran que la produccion de un bien o servicio se logre eficaz y eficiente (Chain, 2004).

1.1.6.1. Componentes del estudio técnico

SegUn (Padilla, 2011) sefiala lo siguiente:

e Localizacién del proyecto: mediante un estudio técnico para establecer la dimension de la
planta y el lugar adecuado para la comercializacién o produccion.

e Tamafio del proyecto: clasificacion por la capacidad de produccién y la demanda de mismo.

e Procesos administrativos: se hace referencia a las actividades ejecutivas del proyecto. (Baca,

2010) Manifiesta a continuacion

e Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta: se refiere a la capacidad instalada, y se
muestra mediante utilidad.

e Localizacion optima del proyecto: a través de estrategias para obtener mayor tasa de
rentabilidad sobre el capital invertido.

e Distribucion de la planta: contribuye las condiciones de trabajo adecuadas con la finalidad
de brindar seguridad laboral y bienestar para los colaboradores.

e Ingenieria de proyecto: Se ocupa de resolver todo lo concerniente a la instalacion y
funcionamiento de la planta, cuando esta se requiere, sin embargo, también se aplica a las

instalaciones necesarias para la generacion de servicios que produce el proyecto de inversion.
(Castro, 2014)
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1.1.6.2. Comercializacion

La comercializacion no es la simple transferencia de productos hasta las manos del consumidor;
esta actividad debe conferirle al producto los beneficios de tiempo y lugar; es decir, una buena
comercializacién es la que coloca al producto en un sitio y momento adecuados, para dar al

consumidor la satisfaccion que él espera con la compra (Baca, 2010).

e Oferta

La oferta para esta investigacion, es la cantidad de bienes y servicios que los oferentes estan

dispuestos a poner a la venta en el mercado a precios concretos y en un tipo de mercado (Pedrosa,
2015).

e Demanda

La demanda potencial es un nivel maximo de personas para alcanzar un determinado objetivo en
algin producto dada una serie de condiciones. En otras palabras, las probabilidades de éxito del

mismo en un mercado (Sanchez J., 2021).

1.1.6.3. Distribucion

Desde el punto de vista econémico la distribucion es el eje organizador de los intercambios. La
division del trabajo requiere de una actividad distributiva que incremente el valor de los bienes y
servicios producidos a través de la preparacion y transporte, desde las zonas de produccion a los

centros de consumo (Peris, 2006).

1.1.7. Estudio legal

Es importante estudiar los aspectos legales para la formalizacion de una organizacion, los cuales
incluye los factores econdmicos y operativos del mismo.

Por ende, es vital conocer las leyes, normas y reglamentos que regulan por los diferentes
organismos, para evitar sanciones innecesarias y asi contribuye al correcto funcionamiento del

Negocio (Chain, 2004).
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1.1.7.1. Estudio administrativo

Personas encargadas de hacer funcionar el proyecto, tanto en la etapa de operacion como

ejecucion y se le conoce como estructura organizativa (Sénchez, 2012).

e Organigrama de proyecto

La organizacion comprende el estudio y disefio de aspectos como jerarquias, obligaciones,

autoridad, funciones, lineas de comunicacién y responsabilidad (Castro, 2014).

Un proyecto bien estructurado de estar conformado por los factores indispensable para el correcto
funcionamiento de las operaciones, ademad mediante el disefio del proyecto para poder cumplir

las metas de produccion a través de un excelente manejo en el proceso productivo (Lara, 2011).

e Misién

La misién en el &mbito de una empresa, organizacion o institucion supone la definicion de los
maximos objetivos que esta pretende alcanzar; viene a ser su razén de ser y contribuye a la
enunciacion objetiva de su personalidad, de su identidad. Esta misién no puede estar aislada del

entorno en el que se lleva a cabo y de los medios de los que se pretende dotar (Fernandez, 2017).

e Vision

La visién hace referencia a lo que sera o deberia ser, la trayectoria que debe seguir y escenifica la
direccion de avance. Recoge la situacion deseada, no una ilusidn sino una interpretacion realista
realizada con un margen de seguridad y atendiendo a las circunstancias y a los elementos en torno

a los cuales se va disefiar el futuro (Fernandez, 2017).

1.1.8. Estudio financiero

Mediante la estimacion de los ingresos, costos de inversion inicial y los costos de operacion del
proyecto, estos se miden a través de los ingresos y herramientas financieros para determinar la

rentabilidad de la misma (Sanchez, 2012).

El estudio financiero con la finalidad de demostrar la viabilidad y rentabilidad del proyecto a
través del cual se sabe como determinar el costo que se incurre en el proceso de operacion y

conocer cudl es el monto del recurso necesario para la realizacion de la misma (Baca, 2010).
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El estudio financiero consiste en elaborar informacion financiera que proporcione datos acerca de
la cantidad de ingresos, gastos, nivel del inventario requerido, capital de trabajo, inversion
rentabilidad con a la finalidad de identificar con exactitud el monto de inversion y los estados

financieros que producira el proyecto (Castro, 2014).

1.1.8.1. Segmentos del estudio financiero

Realizar un presupuesto financiero para el desarrollo del proyecto mediante los flujos efectivos
presupuestos con base en los métodos del periodo de recuperacion, la tasa de retorno y valor
presente neto, ademad de las condiciones de incertidumbre y riesgo (Padilla, 2011).

1.1.8.2. Inversion de proyecto

Los gastos dedicados en la adquisicion de bienes y servicios requeridos para poder implementar
el proyecto, el mismo que generara beneficios econdmicos y con la finalidad de establecer la vida
atil de la misma (Lara, 2011).

1.1.9. Estados financieros

En el estado de resultados se presenta informacion financiera que los ingresos se deducen los
costos y gastos, y finalmente obtiene las utilidades o perdidas del ejercicio como el monto de los
impuestos y participacion de los y trabajadores que corresponde a un periodo determinado (Castro,
2014).

1.1.9.1. Flujo de efectivo

Son las entradas y salidas de efectivo que se realiza generalmente para las actividades normales

del mismo (Lara, 2011).
1.1.9.2. VAN (Valor Actual Neto)
El valor actual neto de una inversion o proyecto de inversion es una medida de la rentabilidad

absoluta neta que proporciona el proyecto, esto es, mide en el momento inicial del mismo, el

incremento de valor que proporciona a los propietarios en términos absolutos. (Nvindi, 2019)
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Féormula:

Ecuacion 1: Férmula del VAN

Donde:

e Fn=flujo de beneficios netos para el periodo t.
e i=tasa de descuento pertinente

o t=el horizonte del proyecto.

e Iy=lainversion inicial

Fuente: (Nvindi, 2019)

1.1.9.3. TIR (Tasa Interna de Retorno)

La tasa interna de retorno es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, que se lee a mayor
TIR, mayor rentabilidad. Por esta razon, se utiliza para decir sobre la aceptacion o rechazo de un
proyecto de inversion. La tasa interna de retorno es la tasa que la empresa espera obtener si decide

llevar a cabo un proyecto (Nvindi, 2019).

Formula:

Ecuacién 2 Formula del TIR
Donde:
e Fnesel flujo de caja en el periodo n.

e nes el nimero de periodos.

e |esel valorde lainversion inicial.
Fuente: (Nvindi, 2019)
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1.1.9.4. Rentabilidad

Esto se refiere a la capacidad de una inversion determinada de arrojar beneficios superiores a los

invertidos después de la espera de un periodo de tiempo. Se trata de un elemento fundamental en

la planificacion econémica y financiera. (Raffino, Rentabilidad, 2018).

Tabla 1-1:Ratios financieros

RATIOS DE RENTABILIDAD

RATIO

INTERPRETACION

FORMULA

Rentabilidad Neta del

Activo (Du Pont)

Muestra la capacidad del activo para
producir utilidades, independientemente
de la forma como haya sido financiado, ya

sea con deuda o patrimonio.

(Utilidad Neta / Ventas) *
(Ventas / Activo Total)

Margen Bruto

Permite conocer la rentabilidad de las
ventas frente al costo de ventas y la
capacidad de la empresa para cubrir los
gastos operativos y generar utilidades

antes de deducciones e impuestos.

Ventas Netas — Costo de Ventas
/ Ventas

Margen Operacional

Rentabilidad Neta de
Ventas (Margen Neto)

Indica si el negocio es o no lucrativo, en
si mismo, independientemente de la
forma como ha sido financiado.

Muestra la utilidad de la empresa por cada
unidad de venta.

Utilidad Operacional / Ventas

Utilidad Neta / Ventas

Rentabilidad
Operacional

Patrimonio

del

La  rentabilidad  operacional  del
patrimonio  permite  identificar la
rentabilidad que le ofrece a los socios o
accionistas el capital que han invertido en
la empresa, sin tomar en cuenta los gastos
financieros ni  de impuestos vy

participacion de trabajadores.

(Utilidad Operacional /

Patrimonio)

Rentabilidad

Financiera

Mide el beneficio neto (deducidos los
gastos  financieros,  impuestos Yy
participacion de trabajadores) generado
en relacion a la inversién de los

propietarios de la empresa.

(Ventas / Activo) *
(UAII/Ventas) *
(Activo/Patrimonio) *
(UAIJUAII) * (UNJUAI)

Elaborado por: Quinzo, C. (2020)
Fuente: (Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, 2019)
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1.1.9.5. Punto de equilibrio

Es un instrumento que demuestra la igualdad entre las entradas por las ventas y la igualdad entre
los egresos producidos. Mediante el método de la igualdad no se puede ver una ganancia o una
perdida en laempresay se realiza un aumento o disminucidn que se genera para ver si sale perdida

0 ganancia.

Para el calculo de punto de equilibrio es necesario conocer los costos fijos y costos variables, y

aplicar las formulas necesarias (Emprende, 2015).
PEU = Costos Fijos / (Precio de Venta — Costo Variable Unitario)
1.1.9.6. Payback

El payback o plazo de recuperacion es un criterio para evaluar inversiones que se define como el
periodo de tiempo requerido para recuperar el capital inicial de una inversion.

Por medio del playback sabemos el nimero de periodos (normalmente afios) que se tarde en
recuperar el dinero desembolso al comienzo de una inversion. Lo que es crucial a la hora de

decidir si embarcarse en un proyecto o no (Castro, 2014).

Iy
F

Ecuacion 3 Formula de la tasa de retorno
Fuente: (Morales, 2015)

Payback =

Donde:

e 10 es lainversion inicial del proyecto

e Feselvalorde los flujos de caja

1.2.  Marco conceptual

e Andlisis de factibilidad de proyectos

Para realizar un analisis de factibilidad dentro de un proyecto surge desde el nacimiento de las

organizaciones es de donde parte la necesidad de optimizar los propios recursos para ser aplicados
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dentro de un conjunto de actividades que estan vinculadas a la sociedad que nos permita lograr

un objetivo previamente que sea difundido por una organizacion (Abreu, 2017).

e Calidad

Conjunto de cualidades que permiten atender al cliente de una manera éptima (Biblioteca Virtual

Saudé, 2009).

e Competencia

La competitividad se entiende como la capacidad de una empresa para generar un producto o

servicio de mejor manera que sus competidores. (Gutiérrez, 2010)

e Economia

Es una ciencia que estudia la actividad humana como productora, consumidora y distribuidora de
bienes. La economia se refiere a la escala del dominio que tiene una empresa cuando alcanza un
nivel 6ptimo de produccidn a mayor o0 menor costo (Pérez, 2014).

e Finanzas

Es aquella que estudia todo lo que estd relacionada con el dinero ya sea tanto como fuentes
internas o externas de una empresa, y asi se conseguir el capital para desarrollar diferentes
necesidades con la sociedad (Aranday, 2017).

e Mercado

Es una entidad en donde se genera un intercambio la misma puede ser fisica 0 no y es una entidad

donde confluye ofertantes y demandantes (Martinez, 2015).

e Rentabilidad

Esto se refiere a la capacidad de una inversion determinada de arrojar beneficios superiores a los

invertidos después de la espera de un periodo de tiempo. Se trata de un elemento fundamental en

la planificacion econémica y financiera (Raffino, Rentabilidad, 2018).
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CAPITULO II
2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de investigacion

La investigacion presenta un enfoque mixto, ya que se realiz6 la recoleccién de informacion
mediante datos cuantitativos (encuestas, estadisticos y referenciales) y cualitativos (caracteristicas
fisicas que influyen en el mercado) con el fin de conocer el grado de factibilidad y aceptabilidad
del tema a investigar. De acuerdo a Hernandez Sampieri y Mendoza, (2008) los métodos mixtos
representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion e implican
la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y
discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la informacion recabada y lograr un
mayor entendimiento del fenémeno bajo estudio. Ademas, el enfoque de investigacion mixta
“permite recolectar y analizar datos tanto cualitativos como cuantitativos, implementados en

secuencia” (Sampieri, R., & Mendoza P., 2018).

Se utilizé el enfoque cualitativo ya que se empled como instrumentos de investigacion la guia de
entrevista y el cuestionario mediante las cuales se pudo mantener contacto directo con los
individuos que pudieron aportar con informacion confiable que ayude a analizar los distintos
factores fisicos o cualidades que pueden influir y alterar el mercado, ya que de acuerdo a (Lisboa,
2016) esta orientada a “una minuciosa medicion de sus variables, sobre la base de objetivos bien
definidos y delimitados” de la misma manera se aplicé un enfoque cuantitativo, pues se
recopilaron datos estadisticos y referenciales para la realizacion de calculos que reflejan la
situacion actual del mercado, a través de la realizacion de encuestas se analiza e interpreta los
resultados obtenidos, pues seglin (Escudero, C & Cortez, L, 2018) consiste en “el estudio de la realidad
objetiva, mediante el establecimiento de mediciones y valoraciones numéricas que permiten
recabar datos fiables, con el propdsito de buscar explicaciones contrastadas y generalizadas,

fundamentadas en el campo de la estadistica”.

2.2. Nivel de investigacion

La investigacion descriptiva busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a un

analisis (Dahkhe, 1989). Es aquella que se preocupa por generar una descripcidn de los componentes

principales de un contexto determinado (Abad, 2015).
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Se llevd a cabo una investigacién de nivel descriptivo a través de la ejecucidn de una entrevista y
revision de documentos para determinar la situacion respecto a los procesos de distribucion y
comercializacion de productos odontolégicos en la ciudad de Riobamba, asi como también
permitié estudiar el comportamiento del mercado, entre diversas caracteristicas, particularidades,

factores tanto a nivel interno y externo y nivel de satisfaccion frente a sus demandantes.

2.3. Disefio de investigacion

En este estudio se aplicé el disefio de investigacidn no experimental, ya que (Hernandez, 2003) define
como la investigacién que se realiza sin manipular deliberadamente las variables y en los que solo

se observan los fendmenos en su ambiente natural para después analizarlos.

En este estudio no se realiz6 manipulacién alguna en los estados financieros y tampoco en el

resultado de las encuestas para la determinacion de la oferta y la demanda.

2.4. Tipo de estudio

El tipo de estudio transversal es el disefio descriptivo que se utiliza con mas frecuencia en
investigacion de mercados, incluye la recoleccion de informacion de una muestra de elementos
de poblacién una sola vez (Malhotra, 2004). “En este disefio las variables se miden en una sola

ocasion en el tiempo™ (Lishoa, 2016).

Dentro del estudio de mercado se llevd a cabo el disefio transversal en base a la recoleccion de

informacion de una muestra poblacional la cual se la realiz6 en una sola ocasion.

2.4.1. Investigacién de campo

La investigacion de campo es aquella que consiste en la recoleccion de datos directamente de los
sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular
o controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene la informacién, pero no altera las

condiciones existentes (Arias, 2012).
La investigacion es de campo porgue la informacion fue levantada directamente de quienes se

verian beneficiados con la elaboracidn del presente proyecto ya que permitird que realicen sus

actividades profesionales de una manera adecuada.
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2.4.2. Investigacién documental

La investigacion documental es aquella estrategia orientada a revisar y reflexionar
sistematicamente las realidades teoricas de diferentes fuentes y campos de la ciencia, indagando
e interpretando sus datos, valiéndose de métodos e instrumentos que ayudan a obtener resultados

gue pueden sustentar el desarrollo de la creacion cientifica (Escudero, C & Cortez, L, 2018)

Se realizé la recopilacion de informacién mediante diferentes fuentes bibliogréaficas que tratan
acerca del estudio de factibilidad y temas relacionados o derivados para fundamentar la presente

de investigacion dentro del marco tedrico y conceptual.

2.5. Poblacién y muestra

2.5.1. Poblacion

Segln Tamayo (2012), sefiala que la poblacidn es la totalidad de un fendmeno de estudio adscrito a

una investigacion.

Es el conjunto de elementos (finito o infinito) definido por una o mas caracteristicas, de las que

gozan todos los elementos que lo componen (Espinoza, 2016).

La poblacion de esta investigacion fue constituida por los estudiantes y profesionales de
odontologia de la ciudad de Riobamba. A continuacion, se realiza la siguiente tabla en base a los
datos obtenidos por parte de las diferentes instituciones afines a la profesion de odontologia como
son: el Colegio de Odontélogos de Chimborazo (COCH) y la carrera de odontologia perteneciente
a la Universidad Nacional de Chimborazo (UNACH).

Tabla 2-2: Poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia en la ciudad de Riobamba

POBLACION DE ESTUDIANTES Y PROFESIONALES DE ODONTOLOGIA EN LA
CIUDAD DE RIOBAMBA
N2 Odontdlogos registrados en el Colegio de 300

Odontdlogos de Chimborazo al afio 2021

N& de Graduados de la carrera de odontologia 66
en la Universidad Nacional de Chimborazo al
afio 2020

Fuentes: Colegio de Odontélogos de Chimborazo y Carrera de Odontologia de la Universidad Nacional de Chimborazo.
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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En base a la poblacion de estudiantes graduados de la carrera odontologia hasta el afio 2020 que

muestra en la Tabla 2 se realizé una proyeccion para el afio 2021.

2.5.2. Proyeccion de la poblacién de estudiantes graduados de la carrera de odontologia en

la Universidad Nacional de Chimborazo al afio 2020
Para realizar esta proyeccion se utiliz6 el método de pronostico del promedio movil simple.

Promedio Mdvil Simple: Esta técnica se usa cuando se desea darle mayor importancia a un
conjunto de datos recientes y de esa manera lograr obtener un prondstico. Ese pronéstico se puede
adquirir en el célculo de la media aritmética del conjunto de datos que se haya seleccionado

recientemente (Pacheco, 2019).

Féormula:
Feoy=WD¢+Dyy+Dy 3+Dy 3+ Dyyy)/m

Ecuacion 4 Formula para la proyeccion

Tabla 3-2: Descripcion de la férmula para proyectar la poblacién

Nomenclatura Significado

Ft+1 Prondstico para el periodo t+1.

Dt Demanda real en el periodo t.

n Namero total de periodos incluidos en el

promedio. Generalmente se usan 1, 2y 3

periodos.

El promedio movil siempre se mantendré entorno a los datos historicos.

Fuente: (Bolafios, 2013)
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Fo1 = (17 + 83 + 66)/3
Fu i1 = 166/3
F,.1 = 55.33333 ...

F;,1 = 55 estudiantes

La proyeccidn de la poblacion de estudiantes graduados al afio 2021 es de 55, cifra que se toma
en cuenta para calcular la muestra, sumada a los 66 estudiantes que corresponden al afio 2020y a
la poblacion de 300 odontdlogos existentes que dan un total de 421 personas, lo que indica que

es una poblacion finita.
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2.5.3. Muestra

Seguln (Malhotra , 2016) menciona que la muestra “Es un subconjunto de la poblacion, el cual se
selecciona para el proyecto de investigacion de mercados.” Ademas, es seleccion de algunos

sujetos de estudio entre una poblacién definida en un analisis o investigacion.
2.5.3.1. El célculo de la muestra

Bolafios (como se cité en Murray y Larry, 2009) establece la siguiente férmula para el calculo del

tamafio de la muestra para la poblacion finita o conocida:

Férmula:
B ZiNpq
Ci2(N-1)+Z%pq

Ecuacién 5Férmula para calcular la muestra

n

Tabla 4-2: Descripcion de la férmula para calcular la muestra

Nomenclatura Significado

n Tamafio de la muestra

N Poblacion (421)

i Error de estimaciéon (0.05)

Z Nivel de confianza (1.96)

P Probabilidad de ocurrencia (50%)

Q Probabilidad de no ocurrencia (50%)

Fuente: (Murray y Larry, 2009)
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Z&Npq

TR0 D+ 22pq

(1.96)%(421)(0.50)(0.50)
"= 0.05)2(421 — 1) + (1.96)2(0.50)(0.50)
(404.3284)

"= (1.05) + (0.9604)
(404.3284)
T (20104)

n = 201.1183844

n = 201 encuestas.
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Mediante la aplicacion de la formula de muestreo para poblacidon finita se pudo determinar el
namero de personas a ser encuestadas dando un total de 201 entre estudiantes y profesionales de

odontologia.

2.6. Maétodos, técnicas e instrumentos de investigacién

2.6.1. Métodos

2.6.1.1. Método inductivo

Explica descriptivamente la conducta de los sujetos involucrados en la investigacién, partiendo

de lo especifico a lo general (Lisboa, 2016).

Este método se utilizé para determinar los niveles de demanda de los productos odontolégicos,

ademas se estudid el comportamiento de distribuidores y comerciantes dentro del mercado.

2.6.1.2. Método deductivo

Es el razonamiento que, partiendo de casos particulares, se eleva a conocimientos generales. Este
método permite la formacidn de hipotesis, investigacion de leyes cientificas, y las demostraciones.

La induccion puede ser completa o incompleta (Ander-Egg, 1997).

Se utilizé este método para analizar el impacto que tiene la implementacion de una distribuidora
y comercializadora de este tipo de insumos en el sector y determinar las mejores alternativas para
ser competente en el mercado.

2.6.1.3. Método analitico

Es aquel en el que se distinguen los elementos de un fenémeno y se procede a revisar

ordenadamente cada uno de ellos por separado (P.Abad, 2009).
A través de este método se pudo analizar diversos elementos importantes de la investigacion,

como, por ejemplo: el comportamiento del mercado, la rentabilidad del proyecto, etc., buscando

una adecuada relacion entre si.
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2.6.1.4. Método sintético
Es un proceso de razonamiento que tiende a reconstruir un todo, a partir de los elementos
distinguidos por el analisis; se trata en consecuencia de hacer una explosién metddica y breve, en

resumen (Adame, 2016).

Este método apoyd a la aplicacion de analisis e interpretacion dentro del estudio financiero, con

el fin de sustentar la factibilidad del presente proyecto.

2.6.2. Técnicas de investigacion

2.6.2.1. Encuesta

La encuesta se considera como una técnica de recogida de datos a través de la interrogacién de
los sujetos cuya finalidad es la de obtener de manera sisteméatica medidas sobre los conceptos que
se derivan de una problemaética de investigacion previamente construida (Roldan, 2015).

Durante la investigacion se aplicd encuestas a la poblacion determinada con preguntas concretas
para obtener respuestas precisas que permitan una mejor interpretacion y analisis de la
informacion recopilada.

2.6.2.2. Validacion de encuestas Alfa de Cron Bach.

Para realizar la validacion de las encuestas se utiliz6 el método del alfa de CronBach, mediante

el cual se alcanza una mayor confiabilidad de la informacion, para ello se aplica la siguiente

formula:
K Y S
=—[1—
=g -5 |
Ecuacion 6 Formula para validacion de las encuestas
Donde:
e K Es el nimero de items

e §j? Sumatoria de varianzas de los items
e ST?2  Varianza de la suma de los items
e 0 Alfa de cron Bach
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Tabla 5-2: Estadisticos de fiabilidad

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach Alfa de Cronbach basada en los N de elementos
elementos tipificados
,680 ,626 13
Fuente: Sistema SPSS
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
Tabla 6-2: Estadisticos total-elemento
Estadisticos total-elemento
Media Varianza Correlacion Correlacion Alfa de
de la de la elemento- mdaltiple al Cronbach
escala si escala si total cuadrado si se
se se corregida elimina
elimina elimina el
el el elemento

elemento elemento

1.-¢En qué sector de la
ciudad cree Ud. que es mas
dificil encontrar un

distribuidor odontolégico?

