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REUMEN (ABSTRACT)
La presente propuesta de titulacion consiste en la creaciéon de una
fabrica de aparatos ortopédicos de aluminio en la ciudad de Guayaquil. Su
objetivo es incentivar la produccion nacional de aparatos de ortopedia e

incrementar la competitividad de los productos ecuatorianos a nivel nacional.

La empresa operara bajo el nombre de CONFORTOPED S.A la cual
estara enfocada en las actividades operativas y administrativas, sus productos
seran muletas, sillas de ruedas y bastones los cuales se comercializaran en

tiendas especializadas de ortopedia.

Mediante los estados financieros realizados en el proyecto sefialaron
que la empresa posee una Tir superior a la Tmar en un periodo de recuperacién

de 29 meses, lo que indica que a largo plazo la empresa es rentable.

Palabras claves: Ortopedia, Aparatos, Salud, rentable

XXVili



ABSTRACT

The present document consists in the creation of an aluminum
orthopedic appliances factory in the city of Guayaquil. Its aim is to encourage
domestic production and increase the competitiveness of Ecuadorian products

nationwide.

The company will operate under the name CONFORTOPED S.A which
will focus on the operational and administrative activities, their products will be
crutches, wheelchairs and canes which will be marketed in orthopedic specialty

stores.

By the financial statements made to the project they said that the
company has a Tir higher than Tmar with a payback period of 29 months,

indicating that in long-term the company is profitable.

Keywords: Orthopedics, Appliances, Health, Profitable.
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Introduccion

La propuesta de titulacion estara enfocada en el estudio de factibilidad
para la creacién de una fébrica de aparatos ortopédicos de aluminio en la
ciudad de Guayaquil. Por medio del proyecto se busca potenciar en el mercado

ecuatoriano la industria de aparatos de ortopedia.

Para el desarrollo de la propuesta de titulacion se elaboraran 8
capitulos en los cuales de detallaran y se realizara un estudio profundo de cada

uno de los puntos con el fin de determinar si el proyecto es viable.

En el capitulo 1 se procedera a explicar el aspecto metodoldgico de la
propuesta, la justificacion, objetivos, marco tedrico y el planteamiento del
problema. En el capitulo 2 se explicard la estructura organizacional de la

empresa con su respectiva misién, vision y valores.

En el capitulo 3 se detallara el marco juridico en el que se desenvolvera
la empresa, como leyes, contratos, derechos, deberes y obligaciones. En el
capitulo 4 se analizara a los competidores, el mercado y la industria. Se
utilizardn métodos de investigacion cuantitativa y cualitativa para un analisis

mas profundo sobre los clientes potenciales.

En el capitulo 5 se estableceran estrategias de marketing tradicional y

digital para el correcto posicionamiento del producto en el mercado.

El capitulo 6 se enfocara en los procesos productivos de la organizacién
desde la adquisicion de la materia prima hasta el etiquetado y empacado de los
diferentes productos a ofrecer como son muletas, sillas de ruedas y bastones.
El capitulo 7 se analizara la estructura financiera del proyecto, la viabilidad del
mismo Yy su rentabilidad. El capitulo 8 se describird los planes de contingencia
gue se tendrd en caso de presentarse inconvenientes que involucren toda su

cadena de valor y puedan afectar al correcto funcionamiento de la empresa.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema — Titulo

Propuesta para la creacion de una fabrica de Aparatos Ortopédicos de

aluminio en la ciudad de Guayaquil.

1.2. Justificacion
Este trabajo de titulacion tiene como finalidad aportar al desarrollo
industrial del Ecuador debido a que tiene un déficit de produccién de productos
con valor agregado principalmente en los sectores de la medicina y metalurgia.
Actualmente el gobierno nacional esta dando prioridad a esta industria mas adn

cuando esta aporta a los proyectos estratégicos que se estan implementando.

La aplicacién de este proyecto podria aportar social y econémicamente al
pais, pues se generarian plazas de trabajo y se incrementaria la competitividad
de los productos ecuatorianos a nivel nacional e internacional. Ademas este
proyecto aportaria académicamente en el area industrial puesto que serviria

como guia en futuros proyectos industriales en el Ecuador.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de
Estudio

Este trabajo de titulacion se enfoca en incentivar la produccion nacional
de aparatos ortopédicos que no solamente se consideran como prescripcion
médica o necesidad sino también como un estilo de vida; por consiguiente de
detallaran los temas a desarrollar en este documento, dicha investigacion se

desarrollara en el 2014 proyectandose a un periodo de cinco afos.



Para tener claro el panorama del trabajo de titulacion se realizara la
descripcion del tema de estudio y una vez plasmada la estructura investigativa
se desarrollara la descripcion de la empresa de tal manera que se esclarezcan

los pilares sociales de la misma.

Una vez determinada la estructura empresarial se realizaran los puntos
juridicos para ejercer la actividad econdémica de forma justa y transparente.
Todo plan de negocios incluye capitulos de auditoria de mercado y plan de
marketing para elaborar las estrategias que captaran el mercado meta
escogido. Ademas se hara un plan de procesos porque es necesario tener
claro el proceso productivo de elaborar productos ortopédicos y descubrir los
cuellos de botella o falencias inmersos en la actividad empresarial.

Para finalizar se desarrollara un flujo financiero proyectado dependiendo
de los resultados de la auditoria de mercado y del plan de marketing requerido
de tal forma que se cubran los costos de produccién y gastos que surgen por
dicha actividad; en caso que estos valores no superen las expectativas de la
empresa se hara un plan de contingencia para recuperar la inversiébn y generar

ganancias.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio
Este trabajo de titulacion se enmarca bajo los objetivos 9 y 10 de la
SENPLADES (Secretaria nacional de Planificacion y Desarrollo) los que indican,
garantizar el trabajo digno en todas sus formas e impulsar a la transformacion
de la matriz productiva sujetdndose al subsector del fomento de empleo y al de
rehabilitacion para guardar la equidad de géneros, status y cultura. (Senplades,
2012)

Ademas se enmarca en la linea de investigacion del SINDE (Sistema de

investigacion y desarrollo) de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
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la cual es Infraestructura para el Desarrollo Productivo y se ajusta al lineamiento
del consumo final de un determinado producto en el mercado. (Sistema de

Investigacion y Desarrollo, 2014)

1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad de la creacion de una empresa que produzca

aparatos ortopédicos en la ciudad de Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos
& Calcular los costos de fabricacion de los aparatos ortopédicos.
& Identificar los potenciales puntos de distribucion.
& Identificar los potenciales proveedores de materia prima.

& Estimar las ventas anuales de aparatos ortopédicos.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica

de Recogida y Analisis de la Informacion

Para cumplir con los objetivos de la investigacion detallados en el inciso

anterior se utilizaran los métodos mencionados a continuacion:

Método Cuantitativo: en este método se aplicaran las encuestas que
contienen variables socio demogréfico, cultural, gustos y preferencias para
determinar el mercado meta, de tal forma que con los resultados se cerciore la

rentabilidad del proyecto. (Pincay, 2014)

Método Cualitativo: en este método se aplicaran las entrevistas a fondo

para conocer las percepciones, gustos, experiencias, razones al momento de



adquirir aparatos ortopédicos asi como de observar el comportamiento de los
individuos en el instante de la compra. (Pincay, 2014)

Una vez tabuladas las encuestas se analizardn los resultados con
descripciones y graficos para una mejor comprension y determinacion de las

acciones estratégicos para con el mercado meta.

1.7. Planteamiento del Fendmeno Paradigmatico

Paradigma Socio-Critico: Desde esta perspectiva se admite la
posibilidad de analizar de forma tedrica y practica la estructura del proyecto
desde el punto de vista social y generar las soluciones de los posibles
problemas que se presenten debido a la importancia que tienen estos aparatos
ortopédicos en el mercado y demostrar que no son completamente importados,
caros 0 que estan destinados solo como una herramienta de apoyo sino que
pueden mejorar el estilo de vida de una gran cantidad de individuos que no

precisan de sufrir enfermedades catastroficas. (Sampieri, 2010)

1.8. Planteamiento del Problema

Esta propuesta parte al identificar que el mercado de los aparatos
ortopédicos y rehabilitacion no se ha desarrollado debido a que la mayoria de
estos equipos son importados. Alineandonos con la politica de sustitucion de
importaciones, nos encontramos con una oportunidad de negocio para producir
este tipo de productos debido a que actualmente hay deficiencia de
productores. Al implementar este proyecto se estaria contribuyendo al equilibrio
de la balanza comercial disminuyendo la cantidad de unidades importadas de

aparatos ortopédicos.



La industria de la metalurgia forma parte de un pilar fundamental en el
pais por su alto valor agregado, componentes tecnoldgicos y articulacion con
los diferentes sectores industriales como el textil, maderero, alimenticio, de la

construccion, etc.

1.9. Fundamentacion Teérica del Proyecto

1.9.1. Marco Referencial

Dentro de esta investigacion se han determinado referentes relevantes
gue ayudaran a la fundamentacion de una empresa dedicada a la produccion
de aparatos ortopédicos tales como: la OMS(Organizacion Mundial de la Salud),
CONADIS(Consejo Nacional de Discapacidad) y referentes comerciales como

Freire y Ortopratic los mas grandes negocios conocidos en el entorno.

Las personas si bien es cierto tienen derecho al acceso a los aparatos de
ortopedia para mejorar su entorno de vida pero para complementar el uso de
estos instrumentos el Comité de Expertos en Rehabilitacion médica de la OMS
dan a conocer ampliaciones en las técnicas biomédicas de protesis y aparatos
de ortopedia porque es relativamente importante mantener la autonomia de los
individuos que necesiten de su uso. También se hace un hincapié en la
economia de rehabilitacion que suele ser costosa y debido a este factor
también se dificulta la adquisicion de los aparatos ortopédicos para

contrarrestar los resultados de alguna discapacidad. (OMS, 2009)

Estudios realizados por la OMS demuestran que los servicios o
productos para personas con ciertas discapacidades son exclusivos y que las
personas con menos recursos no pueden adquirirlos; especialmente se da en
paises en desarrollo donde al menos el 98%de las personas con una

discapacidad estan en completo abandono. En este mismo ambito se recalca



que la primera fase es la consulta médica que determinard qué clase de
aparatos ortopédicos seran los correctos para la persona diagnosticada y mas
aun para que forme parte de su estilo de vida y se pueda desenvolver en su

vida cotidiana.