27,33 59,095 ,108 ,890

,683

2.-¢Con cuanto
presupuesto cuenta Ud.
mensualmente para la
compra de productos

odontol6gicos?

26,73 49,781 ,619 971

,622

3.- ¢Con qué frecuencia
adquiere Ud. los siguientes
productos odontoldgicos
para su trabajo?

27,47 56,695 ,429 973

,662

4.-¢ Cuantos de los
productos odontoldgicos ya
mencionados adquiere Ud.
cada vez que hace sus

compras de rutina?

27,73 49,638 ,678 973

,618

5.-¢Cudl es el valor que
gasta Ud. por cada uno de
los productos
odontoldgicos que adquiere

27,87 59,838 ,070 ,978

,685
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durante su compra de

rutina?

6.- ¢Desde hace cuanto 26,47 51,124
tiempo adquiere Ud.

productos odontoldgicos en

su depdsito dental de

preferencia?

444

,959

,642

7.- ¢ Cudles de los 27,60 51,829
siguientes factores tienen
mayor influencia en su

compra?

,523

072

,637

8.-En la escala del 1 al 5, 27,60 61,400
siendo 1 la calificacién més

bajay 5 la calificacion més

alta, califique Ud., los

siguientes factores, con

respecto a su depdsito

dental o proveedor de

preferencia.

-,092

,954

,698

9.- ¢ Por qué factores 25,67 30,381
considerarfa Ud. cambiar

de proveedor?

,633

977

,610

10.- ¢Por qué canales de 26,47 43,838
compra Ud. adquiere
materiales y equipos

dentales?

,624

,984

,600

11.- {Qué servicios cree 27,60 57,400
Ud. que se deberia

implementar en una nueva

empresa de distribucion y

comercializacion de

productos odontoldgicos?

,131

,958

,684

12.- Estaria de acuerdo en 27,07 56,781
adquirir productos

odontol6gicos mediante

politicas de descuento

para:

,136

,920

,685

13.- (A través de qué 24,80 64,600
medios publicitarios le

gustaria enterarse de la

-,331

,962

720
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distribucién y
comercializacién de

productos odontologicos?

Fuente: Sistema SPSS
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Las encuestas fueron validadas a través del método “Alfa de CronBach”, mediante del sistema
SPSS estadistico y utilizando funciones de Excel, se alcanzé una confiabilidad de un 68%. Con
respecto a los niveles de fiabilidad, Tuapanta, Duque y Mena (2017) manifiestan que entre el 50% y

70% existe un grado de confiabilidad bueno con respecto a la informacion recopilada.

2.6.2.3. Entrevista

Es una técnica orientada a establecer contacto directo con las personas que se considere fuente de
informacion. A diferencia de la encuesta, la entrevista si bien puede soportarse en un cuestionario
muy flexible, tiene como propdsito de tener informacion mas espontanea y abierta, durante la

misma puede profundizarse la informacién de interés para el estudio (Bernal, 2006).

Se averiguara datos especificos sobre la informacidn recopilada para complementar el estudio
directamente con el entrevistado, para ello se desarrollé preguntas abiertas que permitan conocer

el criterio de la persona entrevistada.

2.6.3. Instrumentos de investigacion

2.6.3.1. Cuestionario

Constituye el instrumento de recogida de los datos donde aparecen enunciadas las preguntas de
forma sistemética y ordenada, y en donde se consignan las respuestas mediante un sistema

establecido de registro sencillo (Roldéan, 2015).

Se aplicd preguntas seleccionadas a personas relacionadas con el estudio y la profesion de la
odontologia para determinar el diagndéstico de la oferta y la demanda en el mercado.

Las preguntas fueron validadas a través de la aplicacion del método Delphi, mediante una reunion
en modalidad virtual por lo que se considerd la opinidn de la odontéloga Jenny Alexandra Erazo
Valverde, en calidad de presidenta del colegio de odont6logos de Chimborazo y como méxima

representante de los profesionales de la salud oral a nivel de la localidad.
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Tabla 7-2: Clasificacion de los niveles de fiabilidad segin el Alfa de Cronbach

Nivel de Fiabilidad Valor de Alfa de Cronbach
Excelente 0.90-1

Muy Bueno 0.70-0.90

Bueno 0.50-0.70

Regular 0.30-0.50

Deficiente 0-0.30

Fuente: Revista mktDescubre - ESPOCH FADE
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

2.6.3.2. Guia de entrevistas

Es un formato que contiene preguntas abiertas o de opinién para definir variables de investigacion

(Rojas Cairampoma, 2015).

La entrevista se realiz6 a la presidenta del Colegio de Odontélogos de Chimborazo como mayor
representante a nivel provincial de los profesionales de la salud oral, ya que es sumamente
importante conocer su punto de vista con respecto a la situacion actual del abastecimiento de los
insumos odontolégicos dentro de la ciudad, para el desarrollo de sus actividades profesionales,
ademas de lo que ellos demandan para que exista mejoras en la comercializacion y distribucion

de los mismos.

2.7. Interrogantes de estudio

2.7.1. ldea a defender

¢Como incidird un proyecto de factibilidad en la creacion de una empresa de distribucién y
comercializacién de productos odontoldgicos para cubrir la demanda requerida dentro del
mercado en la ciudad de Riobamba?

Alcance: El proyecto va direccionado al sector comercial privado en la ciudad de Riobamba
Variable Dependiente: Proyecto de factibilidad para la creacion de una empresa de distribucion

y comercializacion de productos odontoldgicos.

Variable Independiente: La demanda insatisfecha
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CAPITULO 1l

3. MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1. Resultados

Los resultados del presente estudio estan orientados a determinar el grado de factibilidad que
obtendra la instauracién de una empresa de distribucion y comercializacién de productos
odontoldgicos en la ciudad de Riobamba, tomando en cuenta la oferta y demanda que existe dentro
del mercado, para esto se ha realizado una entrevista dirigida a la presidenta del colegio de
odontélogos de Chimborazo, quien como maxima representante de los profesionales de la salud
oral a nivel local conoce mas a fondo las necesidades y exigencias que tienen con respecto a la
adquisicion de los insumos que les permitan desarrollar su labor, ademas de encuestas dirigidas
una determinada poblacion compuesta por estudiantes y profesionales de odontologia, lo que
permite recolectar informacién veraz y conocer la situacién de una manera mas cercana a la
realidad. Por ultimo, se muestran los resultados obtenidos de encuestas, entrevistas, con el fin de

determinar la demanda insatisfecha que existe en el mercado.
Posteriormente, se presenta de forma ordenada la guia de entrevista y encuestas realizadas con

sus correspondientes respuestas, se efectia analisis e interpretacion de cada uno de los resultados

mediante tablas y graficas para una mejor comprensién.
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3.1.1. Entrevista

Guia de Entrevista aplicada a la Presidenta del Colegio de Odont6logos de Chimborazo.
Entrevistador: Cristian David Quinzo Guashpa

Entrevistado: Jenny Alexandra Erazo Valverde

Cargo: Presidenta del Colegio de Odontdlogos de Chimborazo

Fecha: 15/01/2021

Objetivo: Recopilar informacion veraz y adecuada que permita conocer la situacién actual de los

odontélogos con respecto a la adquisicidon de materiales odontoldgicos en la ciudad de Riobamba.

Tabla 8-3: Guia de Entrevista aplicada a la Presidenta del Colegio de Odont6logos de

Chimborazo.
PREGUNTA RESPUESTA

1. Desde su punto de vista, analice como La situacion para los profesionales odont6logos en la
se encuentra la situacion actual de los ciudad de Riobamba es critica ya que debido a la
profesionales Odontélogos de la emergencia sanitaria por la pandemia del covid-19 la
ciudad de Riobamba. demanda de clientes a disminuido con respecto a la

clientela que se tenia antes de la pandemia.

2. ¢Ud. en calidad de Presidenta del De acuerdo al registro que se lleva en el Colegio de
Colegio de  Odontélogos de Odontdlogos de Chimborazo existen aproximadamente
Chimborazo conoce cuantos 300 profesionales afiliados.
profesionales actualmente ejercen la
odontologia en la ciudad?

3. ¢Cudl cree Ud. que sea el mayor Al momento de adquirir productos odontoldgicos para
problema que enfrentan hoy en dia desarrollar nuestro trabajo nos encontramos con costos
los profesionales de la salud oral al muy elevados, esto debido a que existen muchos
adquirir productos para el desarrollo impuestos en las importaciones de estos insumos,
de su actividad laboral? ademéas muchos oferentes son revendedores informales

que adquieren productos de alguna distribuidora al por
mayor, esto hace que el precio suba, ya que ellos
también buscan su margen de ganancia.

4. ¢Con qué frecuencia los odontdlogos No con tanta frecuencia ya que muchas veces es dificil

y afines a la profesion tienen la
facilidad de encontrar dentro de la
ciudad los productos o insumos
odontoldgicos que necesitan para

trabajar?

conseguir todos los insumos que se necesita para
trabajar, algunas veces se debe pedir con anticipacion

o traer de otras ciudades.
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gue se implemente en una nueva
empresa de distribucién y

comercializacion  de  productos

odontolégicos?

5. Mencione cuales son los productos Entre los productos mas utilizados estan: resina,
mas demandados por odont6logos indmero de vidrio, anestésicos, agujas, materiales de
para desempefiar su trabajo restauracion en general.

6. ¢En qué ciudades dentro del pais se Los principales proveedores se encuentran en la ciudad
encuentran los principales de Quito como, por ejemplo: Prodontomet y Aldental y
proveedores de productos en la ciudad de Guayaquil DentalMarket.
odontoldgicos? y ¢ Cuéles son?

7. Conoce Ud. ¢cuantos depdsitos Existen alrededor de 10 negocios dedicados a la
dentales o empresas que se dediquen comercializacion y  distribuciébn de  insumos
a la comercializaciéon y distribucion odontoldgicos o depositos dentales como: Dental Q,
de productos odontolégicos existenen  Insumed Lab Dental, y la empresa mas grande
Riobamba? dedicada a la comercializacion y distribucion de

productos odontologicos se llama Recor Dental y
Quimedic S.A, ademas de distribucién informal con
vendedores puerta a puerta.

8. ¢Piensa Ud. que la creacién de una Por supuesto que seria de mucha ayuda ya que
empresa de distribucién y podriamos conseguir mas pronto nuestros productos.
comercializacibn  de  productos
odontoldgicos ayudaria al
desenvolvimiento profesional de los
odontologos dentro de la ciudad? y
¢por qué?

9. ¢Cuales son los principales factores a El precio, la calidad, descuentos y la forma de pago, ya
tomar en cuenta por los profesionales que muchas veces no se cuenta con dinero inmediato
de la salud oral a la hora de adquirir para comprar al contado es por esto que seria de mucha
un producto odontoldgico? (calidad, ayuda encontrar a un proveedor que nos otorgara
precio, promociones,  situacién crédito.
geogréfica, formas de pago, etc.)

10. ¢Qué servicio adicional le gustaria Seria muy bueno que se implemente el servicio de

asesoramiento y manejo de los productos mediante una
capacitacion a los vendedores, ya que muchas veces no
tienen idea de lo que venden y tampoco conocen su
manejo, uso Yy calidad.

Ademas, debido a que nos encontramos aun en
emergencia sanitaria por el covid-19, seria también que

se ofrezca servicio de entrega a domicilio.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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3.1.1.1. Resultados generales de la entrevista

Después de realizar la entrevista a la presidenta del colegio de odont6logos de Chimborazo, como
méxima representante de los odont6logos a nivel local, se pudo conocer la realidad de los
profesionales de la salud oral en torno al desarrollo de sus actividades profesionales y cuales son
aquellas dificultades y barreras que impiden el desenvolvimiento adecuado de las mismas. En
primera instancia cabe mencionar que la crisis sanitaria ocasionada por la pandemia del covid-19
es uno de los mayores obstaculos que enfrentan estos profesionales, pues tras el confinamiento a
nivel nacional la cantidad de pacientes que acudian a los centros odontol6gicos disminuyeron
debido a factores como el miedo al contagio del virus y la falta de empleo, por lo que muchas
personas optan por postergar o suspender sus tratamientos dentales ya que no poseen dinero para
cubrir este servicio de la manera que lo hacian antes, los odont6logos tanto a nivel de la ciudad
como del pais estan bastante perjudicados por las crisis, tanto sanitaria como econémica que se
desencadenaron a partir de la pandemia, pues es una de las amenazas principales y a la vez uno

de los mas duros retos que tiene que enfrentar el gremio.

Actualmente alrededor de 300 dentistas que pertenecen al colegio de odont6logos de Chimborazo
se encuentran ejerciendo la profesidn, quienes manifiestan que existen ciertas dificultades a la
hora de adquirir los insumos necesarios para su trabajo dentro de la localidad, ya que muchas
veces debido a la falta de insumos estos se deben adquirir bajo pedido con varios dias de
anticipacién o a veces hasta semanas, ademas de los precios bastante elevados de ciertos
materiales que requieren, pues existen muchos impuestos en las importaciones de estos productos,
ademés muchos oferentes son revendedores informales que adquieren productos de alguna
distribuidora al por mayor, por consecuente el precio sube ya que ellos también buscan su margen

de ganancia.

En consecuencia, algunos optan por adquirirlos fuera de la ciudad con otros proveedores como,
por ejemplo: Prodontomet en Quito y DentalMarket en la ciudad de Guayaquil ya que son los mas

reconocidos dentro de la industria de los materiales para odontologia dentro del pais.

La creacion de una nueva empresa dedicada a la comercializacion y distribucion de productos
odontoldgicos serd beneficioso para el desarrollo de sus actividades laborales, puesto que a pesar
de que existen varios negocios dedicados a vender y distribuir insumos odontoldgicos no todos
cumplen con las demandas que requiere el mercado, tales como: precios accesibles, buena calidad,
descuentos y la forma de pago, ya que a menudo no cuentan con dinero inmediato para comprar
al contado es por esto que consideran que seria ventajoso encontrar a un proveedor que otorgara

crédito.
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Por Gltimo, es importante resaltar que se debe implementar el servicio de asesoramiento y manejo
de los productos mediante una capacitacion a los vendedores, pues no todos tienen idea de lo que
venden y tampoco conocen el manejo, uso y calidad de ciertos productos. Ademas, es una gran
exigencia de parte del mercado las compras en linea y la entrega a domicilio debido a la

emergencia de salud que atravesamos hoy en dia.

3.1.2. Encuestas

De acuerdo a lo citado dentro del marco metodoldgico las encuestas se aplicaron a los estudiantes
de la carrera de odontologia perteneciente a la facultad de ciencias de la salud de la Universidad
Nacional de Chimborazo y profesionales de odontologia de la ciudad de Riobamba, como
potenciales clientes de los insumos dentales, con la finalidad de percibir las demandas y

exigencias requeridas del mercado, ademas de su situacion actual.
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3.1.2.1. Perfil de los encuestados

El perfil de los encuestados en base a las encuestas realizadas se muestra en las siguientes

tablas:
Tabla 9-3: Perfil de la poblacion de estudiantes de odontologia encuestados.
Variables Caracteristicas Especificas
NUmero de personas 43
encuestadas
Grupo Estudiantes de Odontologia
Sexo Indistinto
Edad Mayores de 20 afios
Nivel econémico Medio- Medio Alto - Alto

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Tabla 10-3: Perfil de la poblacién de profesionales de la salud oral pertenecientes al Colegio

de Odont6logos de Chimborazo

Variables Caracteristicas Especificas
Numero de personas 158
encuestadas
Grupo Profesionales de la salud oral

pertenecientes al Colegio de
Odontdlogos de Chimborazo

Sexo Indistinto
Edad Mayores de 30 afios
Nivel econémico Medio- Medio Alto - Alto

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Pregunta 1. ;En qué sector de la ciudad cree Ud. que es més dificil encontrar un distribuidor

odontolégico?

Tabla 11-3: Sector

CRITERIO CANT PORCENTAJE
Norte 49 24%
Centro 100 50%
Sur 52 26%
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

= Norte
m Centro
m Sur

Gréfico 1-3.Sector
Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacion y Anélisis :EIl 50% de los encuestados considera que no cuenta con la facilidad
de encontrar un distribuidor odontol6gico o depdsito dental en la zona céntrica de la ciudad,
mientras que el 26% indica al sur, y el 24% al norte, lo cual demuestra que la mayor parte de la
poblacidn necesita un local de distribucion y comercializacion de estos insumos que esté situado

en el centro, esto debido a la comodidad que implica a la hora de adquirirlos, ademas de la cercania

a sus lugares de estudio o trabajo.
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Pregunta 2. ;Con cuanto presupuesto cuenta Ud. para la compra de productos odontolégicos?

Tabla 12-3:  Presupuesto

CRITERIO CANT PORCENTAJE
Menos de $100 13 7%
De $100 a $299 47 23%
De $300 a $499 83 41%
De $500 en adelante 58 29%
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

® Menos de $100
De $100 a $299
De $300 a $499
De $500 en
adelante

Gréfico 2-3. Presupuesto
Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacion y Analisis: EI 41% de los encuestados indicaron gque su presupuesto oscila de
entre $300 y $499, mientras que el 30% manifiesta que desde 500 en adelante, el 22% posee un
valor estimado de $100 a $299 y apenas 7% menos de $100, cabe destacar que estos valores varian
ya que el presupuesto incrementa o disminuye de acuerdo al desarrollo de su trabajo y también
depende de la frecuencia con que realice sus compras cada individuo. Por lo que se concluye que

es necesario aplicar una estandarizacion de precios acorde al presupuesto que presenta la mayoria

de la poblacion objetiva.
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Pregunta 3. ;Con qué frecuencia adquiere Ud. los siguientes productos odontoldgicos para su

trabajo?

Tabla 13-3:  Frecuencia de compra

CRITERIO TRIMESTRAL MENSUA SEMANA TOT
SEMESTR L L AL
AL
Anestésicos 26 105 69 1 201
Agujas 28 70 103 0 201
Gasas 27 69 96 9 201
Resinas 33 110 57 1 201
lonémero de vidrio 41 143 17 0 201
(ketac molar)
Acido grabador 39 95 67 0 201
Bonding 38 109 51 3 201
Algodoén 26 81 86 8 201
Guantes quirtrgicos 23 95 78 5 201
Guantes de diagndstico 21 93 84 3 201
Mascarillas quirargicas 19 90 88 4 201
Encident/Enjuague 112 78 11 0 201
Bucal
Pasta profilactica 36 100 65 0 201
Cepillos para profilaxis 34 100 67 0 201
Dycal dental 81 103 17 0 201
Alginato 42 90 65 4 201
Yeso dental 35 93 69 4 201
Otros 46 86 65 4 201

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Grafico 3-3.  Frecuencia de compra

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia

Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacion y Analisis: En cuanto a la frecuencia con la que adquieren sus productos se
presentan los siguientes resultados, dentro de un porcentaje de 9,45% (19) a 55,72% (112),
compran algunos de sus insumos semestralmente, de 34,33% (69) a 71,14% (143) cada trimestre,
de 8,46% (17) a 51,24% (103) de manera mensual y tan sélo de 0,49% (1) a 4,48% (9) personas
los obtienen cada semana. Sin embargo, hay que resaltar que esto depende del producto y de con
qué frecuencia los utilicen para sus actividades laborales, pues los en su mayoria los odontélogos
encuestados indican que compran ya sea de manera trimestral o0 semestral, mientras que un cierto
porcentaje correspondiente a los estudiantes de odontologia, manifiestan que realizan compras
mensuales y en pocas ocasiones semanales, esto demuestra que hay que mantener un stock
adecuado de productos periddicamente para realizar un 6ptimo abastecimiento a los clientes, ya
sean estos estudiantes o profesionales dentales.

42



Pregunta 4. ;Cuantos de los productos odontoldgicos ya mencionados adquiere Ud. cada vez que

hace sus compras de rutina?

Tabla 14-3:  Cantidad de productos adquiridos

CRITERIO DE 1 DE 2 DE 4 DE 6 EN TOT
A2 Ad Ab ADELANTE AL

Caj. de Anestésicos 103 77 17 4 201
Caj de Agujas 102 70 24 5 201
Pqgte. de Gasas 72 100 26 3 201
Resinas 27 82 57 35 201
Caj. de lonémero de vidrio 116 67 17 1 201
(ketac molar)
Acido grabador 60 90 43 8 201
Frascos de Bonding 38 108 49 6 201
Pgte. de Algodon 63 99 37 2 201
Caj. de Guantes quirurgicos 46 103 52 0 201
Caj. de Guantes de 42 107 50 2 201
diagndstico
Caj. de Mascarillas 39 110 50 2 201
quirdrgicas
Gal. de Encident/Enjuague 154 31 12 4 201
Bucal
Pasta profilactica 75 90 36 0 201
Caj. de Cepillos para 69 91 39 2 201
profilaxis
Dycal dental 82 62 53 4 201
Alginato 53 95 49 4 201
Yeso dental 45 104 50 2 201
Otros 60 92 45 4 201

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Gréfico 4-3. Cantidad de productos adquiridos
Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacion y Analisis: En relacion a la cantidad de productos adquiridos se muestra que de
13,43% (27) a 76,62% (154) compran cada producto en cantidad de 1 a 2; mientras que de 15,42%
(31) a 54,73% (110) adquieren de 2 a 4; de 5,97% (12) a 28,36% (57) obtienen a partir de 4 a 6
unidades por cada producto y, por Gltimo, de 0,49% (1) a 17,41% (35) compran desde 6 unidades
en adelante por producto. Esto indica que se debe mantener un buen almacenamiento de productos
gue permita abastecer a todo el mercado de acuerdo a la cantidad que demandan cada determinado

tiempo.
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Pregunta 5. ;Cual es el valor que gasta Ud. por cada uno de los productos odontoldgicos que

adquiere durante su compra de rutina?

Tabla 15-3:  Valor a gastar por cada producto

CRITERIO ENTRE ENTRE ENTRE DE $60 EN T
$10Y $20Y $40Y ADELANT 0]

$20 $40 $60 E TA

L

Caj. de Anestésicos 121 75 3 2 20
1

Caj de Agujas 130 60 11 0 20
1

Pgte. de Gasas 136 60 4 1 20
1

Resinas 21 100 69 11 20
1

Caj. de lonémero de 5 101 78 17 20
vidrio (ketac molar) 1
Acido grabador 108 71 15 7 20
1

Frascos de Bonding 11 112 66 12 20
1

Pgte. de Algodon 132 55 14 0 20
1

Caj. de Guantes 127 55 16 3 20
quirdrgicos 1
Caj. de Guantes de 116 70 12 3 20
diagndstico 1
Caj. de Mascarillas 134 47 19 1 20
quirdrgicas 1
Gal. de 29 15 125 32 20
Encident/Enjuague 1

Bucal

Pasta profilactica 130 62 9 0 20
1

Caj. de Cepillos para 137 51 13 0 20
profilaxis 1
Dycal dental 24 31 131 15 20
1

Alginato 88 90 9 14 20
1

Yeso dental 118 71 11 1 20
1

Otros 80 91 25 5 20
1

Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Gréfico 5-3. Valor a gastar por cada producto
Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacidn y Analisis: Conforme a las encuestas realizadas, los resultados indican que el
valor a gastar por cada producto oscila de acuerdo a la cantidad en unidades adquiridas por
producto, del 2,49% (5) al 68,16% (137) manifiestan que compran algunos de sus insumos entre
el precio de $10 y $20 dependiendo el nimero de unidades y el tipo de producto, de 7,46% (15)
a 55,72% (112) adquieren algunos insumos en $20 y $40, de 1,49% (3) a 65,17% (131) obtienen
ciertos materiales en $40 y $60 y finalmente de 0,49% (1) a 15,92% (32) expresan que consiguen
varios suministros en un valor de $60 en adelante. Se entiende que, dentro de un alto nivel de
personas encuestadas, entre estudiantes y profesionales, compran la mayoria de sus productos en
el valor de entre $10 y $20 dolares, con excepcién de unos pocos productos que son mas costosos
que los adquieren entre $40 y $60 en adelante, es por esto que es necesario aplicar una proyeccion

de compras para los productos odontoldgicos, basado en estos valores.
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Pregunta 6. ;Desde hace cuanto tiempo adquiere Ud. productos odontoldgicos en su depdsito

dental de preferencia?