Sin embargo el completo abandono descrito anteriormente produce la
necesidad de emprender negocios, acciones o proyectos indispensables para
apoyar el diagndéstico médico y asi aportar soluciones sociales, educativas y de
ambito profesional mas convenientes al entorno en que se desarrollan estas

economias. (World Health Organization, 2014)

En otro ambito, el constante incremento de victimas en accidentes
industriales y de trafico forman precedencia para que el acceso a la compra de
estos aparatos sea conveniente y con la correcta incorporacion de agentes
gubernamentales, no gubernamentales y la sociedad, la asistencia médica esté
al alcance de la economia siguiendo métodos de educacién y superacién. Por
ende la OMS tiene la funcion internacional de desempefar actividades de
rehabilitacion ayuda comunitaria para que empresas casi monopdlicas en este
sector no se beneficien de forma mal intencionada por la discapacidades de
este segmento de mercado dando oportunidad a las Pymes de generar otras
opciones de aparatos ortopédicos con precios competitivos, nuevas tecnologias
y de calidad garantizada. (OMS, 2009)

Desde la perspectiva nacional el uso de aparatos de ortopedia se enfoca
en impulsar la inclusion laboral de los discapacitados y mas aun con camparas
gubernamentales que tienen incidencia directa en las empresas. Ademas de
tener el derecho a la compra de economia justa de aparatos para la ayuda en la
salud también se habla de los beneficios y condiciones de vida respaldadas por
la ley. (Registro Oficial N° 996, 1992) Este es el caso en que el CONADIS
incluye el respeto a los discapacitados en la Constitucion Ecuatoriana y su libre

acceso a instrumentos que faciliten su desenvolvimiento social y laboral.
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Desde el ambito comercial existen referencias de modelos de negocios
como Freire u Ortopractic que tienen mas de 30 afos de incidencia en el
mercado y al haber pocos competidores crean una transcendencia de calidad
limitada, precios excesivos y tecnologias obsoletas lo que ocasiona que los
consumidores paguen precios gque no son convenientes a su economia o
busquen productos sustitutos en empresas de menor categoria, a pesar que en
estos lugares se cuenta con el diagnostico medico de ortopedia
correspondiente. En cuanto a la segunda opcion los consumidores se refieren a
comerciantes o profesionales independientes que ofrecen estos productos a
menor precio con materiales de calidad pero que no estan debidamente

reconocidos como negocios locales.

Los negocios como Freire y Ortopractic mantienen alianzas estratégicas
con clinicas privadas y publicas y se manejan con recomendaciones por la
trayectoria de las empresas, brindandole descuentos o asignando comisiones a
los doctores. Estas empresas manejan precios que van desde los $25hasta
méas de $100 dependiendo del aparato ortopédico a requerir. En estas
organizaciones se pueden encontrar productos como pelotas para terapias
fisicas, férulas, sillas de ruedas, zapatos ortopédicos, camillas para terapias,

muletas entre otros.

1.9.2. Marco Tedrico

La teoria de produccion aplicada a los aparatos ortopédicos se basa en
producir cantidades estipuladas para satisfacer una demanda de manera
eficiente. En esta teoria la empresa debe considerar ciertos principios
econdémicos dentro de su actividad productiva para lograr efectividad en el uso
de recursos humanos, econémicos y sociales que por ultimo alcanzan la
maxima produccion con el maximo uso de la economia. (Ferguson, 1978 -
2013)



En el siguiente cuadro se especifican los principios que regulan la

actividad econémica de empresa:

llustraciéon 1 Principios de la Economia

Ley de .
7 Eficacia
Escasez Rendimientos , .
) Econdmica
Decrecientes

Producir al mas bajo
costo las unidades.

Produccion de maxima
eficacia.

Al aplicar la ley de eficacia econémica se habla de dos conceptos, el

Fuente: Ferguson-Teoria de la Economia
Elaborador por: El Autor

primero detalla el nivel 6ptimo de produccién el cual se refiere a la combinacién
de las variables de produccion que dan como resultado una produccion con
costos bajos. El segundo concepto se centra en la combinacién de costo
minimo donde la empresa produce una cantidad fija pero se busca la
combinacién mas eficaz de los factores para tener una produccion con el nivel
mas bajo de costos.

Dentro de la produccién se analizan costos y gastos directos e indirectos

gue actuan en el desarrollo de un producto tales como: salarios administrativos,
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operativos, capital de trabajo, maquinaria y equipo asi como la materia prima
todo para encajar en la competencia perfecta dentro de la industria metalUrgica.