Tabla 16-3: Tiempo de adquisicion

CRITERIO CANT PORCENTAJE
Menos de 1 afio 31 15%
1-3 afios 32 16%
3-5 afios 58 29%
5 afios a mas 80 40%
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

= Menos de 1 afio
m 1-3 afos

3-5 afios

5 afios a mas

Gréfico 6-3. Tiempo de Adquisicion
Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacidn y Andlisis : De acuerdo a las encuestas realizadas, el 41% manifiesta que llevan
adquiriendo productos odontoldgicos con su depésito dental de preferencia desde hace 5 afios en
adelante, esto se debe a que muchos odontdlogos afiliados al gremio poseen un proveedor
determinado ya sea dentro o fuera de la ciudad, el 26% compra sus insumos con el mismo
abastecedor durante 3 a 5 afios aproximadamente, seguido del 17% con menos de un afio y el 16%
de 1 a 3 afios, estos Ultimos porcentajes estan comprendidos entre la poblacion de estudiantes de
odontologia ya que son aquellos que menos tiempo llevan con un proveedor determinado, sin
embargo la mayoria de los encuestados consideran la posibilidad de cambiar de proveedor
siempre y cuando éste ofrezca mejores servicios a la hora de atender al cliente, ya que buscan la

mejor opcion al adquirir sus productos.
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Pregunta 7. ;Cudles de los siguientes factores tienen mayor influencia en su compra?

Tabla 17-3:  Factores de mayor influencia

CRITERIO CANT PORCENTAJE

Calidad 116 58%
Precio 152 76%
Entrega inmediata 66 32%
Crédito 52 26%
Stock 65 32%
Marca de productos 41 20%
Atencion al cliente 99 49%

Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Gréfico 7-3.  Factores de mayor influencia
Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacion y Analisis : Mediante un item de seleccién multiple con respuestas multiples se
desea conocer los diversos factores que influyen en la compra de un determinado producto por lo
que cada uno de los encuestados tuvo la posibilidad de elegir dos 0 mas opciones, es por esto que
los resultados estan representados por medio de un diagrama de barras verticales, en donde se
indica el nimero de personas encuestadas que opté por uno o méas factores que consideraron
relevantes al momento de realizar su compra, se evidencia que en su mayoria incide el precio,
puesto que el 59% (138) del total de los encuestados eligieron esta opcion, la calidad 74% (109),
atencidn al cliente 45% (84), entrega inmediata 32% (60), stock 30% (55), crédito 27% (49) y
finalmente la marca del producto que impacta en un 22% (41). Cabe recalcar que los porcentajes
son elevados debido a las respuestas multiples de cada encuestado. Por lo tanto, al ser estos
factores tan determinantes para la adquisicion de un producto hay que asegurar el cumplimiento
de los mismos, a través de precios accesibles, productos de buena calidad, entregas inmediatas,
entre otros factores que exige el mercado con el fin de garantizar la satisfaccion del cliente al

momento de comprar nuestros productos.
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Pregunta 8. En la escala del 1 al 5, siendo 1 la calificacion mas baja y 5 la calificacion mas alta,

califique Ud., los siguientes factores, con respecto a su depoésito dental o proveedor de preferencia.

Tabla 18-3:  Nivel de agrado de los factores

CRITERI AGRADA AGRADA NI AGRADA/ NI DESAGRAD DESAGRADA TO

(0] MUCHO (5) POCO (4) DESAGRADA (3) A POCO (2) MUCHO (1) TA
L

Calidad 126 58 15 2 0 201

Precio 59 109 22 10 1 201

Entrega 88 78 25 10 0 201
inmediata

Crédito 44 100 40 15 2 201

Stock 58 72 55 15 1 201

Marca de 78 55 63 5 0 201
productos

Atencion 79 92 16 11 3 201
al cliente

Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

150

100

. l l I I
; M. ]

Calidad Precio Entrega Crédito Stock Marca de Atencién al
inmediata productos  cliente

m AGRADA MUCHO (5) AGRADA POCO (4)
NI AGRADA/ NI DESAGRADA (3) ® DESAGRADA POCO (2)
m DESAGRADA MUCHO (1)

Gréfico 8-3. Nivel de agrado de los factores
Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacion y Analisis : Hay factores que inciden en la adquisicion de un producto y por ende
en la satisfaccion del cliente con el proveedor, mediante una escala se determina el nivel de agrado
de los potenciales clientes con respecto a los mismos, el 62,69% (126) manifestaron que les agrada
mucho la calidad, seguido de la entrega inmediata con el 43,78% (88), atencion al cliente con el
39,30% (79), marca con el 38,80% (78); mientas que el 54,23% (109) muestran poco agrado por
el precio y el crédito con 49,75% (100), entre el 7,46% (15) al 31,34% (63) sefialan que ni les
agrada ni les desagrada ninguno de los factores, mientras tanto dentro de del 0,99% (2) al 7,46%
(15) sefalan gue les desagrada poco y solo a muy pocos individuos les desagrada en su totalidad.
Estos resultados sugieren que dentro del presente estudio hay que potencializar todos aquellos
factores en las cuales la competencia tenga falencias, con el fin de ganar mercado mediante el
otorgamiento de un servicio que cumpla con todas las expectativas del cliente y por lo tanto
proporcionar satisfaccion al mismo.
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Pregunta 9. ;Por qué factores consideraria Ud. cambiar de proveedor?

Tabla 19-3:  Factores que inciden en el cambio de proveedor

CRITERIO CANT PORCENTAJE
Calidad 48 24%
Precio 110 55%
Entrega inmediata 48 24%
Crédito 67 33%
Stock 57 28%
Marca de productos 30 15%
Atencion al cliente 85 42%
No lo cambiaria 15 7%

Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Gréfico 9-3. Factores gque inciden en el cambio de proveedor
Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacion y Analisis: De la misma manera que otros de los items anteriores este es de
seleccion maltiple con respuestas multiples y permite conocer los factores que influyen para que
una persona quiera cambiar de proveedor y a su vez saber qué es lo que necesita potenciar dentro
de la nueva empresa de distribucién de productos odontoldgicos, de igual forma existe la
posibilidad de elegir dos 0 mas opciones, y los resultados estdn representados mediante un
diagrama de barras para entender que factores se consideraron importantes, se puede notar que en
primera instancia dentro de esta decision repercute el precio que representa el 55% (110) de los
encuestados, atencion al cliente 42% (85), crédito 33% (67), stock 28% (57), calidad y entrega
inmediata van a la par con 24% (48), la marca del producto 15% (30) y por ultimo la opcion de
no cambiar de proveedor con un 7% (15). Se evidencia que existe influencia por varios factores a
la hora de seleccionar un proveedor, entre los que poseen mas relevancia estan: el precio, atencién
al cliente y el crédito, por ello es importante implementar y mejorar al maximo estos elementos,

con el objetivo de obtener la fidelidad de los clientes.

50



Pregunta 10. ¢Por qué canales de compra Ud. adquiere materiales odontoldgicos?

Tabla 20-3:  Canales de compra

CRITERIO CANT PORCENTAJE
Pagina web 64 32%
Cotizacion a Proveedores 74 37%
Visita personalmente al proveedor 104 52%
El proveedor le visita 93 46%
Ferias 46 23%
Pedidos mediante llamadas telefénicas 110 55%
Otros 7 3%

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia

Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Gréfico 10-3. Canales de compra

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Interpretacion y Analisis: Segun los resultados los canales mas utilizados para abastecerse de
materiales odontolégicos son: pedidos mediante llamadas telefénicas que representa el 55%
(110), visita personalmente al proveedor 52% (104), el proveedor le visita 46% (93), seguido de
los canales que no son utilizados con mucha frecuencia como: cotizacion a proveedores 37% (74),
paginaweb 32% (64), y finalmente los menos utilizados como: ferias 23% (46) y otras alternativas
3% (7). Esto demuestra que a pesar de que hoy en dia vivimos en una era digital, no muchas
personas adquieren sus insumos mediante paginas web, esto se deberia al desconocimiento por
parte de los clientes o a su vez porque muchos de estos negocios no poseen una plataforma virtual
para comercializar sus productos, por otro lado la mayoria de las personas optan por realizar
pedidos mediante llamadas telefdnicas ya que les brinda mayor comodidad y seguridad o prefieren
que el proveedor les visite o visitarlo personalmente en su distribuidor, se entiende que se debe
mantener estos canales de distribucion ya que son a los que la mayoria de personas encuestadas
estan acostumbradas, sin embargo se debe ir innovando acorde a la época en que vivimos, es por
esto que dentro del servicio de distribucion y comercializacion se tiene que implementar

plataformas web para que el cliente pueda realizar sus pedidos y compras.
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Pregunta 11. ;Qué servicios cree Ud. que se deberia implementar en una nueva empresa de

distribucién y comercializacion de productos odontoldgicos?

Tabla 21-3:  Servicios

CRITERIO CANT PORCENTAJE
Asesoria en el manejo de productos 129 64%
Entregas a domicilio 112 56%
Servicio de compras en linea 97 48%
Crédito 62 31%
Descuentos 83 41%

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Gréfico 11-3. Servicios

Fuente: Encuesta a la poblacion de estudiantes y profesionales de odontologia

Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
Interpretacidn y Analisis: Entre los servicios mas demandados por la poblacién de encuestados
estan: asesoria en el manejo de productos 64% (129), entregas a domicilio 54% (100), servicio de
compras en linea 52% (96), los menos solicitados son: descuentos 40% (74) y crédito 31% (57).
Esto refleja la necesidad de los potenciales clientes a un mejor servicio de abastecimiento que
cumpla con los requerimientos necesarios y garantice la satisfaccion de los mismos, por lo que

hay que poner en ejecucidn cada uno de estos servicios.
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Pregunta 12. Estaria de acuerdo en adquirir productos odontolégicos mediante politicas de

descuento para:

Tabla 22-3: Descuento

CRITERIO CANT PORCENTAJE
Clientes frecuentes 25 13%
Clientes que paguen puntualmente sus créditos 18 9%
Profesionales que pertenezcan al 115 57%

Colegio de Odontélogos de Chimborazo
Estudiantes de Odontologia 43 21%
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Grafico 12-3.  Descuento

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia

Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
Interpretacidn y Analisis : EI 57% de los encuestados exponen gue estan de acuerdo en adquirir
productos odontoldgicos si se establecen politicas de descuento para los profesionales que
pertenezcan al colegio de odontélogos de Chimborazo, esto se debe a que la mayoria de la
poblacion encuestada es afiliada al gremio, en tanto que el 23% indica que se deberia establecer
politicas de descuento para los estudiantes de odontologia, ya que ellos en su mayoria no poseen
una economia estable, el 13% manifiesta que se deberian instaurar descuentos a los clientes
frecuentes y el 7% opina que esto se deberia aplicar a aquellos clientes que paguen puntualmente
sus créditos, por lo que dentro del proyecto se debe implementar politicas de descuento otorgadas

a los diferentes grupos de clientes.
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Pregunta 13. ;A través de qué medios publicitarios le gustaria enterarse de la distribucion y

comercializacion de productos odontolégicos?

Tabla 23-3: Medios Publicitarios

CRITERIO CANT PORCENTAJE
Television 3 1%
Radio 1 0%
Prensa o Revistas 8 4%
Internet y Redes Sociales 144 72%
Vallas Publicitarias 17 9%
Publicidad Movil 28 14%

TOTAL 201 100%

Fuente: Encuesta a la poblacién de estudiantes y profesionales de odontologia
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
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Gréfico 13-3.  Medios Publicitarios

Fuente: Encuesta a la poblacidon de estudiantes y profesionales de odontologia

Elaborado por: Quinzo, C. (2021)
Interpretacion y Andlisis: Con respecto a los medios publicitarios a través de los cuales les
gustaria enterarse de la comercializacién y distribucion de productos odontoldgicos el 72% sefiala
que el medio adecuado seria internet y redes sociales, el 14% prefiere conocer de estos productos
mediante publicidad movil, el 8% indica que por medio de vallas publicitarias, en tanto que el
otro 2% y 4% optan por los medios convencionales como la prensa o revistas y television
respectivamente, ninguno de los encuestados mostrd interés en recibir publicidad mediante la
radio. De acuerdo a estos resultados se puede deducir que debido a la situacion que atraviesa el
mundo entero por la crisis sanitaria, la interaccion a través de redes sociales y medios digitales es
primordial, por tanto, es importante para ellos que se realice publicidad por estos medios, pues

son los mas utilizados en el diario vivir.
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3.1.3.2 Resultados Generales de las encuestas

De acuerdo con los resultados obtenidos a partir de las encuestas, el total de los encuestados se
segmentan en: estudiantes de odontologia y profesionales de la salud oral pertenecientes al
Colegio de Odont6logos de Chimborazo, de los cuales el 52,2% son mujeres y el 47,8% son
hombres, dentro de un rango de edad de 20 a 62 afios, quienes a menudo requieren los materiales

adecuados para el desarrollo de sus actividades profesionales y estudio.

Se puede evidenciar que para la mayoria de la poblacion encuestada resulta bastante dificil
encontrar un proveedor que cumpla con todos los estandares que requieren para el
desenvolvimiento de sus actividades, a pesar de que a nivel local existen varios negocios
dedicados a la distribucion y comercializacion de insumos dentales no todos cumplen con los

requerimientos del mercado.

El 50% de los encuestados manifiestan una inconformidad con respecto a la dificultad de
encontrar un distribuidor odontoldgico en la zona céntrica de la ciudad, esto se deberia a que
varios depdsitos dentales se encuentran en zonas especificas de la ciudad, generalmente donde
existe poblacion de estudiantes de odontologia, ya que ellos son clientes potenciales y a la vez
algunos proveedores se dedican a la venta informal puerta a puerta, esto dificulta que muchos
odontélogos que estan establecidos en el centro de la ciudad puedan encontrar un proveedor

cercano a su lugar de trabajo.

Se debe considerar que en su gran mayoria los individuos encuestados son profesionales
agremiados que se encuentran ejerciendo, por lo que de acuerdo a los resultados se determina que
cuentan con un presupuesto de entre $300 y $400 destinados para la adquisicion de sus materiales,
este valor esté sujeto a variaciones dependiendo de con qué frecuencia realicen sus compras y la

cantidad de productos que adquieran.

Al momento de comprar un producto influyen varios factores, entre ellos los mas importantes:
precio, calidad y atencion al cliente, incluso manifiestan poco agrado por los precios que rigen en
el mercado, la falta de crédito y la atencion al cliente, razones por las cuales considerarian cambiar

de proveedor y a su vez dar una oportunidad a una nueva distribuidora en el mercado.

Por otro lado se puede percibir que la poblacién objetiva exige la implementacion de servicios

gue se requieren en torno a la situacion actual, tales como: asesoria en el manejo de productos, ya

que ciertos vendedores carecen de conocimiento del producto al momento de ofertar el mismo,

entregas a domicilio, debido a la emergencia sanitaria que atraviesa el pais por lo cual es riesgoso
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salir de casa, y el servicio de compras en linea, puesto que es importante mantenerse a la

vanguardia de la tecnologia y poder ofrecer los productos desde la comodidad del hogar.

Se muestra una gran acogida a la adquisicion de productos odontolégicos siempre y cuando
existan politicas de descuento ya sea para profesionales dentistas o estudiantes, asi como también

para clientes frecuentes o clientes que paguen puntualmente sus créditos.

Los medios publicitarios de preferencia a traves de los cuales buscan enterarse de la
comercializacién y distribucion de estos productos son: el internet y redes sociales con un 72%
de aceptacion y la publicidad movil con un 14%, esto debido a la importancia de la interaccién

en redes e internet acorde a la era digital en que vivimos hoy en dia.
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3.2. Tema de la propuesta

3.2.1. Titulo

Proyecto de factibilidad para la creacion de una empresa de distribucion y comercializacion de

productos odontolégicos en el cantdn Riobamba, provincia de Chimborazo, periodo 2021.

3.3. Contenido de la propuesta

3.3.1. Filosofia corporativa

3.3.1.1. Nombre de la empresa

Distribuidora y comercializadora “Dentist House Cia. Ltda.”.

La empresa se denomina de esta manera ya que desea inspirar en sus clientes un ambiente de
seguridad y confianza similar al que se genera en casa, donde ellos puedan encontrar todos los
insumos necesarios para el desenvolvimiento de sus actividades laborales acorde a sus

requerimientos.

3.3.1.2. Logotipo

N

Dentist House

Figura 1-3. Logotipo-Dentist House
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Los colores utilizados en el disefio de este logotipo son tres los cuales tienen la siguiente

representacion:

Naranja: Atraccion y felicidad, se busca crear un ambiente afable y de bienestar para el cliente
con el propdsito de que se sienta atraido a nuestros productos, logrando asi la fidelizacion del

mismo.
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Azul: Lealtad y confianza es lo que pretende generar la empresa en su distinguida clientela,

cumpliendo asi con todos sus requerimientos y garantizando su satisfaccion.

Blanco: Bondad, pureza y limpieza, pues al ser productos de salud oral se debe mantener la
méaxima asepsia posible para que los insumos se conserven en Optimas condiciones. Ademas del
ambiente cortés y bondadoso que ofreceran cada uno de los funcionarios de la empresa a sus

clientes.

3.3.1.3. Eslogan

“TRABAJAMOS JUNTOS CREANDO SONRISAS”

3.3.1.4. Misién

Ser una empresa de distribucion y comercializacién de productos odontoldgicos a nivel local que
ofrece a nuestros clientes una variedad de insumos de calidad a precios razonables, ademas de un
excelente servicio al cliente, que garantiza asi la satisfaccion del mismo con el objetivo de ser la

mejor opcion en el mercado.

3.3.1.5. Vision

Posicionarse para el afio 2025 como una empresa lider en el mercado, distinguiéndose a nivel
nacional como la mejor distribuidora y comercializadora de insumos odontoldgicos, que brinda a
nuestra selecta clientela una amplia gama de productos y un excelente servicio ademas ser
reconocida como la mas innovadora que cumple con las expectativas y exigencias que requiere el

mercado.

3.3.1.6. Obijetivos estratégicos

e Ofrecer productos de buena calidad a precios accesibles y cdmodos para nuestra distinguida
clientela.

e Fortalecer el crecimiento del negocio a través de la implementacion de una variedad de
servicios adicionales que premien la fidelidad de nuestros clientes, como: créditos,
descuentos, promociones, entre otros, ademas de brindar un éptimo servicio al cliente con
personal capacitado el cual se encargara de solventar cualquier inquietud del cliente, lo que
nos diferenciard de los competidores con el fin de obtener un buen posicionamiento en el

mercado.
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Otorgar el 10% de descuento en sus compras a los estudiantes de odontologia y profesionales
agremiados al Colegio de Odont6logos de Chimborazo que presenten su respetiva credencial.
Implementar politicas de crédito para clientes frecuentes y quienes paguen puntualmente sus
créditos.

Realizar eventos gratuitos por apertura y por cada aniversario para dar a conocer nuestros
productos y atraer mas clientes.

Participar en ferias y expo ferias dentales que sean realizadas dentro de la ciudad con el
propésito de informar y ofertar nuestros productos al mercado odontoldgico.

Realizar publicidad masiva por medio de redes sociales sobre los descuentos y promociones
que se van a ofrecer en el negocio.

Generar una tienda en linea a través de un sitio web que permita a los clientes realizar compras
desde su computador o teléfono celular y recibirlas inmediatamente en la comodidad de su

hogar o lugar de trabajo.

3.3.1.7. Valores

Responsabilidad
Respeto

Calidad

Atencion al cliente
Innovacion
Honestidad

Servicial

3.3.2. Estudio de mercado

3.3.2.1. Segmentacién de mercado

La segmentacién del mercado objetivo estd dividida en dos grupos con caracteristicas y

necesidades similares, las mismas que permitiran brindar una oferta acorde a cada uno de estos

grupos. De acuerdo a las siguientes tablas, en estas segmentaciones se propone las siguientes

variables de mercado: geogréaficas, demograficas, socio-econdémicas y psicograficas.
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Tabla 24-3:  Segmentacion de mercado-Grupo 1

Variable

Descripcion

Geogréficas

Provincia Chimborazo, canton Riobamba.

Demaograficas

Personas entre 30 afios hasta los 62 afios de edad,

odontdlogos.

Socio-econémica

Clase medio-tipico y medio-alto

Psicograficas

Profesionales en odontologia que compren

insumos dentales.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Tabla 25-3:  Segmentacion de mercado-Grupo 2

Variable

Descripcion

Geograficas

Provincia Chimborazo, cantén Riobamba.

Demograficas

Personas entre 20 afios hasta los 30 afios de edad,

estudiantes de odontologia.

Socio-econémica

Clase medio-tipico y medio-alto

Psicograficas

Estilo de vida: Estudiantes de odontologia que

compren insumos dentales.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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3.3.2.2. Tipos de mercado

N\ {-EI mercado  potencial esté\

(€l mercado global se considera al conformado por todas aquellas
grupo de todos los posibles clientes personas que son clientes
quienes ~adquieran los productos potenciales para el producto, en la
odontolgicos, es decir que incluiran presente  investigacion  dichas
a todos aquellos profesionales de la personas  estan comprendidas
salud oral y estudiantes de entre las edades de 20 afios hasta
odontologia que requieran estos los 62 afios de ambos géneros,
INSUMOS. entre  estos se encuentran

profesionales de la salud oral que
estan agremiados Yy distribuidoras
dentales
Mercado global Mercado potencial ==
|\ 9

(-EI mercado meta estd integrado por todas\
aquellas personas que estan dispuesta a
comprar los productos. Por lo que se pudo
determinar que el mercado meta del
proyecto sera alrededor de 201 personas
sélo un 8% se siente conforme con sus
proveedores y por lo tanto no los
cambiarian, mientras que el resto de los
encuestados manifiestan alguna
inconformidad en cuanto a sus
proveedores

Mercado meta

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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3.3.2.3. Analisis de la demanda

Determinacion de los clientes potenciales

La determinacion de los clientes potenciales esta realizada en base a la cuarta pregunta establecida en la encuesta dirigida a la poblacién objetiva, por lo que en
la siguiente tabla se muestra la cantidad de productos adquiridos tomando en cuenta el nimero de respuestas y el nimero de unidades demandadas por cada
producto, de tal manera que se genera una cantidad determinada de productos adquiridos al afio y al fijar un precio promedio como resultado se obtiene los
ingresos anuales de cada producto.

Tabla 26-3: Determinacion de la demanda

DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA “DENTIST HOUSE CIA. LTDA”
Mercado objetivo N° de personas
POBLACION DE ESTUDIANTES Y PROFESIONALES DE
ODONTOLOGIAEN LA CIUDAD DE RIOBAMBA 421
DEMANDA ACTUAL REQUERIDA PARA EL ANO 2020
Unidades de productos odontoldgicos requeridos
A B Cc A*B B*C
Cantidad de productos adquiridos N° de Ne Precio N° total de Ingresos por
Producto Namero total de personas Productos Promedio productos producto al
Dela? De2a4 Dedab De 6 en respuestas dispuestas adquiridos por comprados afo
adelante a comprar al afio producto por afio
(12) los
productos
Caj. de Anestésicos 103 77 17 4 201 201 664 21,79 133.464 $14.468,56
Caj. de Agujas 102 70 24 5 201 201 688 5,23 138.288 $3.598,24
Pgte. de Gasas 72 100 26 3 201 201 736 1,56 147.936 $1.148,16
Resinas 27 82 57 35 201 201 1144 34,62 229.944 $39.605,28
londmero de vidrio 116 67 17 1 201 201 614 43,00 123414 $26.402,00
(Ketac molar)
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Acido grabador 60 90 43 8 201 201 834 12,98 167.634 $10.825,32
Frasco de bonding 38 108 49 6 201 201 874 26,67 175.674 $23.309,58
Pgte de algodon 63 99 37 2 201 201 768 6,81 154.368 $5.230,08
Caj. de guantes 46 103 52 0 201 201 816 23,00 164.016 $18.768,0
quirdrgicos

Caj. de guantes de 42 107 50 2 201 201 836 12,73 168.036 $10.642,28
diagndstico

Caj. de mascarillas 39 110 50 2 201 201 842 4,46 169.242 $3.755,32
quirdrgicas

Gal. de 154 31 12 4 201 201 552 24,72 110.952 $13.645,44
encident/enjuage

bucal

Pasta Profilactica 75 90 36 0 201 201 726 6,84 145.926 $4.965,84
Cepillos para 69 91 39 2 201 201 760 19,21 152.760 $14.599,60
Profilaxis

Dycal Dental 82 62 53 4 201 201 778 16,01 156.378 $12.455,78
Alginato 53 95 49 4 201 201 828 6,75 166.428 $5.589,0
Yeso Dental 45 104 50 2 201 201 830 1,15 166.830 $954,5
Otros insumos 60 92 45 4 201 201 806 20,00 162.006 $16.120,00
odontolégicos

Demanda total al 2.833.29 $226.082,98
afio

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

En cuanto a los otros insumos odontoldgicos se determinaron a través de opiniones de un grupo de expertos, a quienes se les preguntd cuales son otros insumos

que ocupan con mayor frecuencia aparte de los ya enlistados, por lo que mencionaron los siguientes: gorros quirirgicos, zapatones desechables y servilletas

babero para clinica dental por tal motivo se tomd un precio intermedio entre todos estos productos para el analisis de la demanda.
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Para determinar la demanda requerida se identifica a la poblacion objetiva dentro del cantdn
Riobamba, quienes son los clientes potenciales, para ello se procede a multiplicar las respuestas
obtenidas de los datos recolectados en la encuesta realizada, dentro del item N° 4 donde las
personas encuestada manifiestan la cantidad de productos que adquieren durante sus compras de

rutina. El resultado de este procedimiento arroja la cantidad demandada por cada tipo de producto.

3.4.2.2 Proyeccion de la demanda

Para la proyeccién de la demanda se consider6 la poblacién de estudiantes graduados anualmente
de la carrera de odontologia de la Universidad Nacional de Chimborazo disponible hasta el 2020,
asi como también la poblacidon actual del Colegio de Odont6logos de Chimborazo, en base a esto
se realizara un pronostico de la demanda a partir del afio 2021 hasta el 2025 mediante la aplicacion
del método de promedio movil simple, de acuerdo a esto se calcula la tasa de crecimiento

poblacional de afio tras afio.

Tendencia de crecimiento poblacional

90 83
80
70
60
50
40
30
20 11

10
o

Poblacion

55
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Afo

Gréfico 14-3. Tendencia de crecimiento poblacional
Fuente: Carrera de Odontologia de la Universidad Nacional de Chimborazo.
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

Tabla 27-3: Proyeccion de la poblacién odontoldgica

Poblacion del Colegio

de Odontdlogos de 300
Chimborazo
Afio Poblacion de Poblacion objetiva Tasa de crecimiento
estudiantes graduados poblacional
de la carrera de
odontologia
2020 66 366
2021 55 421 15,03%
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2022 59 480 14,01%

2023 57 537 11,88%
2024 55 592 10,24%
2025 75 667 12,67%

Fuente: Carrera de Odontologia de la Universidad Nacional de Chimborazo.
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Después de establecer la tasa de crecimiento poblacional se debe calcular la demanda que podria
existir durante los proximos afios, para ello se realiz6 la proyeccién a través del método de
aplicacion de la férmula del monto, considerando una tasa optimista y una pesimista con un 5%

de decremento, logrando consecuentemente el prondstico para los siguientes 5 afios.

Tabla 28-3:  Demanda proyectada

Productos odontolégicos requeridos

Tasa de Tasa de
Afio demanda Demanda demanda Demanda  Diferencia  Promedio en ingresos
pesimista  pesimista  optimista  optimista

2020 226.082,98 226.082,98 0 226.082,98
2021 14,98% 259.950,21 15,03% 260.063,25 -113,04 260.006,73
2022 13,96% 337.594,26 14,01% 338.037,50 -443,24 337.815,88
2023 11,83% 472.139,17 11,88% 473.393,46  -1.254,29 472.766,32
2024 10,19% 696.047,32 10,24% 699.164,02  -3.116,70 697.605,67

2025 12,62% 1.261.003,76 12,67% 1.269.464,45  -8.460,69 1.265.234,11

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Para realizar el calculo de la demanda optimista y pesimista se utiliz6 la siguiente formula:

tn=Co(1+ )"
Ecuacion 7 Férmula para la demanda optimista

Donde:
Cn: Cantidad futura

Co: Cantidad actual
i: Tasa de crecimiento poblacional

n: Afio a estimarse

Para calcular la demanda futura optimista y pesimista de productos odontoldgicos para el afio
2022 se presentan los siguientes datos:

Cantidad futura pesimista 2021 = 226.082,98(1 + 14,98%)*
Cantidad futura pesimista 2021 = 259.950,21
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Cantidad futura optimista 2021 = 226.082,98(1 + 15,03%)?
Cantidad futura optimista 2021 = 260.063,25

Luego de realizar los calculos respectivos para obtener la tasa optimista y pesimista, se efectla
una resta entre dichas tasas para obtener la diferencia y a la vez sacar un promedio entre ambas
cifras.

3.4.3 Analisis de la competencia

Actualmente las empresas de distribucion y comercializacion de productos odontolégicos méas

reconocidas en el mercado local y nacional son:

Tabla 29-3: Competidores a nivel local

Competidores a nivel local

Nombre de la empresa Ubicacion
Recor Dental y Quimedic S.A Riobamba
Dental Q Riobamba
Insumed Lab Dental Riobamba

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Tabla 30-3:  Competidores a nivel nacional

Competidores a nivel nacional

Nombre de la empresa Ubicacion
Prodontomet S.A. Quito
DentalMarket S.A. Guayaquil

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

El sector de comercializacion de insumos odontoldgicos cuenta con amplia competencia a nivel
nacional, sin embargo, a pesar de existir empresas y pequefios negocios dedicados a la
comercializacién y distribucion de estos productos, en la ciudad de Riobamba atin existen algunos
factores que necesitan mejorar en cuanto a la oferta de los mismos puesto que hay exigencias por
parte del mercado actual. Debido a este margen de insatisfaccion muchos profesionales y
estudiantes de odontologia optan por salir a otros mercados exteriores en las ciudades de Quito y

Guayaquil en busca de lo que necesitan como se muestra en la tabla anterior.

Dentro de los proveedores externos de preferencia por la poblacion odontoldgica estan:
Prodontomet S.A., DentalMarket S.A., entre otros.

66



Tipo de Competencia Local

Es necesario distinguir los tipos de competencia que se encuentran dentro del mercado local:

Directa: se refiere a las empresas distribuidoras y comercializadoras que ofertan productos con
caracteristicas iguales o similares, pero con diferente valor de compra como: Dental Q, Insumed
Lab Dental y Recor Dental & Quimedic S.A.

Indirecta: se refiere a aquellos pequefios negocios o vendedores informales que se dedican

comercializar este tipo de productos dentales mediante la venta puerta a puerta.

3.3.2.4. Andlisis de la oferta

La oferta se define como aquella cantidad de bienes o servicios que posee un vendedor u oferente
para enajenar a un precio determinado. Para la determinacion de la oferta se tomara en cuenta los
principales establecimientos dedicados a la distribucion y comercializacion de productos
odontoldgicos en la ciudad de Riobamba, los mismos que ya fueron mencionados en la entrevista
realizada a la maxima representante del Colegio de Odont6logos de Chimborazo (COCH), los

cuales son 5 en total a nivel de la localidad.

3.4.4.1 Proyeccién de la oferta

Para realizar la proyeccion de la oferta se tomo en consideracion el nivel de ingresos anuales que
registra la empresa lider denominada Recor Dental & Quimedic S.A., la misma gue se seleccion6
entre la competencia, en funcion a la entrevista realizada a la presidenta del COCH, quien
manifiesta que es la empresa que méas insumos vende anualmente, por lo tanto, es la que méas

ingresos genera, esto permitird determinar la cuota de mercado.

Tabla 31-3: Datos historicos de los ingresos obtenidos por la empresa Recor
Dental & Quimedic S.A. anualmente

Afio Total ingresos
2017 9.521.507,74
2018 15.544.817,10
2019 9.710.217,03
2020 12.884.492,10

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Hay que mencionar que Recor Dental & Quimedic S.A. abarca también mercados externos, es
decir, otras ciudades como: Quito, Guayaquil y Cuenca, es por esto que para percibir la cuota de
mercado Unicamente de Riobamba se tomo el total de los ingresos que se espera generar en el afio
que es de $226.082,98 lo que representa al 1,75% con respecto a los ingresos que generd la
empresa lider durante el afio 2020, siendo esta la cuota de mercado ya que figura lo que la empresa
oferta o vende a nivel local. Se ha considerado direccionar el presente estudio Gnicamente hacia

el sector privado.

Al tener a disposicidn estos datos, se procede a proyectar la oferta optimista y pesimista de los
préoximos 5 afios en base al nivel de ventas presentado por la competencia, manteniendo un
decrecimiento estimado del 5% entre el escenario optimista al pesimista. Para lo cual aplicamos

la siguiente formula:

Vf=Vp(l+0)"

Ecuacién 8 Férmula para el calculo de la oferta

Donde:

Vf: valor futuro
Vp: valor presente (2020)
i: Tasa de crecimiento poblacional

n: tiempo

Tabla 32-3: Oferta proyectada en ingresos

Tasa de Tasa de
Afio oferta Oferta oferta Oferta Diferencia Promedio en ingresos

pesimista  pesimista  optimista  optimista

2020 226.082,98 226.082,98 0 226.082,98
2021 1,70%  229.926,39 1,75% 230.039,43 -113,04 229.982,91
2022 1,70% 237.810,34 1,75% 238.161,26 -350,92 237.985,80
2023 1,70%  250.146,02 1,75% 250.884,81 -738,79 250.515,42
2024 1,70% 267.594,64 1,75% 268.913,15 -1.318,51 268.253,90
2025 1,70% 291.126,79 1,75% 293.281,14 -2.154,35 292.203,97

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Para realizar el célculo de la oferta optimista y pesimista para el afio 2021 se efectla el siguiente

procedimiento:
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Valor futuro pesimista 2021 = 226.082,98(1 + 1,70%)*
Valor futuro pesimista 2021 = 229.926,39

Valor futuro optimista 2021 = 226.082,98(1 + 1,75%)*
Valor futuro optimista 2021 = 230.039,43

3.3.2.5. Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha es aquella que no ha sido cubierta aun en el mercado y puede ser cubierta,
dicho de otra manera, es la cantidad de bienes, productos o servicios que posiblemente el mercado
adquiera en los proximos afios. Para calcular la demanda insatisfecha se resta los datos de la
proyeccion de la demanda optimista con la oferta optimista, se realiza el mismo procedimiento

para la demanda y oferta pesimista, alcanzando asi los siguientes resultados:

Tabla 33-3: Demanda insatisfecha optimista:

Afios Demanda Oferta Demanda
proyectados  optimista optimista insatisfecha
optimista
2021 260.063,25 230.039,43 30.024
2022 338.037,50  238.161,26 99.876
2023 473.393,46 250.884,81 222.509
2024 699.164,02  268.913,15 430.251

2025 1.269.464,45 293.281,14 976.183

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Tabla 34-3: Demanda insatisfecha pesimista

Afios Demanda Oferta Demanda
proyectados  pesimista pesimista insatisfecha
pesimista
2021 259.950,21  229.926,39 30.024
2022 337.594,26 237.810,34 99.784
2023 472.139,17 250.146,02 221.993
2024 696.047,32 267.594,64 428.453

2025 1.261.003,76  291.126,79 969.877

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

69



Los resultados conseguidos en base a ambas perspectivas de la demanda insatisfecha muestran
que si existe la posibilidad de cubrir la demanda insatisfecha y se cuenta con un mercado muy
amplio para la comercializacion de los productos.

3.3.2.6. Andlisis del precio

A continuacion, se analiz6 los precios establecidos por algunos establecimientos que serian la

competencia, como muestra la siguiente tabla:

Tabla 35-3:  Andlisis del precio

Producto Recor Dental Insumed Prodontomet Dentalmarket Promedio
Dental y Q Lab S.A. S.A.
Quimedic Dental
S.A
Caj. de Anestésicos 20,95 17,75 27,50 25,00 17,75 21,79
Caj de Agujas
(cortas, largas y 4,95 5,13 6,21 4,46 5,40 5,23
pediatricas)
Pgte. de Gasas 1,56 1,79 1,61 - 1,27 1,56
Resinas Al 41,47 21,63 25,89 - 49,50 34,62
Resinas A2 34,71 21,63 25,89 - 49,50 32,93
Resinas A3 41,47 21,63 25,89 - 49,50 34,62
Caj. de lonémero
de vidrio (ketac 55,38 52,68 41,96 31,70 33,29 43,00
molar)
Acido grabador 14,83 19,64 - 11,43 6,00 12,98
Frasco de Bonding 28,36 21,43 27,10 28,08 28,36 26,67
Pgte. de Algodén
en torundas y 5,67 9,82 6,12 4,80 7,63 6,81
trenzado
Caj. de Guantes 14,50 16,51 26,00 - 35,00 23,00
quirudrgicos
Caj. de Guantes de 10,99 12,05 13,00 15,00 12,60 12,73
diagnostico
Caj. de
Mascarillas - 3,57 4,91 4,90 - 4,46
quirdrgicas

70



Gal. de

Encident/Enjuague 24,15 25,00 - - 25,00 24,72

Bucal

Pasta profilactica 2,24 12,05 3,66 - 9,42 6,84

Caj. de Cepillos

profilacticos 28,00 11,57 15,54 15,00 25,92 19,21

Hidréxido de

calcio (Dycal 11,26 15,18 25,00 - 12,60 16,01

dental)

Alginato 6.07 5,31 5,36 9,82 6,50 6,75

Lb. de Yeso dental - 1,12 1,07 - 1,25 1,15
Otros insumos odontologicos

Caj. de Gorros 5,80 - 5,10 6,30 5,00 5,55

quirdrgicos

Caj. de zapatones 11,90 10,80 10,00 - 10,80 10,88

desechables

Pqte. de servilletas 10,25 11,00 10,00 10,50 - 10,44

babero para

clinica dental

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Estos precios se obtuvieron mediante proformas solicitadas a cada una de las empresas
competidoras ya mencionadas, de esta manera se puede conocer los precios que se manejan dentro
del mercado local y nacional. Es necesario mencionar que no todas las entidades pertenecientes a
la competencia tienen el stock de productos que demanda el mercado, como se puede observar en

la tabla anterior de acuerdo a la informacion recopilada referente a los precios de los productos.

Al analizar los precios de la competencia se pudo fijar un precio promedio, el cual se podria tomar
a consideracion para la comercializacion de los productos ofertados por “Dentist House Cia
Ltda.”, en comparacion a los precios de los otros locales, negocios u empresas que se dedican a

la misma actividad econémica.

3.4.5.3 Canales de Comercializacion

El canal de comercializacion a utilizar sera de tipo externo o ajeno, pues la empresa adquirira los
productos de grandes proveedores o empresas fabricantes o distribuidoras al por mayor a nivel

nacional para poder comercializarlos en la ciudad de Riobamba.

Canal externo o ajeno. - La distribucion y comercializacion es realizada por una empresa distinta
a la productora, es decir que existe una empresa intermediaria entre el fabricante o gran

distribuidor vy el cliente.
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distribuidora al por

Empresa Empresa
fabricante o comercializadora Cliente

mayor (Intermediario)

Grafico 15-3. Canal de comercializacion externo o ajeno
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. (2021)

3.4.5.4 Relaciones con el cliente

Es importante establecer relaciones adecuadas con los clientes, ya que de esta manera se podria

captar nuevos clientes y lograr su fidelizacion para esto es necesario brindar una atencion de

calidad, con el propdsito de incrementar el nivel de ingresos de la empresa. Se han propuesto

varias estrategias para promover la compra de los productos, las cuales son las siguientes:

1)

a)

b)

2)

Marketing online

Pagina web oficial de la empresa. — plataforma digital por medio de la cual el cliente podra
encontrar informacion del negocio, los productos que se ofertan, videos publicitarios,
promociones, himero de contacto y demas datos que les permita adquirir nuestros productos.
Correo electronico organizacional. — es el medio por el cual se establecera una
comunicacion formal con proveedores, clientes y demés colaboradores con el fin de enviar
y recibir documentos de caracter importante.

Redes sociales. - permitiran interactuar directamente con seguidores y publico en general
para de esta manera dar a conocer los productos, descuentos y promociones que tiene la
empresa. Se emplearan las redes sociales més utilizadas como Facebook e Instagram.

La empresa destinara $100 ddlares mensuales tomando en cuenta el alcance que deseamos

para obtener una mejor acogida.
Marketing offline
Volantes. - Se realizardn 5000 volantes con el propdsito de repartirlos a todos los consultorios

odontoldgicos y afines existentes en la ciudad de Riobamba y se pueda dar a conocer esta

nueva empresa.
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En cuanto a las estrategias a utilizarse para la captacién de clientes a través de la interaccion

directa y personalizada, se han desarrollado las siguientes:

Tabla 36-3: Relacion con el cliente-estrategias de comercializacion

Relacion con el

Clientes

Estrategias de comercializacion

Clientes frecuentes

Crédito

Clientes que
paguen
puntualmente sus

créditos

Descuentos

Profesionales que

pertenezcan al

Descuentos

(presentando su

Crédito

(presentando su

Colegio de respectiva respectiva

Odontologos de credencial) credencial)

Chimborazo

Estudiantes de Descuentos Promociones

odontologia (presentando su estudiantiles
respectiva (presentando su
credencial) respectiva
credencial)

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

3.4.6 Plan de marketing

Para publicitar a la Distribuidora y comercializadora “Dentist House Cia. Ltda.” es sumamente
importante establecer un plan de marketing en el cual se den a conocer las estrategias que nos
permitiran posicionarnos de manera optima en el mercado, haciendo la diferencia entre la
competencia gracias a los beneficios adicionales o valor agregado que se otorga a nuestra clientela
por sus compras. Es por esto que la empresa ofertard sus productos a precios accesibles, es decir,
al alcance del bolsillo de los clientes, ademéas de contar con una amplia gama de productos que
permitirdn cubrir con todos los requerimientos del mercado, garantizando la satisfaccion del

comprador dentro de un ambiente cordial y agradable.
3.4.6.1 Obijetivos del plan de marketing
» Informar sobre la distribuidora y comercializadora “Dentist House Cia. Ltda.” al mercado

objetivo.
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« Promocionar a la empresa a través de campafias publicitarias mediante redes sociales y demas
medios digitales.

» Generar estrategias que permita captar nuevos y potenciales clientes.

3.4.6.2 Marketing mix

¢ Producto

Dentist House posee una variedad de productos, entre los cuales estdn materiales de restauracion,

cirugia y bioseguridad, se tom6 en consideracion los mas demandados por la poblacion

odontoldgica, esto de acuerdo a las encuestas realizadas. Estos productos a ofrecer son:

*  Anestésicos

* Agujas
» (Gasas
* Resinas

* lonémero de vidrio (ketac molar)
« Acido grabador

* Bonding

« Algoddn

« Guantes quirargicos

» Guantes de diagnostico

» Mascarillas quirargicas

» Encident/Enjuague Bucal
« Pasta profiléctica

» Cepillos para profiléaxis

» Dycal dental

» Alginato

* Yeso dental

« Gorros quirargicos

»  Zapatones desechables

» Servilletas babero para clinica dental
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e Precio
En referencia a la determinacion del precio como se menciond anteriormente se fijard en base a
los precios establecidos por la competencia, por esta razon se asigna a cada producto los valores

presentados a continuacion:

Tabla 37-3:  Precio

Productos Costo de adquisicion Margen de utilidad PVP
Materiales de Cirugia
Caj. de Anestésicos 16,00 34% 21,44
Caj de Agujas (cortas, 4,80 31% 6,29
largas y pediatricas)
Pqgte. de Gasas 1,27 38% 1,75

Materiales de

Restauracion

Resinas Al 12,50 34% 16,75
Resinas A2 12,50 34% 16,75
Resinas A3 12,50 34% 16,75
Caj. de lonémero de 28,35 32% 37,42
vidrio (ketac molar)

Acido grabador 7,75 38% 10,70
Frasco de Bonding 24,50 25% 30,63
Pqgte. de Algodon en 5,35 35% 7,22
torundas y trenzado

Hidrdxido de calcio 12,25 34% 16,05

(Dycal dental)

Materiales para

profilaxis

Gal. de 25,35 25% 31,69
Encident/Enjuague

Bucal

Pasta profilactica 2,54 38% 3,51
Caj. de Cepillos 18,50 30% 24,05

profilacticos

Materiales de

impresion dental

Alginato 4,25 38% 5,87
Lb. de Yeso dental 1,30 25% 1,63
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Materiales de

Bioseguridad

Caj. de Guantes 20,00 25% 25,00
quirdrgicos

Caj. de Guantes de 12,00 25% 15,00
diagnoéstico

Caj. de Mascarillas 4,50 25% 5,63
quirdrgicas

Otros insumos

odontolégicos

Caj. de Gorros 5 30% 6,50
quirdrgicos

Caj. de zapatones 10,80 25% 13,50
desechables

Pqte. de servilletas 10 30% 13

babero para clinica
dental

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Después de un afio de funcionamiento de la empresa se generaran nuevas estrategias para atraer

mas clientes y lograr la fidelizacion de los mismos. Cabe destacar que se cuenta con proveedores

de otras ciudades que nos suministraran de todos los productos necesarios para cubrir la demanda

que exige el mercado local. Los proveedores son los siguientes:

Tabla 38-3: Proveedores

Proveedores Productos Precios
Caj. de Anestésicos 16,00
Acido grabador 7,75
Pgte. de Algoddn en torundas y 5,35
Proveedor 1 trenzado
Caj. de Guantes de diagnostico 12,00
Gal. de Encident/Enjuague Bucal 25,35
Caj de Agujas (cortas, largas y
pediatricas) 4,80
Pqgte. de Gasas 1,27
Proveedor 2 Caj. de lonémero de vidrio (ketac
molar) 28,35
Caj. de Guantes quirargicos 20,00
Caj. de Mascarillas quirtrgicas 4,50
Alginato 4,25
Lb. de Yeso dental 1,30
Resinas Al 12,50

76



Resinas A2 12,50

Resinas A3 12,50
Proveedor 3 Frasco de Bonding 24,50

Caj. de Cepillos profilacticos 18,50

Hidréxido de calcio (Dycal

dental) 12,25

Pasta profilactica 2,54

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Para seleccionar los proveedores se tomd en cuenta el promedio de precios de la competencia ya
que de esta manera se puede obtener productos a precios accesibles para el mercado y que

garantice un buen margen de ganancia a la empresa.

e Plaza

El lugar de comercializacion se encontrard ubicado en una zona céntrica de la ciudad de
Riobamba, esto debido a la necesidad que tienen profesionales y estudiantes de odontologia de
contar con un punto de venta que les permita realizar sus compras en lugares no muy alejados de
sus establecimientos de estudio o trabajo, ademas de adquirir los productos que requieren de
manera inmediata. El centro es una zona adecuada para establecer el negocio ya que tiene bastante

afluencia comercial y es un punto neutro.

e Promocion

La empresa se promoverd mediante campafias masivas a través de redes sociales como Facebook
e Instagram, ya que, al ser los medios digitales mas utilizados en la actualidad, se podra dar a
conocer a clientes potenciales de una manera mas rapida y efectiva.