Si bien es cierto es importante la produccion de estos aparatos
ortopédicos pero el bienestar ciudadano también juega un papel crucial en este
ambito; es decir para alcanzar la satisfaccion del cliente potencial es necesario
conocer sus necesidades fisiolégicas y psicolédgicas, expectativas, anheles y
posibilidades de realizacion de sus proyectos de vida. Este enfoque habla que
el bienestar social surge a partir del bienestar econémico porque este ultimo
cubre las necesidades patrimoniales de los sujetos y por ende garantiza confort

al utilizar estos aparatos que seran parte de su vida. (Inglehat, 2000)

Las empresas deben tener en cuenta los siguientes aspectos para
identificar el bienestar que los aparatos ortopédicos pretenden influenciar en

aguellas personas que los necesiten:

Tabla 1 Aspecto de la Teoria de Bienestar

Aspectos para identificar el bienestar de los clientes

Cada sujeto es determinante de su bienestar.

Las personas llegan a una conclusion en conjunto de acuerdo a sus
habilidades.

Aplicar el principio de compensacion.
Ingreso de las familias que necesiten estos productos.

Distribucion equitativa para que los ingresos sean iguales en las personas
inmersas en este mercado.

Fuente: Ronald Inglehat
Elaborado por: El Autor
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Segun la teoria del bienestar induce a decrecer la desigualdad social y
establece oportunidades de adquisicion de aparatos de salud, ademds busca la
forma de distribuir los recursos escasos en los mejores usos alternativos porque
reparte de forma equitativa los bienes entre la sociedad. Por ultimo se debe
tener en consideracion que al utilizar esta teoria algun cambio en un individuo
afectar4d su calidad es decir se busca la mejora para el bienestar social.
(Mankiw, 2000)

AL tratarse de aparatos ortopédicos que le brindan la oportunidad a las
personas en ayudarse en su salud y bienestar social también influye el criterio
psicolégico donde se encuentra la teoria psicolégica subjetiva que ayuda a
identificar las preferencias y necesidades los individuos a satisfacer a pesar de
tener distintos criterios se llega a una clasificacion en general por ejemplo
aguellas personas que deban utilizar férulas, muletas o sillas de ruedas
indistintamente del color, talla o comodidad el producto en general es el mismo.
(James, 2007)

Una vez identificados los factores que se ven inmersos en el negocio se
puede inferir de manera valida el comportamiento del consumidor que se ve
influenciada por la tecnologia del entorno y las estrategias de marketing
utilizadas para solucionar problemas y desarrollar nuevas maneras de conocer
estos aparatos y comercializarlos debido a que todo es percepcion y

prescripcion médica.

Dentro de los factores fundamentales de la salud se encuentran términos
como discapacidad, deficiencia y minusvalia que forman parte del segmento de

mercado a satisfacer. A continuacién una breve explicacion de los mismos:
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Tabla 2 Factores Fundamentales de la Salud
Términos Descripcion

Deficiencia Existencia de alguna alteracion
en la estructura psicoldgica, fisiologica
0 anatdmica es decir la externalizacion
de una enfermedad o trastorno hasta
la pérdida de una extremidad.

Discapacidad Ausencia de la capacidad que
evita realizar una actividad en
especial.

Minusvalia Desventaja social existente en
un sujeto lo que impide el desarrollo
de una actividad en funcion de su

edad, sexo, y situacion socio-cultural.

Fuente: Psc. Oliver James
Elaborado por: El Autor

Existe una integraciéon de conceptos que se ven involucrados en las
personas que son el mercado meta de la empresa en Ecuador existen alrededor
de 4.4% personas con minusvalia, para llegar a esta etapa se debe seguir una

secuencia lineal donde el uso de aparatos ortopédicos es imprescindibles.

llustracion 2 Sistema Lineal del uso de Aparatos de Ortopedia

Enfermedad Deficiencia D'(Ssﬁ?up:ggﬁd Minusvalia (
(situacion ( Situacion objetiva) Sltuacion
intrinseca) exteriorizadas) J socializada)

Fuente: Moreno Lenin
Elaborado por: EL autor
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A pesar de tener una secuencia lineal la realidad de las personas que
utilizan cierto grado de aparatos ortopédicos es mas compleja (el 4%sufre
alguna discapacidad por accidentes laborales o personales) pero no se dificulta
el funcionamiento de su parte del cuerpo en las actividades cotidianas si la
elaboracion de estos productos cuenta con los procesos adecuados de
manufactura y calidad que beneficien la salud y guarde integridad socio-
econdémica de los individuos. Por ejemplo el 13% con alguna discapacidad
reportaron estar inactivas debido a este factor y si tuviesen el factor econémico
podrian acceder a la compra de algun aparato ortopédico que contrarrestare
este desempleo. (Moreno, 23 mayo 2007)

Es importante tener un buen equipo de trabajo porque mejorara la
calidad de atencioén al cliente, fabricacion de productos con mejora continua y
compromiso de los clientes internos con la empresa en la cual laboran, esto

fortalecera la relacion con los proveedores y clientes externos. (Deming, 2012)