También se pretende publicitar el negocio a través de la distribucién de volantes que permitan a
las personas conocer la imagen de la empresa, asi como también los productos y promociones que
ofrece la misma.

3.4.6.3 Desarrollo estratégico

Consiste en establecer un plan o programa de como se iran ejecutando cada una de las estrategias

planteadas dentro del marketing mix, como lo indica la siguiente tabla:
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Tabla 39-3: Desarrollo estratégico

Marketing Mix Estrategia Recursos Tiempo
Producto Ofertar variedad de Humanos, Materiales 1 mes
productos Econémicos
Precio Establecer precios Humanos 2 semanas

accesibles basados en

la competencia

Plaza Localizacion Humanos 2 semanas
estratégica de la Materiales
empresa “Dentist Econdmicos

House Cia. Ltda.”

Promocion Publicidad online y Humanos 1 afio
offline Materiales
Econdmicos

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

3.3.3. Estudio técnico

3.3.3.1. Localizacién del proyecto

Determinar la localizacion del proyecto favorece a obtener un buen posicionamiento y
reconocimiento dentro del mercado, puesto que se generan menores costos de transporte

beneficiando a la empresa y mayor rapidez del servicio para satisfaccion del cliente.

e Macro localizacién

La macro localizacion toma en consideracion los diferentes aspectos sociales y nacionales, basada
en la naturaleza de la oferta y la demanda que presenta cada region, asi como también en la
infraestructura que exista, se debe ubicar a través de un mapa del pais o region, esto dependera
del sector en que el mercado requiera la ejecucion del proyecto. El presente proyecto se llevaré a

cabo en la provincia Chimborazo, en el cantdn Riobamba como se observa en la siguiente figura:
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Figura 2-3. Micro localizacion
Fuente: www.google.com
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

e Micro localizacion

Se debe sefialar el lugar exacto donde se efectuara el proyecto a través de un plano de la ciudad,
tomando en consideracion diferentes variables tales como: costos de terreno o costos de
arrendamiento de la infraestructura, libre acceso a servicios publicos, comodidad para desarrollar
las actividades administrativas o legales, cercania con los clientes, etc. De acuerdo a las encuestas
realizadas la mayor parte de la poblacion objetiva manifestd que resulta dificil encontrar una
distribuidora de insumos odontoldgicos o depdsito dental en el centro de la ciudad, por lo tanto,
esta zona seria la mejor para establecer la empresa. Ademas, posee la ventaja de ser un lugar no
tan alejado de los distintos puntos de trabajo y estudio de los clientes para su mayor comodidad a
la hora de adquirir los productos, por este motivo se prevé que se encuentre ubicada en las calles

Boyaca entre Colon y Larrea.

79



&
2 0,
\\d J"?o K Picanteria Ximenita
> &
‘\\/ %
& Boyacd 2328, Riobamba
S
& 00}
> %
o\/
I ner
2
barr N
&
S %,
o 3,
S Gy
> 8. \ 4
S @
% 0
% Ny
OG ¥

%

(o)

)

%, Sy At

& Clinica del Automovil
Google

Figura 3-3. Micro localizacion
Fuente: Google Maps.
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

e Capacidad instalada

Para poner en marcha la empresa se requiere principalmente de recurso humano quienes seran los
responsables de dirigirla y operarla, también se necesita de mercaderia y demas recursos tanto
materiales como tecnoldgicos. En cuanto al tamafio y capacidad que posee el establecimiento
estos factores se encuentran acorde al nimero de empleados y equipamiento adquirido. El local
cuenta con espacio suficiente para que cada uno de los trabajadores y funcionarios desempefien
sus actividades sin problema alguno, ademas se respetara el aforo permitido actualmente de

acuerdo a las disposiciones del Comité de Operaciones de Emergencia (COE Nacional).

La capacidad maxima de personas en el local incluyendo los trabajadores y funcionarios es de 15,
llevando a cabo el reglamento del 30% de aforo permitido en locales comerciales se daria ingreso
maximo a 5 personas respectivamente segln vayan realizando sus compras, respetando los
protocolos de bioseguridad y el distanciamiento social. El horario de atencién sera de 08:00 am a

18:00pm sin cerrar al medio dia.

3.3.3.2. Ingenieria del proyecto

La ingenieria del proyecto hace referencia a la direccion del mismo conjuntamente con las
técnicas y disciplinas empleadas para su desarrollo. Dentro de este marco se puede definir a la
ingenieria de proyectos como el proceso técnico que involucra a las caracteristicas del producto,

al igual que la relacion que existe con el mercado y los productos que demanda el mismo.
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Cabe resaltar que se contara con todas las medidas de seguridad necesarias para precautelar el
bienestar de clientes y empleados, tales como: extintor, salida de emergencia, area de desinfeccion
y demas medidas de bioseguridad exigidas por el Comité de Operaciones de Emergencia Nacional

0 COE Nacional debido a la crisis sanitaria que se atraviesa a nivel mundial.

3.5.2.1 Procesos

e Flujograma

El flujograma o diagrama de flujo es una representacion grafica de un algoritmo o un proceso a
desarrollar, mediante la sucesion de pasos bien estructurados a efectuar para un fin determinado.
Se elabor6 el diagrama de flujo de con el propdsito de establecer de manera mas organizada y
concreta el proceso de distribucién y comercializacion de los productos, mediante el uso de los

siguientes simbolos:

Tabla 40-3:  Simbologia de Diagrama de Flujo

Simbolo Nombre Funcién

Representa el inicio y el final

Inicio/Final de un proceso.

Indica el orden de la
Linea de Flujo ejecucidn de las operaciones.
La flecha indica la siguiente

instruccion.

Representa la lectura en
Entrada/Salida datos de la entrada y la
impresién de datos en la
salida.
Representa cualquier tipo de

Proceso operacion.

Nos permite analizar una
Decision situacion, con base en los

valores verdadero y falso.

Fuente: (Raffino, 2020)
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Recepcion de los productos

producto

Gréfico 16-3. Flujograma del proceso de adquisicion de productos odontoldgicos

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Gréfico 17-3. Flujograma del proceso de comercializacion de productos odontoldgicos
3.3.3.3. Analisis del proceso de adquisicion de productos odontol6gicos

De acuerdo a los resultados obtenidos en el estudio de mercado se procedera a la adquisicion
insumos, con distintos proveedores a nivel del pais. Para realizar las compras se debera trasladar

los productos en vehiculo propio hacia el local.

Cuando se realicen compras, el personal se ocupara de recibir los productos y realizar el control
de calidad correspondiente con el propdsito de constatar que cumple con las caracteristicas y
cantidad solicitada a los proveedores, en el caso de no cumplir con lo mencionado se realizara

la respectiva devolucién.

Se aplicaran procesos de clasificacion y etiquetado de cada uno de los productos antes de ser

colocados en las estanterias y vitrinas. Se organizaran todos los productos en estantes y vitrinas

€on su respectivo etiquetado.
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3.3.3.4. Analisis del proceso de comercializacion de productos odontoldgicos

Se receptaran los pedidos a través de contacto telefénico, visita personal del cliente al local o
pedidos mediante la pagina web, se ofrecera el servicio de entregas a domicilio en el caso de los
pedidos por medio de llamadas telefonicas, pagina web y si el cliente realizara un alto volumen

de compras y requiriera de este servicio.

Se revisaran los inventarios existentes en la base de datos para confirmar el pedido de acuerdo

con las especificaciones solicitadas por el cliente.

En el caso no de existir todos los productos solicitados por el cliente, se procedera a realizar un
conversatorio con el mismo, para acordar la entrega a domicilio de los productos faltantes apenas
estén disponibles y ofrecerle los productos existentes al momento, para luego de esto confirmar
el pedido para su respectiva facturacion y entrega, si el comprador asi lo desea.

Una vez entregado el pedido acorde a lo solicitado por el cliente se efectua el cierre de la venta.
Mediante la creacidn de una némina o base de datos se recopilara los datos personales y nimeros
telefonicos de cada cliente, con el fin de realizar llamadas periédicamente para conocer el nivel
de satisfaccion del cliente con el producto.

3.3.3.5. Equipo necesario

e Productos odontolégicos

Para el proceso de comercializacion se necesitara la disponibilidad de los siguientes productos

odontoldgicos de acuerdo a las necesidades y exigencias del mercado:

Tabla 41-3: Detalle de insumos odontolégicos

Cantidad anual Productos

670 Caj. de Anestésicos

690 Caj de Agujas

750 Pgte. de Gasas

1200 Resinas A1,A2,A3

620 Caj. de lonémero de vidrio (ketac molar)
850 Acido grabador

880 Frascos de Bonding
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780 Pgte. de Algodén

820 Caj. de Guantes quirargicos

850 Caj. de Guantes de diagnostico
850 Caj. de Mascarillas quirtrgicas
600 Gal. de Encident/Enjuague Bucal
750 Pasta profilactica

780 Caj. de Cepillos para profilaxis
800 Dycal dental

850 Alginato

850 Lb. de Yeso dental

820 Otros insumos odontoldgicos
300 Caj. de Gorros quirrgicos

300 Caj. de zapatones desechables
220 Pgte. de servilletas babero para clinica dental

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

e Bienes muebles

La empresa necesitara los siguientes recursos para el correcto funcionamiento y desarrollo de la

misma.

Tabla 42-3: Bienes muebles

Cantidad Equipos de computo

2 Computadores portéatil Dell i3
2 Computadores portétil Dell i5
1 Impresora tinta continua Epson
1 Impresora térmica Epson

Cantidad Muebles y enseres
1 Escritorio ejecutivo para oficina
1 Archivador metalico con tres gavetas con seguridad
6 Sillas tipo grafitis estructura en tubo
2 Sillas Oficinistas
1 Pizarra de tiza liquida
4 Estanterias metalicas de cuatro niveles
3 Gondolas metdlicas de cuatro niveles
1 Juego de muebles para sala de espera
1 Televisor LCD LG de 50 pulgadas
1 Vitrina de mostrador en L

1 Caja registradora

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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e Otros bienes muebles

La empresa no cuenta con vehiculo propio por lo que la adquisicion costara un valor de $11000,00
marca Mazda B2600CD 2004

Tabla 43-3:  Otros bienes muebles

Cantidad Detalle
1 Vehiculo
Mazda

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

e Personal directo e indirecto

Es indispensable contar con capital humano dentro de la empresa, el mismo que estara

conformado por personal directo: gerente, contador y vendedores y personal indirecto: chofer.

Tabla 44-3: Personal directo
Cantidad Cargo
1 Gerente
1 Contador
2 Vendedores
1 Cajero

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Tabla 45-3: Personal indirecto
Cantidad Cargo
1 Abogado
1 Chofer

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

e Bienes inmuebles

Para la apertura de la empresa se necesitara de un espacio fisico para el desarrollo de las
actividades comerciales para lo cual se arrendara un local cercano a la zona céntrica de la ciudad.

Tabla 46-3: Bienes inmuebles

Cantidad Detalle

1 Local de 100m?

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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3.5.6 Distribucion de espacio fisico de la empresa

El local cuenta con un area total de 100m?, el cual brinda la espacio fisico suficiente para

desarrollar tanto las actividades operativas o de ventas, asi como también las administrativas.

La infraestructura del local va de acuerdo a las actividades que se realizard en la empresa
“Dentist House Cia. Ltda.”, por lo tanto, se contara con area administrativa, bodega, area de
descarga, area de atencion al cliente o ventas, area de exhibicién de productos, area de
desinfeccion cumpliendo todos los protocolos de bioseguridad, pasillo general, salida de

emergencia, caja y un bafio.

La planta del negocio estara distribuida de la siguiente manera:

Tabla 47-3: Distribucion de la planta de la empresa “Dentist House Cia. Ltda.”

Areas Distribucion por m?

Area administrativa 17, 5m?

Gerencia

Sala de juntas

Bafio 1m?
Bodega 17,5m?
Area de descarga 8,4m?
Sala de espera 6m?
Area de exhibicion de productos 25,2m?

Estanterias

Salida de emergencia

Pasillo 8,32m?
Avrea de atencion al cliente/Ventas 15,6m?
Vitrinas
Caja
Area de desinfeccion/bioseguridad 0,48m?

Protocolos de bioseguridad

Total 100m?

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Figura 4-3. Distribucion de la planta de la distribuidora y comercializadora

“Dentist House Cia
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Este local cumple con todas las normativas requeridas para la apertura de negocios comerciales,
de acuerdo a las ordenanzas municipales dispuestas por el Gobierno Auténomo Descentralizado
del canton Riobamba, tales: como seguridad en caso de incendios, salida de emergencia,
instalaciones eléctricas, agua potable, alcantarillado, baterias sanitaras, ademas de todas las

medidas de bioseguridad contempladas durante la emergencia sanitaria del covid-19.

Cada area tiene su distinta funcionalidad:

e Area administrativa: zona destinada para el desarrollo de las actividades gerenciales y de
contabilidad, estd conformada por una oficina para gerencia y una sala de juntas se
encuentra situada en la parte posterior del local, ya que el acceso esta permitido Unicamente
al gerente y contador quienes son los encargados del manejo interno de la empresa, ademas
de personal autorizado o requerido por los funcionarios administrativos.

e Bodega: situado junto al area administrativa con el objetivo de que tanto los funcionarios
administrativos como los vendedores sean las Unicas personas que tengan acceso a la

mercaderia que requiera el cliente, su funcidn es almacenar el stock de productos existentes.

e Area de descarga: se encuentra junto a la bodega y es una zona habilitada para cargar y
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descargar mercancia.

Area de exhibicion de productos: esta comprendida por las estanterias que se encuentran
a la vista del pablico para que puedan apreciar nuestros productos, se encuentran en la parte

media y posterior izquierda del local.

Pasillo: ubicado entre el area de exhibicion de productos y las areas del personal, es un
pasillo de acceso rapido que permite tener inmediato contacto con los clientes y la
mercaderia.

Area de atencion al cliente o ventas: donde los vendedores cuentan con el espacio para
realizar sus operaciones, tales como recepcién de pedidos mediante la péagina web o
llamadas telefonicas, de igual forma son los responsables de realizar las ventas
personalmente a los clientes que lleguen al almacén. Ademas, también caja forma parte de
esta area, tiene la funcién de cobrar y controlar las ventas diarias.

Sala de espera: Es un espacio que permite al cliente tomar un descanso mientras le
despachan su pedido.

Area de desinfeccion o bioseguridad: ubicada al ingreso esta area esta destinada para la
desinfeccidn de los clientes, cumpliendo con los protocolos de bioseguridad requeridos ante
la emergencia sanitaria.

Salida de emergencia: en la parte lateral junto al area de exhibicion se encuentra la puerta
de emergencia la cual ser& una salida opcional al publico en caso de incendio, robo u otras
emergencias que se puedan presentar.

Bafio: El bafio esta localizado al final del pasillo el cual sera de uso exclusivo del personal.

El precio de arrendamiento del local serd de $120 al mes, sin gastos incluidos.

3.3.4. Estudio legal

A continuacidn, se detallan las bases legales para la creacién de la empresa:

Esta sera constituida como una empresa unipersonal de responsabilidad limitada basandose en
el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de Compafiias, reformado por el Articulo 68 de la
Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial
No. 196 del 26 de enero del 2006. (Ley de Compafiias, 2006).

Las empresas unipersonales de responsabilidad limitada pueden constituirse por cualquier

persona natural, con capacidad para realizar actos de comercio. Es decir, esta empresa es de

pertenencia exclusiva de una sola persona llamada gerente-propietario (LexAdvisor, 2021).
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La persona natural que la constituye puede limitar su responsabilidad civil por las operaciones
de la empresa por el monto del capital aportado. Sin embargo, se establecen ciertos casos en
que el gerente-propietario responde con su patrimonio personal por las obligaciones de la

empresa. Este tipo de persona juridica ha tenido escasa acogida. (LexAdvisor, 2021)

Segln la (Ley organica de salud , 2006) el cual es el encargado de precautelar y velar por la
proteccion de la salud de la ciudadania, manifiesta que no se permite el uso de insumos con

expiraciones cortas o dafiinas para el ser humano.

Entre otros aspectos que se deben tomar en cuenta dentro del marco legal de la empresa estéan:
el Ministerio de salud, que es la entidad que controla los permisos de salud, el Cddigo de
Comercio, pues rige las obligaciones de los comerciantes en las actividades mercantiles y de
comercio, Servicio de Rentas Internas (SRI), ya que rigen los reglamentos para el pago de
impuestos, ademas del Codigo Civil, Cddigo de Trabajo y el Registro Mercantil para dar
cumplimiento a las obligaciones legales con los empleados y también tramitar los diferentes

permisos de funcionamiento como: bomberos, municipios (patente, medio ambiente), rétulos.

3.3.4.1. Permisos necesarios

Para dar funcionamiento a la empresa de una manera adecuada, es necesario contar con toda

la documentacion en regla, dando cumplimiento a los siguientes requisitos:

e Registro Unico de Contribuyentes

De acuerdo al Servicio de Rentas Internas (SRI, 2021) el cual plantea que el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) es un instrumento que tiene por funcion registrar e identificar a los
contribuyentes con fines impositivos y proporcionar esta informacion a la Administracion
Tributaria. Sirve para realizar alguna actividad econémica de forma permanente u ocasional en
el Ecuador. Corresponde al nimero de identificacion asignado a todas aquellas personas
naturales y/o sociedades, que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deben pagar

impuestos.

Requisitos para obtener el RUC:

« Cédula de identidad del representante legal
» Certificado de votacion

» Factura, planilla, comprobante de pago de agua potable o teléfono, para ubicacion del
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establecimiento.

» Patente Municipal, Permiso de Bomberos

e Patente

La patente municipal es el permiso obligatorio para el ejercicio de una actividad habitual.

Los requisitos son:

« RUC.
« Cedula.
» Formulario de declaracion del impuesto de patentes.

» Formulario para categorizacion.

Permiso de Bomberos

Citando a (CUERPO DE BOMBEROS GADM RIOBAMBA , 2021) el cual indica que para los propietarios
de los nuevos negocios, es necesario conocer que los permisos de funcionamiento otorgado por
el Cuerpo de Bomberos es un requisito indispensable para la autorizacion que otorga la

municipalidad.

Por otra parte, ademéas de ser un documento necesario, es un mecanismo para garantizar la
seguridad del negocio para que este se encuentre con los debidos implementos de seguridad y sea

apto para ejercer la actividad econdmica dispuesta.

Los permisos de funcionamiento se deben renovar cada afio.

Para obtener el permiso de funcionamiento de su local usted debe seguir el siguiente proceso:

« Adquirir un formulario de solicitud de Inspeccién que se lo compra en las oficinas de
recaudacion de la institucion, y entregarlo lleno con los datos de su negocio en las mismas
ventanillas

» Esperar que el Inspector realice la visita a su negocio, generalmente lo hace en 24 horas
después de haber sido entregada la solicitud

« Una vez realizada la inspeccion de su negocio y haber sido autorizado, se debe acercar a
recaudacion con los siguientes requisitos:

» Informe de inspeccion del Cuerpo de Bomberos del GADMR
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» Copiadel RUC o RISE

» Copia del pago del Impuesto Predial del afio en curso.

» Copia del pago de la Tasa de Bomberos del afio en curso.

» Copiade la cédulay papeleta de votacién

» Permiso de funcionamiento anterior en caso de ser renovacion del permiso

» En el caso de bares, discotecas, karaokes, etc., se deben adjuntar la copia del uso de suelo,

factibilidad ambiental y sonorizacidon actualizado.

Permiso de sanidad

Como sefala la (Agencia Nacional de Regulacién, 2021) toda persona natural o juridica, nacional o
extranjera, para solicitar por primera vez el permiso de funcionamiento del establecimiento debera

adjuntar escaneados en formato PDF en el sistema informatico los siguientes requisitos:

« Comprobante de pago cuando corresponda después de haber completado la solicitud y

adjuntar los requisitos solicitados.

Los siguientes requisitos NO son necesarios adjuntarlos porque seran verificados en linea con las

instituciones pertinentes.

« Numero de Cédula de ciudadania o de identidad del propietario o representante legal del
establecimiento.

»  Namero de cédula y datos del responsable técnico de los establecimientos que lo requieren.

«  Numero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC/RISE)

« Categorizacion del Ministerio de Industrias y Productividad, categorizacién otorgada por el

Ministerio de Turismo.

e Registro Unico de Turismo

Teniendo en cuenta a (Ministerio de Turismo., 2021) los requisitos para obtener el registro Unico de

turismo para personas naturales son los siguientes:

« Registro Unico de Contribuyentes (RUC) o Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano
(RISE), para persona natural. (obtenido por el técnico del Ministerio de Turismo en las
plataformas gubernamentales o en INFODIGITAL)

» Detalle de inventario valorado de activos fijos de la persona natural para el ejercicio de la

actividad comercial.
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Declaracion del 1x1000 sobre el valor de los activos fijos, en los formatos y procedimientos

establecidos por la Autoridad Nacional de Turismo para personas naturales. (Descargue aqui
el Formulario del Ministerio de Turismo)
»  Obtener el certificado de informe de compatibilidad positiva o favorable de uso de suelo
otorgado por el Gobierno Auténomo Descentralizado. Para el caso de los establecimientos
moviles se sujetaran a lo establecido por el Gobierno Autdnomo Descentralizado competente,
de ser el caso; vy,

« Documento que habilite la situacion legal del local si es arrendado, cedido o propio.

e Presupuesto de gasto de constitucion

Los gastos de constitucion para cada uno de los requisitos son los siguientes:

Tabla 48-3: Gasto constitucion

Detalle Costo
RUC -
Patente $ 208,00
Permiso de bomberos $ 80,00
Permiso sanidad $144,00

Registro Gnico de turismo -
Total $355,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

3.3.5. Estudio organizacional o administrativo.

El estudio organizacional o administrativo tiene la finalidad de especificar la manera de
organizacién que necesita la empresa basado en las funciones que se desempefia dentro de la
misma. En base a este estudio se realiza la organizacion del personal y las funciones que ejercen

en cada uno de sus cargos.
3.3.5.1. Organigrama estructural
El organigrama estructural es una herramienta Util para la representacion de la estructura

organizacional de una empresa. Este organigrama muestra un orden jerarquico las areas o

departamentos que conforman la planta, con el fin de realizar un trabajo mas efectivo y eficaz.
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Gréfico 18-3. Organigrama estructural
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

94



3.3.5.2. Manual de descripcion de puestos

El manual de descripcion de puestos es un instrumento administrativo que permite describir a
detalle las tareas y funciones principales que tienen a cargo cada uno de los puestos existentes
dentro de la empresa, asi como también las relaciones entre si tanto a nivel interno como externo
y el perfil requerido para cada uno de los puestos. Esta herramienta sera de gran utilidad para
organizar las funciones, tareas o responsabilidades que van a desempefiar cada uno de los

directivos y demas trabajadores de la empresa.

Tabla 49-3: Manual de descripcién de puestos-gerente general

DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA “DENTIST HOUSE CiA. LTDA”
MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO Gerente General

SUBORDINADOS Contador, Vendedores, Cajero, Chofer

FUNCION BASICA Dirigir y controlar el desempefio de las diferentes
areas de la empresa

RESPONSABILIDADES e Determinar politicas generales de

administracion.
e Velar por el cumplimiento de la
normativa vigente
e Direccionar la aplicacion de estrategias
para el crecimiento y desarrollo de la
empresa
HERRAMIENTAS e 1 computador portatil
e 1impresora
CARACTERISTICAS REQUERIDAS e Profesional con titulo de tercer nivel en

administracion de empresas o carreras

administrativas afines.
e  Experiencia previa minima de 3 a 5 afios.
e Persona con personalidad de lider,
dindmico, caracter de disposicion y
emprendedor dedicado.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Tabla 50-3: Manual de descripcién de puestos-contador

DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA “DENTIST HOUSE CiA. LTDA”

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO Contador
SUBORDINADOS Vendedores, Cajero, Chofer
FUNCION BASICA Llevar un registro contable de las operaciones

comerciales de la empresa.

RESPONSABILIDADES e Revision y organizacion de
documentos mercantiles como:
facturas, cheques, 6rdenes de
compra, solicitudes de pago, etc.

e Llevar el control de las cuentas por

pagar
e  Corregir los registros contables.

HERRAMIENTAS e 1 computador portétil

CARACTERISTICAS REQUERIDAS e Profesional con titulo de tercer nivel

en contabilidad

e Conocimientos en principios y
practicas de contabilidad

e Habilidad en la preparacion de
informes técnicos

e Experiencia previa minima de 1 afio

e Persona entregada a su trabajo,
dedicada y con un alto sentido de

responsabilidad.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Tabla51-3:  Manual de descripcion de puestos-vendedores

DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA “DENTIST HOUSE CiA. LTDA”

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO

Vendedores

SUBORDINADOS

Chofer

FUNCION BASICA

Conocer las caracteristicas y funcionalidad de los

productos para dar una adecuada asesoria o recomendacion

al cliente

RESPONSABILIDADES

Ofrecer un trato cortés y educado al cliente.

Receptar y despachar los pedidos de los

clientes.

HERRAMIENTAS

2 computadores portatiles

CARACTERISTICAS REQUERIDAS

Habilidades personales y para ventas

Manejo de medios digitales (redes sociales y

paginas web)

Amplio conocimiento de los productos y

servicios que ofrece la empresa a sus clientes.

Experiencia previa minima de 1 afio.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Tabla 52-3: Manual de descripcién de puestos-cajero

DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA “DENTIST HOUSE CiA. LTDA”

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO

Cajero

FUNCION BASICA

Cobrar y controlar las ventas diarias

RESPONSABILIDADES

Emitir facturas por cada venta realizada

HERRAMIENTAS

1 caja registradora

1 impresora térmica

CARACTERISTICAS REQUERIDAS

Titulo de bachiller

Notables capacidades matematicas
Habilidad en el manejo de la caja
registradora

Persona cortés y educada con un alto
sentido de responsabilidad

Experiencia previa minima de 1 afio.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Tabla 53-3: Manual de descripcién de puestos-chofer
DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA “DENTIST HOUSE CiA. LTDA”

MANUAL DE DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO Chofer
FUNCION BASICA e Entrega de pedidos a domicilio
RESPONSABILIDADES e Entregar los pedidos que realizan los

clientes a través de llamadas telefonicas
0 compras mediante la pagina web.
e Realizar diversas encomiendas que

soliciten sus superiores.

HERRAMIENTAS e  Automdvil

CARACTERISTICAS REQUERIDAS e Persona con licencia profesional tipo C
e Amplio conocimiento de las calles de la
ciudad y alrededores
e Persona cortés y educada con un alto

sentido de responsabilidad

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

3.3.6. Impacto econémico, social y ambiental.

Al inicio de la ejecucion del presente proyecto se generaran limitadas plazas de trabajo ya que
se necesita examinar la situacion del mercado y los imprevistos que se puedan llegar a presentar
durante el desenvolvimiento de las actividades comerciales de la empresa, en caso de que este
negocio llegara a ser rentable y bastante productivo a lo largo de los proximos afios, se
considerara la opcién de extenderse en el mercado a nivel nacional, mediante la creacién de
sucursales en distintas ciudades del pais y de esta manera producir un impacto positivo en el
crecimiento econdmico del pais al crear nuevas fuentes de empleo, ademas se busca impulsar el

desarrollo del sector comercial privado a nivel local.

El proposito social de la empresa es contribuir con la comunidad odontolégica al otorgarles la
facilidad de adquirir todos los insumos que requieren para poder desarrollar sus actividades
laborales de una manera mas adecuada, sin la necesidad de salir de la localidad, a su vez esto
influye en la oferta de un servicio eficiente y eficaz por parte de los profesionales de la salud
oral a los ciudadanos de la ciudad de Riobamba. Asimismo, se desea apoyar al sector estudiantil
otorgando productos a precios accesibles para que puedan desenvolverse en el aprendizaje de la

profesion odontologica.
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En cuanto a la aportacion al cuidado del medio ambiente, se generaran politicas de reciclaje a

través de la aplicacion del uso de las 4R: reducir, reutilizar, reciclar y recuperar.

Reducir: Incentivar el uso de medios electrénicos para realizar los tramites administrativos
gue se requieran y asi reducir el consumo de papel.

e Reutilizar: Cartones y fundas que puedan servir para la recoleccion de basura o para guardar
mercaderia.

e Reciclar: El papel ya impreso para diversos usos dentro del local.

e Recuperar: materiales que intervienen en el empaquetado de los productos que receptamos
como: papel periddico, cartones, espumaflex y fundas plasticas que se pueda utilizar para

cubrir o envolver mercancia fragil.

Implementar campafias de responsabilidad social para el cuidado del medio ambiente,
impulsando el reciclaje de residuos provenientes de los productos odontol6gicos. Ademas, se
pretende promover el ahorro de energia eléctrica a través de la utilizacion de focos ahorradores
y la correcta manipulacion y separacion de los desechos mediante contenedores y bolsas

plasticas que los clasifiqguen en contaminantes y no contaminantes.

De acuerdo con el (Ministerio de Salud Pdblica, 2019) el cual establece dentro del manual de manejo
de residuos y desechos generados en los establecimientos de salud, que los desechos
farmacéuticos contaminantes y no contaminantes se deben separar en bolsas plasticas de
diferente color, colocando los desechos contaminantes en una bolsa plastica de color rojo con
su respectivo etiquetado, la misma que estara en un recipiente plastico o basurero con tapa del
mismo color, mientras que los desechos no contaminantes deben ser colocados en un basurero
con tapa de color negro que contenga una funda plastica del mismo color con su respectiva
etiqueta. La recoleccion externa de este tipo de desechos es realizada por la Direccion de Gestion

del Ambiente a través del municipio de Riobamba.
Para impulsar el cumplimiento de esta norma ambiental entre los clientes, Dentist House Cia.

Ltda. brinda la alternativa al cliente de entregar sus desechos odontoldgicos a la empresa, la

misma que se encargara de transferirlos al organismo competente para su correcta eliminacion.
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3.3.7.

Estudio financiero

3.3.7.1. Recursos para la instalacion

Inventarios

Tabla 54-3: Inventarios estudio financiero
Inventarios
Costo de

Productos Cantidad anual Adquisicion Margen de utilidad |Precio Unitario [Total

Caj. de Anestésicos 664 16,00 0,34 21,44 14236, 16|
Caj de Agujas (cortas, largas y pediatricas) 688 4,80 0,31] 6,29 4326,144
Pqte. de Gasas 736 1,27 0,38 1,75 1289,9136)
Resinas A1,A2,A3 1144 37,50 0,34 50,25 57486
Caj. de lonémero de vidrio (ketac molar) 614 28,35 0,32 37,42| 22977,108|
Acido grabador 834 7,75 0,38 10,70 8919,63]
Frascos de Bonding 874 24,50 0,25 30,63 26766,25
Pqte. de Algoddn 768 5,35 0,35 7,22|  5546,88
Caj. de Guantes quirurgicos 816 20,00 0,25 25,00 20400
Caj. de Guantes de diagndstico 836 12,00 0,25 15,00 12540
Caj. de Mascarillas quirurgicas 842 4,50 0,25 5,63 4736,25
Gal. de Encident/Enjuague Bucal 552 25,35 0,25 31,69 17491, 5]
Pasta profilactica 726 2,54 0,38 3,51| 2544,7752
Caj. de Cepillos para profildxis 760 18,50 0,3 24,05 18278]
Hidroxido de calcio (Dycal dental) 778 12,25 0,34 16,42 12770,87
Alginato 828 4,25 0,38 5,87 4856,22
Lb. de Yeso dental 830 1,30 0,25 1,63 1348,75]

Otros insumos odontolégicos

Caj. de Gorros quirurgicos 250 5,00 0,3 6,50 1625
Caj. de zapatones desechables 250 10,80 0,25 13,50 3375
Pgte. de servilletas babero para clinica dental 306 10,00 0,3 13,00 3978]
TOTAL 14096 30 327,47| 245492,45

Fuente: Investigacion técnica

Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: Productos necesarios para el funcionamiento empresarial se plasma la cantidad anual

que es la demanda, el costo de adquisicion de proveedores seleccionados también se refleja el

margen de utilidad.

Equipo de computo

Tabla 55-3: Equipo de computo
Equipos de co6mputo
Cantidad Detalle Precio Unitario |Total
2|Computadores portétil Dell i3 800 1600
2|Computadores portatil Dell i5 900 1800
1|Impresora Epson con sistema de tinta continua 390 390
1|Impresora térmica Epson 360 360
TOTAL 2450 4150

Fuente: Investigacion técnica

Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Analisis: Equipo tecnoldgico necesario para las operaciones internas de la empresa.

Muebles y enseres

Tabla 56-3: Muebles y enseres
Muebles y enseres
Cantidad Detalle Precio Unitario |Total
1|Escritorio ejecutivo para oficina 500 500
1|Archivador metalico con tres gavetas con seguridad 700 700
6|Sillas tipo grafitis estructura en tubo 150 900
2|Sillas Oficinistas 100 200
4|Estanterias metdlicas de cuatro niveles 500 2000
3|Gdndolas metalicas de cuatro niveles 150 450
1{Juego de muebles para sala de espera 1000 1000
1|Pizarra de tiza liquida 150 150
1|Televisor LCD LG de 50 pulgadas 700 700
1|Vitrina de mostradoren L 500 500
1|Caja registradora 300 300
TOTAL 4750 7400

Fuente: Investigacion técnica

Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: Muebles y enseres para brindar la comodidad necesaria para los colaboradores de la

organizacion.

Otros bienes

Tabla 57-3: Otros bienes
Otros bienes muebles
Cantidad Detalle Precio Unitario [Total
1|Vehiculo Toyota hilux 2015 10000 10000
Bienes inmuebles
Cantidad Detalle Precio Unitario |Anual

1{Local de 100m2

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

120 1440

Analisis: Como bien mueble tenemos un vehiculo de marca Toyota para cargas, descargas y

entregas de productos a domicilio, también se rentara un local de 100m2.
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Utiles de Oficina

Tabla58-3:  Utiles de oficina
Utiles de Oficina
Cantidad Detalle Precio Unitario |Total
4|Archivadores 1,25 5
10|Lapices 0,35 3,5
1{Cuaderno 1 1
10|Esferograficos 0,45 4,5
1[Cinta adhesiva 0,7 0,7
1|Cinta Masking 0,6 0,6
1|Cinta de embalaje 0,7 0,7
4{Marcadores para pizarra de tiza liquida 0,8 3,2
1|Grapadora 1,75 1,75
2|Tijeras 1 2
2|Sellos 3 6
9|Resmas de papel bond 3,8 34,2
30|Rollos de etiquetas adhesivas para precios 6 180
TOTAL 21,4 243,15
Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
Analisis: Utiles necesarios para las operaciones administrativas
Utiles de limpieza
Tabla59-3:  Utiles de limpieza
Suministros de Limpieza
Cantidad Detalle Precio Unitario [Total
14(Rollos de papel higienico industrial 2,5 35
2|Galdén de desinfectante 3,25 6,5
2|Galén de cloro 1,5 3
5|Aromatizante Glade 3,35 16,75
4(Escobas 2,5 10
3|Trapeador 3 9
3|Balde con escurridor para trapeador 5 15
3|Bomba para destapar cafierias 3,5 10,5
6|Contenedores plasticos de basura con tapa 12,5 75
5|Botella de alcohol antiséptico de litro 2,5 12,5
5|Jabén liquido para manos 5 25
TOTAL 44,6 218,25

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: Utiles de limpieza para mantener los permisos de funcionamiento ya que son muy

necesarios en la actualidad.
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Gastos para funcionamiento del establecimiento

Tabla 60-3: Gasto para funcionamiento del establecimiento

Gastos de constitucion

Detalle Costo
RUC
Patente $208,00

Permiso de bomberos S 80,00
Permiso sanidad $144,00

Registro Unico de turismo
TOTAL $ 355,00

Gastos de instalacion

Detalle Costo

Cometidas de electricidad 500
pintura 100m2 400
mantenimiento de puertas principales 150
intalacion de detectectores de humo 200
instalacion de equipo bioseguridad 1500
TOTAL $2.750,00

Gastos de organizacion

Detalle Costo

asesoria adminnistrativa 50
conformacion de areas departamentales 500
TOTAL 550

Gastos de investigacion

Detalle Costo

Pasajes 20
copias 5
Telefonia 10
internet 100
Total 135

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: Gasto de constitucion necesarios para sacar los permisos de funcionamientos necesarios
segun la ley respectiva municipal, de bomberos, sanidad y turismo, gasto de instalacion sirven
para preparar el ambiente adecuado junto a los gastos de administracion para la puesta en marcha

y finalmente los gastos de investigacion que se incurrid para la presente investigacion.
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3.3.7.2. Inversion de honorarios y sueldos

Tabla 61-3: Inversion de honorarios y sueldos
Mano de obra
Cantidad Cargo Sueldo Mensual |Valor Anual
1|Gerente 1000 12000
1|Contador 800 9600
1{Vendedor 400 4800
1{Vendedor 400 4800
1{Abogado 400 4800
1|Cajero 400 4800
1|{Chofer 400 4800
TOTAL 3800 45600

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Andlisis: La empresa va a contar con 7 personas colaboradoras para hacer posible el

funcionamiento empresarial.

3.3.7.3. Gasto de servicios para la instalacion

Tabla 62-3: Gastos de servicios para la instalacion

Servicios Basicos
Valor
Servicio Mensual Valor anual
Agua 40 480
Luz 60 720
Teléfono 25 300
Internet 25 300
TOTAL 150 1800

Publicidad y Promocion
Tipo de PublicidgdValor MensyValor anual

Flyers (1000

unidades) 1000 12000
Redes Sociales 100 1200
TOTAL 1100 13200

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Anadlisis: En servicios basicos se tomd en cuenta agua, luz, teléfono e internet para ayuda d las operaciones administrativas y se hara publicidad por medio
online y presencial.

3.3.7.4. Calendario de inversiones

Tabla 63-3: Calendario de inversiones

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO A LARGO PLAZO

CALENDARIO DE INVERSIONES
RUBROS DE ANOS
INVERSION 0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | TOTAL
ACTIVOS FIJOS

Equipo de oficina $ 4.150,00 $ 4.150,00
Mobiliario $ 7.400,00 $ 7.400,00
Vehiculos $ 10.000,00 $ 1.000,00 $ 11.000,00
Equipo de cdmputo $ 4.150,00 $ 1.037,50 $ 5.187,50
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 27.737,50
ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Constitucion $ 355,00 $ 355,00
Gastos de Organizacién $ 550,00 $ 550,00
Gastos de Instalacion $ 2.750,00 $ 2.750,00
Gastos de Investigacion $ 135,00 $ 135,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 3.790,00

CAPITAL DE TRABAJO

Capital de trabajo $ 2.773,75 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 [ $ 1.000,00 | $ 6.773,75
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO $ 6.773,75
TOTAL INVERSIONES $ 38.301,25

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: (Quinzo, C. (202
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Analisis: En el cuadro de inversion y financiamiento los activos fijos en vehiculos y equipo de
computo se realiza inversiones cada 3 afios en el caso de esta empresa se invertira el 10% en el
valor de vehiculos y un 25% en el valor de equipo de cémputo, los activos diferidos se pagan en
el afio cero antes de la puesta en marcha el proyecto y en cuanto al capital de trabajo se tomara en
el primer afio el 10% de la inversion de los activos fijos para el correcto funcionamiento
empresarial para los proximos afios se tomara un estimado de 1000 délares desde el afio 2 hasta

el afio 5.
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Inversion y financiamiento

Tabla 64-3: Inversion y financiamiento

"DENTIST HOUSE" CIA. LTDA. INVERSION Y FINANCIAMIENTO

A. INVERSIONES DEL PROYECTO VALOR $ %

ACTIVOS CORRIENTES

CAPITAL DE TRABAJO $ 6.773,75 17,69%

ACTIVOS FIJOS

Equipo de oficina $ 4.150,00 10,84%

Mobiliario $ 7.400,00 19,32%

Vehiculos $ 11.000,00 28,72%

Equipo de cémputo $ 5.187,50 13,54%
$ 27.737,50 72,42%

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Constitucion $ 355,00 0,93%

Gastos de Organizacion $ 550,00 1,44%

Gastos de Instalacion $ 2.750,00 7,18%

Gastos de Investigacion $ 135,00 0,35%

TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 3.790,00 9,90%

TOTAL INVERSIONES $ 38.301,25 100%

B. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

PASIVO $ 26.699,75 69,71%

PRESTAMOS LARGO PLAZO $ 26.699,75 69,71%

PATRIMONIO $ 11.601,50 30,29%

CAPITAL SOCIAL $ 11.601,50

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO (FINANCIAMIENT( $ 38.301,25 100,00%

Fuente:

Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Analisis: En la inversion del proyecto se inicia con un 72.42 % en activos fijos, 17,69% en capital
de trabajo 9,90 % en activos diferidos y para el financiamiento del proyecto, se va a iniciar con

un capital social de 30,29% y un préstamo a largo plazo de un 69,71%.

3.9.2.2 Inversion y financiamiento por rubro

Tabla 65-3: Inversion y financiamiento por rubro
"DENTIST HOUSE" CIA. LTDA. INVERSION Y FINANCIAMIENTO (POR RUBRO)
i FUENTES DE FINANCIAMIENTO
RUBROS DE INVERSION INVERSIONES
(USOS) CAPITAL SOCIAL BanEcuador
ACTIVOS FIJOS:
Equipo de oficina $ 4.150,00 $ 4.150,00
Mobiliario $ 7.400,00 $ 7.400,00
Vehiculos $ 11.000,00 $ 11.000,00
Equipo de computo $ 5.187,50 $ 5.187,50
TOTAL ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS DIFERIDOS:
Gastos de Constitucion $ 355,00 | $ 355,00
Gastos de Organizacion $ 550,00 | $ 550,00
Gastos de Instalacion $ 2.750,00 | $ 2.750,00
Gastos de Investigacion $ 135,00 | $ 135,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS
CAPITAL DETRABAJO:
Capital de trabajo $ 6.773,75 | $ 6.773,75
TOTAL CAPITAL DETRABAJO
TOTAL INVERSIONES $ 38.301,25
TOTAL FINANCIAMIENTO $ 38.301,25 | $ 10.563,75 [ $ 27.737,50

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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3.3.7.5. Amortizacién de deuda

Tabla 66-3:  Amortizacion de la deuda

TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA (ANUAL)

PRESTAMO A LARGO PLAZO
PRESTAMO BANCO BanEcuador
MONTO: $ 27.737,50
TASA DE INTERES: 15,30%

METODO DE CALCULO: SOBRE SALDOS

1 $ 2773750 |$ 424384 (% 5.547,50 | $ 9.791,34| $ 22.190,00

2 $ 22.190,00|$ 3.39507 (% 5.547,50 | $ 8.94257 | $ 16.642,50

3 $ 16.64250 % 254630 |$ 5.547,50 | $ 8.093,80 | $ 11.095,00

4 $ 11.09500|$ 1.69754(% 5.547,50 | $ 7.24504 | $ 554750

5 $ 554750 | $ 848,77 | $ 5.547,50 | $ 6.396,27 | $ -
TOTAL $ 12.73151|$% 27.737,50

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: Se realiza un préstamo a largo plazo con un tiempo de 5 afios en BanEcuador
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3.3.7.6. Amortizaciones y depreciaciones

Tabla67-3:  Amortizaciones y depreciaciones

CALCULO DE DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

RUBROS DE VIDA VALOR TOTAL VALOR DE
INVERSIONES UTIL ADQUISICION 1 2 3 4 5 TOTAL SALVAMENTO
ACTIVOS FIJOS

Equipo de oficina 10 $ 4.150,00 [ $ 41500 $ 41500 ( $ 415,00 | $ 415,00 | $ 41500 $ 2.075,00| $ 2.075,00
Mobiliario 10 $ 7.400,00 | $ 740,00 | $ 740,00 | $ 740,00 | $ 740,00 | $ 740,00 | $ 3.700,00 | $ 3.700,00
Vehiculos 5 $ 11.000,00 | $ 2.200,00 | $ 2.200,00| $ 2.200,00 | $ 2.200,00 | $ 2.200,00( $ 11.000,00( $ =
Equipo de computo 3 $ 5.18750 | $ 1.729,17 | $ 1.729,17 | $ 1.729,17 | $ 1.729,17 | $ 1.729,17 | $ 8.64583 | $ 3.458,33
TOTAL $ 5.084,17 | $ 5.084,17 | $ 5.084,17 | $ 5.084,17 | $ 5.084,17 $ 9.233,33
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion 5 $ 355,00 [ $ 71,00 | $ 71,00 | $ 71,00 | $ 71,00 | $ 71,00 | $ 355,00 | $ =
Gastos de Organizacion 5 $ 550,00 [ $ 110,00 | $ 110,00 | $ 110,00 | $ 110,00 | $ 110,00 | $ 550,00 | $ -
Gastos de Instalacion 5 $ 2.750,00 | $ 550,00 | $ 550,00 | $ 550,00 | $ 550,00 | $ 550,00 | $ 2.750,00 | $ =
Gastos de Investigacion 5 $ 135,00 | $ 2700 $ 2700 $ 27,00 | $ 27,00 | $ 2700 $ 135,00 | $ =
TOTAL $ 758,00 | $ 758,00 | $ 758,00 | $ 758,00 | $ 758,00 | $ 3.790,00 | $ =

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: En el célculo de las depreciaciones y amortizaciones se toma en cuenta los afios de vida Gtil y el valor de adquisicion para realizar los célculos

correspondientes y al final obtener un valor de salvamento.