1.9.3. Marco Conceptual

Aparatos ortopédicos: Son todos los aparatos que estan disefiados
para ayudar al tratamiento de discapacidades en algunas zonas del cuerpo
humano incluyendo la dentadura. Estas herramientas son usadas para corregir
malformaciones, sustituir funciones y apoyar a la movilidad del cuerpo, dichos
aparatos son recomendados por especialistas de la ortopedia quienes
diagnostican su uso ademas de tratamientos y prevencion de discapacidades.
(ECURED, 2012)

Necesidades Fisiologicas: Son necesidades relacionadas a la

supervivencia humana es decir el esfuerzo que se hace para que el organismo
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tenga un funcionamiento normal por ejemplo la necesidad de alimentarse,

saciar la sed, el sexo entre otras. (Maslow, 2001)

Necesidades Psicoldgicas: Son aquellas que tienen el fin de preservar
la salud mental como los son las necesidades de seguridad, integridad,

estabilidad, estima y respeto a si mismo. (Maslow, 2001)

Competencia Perfecta: Es un modelo de mercado donde existe
vendedores y compradores dispuestos a intercambiar productos de forma libre
sin tener que influenciar en el precio porque esta variable ya esta fijada de

manera impersonal por el mercado. (Fundamentos del Marketing, 2004)

Industria MetalUrgica: Es aquella industria que incluye el proceso de
metales para la elaboracion de piezas, herramientas 0 maquinas que necesiten
ciertos sectores de la economia utilizando materiales tipo férreo, no férreos,

carburos o plasticos. (Reyes, 2012)

Comportamiento del Consumidor: Son las actividades que realizan los
consumidores como buscar, evaluar, desechar, comprar y utilizar los productos
0 servicios de determinada empresa que consideran 6ptimos para satisfacer
sus necesidades. Es importante evaluar este comportamiento para conocer que
estrategias implementar para la venta y comercializacion de los productos y
servicios. (Ruiz de Maya, 2013)

Autonomia: Es la propia forma de actuar que tiene una organizacion

dentro del mercado independientemente a lo que sucede a su alrededor.

Ventaja Competitiva: Es el valor agregado que una empresa le da a su
producto o servicio que la lleva a ser mas exitosa que su competencia o le da

una ventaja sobre ella. (Porter, 2009)
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Economia Decreciente: Es aquella economia que no incrementa sino
disminuye es decir muestra un déficit que es constantemente variables hacia
abajo. (Case, 2000)

Accesibilidad: Es una cualidad de aquello que se puede obtener de

manera facil con entendimiento y comprension. (B., 1994)

1.9.4. Marco Legal

Dicho proyecto se acoge a la Constitucion del Ecuador donde se
enmarca en la politica de precios y calidad orientada a proteger la produccién
nacional, de impulsar y velar por el comercio justo con promocion directa y
eliminacion de la intermediacién lo que provoca una mejor comunicacion entre
el productor y el consumidor final. Ademas de garantizar el reconocimiento
equitativo de las modalidades de trabajo en relacion de dependencia.
(Constitucién del Ecuador, 2010)

Revisando el codigo de la produccion este proyecto se centra en
promover un cambio en la matriz productiva desde un aspecto médico y estilo
de vida con la elaboracién de aparatos ortopédicos usando innovacioén y talento
humano para crear una ventaja competitiva sistematica mediante acciones
empresariales; fomentando la produccion nacional, generando empleo con el
respectivo respeto de los derechos laborales. (Cédigo de la Produccion, 21 de
diciembre de 2010)

Existen otros tipos de cédigos y reglamentos a los que el proyecto debe

acogerse como se detallan a continuacion:
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& Ley Orgéanica de Defensa al Consumidor: Servira para conocer los
derechos que los consumidores estan dispuestos a reclamar por
ejemplo del servicio al cliente o informacion a recibir.

& Codigo del Trabajo: Usado para salvaguardar los derechos y
establecer las obligaciones que los clientes internos deban recibir
y ejercer, respectivamente.

& Ley de Régimen Tributario Interno: Reglamento que exige a las
empresas a retribuir mediante los impuestos los beneficios que la
sociedad les ha otorgado como pago del iva, impuesto a la renta,
Ice entre otros.

& IESS: Institucion que rige a las empresas para que aseguren a sus
empleados y al mismo tiempo puedan recibir beneficios de salud,
préstamos y otros.

& Bomberos, Municipalidad de Guayaquil.

Es importante revisar y aplicar los articulos del Reglamento de
comprobantes de venta, retencion y Complementarios porque la empresa
emitirA documentales que certifiguen la actividad de compra/venta de bienes,
prestacion de servicios u otra realizacion de transacciones dependiendo de la
actividad comercial de la empresa. El objetivo de este reglamento es cumplir

con el aporte de impuestos que mejoran al pais en diversos sectores.