110



3.3.7.7. Sueldos y honorarios

Tabla68-3:  Sueldos y honorarios

ROL DEPAGOS DENTIST HOUSE CIA. LTDA.
N° NOMINA INGRESOS TOTAL DESCUENTOS — TOTAL LiQuUIDO A
SBU H.EXTRAS OTROS INGRESOS APORTE IESS AR AR DESCUENTO PAGAR
ADMINISTRACION
1 Gerente $ 1.000,00 $ 1.000,00 | $ 94,50 $ 9450 | $ 905,50
2 Contador $ 800,00 $ 800,00 | $ 75,60 $ 75,60 | $ 724,40
3 Secretaria $ 400,00 $ 400,00 | $ 37,80 $ 37,80 | $ 362,20
4 $ - s - $ - s -
SUBTOTAL $ 2.200,00 | $ - |3 - |$  2.20000][s% 207,90 | $ - |3 207,90 | $ 1.992,10
COMERCIALIZACION
Asistente Ventas | $ 400,00 $ 400,00 | $ 37,80 $ 37,80 | $ 362,20
Asistente Ventas | $ 400,00 $ 400,00 | $ 37,80 $ 37,80 $ 362,20
3 Chofer $ 400,00 $ 400,00 | $ 37,80 $ 37,80 | $ 362,20
SUBTOTAL $ 1.200,00 | $ - |3 - |s 1.20000]s 113,40 | $ - |3 113,40 | $ 1.086,60
TOTAL MENSUAL $ 3.400,00 | $ - |s - |$  3.40000][$% 321,30 | $ - |8 321,30 | $ 3.478,70
TOTAL ANUAL $ 40.800,00 | $ - s - |$  40.800,00 | $ 3.855,60 | $ - s 3.855,60 | $ 41.744,40

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

HONORARIOS PROFESIONALES
Cantidad Mensual Anual
1 400 4800
TOTAL 400 4800

Anélisis: se realiza rol de pago para los colaboradores de administracion y comercializacion con sus respectivos aportes también se representa los honorarios
profesionales del abogado y a continuacion se presenta los beneficios sociales de los empleados.
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Beneficios sociales

Tabla 69-3: Beneficios sociales

BENEFICIOS SOCIALES ""DENTIST HOUSE' CIA. LTDA.

. . TOTAL A
3 BASE APORTE DECIMO | DECIMO FONDO DE
LAl CARGO IMPONIBLE | PATRONAL |TERCERO| cuArTO | YACACIONES RESERVA |PAGAR
MENSUAL
ADMINISTRACION
Gerente $ 1.000,00 | $ 121,50 |$ 83,33 |$ 33,33 | $ 4167 | $ 83,33 | $ 363,17
Contador $ 800,00 | $ 97,20|$ 66,67 |$ 33,33 | $ 3333 | $ 66,67 | $ 297,20
Cajero $ 400,00 [ $ 4860|$% 33,33 $ 16,67 | $ 33,33 | $ 131,93
SUBTOTAL $ 267,30 |$ 183,33 |$ 66,67 | $ 91,67 | $ 183,33 | $ 792,30
COMERCIALIZACION
Asistente
Ventas $ 400,00 [ $ 4860|$ 33,33|% 33,33 | $ 16,67 | $ 33,33 | $ 165,27
Asistente
Ventas $ 400,00 | $ 4860|$ 33,33 |%$ 33,33 | $ 16,67 | $ 33,33 | $ 165,27
Chofer $ 400,00 [ $ 4860|$% 33,33 $ 16,67 | $ 33,32 | $ 131,92
SUBTOTAL $ 145,80 |$ 100,00 | $ 66,67 | $ 50,00 | $ 99,99 | $ 462,45
SUBTOTAL $ 413,10 |$ 283,33|$ 133,33 |$ 141,67 | $ 283,32 |$  1.254,75
TOTAL $ 826,20 |$ 566,67 |% 266,67 |% 283,33 [ $ 566,64 |$  2.509,51

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Presupuesto de costos y gastos

Tabla 70-3:

Presupuestos de costos y gastos

PRESUPUESTO DE GASTOS

GASTOS DE ADMINISTRACION 1 2 3 4 5
Sueldos Administrativos $ 2390520 |$ 2368283 |3% 23.68288 (% 23.68288 |3 23.682,88
Prestaciones Sociales $ 0950760(% 9.41918|$% 9.33158|$% 9.24480|%  9.15882
Arriendos $ 144000($ 1.44000($ 1.440,00($ 1.44000]|$% 1.440,00
Servicios Basicos $ 180000|$% 1.78326|% 1.76668|% 1.75025|%  1.73397
Depreciaciones $ 508417|$% 5.08417|$% 508417|$ 5.08417|% 508417
Amortizaciones $ 758,00 | $ 758,00 | $ 758,00 | $ 758,00 | $ 758,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVO | $42.494,97 | $ 42.167,49 | $ 42.063,30 | $41.960,09 | $ 41.857,84
GASTO VENTA

Sueldos (Ventas) $ 13.03920|$ 1291794 |$ 1279780 |$ 1267878 |3% 12.560,87
Prestaciones Sociales $ 554944 % 549783|$% 544670|$% 5.39605|%  5.34586
Publicidad y Promocion $ 13.200,00 | $ 13.20000|$ 13.20000($ 13.20000|% 13.200,00
TOTAL GASTOS VENTA $31.788,64 | $ 31.615,77 | $ 31.444,50 [ $31.274,83|$ 31.106,73

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: Para la estimacion de costos y gastos se toma en cuenta la inflacion del afio 2020 que fue de -0,0093
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3.3.7.8. Estimacion de Ventas

Tabla 71-3:  Estimacion de ventas
ESTIMACION DE INGRESOS DEL PROYECTO (VENTAS)
1 2 3 4 5
RUBROS CANT P.U TOTAL CANT P.U TOTAL CANT [PU TOTAL CANT P.U TOTAL CANT |P.U TOTAL
Caj. de Anestésicos 764| $ 21,44 |$ 16.375,85 871|$21,24|$ 18.496,48 974| $21,04 | $ 20.501,41 1074| $ 20,85 | $ 22.390,57 1210[ $20,65 | $ 24.992,84
Caj de Agujas (cortas, largas y pediétricas) 791/ $ 6,29|$ 4.976,36 902|$ 6,23[$ 5.620,79 1009 $ 6,17 |$ 6.230,05 1113|$ 6,11|$ 6.804,14 1254[$ 6,06 |$ 7.594,93
Pgte. de Gasas 847| $ 175($ 1.483,79 965|$ 1,74|$ 167593 1080($ 1,72|$ 1.857,60 1190($ 1,70|$ 2.028,77 1341|$ 1,69 ($ 2.264,56
Resinas A1,A2,A3 1316| $ 50,25 [$ 66.126,15 1500| $ 49,78 | $ 74.689,29 1679| $49,32 | $ 82.785,25 1850| $ 48,86 | $ 90.413,71 2085| $48,41 | $100.921,75
Caj. de lonémero de vidrio (ketac molar) 706 $ 37,42|$ 26.430,57 805| $ 37,07 | $ 29.853,25 901| $36,73 | $ 33.089,20 993| $36,39 | $ 36.138,29 1119| $36,05 | $ 40.338,34
Acido grabador 959| $ 10,70 | $ 10.260,25 1094( $ 10,60 [ $ 11.588,92 1224/ $10,50 [ $ 12.845,11 1349($ 10,40 [ $ 14.028,75 1520[ $10,30 [ $ 15.659,20
Frascos de Bonding 1005| $ 30,63 [$ 30.789,22 1146($ 30,34 | $ 34.776,33 1282( $30,06 | $ 38.545,92 1414 $ 29,78 | $ 42.097,83 1593| $29,50 | $ 46.990,51
Pgte. de Algodon 883| $ 722|$ 6.380,58 1007|$ 7,16 ($ 7.206,84 1127/$ 7,09($ 7.988,03 1242|$ 7,02($ 8.724,11 1400($ 6,96 [$ 9.738,04
Caj. de Guantes quirrgicos 939 $ 25,00 [ $ 23.466,12 1070( $ 24,77 | $ 26.504,91 1197| $24,54 | $ 29.377,92 1320( $ 24,31 | $ 32.085,03 1487) $24,08 | $ 35.814,00
Caj. de Guantes de diagndstico 962| $ 15,00 | $ 14.424,76 1096| $ 14,86 [ $ 16.292,73 1227 $14,72 | $ 18.058,78 1352 $ 14,59 [ $ 19.722,85 1524| $14,45|$ 22.015,08
Caj. de Mascarillas quirlrgicas 969| $ 563|$ 5.44811 1104|$ 557 |$ 6.153,62 1235/ $ 552 |$ 6.820,65 1362|$ 547 |$ 7.449,15 1534|$ 542 ($ 831491
Gal. de Encident/Enjuague Bucal 635 $ 31,69 |$ 20.120,47 724\ $ 31,39 [$ 22.726,01 810 $31,10 | $ 25.189,40 893[$ 30,81 |$ 27.510,55 1006| $30,53 | $ 30.707,87
Pasta profilactica 835| $ 351|$ 292725 952|$ 347|$ 3.306,33 1065/ $ 344 |$ 3.664,72 1174($ 341($ 4.002,41 1323|$ 3,38 ($ 4.467,58
Caj. de Cepillos para profilaxis 874| $ 24,05|$ 21.025,18 997| $ 23,83 |$ 23.747,88 1115 $23,60 | $ 26.322,04 1229]$ 23,39 | $ 28.747,55 1385| $23,17 [ $ 32.088,64
Hidréxido de calcio (Dycal dental) 895| $ 16,42 | $ 14.690,33 1020( $ 16,26 | $ 16.592,69 1142($16,11 | $ 18.391,25 1258| $ 15,96 | $ 20.085,96 1418| $15,81 | $ 22.420,39
Alginato 952| $ 587|$ 5.586,11 1086|$ 581 |$ 6.309,49 1215/ $ 576 |$ 6.993,41 1339|$ 570 ($ 7.637,84 1509 $ 5,65|$ 8.52552
Lb. de Yeso dental 955| $ 163|$ 155147 1089|$ 161($ 1.752,38 1218/$ 159 |$ 1.942,33 1343|$ 158|$ 212131 1513|$ 157|$ 2.367,85
Otros insumos odontol6gicos
Caj. de Gorros guirdrgicos 288| $ 6,50|$ 186924 328|$ 644|% 211130 367|$ 6,38|$ 2.340,15 404|$ 6,32|$ 255579 456/ $ 6,26 [$ 2.852,83
Caj. de zapatones desechables 288| $ 1350 ($ 3.882,26 328/ $ 13,37 [$ 4.385,00 367|$13,25|$ 4.860,32 404| $13,13|$ 5.308,18 456| $13,00|$ 5.925,11
Pqte. de servilletas babero para clinica dental 352| $ 13,00|$ 4.575.89 401)$12,88|$ 5.168,46 449| $12,76 | $ 5.728,69 495/ $ 12,64 |$ 6.256,58 558/ $12,52 |$ 6.983,73
TOTAL $282.389,97 $318.958,64 $353.532,21 $386.109,39 $430.983,67
TOTAL INGRESOS $292.650,22 $330.547,56 $366.377,32 $400.138,14 $446.642,87

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Anélisis: Se realiza la estimacion en base de proyecciones de la poblacion y crecimiento del colegio de odontélogos para la cantidad de productos

de cada afio y se realiza la estimacién del precio en base a la inflacion del afio 2020.

3.3.7.9. Estimacion de compras

Tabla 72-3:  Estimacion de compras

ESTIMACION DE COMPRAS DEL PROYECTO (COMPRAS )

1 2 3 4 5

RUBROS CANT P.U TOTAL CANT pP.U TOTAL CANT pP.U TOTAL CANT pP.U TOTAL CANT pP.U TOTAL

Caj. de Anestésicos 771 15,85 12216,54 879|$ 15,70 13798,54 983[$ 15,56 15437,81 1084|$ 1541 17271,82 1221|$ 15,27 19323,71
Caj de Agujas (cortas, largas y pediatricas) 787 4,76 3740,89 905 $ 4,71 4263,13 1012| $ 4,67 4769,59 1116| $ 4,62 5336,22 1257| $ 4,58 5970,16
Pgte. de Gasas 839 1,26 1055,75, 965| $ 1,25 1203,13, 1080( $ 1,23 1346,06 1190( $ 1,22 1505,98 1341 $ 1,21 1684,88
Resinas A1,A2,A3 1323 37,15 49146,65| 1522|$ 36,81 56007,63 1702|$ 36,46 62661,33 1877|$ 36,12 70105,50 2115|$ 35,79 78434,03
Caj. de lonémero de vidrio (ketac molar) 699 28,09 19619,83 804|$ 27,83 22358,80) 899[$ 27,57 25015,03 991|$ 27,31 27986,81 1117|$ 27,06 3131164
Acido grabador 850 7,68 6526,24 978| $ 7,61 743731, 1094 $ 7,54 8320,87 1206| $ 7,47 9309,38 1359| $ 7,40 10415,34
Frascos de Bonding 880 24,27 21359,49 1012|$ 24,05 24341,32 1133[$ 23,82 27233,07 1248/ $ 23,60 30468,36 1407|$ 23,38 34088,00
Pgte. de Algodén 780 5,30 4134,19 897| $ 5,25 4711,33 1004 $ 5,20 527,04 1107| $ 5,15 5897,24, 1247| $ 5,11 6597,83
Caj. de Guantes quirtrgicos 820 19,81 16247,48 943[$ 19,63 18515,66 1055($ 19,45 20715,33 1163|$ 19,27 23176,31 1311|$ 19,09 25929,65
Caj. de Guantes de diagndstico 850 11,89 10105,14 978[$ 11,78 11515,84 1094[$ 11,67 12883,92 1206|$ 11,56 1441453 1359|$ 11,45 16126,98
Caj. de Mascarillas quirdrgicas 850 4,46 3789,43 978| $ 4,42 431844 1094| $ 4,38 4831,47 1206| $ 4,33 5405,45 1359| $ 4,29 6047,62
Gal. de Encident/Enjuague Bucal 600 25,11 15068,55 690|$ 24,88 17172,15 772|$ 24,65 19212,20 851|$ 24,42 21494,61 959|$ 24,19 24048,17
Pasta profilactica 750 2,52 1887,28 863| $ 2,49 2150,75, 965 $ 2,47 2406,26 1064| $ 2,45 2692,13 1199| $ 2,42 3011,95
Caj. de Cepillos para profilaxis 780 18,33 14295,80 897|$ 18,16 16291,53 1004{$ 17,99 18226,96 1107|$ 17,82 20392,32 1247|$ 17,66 22814,93
Hidréxido de calcio (Dycal dental) 800 12,14 9708,86, 920[$ 12,02 11064,24 1030{$ 11,91 12378,67 1135($ 11,80 13849,26 1279|$ 11,69 15494,55
Alginato 850, 4,21 357890 978[ $ 4,17 407853 1094] $ 4,13 4563,06 1206| $ 4,09 5105,15 1359( $ 4,06 5711,64
Lb. de Yeso dental 850 1,29 1094,72 978| $ 1,28 124755, 1094 $ 1,26 1395,76 1206| $ 1,25 1561,57 1359| $ 1,24 1747,09

Otros insumos odontolégicos

Caj. de Gorros quirdrgicos 300 4,95 1486,05 345 $ 4,91 1693,51, 386| $ 4,86 1894,69 426| $ 4,82 2119,78 480| $ 4,77 2371,61
Caj. de zapatones desechables 300 10,70 3209,868 345[$ 10,60 3657,97 386/$ 10,50 4092,54/ 426|$ 10,40 4578,73 480|$ 10,31 5122,69
Pgte. de servilletas babero para clinica dental 220 9,91 2179,54 253[ $ 9,81 248381, 283[ $ 9,72 2778,89 312| $ 9,63 3109,02 352| $ 9,54 3478,37
TOTAL 200451,19 228311,17 255434,54 285780,17 319730,85

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Analisis: Se realiza la estimacién en base de proyecciones de la poblacion y el crecimiento del Colegio de odont6logos para la cantidad de productos de cada

afio y se efectla la estimacion del precio en base a la inflacion del afio 2020.

3.3.7.10.Estados de resultado proyecciones

Tabla 73-3: Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO ""DENTIST HOUSE"™ CIA. LTDA.

ANOS

RUBROS 1 2 3 4 5
Ventas $ 292.650,22 | $330.547,56 | $366.377,32 | $400.138,14 | $446.642,87
(-) Costo de de ventas $ 200.451,19 | $228.311,17 | $255.434,54 | $285.780,17 | $319.730,85
(=) Utilidad Bruta en VVentas $ 92.199,02 | $102.236,39 [ $110.942,78 | $114.357,97 | $126.912,02
Gastos Operativos:

(-) Gastos Administrativos $ 42.494,97 | $ 42.167,49 | $ 42.063,30 | $ 41.960,09 | $ 41.857,84
(-) Gastos de VVentas $ 31.788,64 | $ 31.615,77 |$ 31.444,50 | $ 31.274,83 |$ 31.106,73
(-) Gastos de uliles de oficina $ 243,15 | $ 240,89 | $ 238,65 | $ 236,43 | $ 234,23
(-) Gastos de utiles de limpieza $ 218,25 | $ 216,22 | $ 214,21 | $ 212,22 | $ 210,24
(-) Gastos publicidad $ 13.200,00 | $ 13.077,24 | $ 12.955,62 | $ 12.835,13 |$ 12.715,77
(-) Gastos servicios basicos $ 1.800,00 [$ 1.783,26 | $ 1.766,68 | $ 1.750,25 [ $ 1.733,97
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 245402 | $ 13.135,53 | $ 22.259,82 | $ 26.089,03 | $ 39.053,24
(-) Gastos Financieros $ 9.791,34 | $ 8.942,57 | $ 8.093,80 | $ 7.245,04 | $ 6.396,27
(=) UTILIDAD ANTES DE PART. TRABAJADORES | $ -7.337,32 | $ 4.193 | $ 14.166 | $ 18.844 | $ 32.657
(-) 15% Utilidades a trabajadores $ 628,94 | $ 2.124,90 | $ 2.826,60 | $ 4.898,55
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA| S -7.337,32 | $ 3.564,01 |$ 12.041,11 |$ 16.017,40 | $ 27.758,43
(-) Impuesto a la Renta $ 891,00 | $ 3.010,28 | $ 4.004,35 | $ 6.939,61
(=) UTILIDAD NETA $ -7.337,32 | $ 2.673,01 | $ 9.030,83 | $ 12.013,05|$ 20.818,82

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Andlisis: El estado de resultados esta basado en este caso para 5 afios desde el afio 2022, que detalla los ingresos obtenidos, los gastos en el momento de
ocurrencia y las ganancias y pérdidas resultantes. Durante este periodo de tiempo, la empresa produjo un proceso de analisis de esta informacion y toma de

decisiones comerciales en base a estas proyecciones.
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Este estado financiero puede brindarle una imagen completa del comportamiento de la empresa, independientemente de si genera ganancias o no. En resumen,
este informe es muy (til para usted como emprendedor porque puede ayudarlo a comprender si su empresa esta vendiendo, cuanto esta vendiendo y como se
administran los gastos. Al comprender esto, podra saber con certeza si estas generando beneficio.

3.3.7.11.Flujo de efectivo

Tabla 74-3:  Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVVO

Actividades de operacion 1 2 3 4 5
Entradas 292650,22 330547,56 366377,32 400138,14 446642,87
Efectivo Recibido por Venta 292650,22 330547,56 366377,32 400138,14 446642,87
Salidas 293196,20 321931,98 351252,68 382880,08 421427,78
PAGOS A PROVEEDORES POR EL
SUMINISTRO DE BIENES Y SERVICIOS 200451,19 228311,17 255434,54 285780,17 319730,85
PAGOS A Y POR CUENTA DE LOS EMPLEADOS 75283,61 75412,20 75632,71 76061,52 77863,11
OTROS PAGOS POR ACTIVIDADES DE
OPERACION 17461,40 18208,61 20185,43 21038,38 23833,82
Actividades de Inversion
Entradas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Salidas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Actividades de Financiamiento
Entradas
Salidas 9791,34 8942,57 8093,80 7245,04 6396,27
Gastos Financieros 9791,34 8942,57 8093,80 7245,04 6396,27

2454,02 11615,58 17124,64 19258,08 27215,09
(=) UTILIDAD NETA $ -10.337,32 [ $ -326,99 [ $ 7.030,84 | $ 10.013,03 | $ 18.818,82
(+) DEPRECIACIONES $ 5.084,17 [ $ 5.084,17 [ $ 5.084,17 [ $ 5.084,17 | $ 5.084,17
(+) AMORTIZACIONES $ 758,00 [ $ 758,00 [ $ 758,00 | $ 758,00 | $ 758,00
(+) VALOR RESIDUAL ACTIVOS FIJOS $ 9.233,33
(+) RECUPERACION DEL
CAPITAL DE TRABAJO $ 2.773,75 | $ -1.721,40 | $ 3.793,77 [ $ 16.666,77 | $ 32.521,97
FLUJO DE CAJA $ -1.721,40 | $ 3.793,77 | $ 16.666,77 | $ 32.521,97 | $ 66.416,29

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.
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Analisis: El flujo de caja se produce dentro de la empresa y la forma en que se generan y utilizan
los fondos durante las operaciones de la empresa. Existe un ciclo en el que los fondos provienen
de la empresa, que es el costo de producir bienes o servicios entregados a los clientes y obtener

fondos de ellos para generar mas riqueza.

Para asegurar el normal funcionamiento de la empresa, es importante mantener el mejor nivel de
liquidez, prestar atencion a los problemas de flujo de caja y analizarlos continuamente para que
puedan cubrir sus operaciones y hacer frente a los imprevistos que puedan ocurrir en el negocio.
Mantener un flujo de caja saludable lo preparard para evitar soluciones de emergencia, como

obtener financiamiento no planificado para resolver situaciones urgentes.
3.3.7.12.Calculo para determinar la viabilidad de la empresa

Tabla 75-3: Célculo paara la viabilidad
1 CALCULO DEL WAN

INVERSION FMCA FMC 2 FRC 3 FRC 4 FMC &
$ 3|35 % 127359 % 951m1E % 1087200 % 180521 § 3E89432

Taza de descuento

Promedio
Fuentez de Financiamiento Monto Paticipacion Taza Interés punﬂiradu
financiacion
(Kp]
Capital Social 3 11.601.50 29,49 4.28% 1,267
BanE cuador $ 2773750 70513 15,302 10,793
TOTAL §  35.339,00 003 12,053
Tazade
Dezcuento 12,052
IFversidn ¥ 38.301.25
FHC $52.852.20
YAN $14 550,95
2. CALCILO TAS4 INTERWO DE RETORNO
INVERSIOWES  |FC1 FC2 FC3 FC4 FCH
b -30.301.25 ) § 127859 4% 51518 | % 15.873.00) % WBARE2 | 38943
TIR 22.04%
3. RELACION BENEFICIO COSTO
BEMEFICIO COSTO
Detalle Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio b TOTaL
|_ilidad neta ¥ T42263 | ¢ N97318 | § 1694674 | § 233N 29383 ¢ BAEFI4S
Invesrioninical | % 22297 B2

BENEFICIO COSTO =5UMA GEMERADAS EN EL PROYECTO ANYESHION

$ 3.9 SE TOMA EM CUEMTA
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4. PERIODO DE RECIUPERACION DE LA INVERSION [PRI)

PERIODO DE RECUPERACION
YALOR
ARO FLUJO EFECTIVO| ACUMULADD
d -22297 52 ¥ 177 1400
1% 127853 1§ 147853 7 MESES
2 % 3018 § 079577 7 DIAS
3 $ 067300 | 2BEREYY
4 § 1885021 ¢ 4552133
gl # B0 F  BEABI
5. PUNTO DE EQUILIERIO
FUNTO DE EQULIERIO
UMIDADES &
REALIZAR A 14.096.00
COSTOS FIJOS
TOTALES 3.245.00
COSTOS COSTO
VARIABLES WARIABLE
TOTAL 210.388.81 |UMITARIO 3 14.93
PRECIO DE
WVEMT &
UM TARIC 3 16,37

FUMTO DE EQULIERIO EM UMIDADES MMOMET 2R1A5

costas fijos totales

punto de egquilibro =

1

COSTOS FlJOS

TOTALES 3.245.00
FRECIO FOR

LIt CrA ¥ 1637
cCosTO

WVaRIABLE ;3 14,93

Fuente: Investigacion técnica

Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

costo raritable u
precio de vernta

36.694

La empresa tiene
que vender un
total de 13,981
dolares
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3.3.7.13.Balance proyectado

Tabla 76-3: Balance proyectado
BALANCE GENERAL PROYECTADO "DENTIST HOUSE" CIA. LTDA.