En el presente reglamento el articulo 1 explica los diferentes
comprobantes de ventas tales como facturas, notas de venta, liquidaciones de
compras y tiquetes emitidos por maquinas registradoras aprobadas por el SRI.
También es indispensable mencionar el articulo 3 y 4 del mismo reglamento el
cual se refiere a los comprobantes de retencion y otros documentos como
notas de crédito, guias de remision, proformas. (Servicio de Rentas Internas,
2010)
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1.9.5. Marco Légico

A continuacién se muestran los cuadros respectivos segun lo establecido

por los objetivos y los supuestos resultados:

llustracién 3 Marco Logico

Resumen Indicadores Verificadores Supuestos
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llustracién 4 Marco Logico

Componentes/ Indicadores/ Medios de
Actividades Presupuesto Verificacion SIS

*Las encuestas y
entrevistas sean
realizadas
mediante una
herramienta
electrénica.

*Flyers
informativas.

*Publicicaiones en
redes sociales.
Impresiones de
|las fichas
tecnicas.

*Uso de aparatos
glectronicos.

1.10. Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de

la investigacion de las cuales se estableceran los
objetivos.
La creacién de una fabrica de aparatos ortopédicos de aluminio es

sostenible y rentable en la ciudad de Guayaquil.
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De acuerdo a la hipotesis mencionada se obtienen las siguientes
preguntas:

e (El modelo de negocio obtendra indices financieros atractivos

para invertir?

e /lLa propuesta esta relacionada con las leyes que rigen al
Ecuador?

e (El plan de marketing esta orientado al posicionamiento de
muletas, sillas de rueda y bastones (aparatos ortopédicos) daran

los resultados esperados?

1.11. Cronograma

llustracion 5. Cronograma Tareas

Mombre de tarea Duracion Comienzo Fin
1 |-/ Propuesta de Titulacion Aparatos Ortopédico 4 dias| lun 0210614 lun 28/07114
2 - Temas- Capitulo 1 41 dias lun 02/06/14 lun 28/0714
3 Tema de Investigacian & dias lun 0240614 vie 06/06/14
4 Justificacion 3 dias lun 09/0EM 4 mié 11/06/14
5 Planteamiento v Delimitacian del Tema 4 dias vie 130614 mié 18/06/14
6 Contextualizacion del Tema 2 dias vie 20/06/14 lun 23/06/14
T Obijetive General y Objetivos Especificos Idias| mig 250614 vie 27/06/14
& Determinacion del Método de Inv. ¥ Técnica 3 dias lun 30/06M14 mié 02/07/14
b Planteamiento del Fenomeno Paradigmatico 4 dias vie 040714 mie 090714
10 Planteamiento del Problema 2 dias vie 11/0714 lun 14/07/14
11 Marco referencial 3dias| mar 150714 jue 1710714
12 Marco Tedrico 3 dias vie 18/0714 mar 22/07/14
13 Marcoe Conceptual Idias  wvie 180714 mar 220714
14 Marco Legal 3 diaz lun 140714 mié 16/07/14
15 Marco Logico 2 dias vie 180714 lun 21/0714
16 Hipotesiz de la Investigacion 4 diaz vie 180714 mié 230714
17 Presentacion del Capitulo 1 1 dia lun 280714 lun 280714
12 |- Revizion por parte del tutor 6 dias  mie 30/07/14 mié 060814
19 Revision y Entrega de correcciones Gdias| mie 3IN0TM4 mie 06/08/14
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llustracién 6 Cronograma Diagrama de Gantt

Hombre de tarea

| 08jun"14

[ 15jun 14

| 22 jun 14 |

29 jun 14

| 06 jul14

[13jul'14

[20jul"14

| 27 jul™4

| 03ago 14

| 01 jun 14
S[D]LMX[A]V]S

D[LMX[I V]S

D[LMX[IV[S

D[L [M[X[I[V

S[D[LIM]X[I]V]S

D[LMX[I[V[S[D

LM[X[IV[5

D[LM[X[I]V]5

D[LMX[IV[S

DLM[X[d

1
12
13

- Propuesta de Titulacion Aparatos 0
-/ Temas- Capitulo 1

Tema de Investigacion

Justificacion

Planteamiento y Delimitacion del Tema
Contextualizacion del Tema

Objetive General y Objetivos Especificos
Determinacion del Método de Inv. Y Técnice
Planteamiento del Fendmeno Paradigmatico
Planteamiento del Problema

Marco referencial

Warco Tedrico

Marco Conceptual

Marco Legal

Marco Logico

Hipbtesis de la Investigacion

Presentacion del Caphulo 1

- Revision por parte del tutor

Revision y Entrega de correcciones
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CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL
NEGOCIO
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Capitulo 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1.Andlisis de la Oportunidad.

Desde la posicion de la sociedad en general dentro de la ciudad de
Guayaquil se ha concebido a la discapacidad como un estado de vida, de

caracter natural y susceptible a cambios sociales, econémicos y educacionales.

La evoluciéon en la tecnologia aplicada para producir estos aparatos y la
constante capacitacibn en conocimientos profesionales han hecho que las
personas con alguna discapacidad tengan mas oportunidades en el aspecto
laboral y social incentivados con programas como ecuador sin barreras que se
estructura a través de campafias como: Derecho sin Barreras, Todos Somos
Iguales o Ciudad sin barreras las cuales estan valoradas en aproximadamente 4

millones de dolares. (Vicepresidencia de la Republica del Ecuador, 2011)

Esta oportunidad se ha identificado porque la cantidad de negocios de
manufactura de aparatos ortopédicos es poco variada, lo que ocasiona el
excesivo pago de dinero por estos productos, calidad obsoleta y servicio al
cliente insatisfactorio. La demanda de personas con discapacidad que requieren
comprar aparatos ortopédicos ha ido en aumento sea porque sus ingresos
econdémicos han mejorado, han encontrado ayuda del estado o algun otro
beneficio o que es evidencia para la creacion de un negocio que elabore dicho
productos conservando la integridad del cliente a través de precios

competitivos y excelente calidad de manufactura.
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2.1.1. Descripcién de la Idea del Negocio.

La idea de negocio es implementar una empresa que elabore aparatos
ortopédicos asi como se centre en satisfacer aquella demanda que necesite
productos de excelente calidad, que no denigre sus capacidades y sobre todo a
un precio accesible a la economia de los clientes. Si bien es cierto este negocio
también se centra en apoyar la inclusion de los discapacitados, incentivando el
uso de aparatos ortopédicos innovados es decir que estos productos no sean
solo por necesidad sino un estilo de vida y generacion de nuevas oportunidades

para salvaguardar la salud del cliente, asi como su autoestima.

Por otro lado esta idea tiene el objeto de convertirse en un lugar donde
buscar aparatos ortopédicos sea una experiencia cémoda y agradable,
incentivando de tal forma la autoestima de los pacientes mediante un servicio al
cliente de calidad, muestras de aparatos en buen estado, precios competitivos
en el mercado, formas de pagos, atencion profesional en la compra, entrega

previo acuerdo y seguimiento al cliente.

Toda idea de negocios se basa en realizar un cambio en la sociedad y
esta propuesta busca garantizar una produccion justa y de calidad que integre
el desarrollo sustentable del pais y de las industrias estratégicas para crear un
negocio con equidad, calidad y transparencia disponible para las personas con

discapacidad. (Vicepresidencia de la Republica del Ecuador, 2011)
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2.1.2. Descripcion de la Idea de Producto o Servicio

Los aparatos ortopédicos que este negocio ofertard son productos
elaborados con materia prima de calidad, seleccionada exclusivamente para
desarrollar productos integros, con durabilidad y de facil utilizaciébn que agraden

a los consumidores.

Entre los aparatos ortopédicos mas conocidos que se comercializaran se

encuentran:

& Silla de ruedas: usados para las personas que no pueden
movilizarse y seran comodos para evitar lesiones, caidas o dafios.

& Muletas: usados por personas que pueden mover Ssus
extremidades en niveles de capacidad y seran elaboradas a la
medida del paciente.

& Caminadores: en especial para personas de edad y que su
movilizacion es bastante limitada.

& Bastones: disefiados para personas de edad o que sufren alguna

lesion.

Los productos ofertados tienen como objetivo beneficiar al mercado meta

ofreciendo:

& Durabilidad

& Confort

& Variedad

& Precios competitivos

& Calidad optima
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Por otro lado se encuentra las Regulaciones Juridicas de las
Discapacidades del Ecuador que tienen como objetivos los siguientes puntos;

los cuales la empresa deberia incorporarlos en sus actividades mercantiles:

& Reconocer los derechos que este grupo de personas se hacen
merecedores.

& Abolir todo acto de discriminacion brindando el acceso a los
aparatos ortopédicos.

& Incentivar un sistema de prevencion de discapacidades.

& Generar mecanismos para una integracion de personas con
discapacidad en el entorno.

& Garantizar calidad en los aparatos ortopédicos para que las
personas desempeifien un rol en la sociedad. (CONADIS, 2000)

2.2. Mision, Vision y Valores de la Empresa
Misién

Elaborar y comercializar aparatos ortopédicos en la ciudad de Guayaquil
gue garanticen la integridad de los consumidores llegando a ser parte

fundamental de su estilo de vida con base a los requerimientos meédicos.
Visién

Ser la empresa lider en el sector de producciéon y comercializacion de
aparatos ortopédicos ofreciendo productos con un factor de innovacién

constante en calidad, durabilidad y conveniencia econdmica en el Ecuador.
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Valores

Colaboracion: Realizar las actividades de la empresa de manera

reciproca y dar apoyo a los clientes.

Integridad: Cumplir con un correcto manejo del diagndstico médico que
se recepta respetando al paciente asi como de llevar el aspecto de

comparierismo.

Respeto: Comportarse de manera educada con todo aquel inmerso en la

actividad econémica.

Confidencialidad: Salvaguardar la informacion del cliente asi como de
los aparatos que van a ser utilizados, guardar informacion financiera y demas

actividades a fines de la empresa.