1 2 3 4 5
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalente de efectivo -1721,40 3793,77 16666,77 32521,97 66416,29
ACTIVOS FlJOS
Equipo de oficina 4150,00 3735,00 3320,00 2905,00 2490,00
Depreciacion Eq. Oficina 415,00 415,00 415,00" 415,00" 415,00
Mobiliario 7400,00 6660,00 5920,00 5180,00 4440,00
Depreciacion Muebles y ! ! !
Enseres 740,00 740,00 740,00 740,00 740,00
Vehiculos 10000,00 7800,00 " 6600,00 4400,00 2200,00
Depreciacion Vehiculos 2200,00' 2200,00 2200,00 2200,00 2200,00
Equipo de computo 4150,00 2420,83 691,67
Depreciacion Equipo de
computo 1729,17 1729,17 1729,17 1729,17 1729,17
TOTAL ACTIVOS FIJOS 18894,43 19325,44 28114,27 39922,80 70462,12
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion 355,00' 284,00’ 213,00' 142,00’ 71,00
Amortizacion Gts. Constitucion 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00
Gastos de Organizacion 550,00' 440,00' 330,00' 220,00' 110,00
Amortizacion Gts. Organizacion 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00
Gastos de Instalacion 2750,00 2200,00 1650,00 1100,00 550,00

r r r r

Amortizacion Gts. Intalacion 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00
Gastos de Investigacion 135,00 108,00 81,00 54,00 27,00
Amortizacion Gts.
Investigacion 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00
TOTAL ACTIVOS
DIFERIDOS 3032,00 2274,00 1516,00 758,00 0,00
TOTAL ACTIVOS 21926,43 21599,44 29630,27 40680,80 70462,12
PASIVOS CORRIENTES
Deuda a largo plazo 9791,3375 8942,57 8093,8025 7245,035 6396,2675
TOTAL PASIVO 9791,3375
PATRIMONIO
Capital social 22472,41 24926,43 28599,44 38667,77 61643,32
Utilidad bruta -7337,32 2673,01 9030,83 12013,05 20818,82
TOTAL PARIMONIO 15135,09 27599,44 37630,27 50680,82 82462,14

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: Se reflejan la situacién financiera general de la empresa y son muy Utiles para la toma
de decisiones en diferentes &reas, tales como: inversion, adquisiciones, estrategia de ventas, listas

de precios, solicitudes de préstamos y planes de pago. Por lo tanto, deben entenderse y analizarse
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adecuadamente. Hoy queremos centrarnos en contarte cual es el balance como el informe

financiero de la empresa.

3.3.7.14.Razones financieras

Ecuacién 9 Razones financieras de liquidez y apalancamiento

RAZON LIQUIDEZ = Activo Corriente $4.045,83 0,63
Pasivo Corriente $6.396,27

APALANCAMIENTO Activo total $4.045,83 0,08
Patrimonio 48799,89

Fuente: Investigacion técnica
Elaborado por: Quinzo, C. 2021.

Analisis: Las anteriores razones financieras indica que la empresa tiene una liquidez aceptable
frente a situaciones imprevistas pudiendo cubrir un 63%y tiene un apalancamiento a del 8% al

final de los 5 afios de proyeccion.
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CONCLUSIONES

= En este trabajo se elabor6 un proyecto de factibilidad para la creacion de una empresa porque
va a ser una ayuda para la distribucion y comercializacion de productos odontoldgicos en la
ciudad de Riobamba, siendo lo mas dificil de la investigacion fue el trabajo de campo debido

a las situaciones actuales.

= Se realizo el estudio del entorno y se demostr6 la informacion para una correcta recepcion y
comercializacién de productos odontoldgicos en la ciudad de Riobamba obteniendo un alto
porcentaje de aceptacidn por parte de la poblacién del cantén antes mencionado mediante

revisiones bibliogréficas.

= Se cumple con los objetivos planteados para el estudio financiero tomando en cuenta la
situacion actual y precisa, se tomo en cuenta el estudio de mercado, técnicas e instrumentos

para esta investigacion.
= Sedetermind la viabilidad mediante el estudio técnico, econémico y financiero dando con los

resultados de los hallazgos establecen que la comercializacion de productos odontoldgicos es
viable para ponerse en marcha ya que se obtuvo un VAN del $14.550,95 y un TIR del 22,04%.
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RECOMENDACIONES
= Establecidas las conclusiones de esta investigacion se recomienda aplicar este modelo de
estudio planteado para la creacion de nuevos canales de distribucion y comercializacién de

productos.

= Enel entorno estudiado se debe enfatizar las medidas sanitarias necesarias para el manejo de

desechos, personal y productos.

= Se recomienda a las personas asociadas con la rama de la salud dental elegir de manera

apropiada a sus proveedores.

= Continuar con el estudio hacia este sector porque no solo es favorable para las personas sino

también para la economia de la ciudad de Riobamba y a nivel nacional.
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ANEXOS

ANEXO A: GUIA DE ENTREVISTA APLICADA A LA PRESIDENTA DEL COLEGIO DE

ODONTOLOGOS DE CHIMBORAZO.

Entrevistador: Cristian David Quinzo Guashpa

Entrevistado: Jenny Alexandra Erazo Valverde

Cargo: Presidenta del Colegio de Odont6logos de Chimborazo

Fecha: 15/01/2021

Objetivo: Recopilar informacion veraz y adecuada que permita conocer la situacion actual de los
odontélogos con respecto a la adquisicion de materiales odontoldgicos en la ciudad de Riobamba.

10.

¢Desde su punto de vista, analice como se encuentra la situacion actual de los profesionales
Odontblogos de la ciudad de Riobamba?

¢Ud. en calidad de Presidenta del Colegio de Odont6logos de Chimborazo conoce cudntos
profesionales actualmente ejercen la odontologia en la ciudad?

¢Cual cree Ud. que sea el mayor problema que enfrentan hoy en dia los profesionales de la
salud oral al adquirir productos para el desarrollo de su actividad laboral?

¢Con gué frecuencia los odontdlogos y afines a la profesién tienen la facilidad de encontrar
dentro de la ciudad los productos o insumos odontol6gicos que necesitan para trabajar?

Mencione cuales son los productos mas demandados por odont6logos para desempefiar su
trabajo

¢En qué ciudades dentro del pais se encuentran los principales proveedores de productos
odontol6gicos? y ¢Cudles son?

Conoce Ud. ;cuantos depositos dentales 0 empresas que se dediquen a la comercializacién
y distribucion de productos odontolégicos existen en Riobamba?

¢Piensa Ud. que la creacion de una empresa de distribucion y comercializacion de productos
odontoldgicos ayudaria al desenvolvimiento profesional de los odontélogos dentro de la
ciudad? y ¢por qué?

¢Cudles son los principales factores a tomar en cuenta por los profesionales de la salud oral
a la hora de adquirir un producto odontoldgico? (calidad, precio, promociones, situacion
geografica, formas de pago, etc.)

¢Qué servicio adicional le gustaria que se implemente en una nueva empresa de distribucién
y comercializacion de productos odontolégicos?



ANEXO B: MODELO DE ENCUESTA A APLICAR LA POBLACION DE ESTUDIANTES
Y PROFESIONALES DE ODONTOLOGIA EN LA CIUDAD DE RIOBAMBA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA DE INGENIERIA EN FINANZAS

ENCUESTA REALIZADA A LA POBLACION DE ESTUDIANTES Y
PROFESIONALES DE ODONTOLOGIA EN LA CIUDAD DE RIOBAMBA

Objetivo: Recopilar informacion til para el presente estudio, con el fin de determinar el grado
de aceptacion que se tiene para establecer un nuevo negocio de comercializacion y distribucion
de productos odontoldgicos en el cantén Riobamba.

Instrucciones: Lea detenidamente la encuesta y marque con una X segln su criterio en cada

pregunta.

Fecha:
Edad: Género: M F

1.- ¢ En qué sector de la ciudad cree Ud. que es mas dificil encontrar

un distribuidor odontolégico?

Nor Cent S

e ro r

2.- ¢ Con cuanto presupuesto cuenta Ud. para la compra de productos odontoldgicos?

Menos de $100 De $100 a $299 De $300 a $499 De $500 en adelante




3.- ¢Con qué frecuencia adquiere Ud. los siguientes productos odontoldgicos para su

trabajo?

PRODUCTOS FRECUENCIA
ODONTOLOGICOS

Semestral Trimestral Mensual Semanal

Anestésicos

Agujas

Gasas

Resinas

lonomero de vidrio (Ketac molar)
Acido grabador
Bonding

Algodon

Guantes quirargicos
Guantes de diagnostico
Mascarillas quirurgicas
Encident/Enjuage Bucal
Pasta Profiléctica
Cepillos para Profilaxis
Dycal Dental

Alginato

Yeso Dental

otros

4.- ¢ Cuantos de los productos odontoldgicos ya mencionados adquiere Ud. cada vez que hace

sus compras de rutina, y cuanto gasta en cada uno de estos?

PRODUCTOS ODONTOLOGICOS CANTIDAD
Dela2 De2a Dedab De 6 en
4 adelante

Caj. de Anestésicos

Caj. de Agujas

Pqte. de Gasas

Resinas

Caj. de ionomero de vidrio (Ketac
r)

Acido grabador

Frascos de Bonding

Pgte. De Algodén

Caj. de Guantes quirdrgicos

Caj. de Guantes de diagndstico

Caj. de Mascarillas quirurgicas

Gal. de Encident/Enjuage Bucal

Pasta Profilactica

Cepillos para Profilaxis

Dycal dental

Alginato

Yeso Dental

Otros




5.- ¢Cual es el valor que gasta Ud. por cada uno de los productos odontoldgicos que adquiere

durante su compra de rutina?

PRODUCTOS
ODONTOLOGICOS PRECIO
Entre $10 Entre $20 Entre $40y De $60 en
y $20 y $40 $60 adelante

Caj. de Anestésicos

Caj. de Agujas

Pqte. de Gasas

Resinas

Caj. de ionomero de vidrio

ac molar)

Acido grabador

Frascos de Bonding
Pqte. de Algodon

Caj. de Guantes quirurgicos

Caj. de Guantes de diagndstico

Caj. de Mascarillas

Irgicas

Gal. de Encident/Enjuage
I

Pasta Profilactica

Cepillos para Profilaxis

Dycal dental

Alginato

Yeso dental

Otros

6.- ¢ Desde hace cuanto tiempo adquiere Ud. productos odontoldgicos en su depdsito dental
de preferencia?

Menos de 1-3 afios 3- 5 afios 5 afios a mas




7.- ¢ Cudles de los siguientes factores tienen mayor influencia en su compra?

__Calidad

__Precio

__Entrega inmediata
__Crédito

__ Stock

__Marca de productos

__Atencion al cliente

8.- En la escala del 1 al 5, siendo 1 la calificacion més baja y 5 la calificacion mas alta,
califique Ud., los siguientes factores, con respecto a su dep6sito dental o proveedor de

preferencia.

Niagrada/ Agrada Agrada
FACTORES Desagrada Desagrada desagrada  2oco Tucho
Mucho (5) Poco (4) (3) 2) Q)

Calidad de
uctos
Precio de
uctos
Entrega Inmediata
Crédito
Stock
Marca de
uctos
Atencién al cliente

9.- ¢Por qué factores consideraria Ud. cambiar de proveedor?

__Calidad

__Precio

__Entrega inmediata
__Crédito

__Stock

__Marca de productos
__Atencion al cliente

__No lo cambiaria



10.- ¢ Por qué canales de compra Ud. adquiere materiales odontolégicos?

Pagina Web
Cotizacion a Proveedores
Visita personalmente al

proveedor
El proveedor le visita
Ferias
Pedidos mediante
llamadas telefénicas
Otros

11.- ¢Qué servicios cree Ud. que se deberia implementar en una nueva empresa de
distribucion y comercializacion de productos odontol6gicos?

__Asesoria en el manejo de productos
__Entregas a domicilio

__Servicio de compras en linea
__Crédito

__Descuentos

12.- Estaria de acuerdo en adquirir productos odontoldgicos mediante politicas de descuento
para:

Clientes frecuentes
Clientes que paguen puntualmente sus
créditos
Profesionales que pertenezcan al Colegio de
Odontdlogos de Chimborazo
Estudiantes de Odontologia

13.- ¢A través de queé medios publicitarios le gustaria enterarse de la distribucion y
comercializacion de productos odontologicos?

Television Radio Prensa o Internety Vallas Publicidad

Revistas ades Sociales Jblicitarias Movil




ANEXO C: PROFORMAS

RECOR DENTAL Y QUIMEDIC S.A.

Codigo Deseripeion Marca Can. PVP.  %Des. Subtotal
OHNM300 | ANESTESICO LIDOCAINA 2% (1:80.000) &J X 50U HUONS 1.00 2,85 0,00 20,95
b
OC-MZI01 | AGLLIAS CORTAS 30G"21MM C-K DENTAL 1.00 498 0,00 455"
OC-MFI00 | AGLLIAT PEDIATRICAS 300G 12MM C-K DENTAL 1.00 485 0,00 485
OC-MII02 | AGLLIAS LARGAS 275 30MM C-K DENTAL 1.00 498 0,00 455"
OVRMIT36 | CAJA DE GASA PRECORTADA DE 200 UNIDADES SANA 1.00 1,56 0,00 1,.56°
02MMI03S | Z250 A1 REZINA FOTOCURADO kL 1.00 4147 0.oo 4147
O3MMDO3T | Z250 A2 RESINA FOTOCURADO M 1.00 Mn 0,00 M1
02MMI034 | Z250 A3 REZINA FOTOCURADO kL 1.00 4147 0.oo 4147
O3MMDN21 | FILTEK Z350 XT A2D M 1.00 5729 0,00 57480
O3IMMIN 22 | FILTEK Z350 XT AZE E | 1.00 56,69 0,00 o6,69°
O3MMD124 | FILTEK Z350 XT A3E kL 1.00 o729 0,00 o
03MM1001 | FILTEK Z350 XT A3B E | 1.00 56,69 0,00 o6,69°
O3MM1005 | FILTEK Z350 XT A1E EL | 1.00 56,69 0,00 o6,6a"
O2MM1I025 | FILTEK Z350 XT A1B M 1.00 5728 n.oo 5T.28"
03MM1014 | FILTEK Z350 XT A3D M 1.00 5729 0,00 57480
O3MM1013 | IDNOMERD DE VIDRIO KETAC MOLAR EL | 1.00 55,38 0,00 o5,36"
03MMD104 | SCOTCHBOND ACIDO DESMINERALIZANTE X 2 M 1.00 A58 0,00 265"

UNIDADES
02MMI10S | ADHESIVO PARA RESINA 3M kL 1.00 28,36 n.oo 28.38"
OCEMING | ALGODON EN TORUNDAS 1000u CASA SANCHEZ 1.00 567 0,00 56T
OWRM3334 | ALGODON TRENZADO X 1000 UND. VARIOS 1.00 551 n.oo 551"
LEVIZI0N | GLMNTES QUIRURGICOS ESTERILES TALLAT SUPERMAX 50.00 0.2% 0,00 14,507
OVRIGS02 | GLMNTES DE LATEX DE EXAMINACION M HIPRO 1.00 10,98 0,00 10,99°
OVRM3256 | ENJUAGUE BUCAL ENCIDENT X GALDN EMCIDENT 1.00 2415 0,00 24,15
OLRM3O15 | PASTA PROFILACTICA LABORATORIOS 1.00 2.4 0,00 24"
EUFAR

03RI3146 | CEPILLD PARA PROFILAXIS CA RECTD BLANCO MICRODONT 100.00 028 0,00 28,00°
ODYM1003 | Hidmaddo de calclo (Dyeal) DENTSPLY 1.00 1,26 0,00 11.2%°
OMZMDDO | ALGINATO P IMPRESIONES CROMATICD ALGINMAX MAJOR 1.00 607 0,00 6,07
1

Impaortante: Los producios marcados con * cangan impuesios. Subtotal 12% 755,04
Esta oferia es referencial, los valores pusden verse sujetos a cambios Subtotal 0% 20,95




DENTAL Q

9
10 |Reciba un atento saludo de quienes hacemos la empresa Insumed Lab Dental, el motivo de |a presente, es poner er
11
12 | DESCRIPCION CANTIDAD |V. UNITARIO [V.TOTAL
13 |Anestésico MEPIVASTESIN 3M* 1 27 50 2750
14 Aguja Larga SEPTOJECT 279 X 35MM CAJA X 100 1 6,21 f,21
15 Aguja Corta SEPTOJECT 300 X 25MM CAJA X 100 1 6,21 f,21
16 | GASA ESTERIL 10CM X 10CM CON CINTA RAY-TEC 1 1,61 1,61
17 |Resina TETRIC N- Ceram A2 [VOCLAR VIVADENT 1 25,89 2589
18 | Ketac Molar M 1 41,96 4196
19 Bonding ALPHADENT 1 8,04 a8,04
20 |Bonding frasco 30 1 2710 27,10
21 |Algoddn SAMA torundas 1 6,12 6,12

1

1

1

1

1

1

1

1

1

22 |GUANTES QUIRURGICOS 26,00 26,00
23 | GUANTEX LATEX 13,00 13,00
24 | CAJAMASCARILLAS 4 CAPAS (MEDICA) 4,971 4,91
25 |Pasta P profilactica 60g PROFIDENT 3 66 3,66
26 |Pasta G profilactica 340g PROFIDENT 7,59 7,54
27 |Cepillos profilacticos DALTOM 15,54 15,54
28 |Dical KERR hidroxido de calcio x24g 25,00 25,00
29 |Alginato 10 CROMATICO TIPO 1- 450g LASCOD 5,36 5,36

30 |Yeso Piedra tambor WHIP MIX 1b 1,07 1,07
31 |SUE.TDTAL 28277
32 | TOTAL IVA TARIFA 0% 40,50
33 | TOTAL IVA TARIFA 12% 21227
34 IMPORTE DEL IVA 2547

35 |TOTALUSD % 278,24




INSUMED LAB DENTAL

PRODONTOMED S.A.

Unit
Price Disc.3%

LO00CAJAXSD 25000 2080

Quotation # 552375
Quotation Date:  Expiration:  Salesperson:
15/07/2021 15/07/2021  CAIZARENELLA FRANKLIN
OSWALDO

Description Quantity
[3M-0072] 3M ANESTESICO XYLESTESIN A

UND
[MO-0009] AGLJAS MISAWA CORTAS 30G X 7/8 1,000 CAJAX 100

UND

[70201144004] 3t KETAC UNIVERSAL HM INTRO KIT
A3

[3M-XTO03321327] 3M SINGLE BOND X 3GR

[3M-1003] 3M ACIDO SCOTCHBOND

[MO-1678] ALGODOM EN TORUNDAS TREMZADAS
FAQ X 1000 UND

[ECOS03] MASCARILLA ECOSALUD Cajax 50und [by
Mayordent)

[IM-442] CEPILLOS PROFILACTICOS

[ZH-C302070] ZHERMACK ALGINATO HYDROGUM 5
PAC X 453GR

44460 10,00

1000Units 31,700 1200

1000Units 28,080 10,00

1000PAGQXZ 22860 1000

UND
1,000 Units

1,000 Units

4800 10,00

4900 10,00

1000CAJAX 144 15000 10,00

UND
1,000 Units

9620 000

Taxes Amaunt

0% VA

12% VA
BIEMES

12% VA
BIEMES

12% VA
BIEMES

12% VA
BIEMES

12% VA
BIEMES

12% IVA
BIEMES

12% VA
BIEMES

12% VA
BIEMES

$19.80

5401

32130

52527

52057

5432

5441

$1350

5982



DENTAL MARKET S.A.




DEPOSITO DENTAL NEO-TEC CIA. LTDA.

DEPOSITO DENTAL NEO-TEC CIA. LTDA.

L -

-
Matriz: Cdla. Kennady Este, ROC 0950803573001 )
M. Kenney 5in y Av. San Jorge
eckonos (450K PROFORMA N°
E-mail: info@nenteconling. com
Guayaquil - Ecuadar 863606
CONTRIBUYENTE ESPECIRL
L SEGEUN RESOLUCION 616 DEL 2 DE OCTUBSE DE 2003 )
CLIENTE: CONSUMIDOR FINAL RUC IJCI: 9999000090009
- DIRECCION: GUAYAQUIL TELEFONO: 9999939999
FECHA: 14 de Julio del 2021
(Cndgb Cantidad Descripeion Descuento Precio Unitario Total )
ETZED 10.00 ANEST LIDOCAINA 2% VIDRIO X CAJA 20.00% 17.75 142.00
GL305H 500 AGUIAS CORTA 30G NOP 0.3¥21MM X 100 (HARANIA) 0.00% 4.80 15.20
GLI7LG 500 AGUIAS LARGA 27G HOP 0.4X30MM X 100 {AZUL) 20.00% 4.80 19.20
11350 500 PAQUETE GASA 5X5 BECHT X 200 UNI 0.00% 117 508
1149 500 OPALLIS RESINA EAZ JERINGA 4G 1550 127.50
1150 500 OPALLIS RESINA EAZ JERINGA 4G 99.599% 1550 o
1148 500 OPALLIS RESINA EAL JERINGA 4G 1550 127.50
1148 500 OPALLIS RESINA EAL JERINGA 4G 59.59% 1550 o
002577 100 FUIIGOLD LABEL 9 MINI KIT 56+3G 20.00% 1835 4535
1120 300 ACIDO COMDAL 37% (PACK X 3) 0.00% 570 13.68
13918 500 BONDING LC AMBAR APS GML 20.00% 13.00 9200
21350 500 PAQUETE GASA 5X5 BECHT X 200 UINI 20.00% 127 508
BGZIG 400 GUANTES SAFARI LATEX SIN POLVO BLANCO SMALL 0.00% 1260 40.32
M3z 300 ALGINATD Ig chrom CROMATICO TIPG-1 | 450G 0.00% 425 10.20
100898 100 YESO EXTRA DURD | 5H 074 | ROSADO | 1KG (2.2LB) 0.00% 160 416
000006 100 TRAMSPORTE 10.00 10.00
i 5
SON:  Setecientos Veinte y Dos 39100 Délares SUB-TOTAL IVA ! 509.28
Su descuento es: 99,07 SUB-TOTAL 0 % 152.00
S MDA SUB-TOTAL % 66128
LV.A. 12 % § BL11
TOTAL $ 722,39




ANEXO D:

REQUISITOS MINIMOS PARA SOLICITAR UN CREDITO

Presentacion de la cédula de ciudadaniay del
certificado de votaciéndel solicitante, cényuge
0 conviviente.

Presentacién del RUC o RISE del solicitante

Cuando el solicitante esta obligado por
el SR1 a tenerlo y parasolicitudes de
crédito superiores a USD 5.000.

Copia de la planilla de cualquier servicio basico
del domicilio con unaantigiiedad no mayor a 2
meses de la fecha de presentacion de la
solicitud de crédito.

Plan de inversion del proyecto, con flujo de
caja proyectado.

Para créditos superiores a USD 50.000 y hasta
USD 100.000

Proyecto de factibilidad con flujo de caja
proyectado.

Para créditos de méas de USD 100.000

Copia de la escritura, contrato o certificado de
arrendamiento, comodato, etc. del lugar de
inversion, cuando este sea diferente aldomicilio

Si aplica y para solicitudes mayores a USD
3.000

Copia del contrato de compromiso de compra-
venta del bien aadquirir

Especifico para la compra de tierras
productivas.

*mas todo lo que contempla la normativa legal
crédito a ser otorgados por el Banco.

vigente y que sea aplicable a los tipos de