2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Establecer un proceso limpio y de calidad en la elaboracion de aparatos
ortopédicos con el fin de hacerlos mas funcionales y utiles para el discapacitado

asi como de presupuestarlos con precios justos en el sector de la salud.

2.3.2. Objetivos Especificos

& Incrementar en un 5% las unidades vendidas de forma anual
generando trafico de consumidores.
& Reducir en la minima cantidad los desechos metalicos utilizados

creando nuevos productos mediante la aplicacion de la RSE.
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& Determinar la estructura de capital mas eficiente para la empresa
de manera que la inversion se recupere en lapso menor a cinco

afnos.

2.4. Estructura Organizacional

2.4.1. Organigrama

La empresa constara con los puestos laborales que se muestran a

continuacion:

Gerente

. |
L 1

Departamento
de Marketing
y Ventas

Departamento
Operativo

Departamento

Contable

Obrerol Obrero2 Asesqr
Comercial 1
2.4.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por

Competencias

A continuacion se detallan los cargos y perfiles necesarios para que la
empresa inicie con sus actividades comerciales.
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Gerente: Este puesto laboral estard a cargo de un Ing en Desarrollo de
Negocios, Administracion de Empresas o afines que cumpla con minimo 3afios
en cargos similares; con capacitaciones en planificacion, liderazgo, tributacion,
conocimientos de aparatos ortopédicos, seleccion de personal y ademas debe

ser efectivo y proactivo.

Jefe de Departamento Operativo: Debe ser un Ing. Industrial o carreras afines
con experiencia de 2-3 afios en cargos operativos. Esta persona debera contar
con capacitaciones en ISOS, control de calidad y mantenimiento de las

maquinas,

Jefe de Departamento Contable: Este cargo lo ocupara un C.P.A, Ing.
Comercial o administracion de empresas con experiencia de minimo 2 afios en
cargos similares y debera registrar conocimientos en libros contables, normas

NIIF, presupuestos manuales y virtuales.

Jefe de Departamento de marketing y Ventas: Este cargo lo ocupara un Ing.
en Marketing con experiencia de minimo2 afios en cargos similares y tiene que
tener competencias en crear campafas publicitarias, incentivar a los miembros
de la empresa, planificar metas de ventas, negociacion efectiva y comunicacién

asertiva.

Obreros: Seran bachilleres técnicos, tapiceros con experiencia de minimo 3
afios en cargos similares que tengan conocimientos y capacitaciones en
elaboracion de aparatos ortopédicos, control de calidad, servicio al cliente.

Asesores Comerciales: Cursando ultimos semestres de Ing. En Ventas con
minimo 1 afio de experiencia en cargos similares que tengan cursos en

negociacion efectiva, comunicacion asertiva, liderazgo y presupuestos.
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2.4.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,

Responsabilidades, y Derechos

En el siguiente cuadro se detallan las funciones que cada cargo de
cumplir para un buen manejo de la empresa y su posterior crecimiento:

Tabla 3 Manual de Funciones

Interaccién entre las

Cargo p Responsabilides Derecho
GES
Toma d'e decisiones. Sueldo Fijo + beneficios de
Selecciona al personal. e
Gerente Todas o . ley + bonificaciones de
Administrar el negocio. o
capacitaciones.
Aprueba presupuestos.
Organizar el proceso
Jefe de productivo. Sueldo Fijo + beneficios de
. Evaluala calidad y volumen de e
Departamente Reporta a: Gerente duct ley + bonificaciones de
Operativo pro -uc OS_' -, capacitaciones.
Realiza lainspeccion de las
maquinarias.

Realiza actividades contables.
Reporta a: Gerente. Declaracion de tributos.
Departamento Interactia con:Dep Evaluay asignapresupuestos. Sueldo fijo + beneficios de
Contable Operativo, Marketing y Realiza el pago a proveedoresy ley.

Ventas trabajadores.

Desarolla los indices

Mide el desempefio de las

campafias publicitarias.

Creanuevas estrategias de Sueldo Fijo + beneficios de
Departamento de . e
. Reportaa: Gerente  marketing. ley + bonificaciones de
Marketing y Ventas . L
Planifica las ventas. capacitaciones.
Da a conocer las campafias
publicitarias.

Manejan materia prima.
Elaboran aparatos

Reportaa: Jefe de  odontol6gicos. Sueldo base + beneficios

Obreros Departamento i 4 e
P . Mantlen(.eln el ar,ea de de ley + bonificaciones.
Operativo produccion al dia.
Cumplen con los procesos de
producién.

Cierran negociaciones.
Revisan la base de datos y la

expanden.
Reporta a: -
Asesores Reportan el plan de ventas. Sueldo base + comisiones
. Departamento de o -
Comerciales . Dan a conocer las campafias + beneficios de ley.

Marketing y Ventas S
publicitarias.
Realizan el seguimiento post-
venta.
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CAPITULO 3

ENTORNO JURIDICO

DE LA EMPRESA
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1.

3.1.1.

Aspecto Societario de la Empresa

Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa ConfOrtoped serd constituida como una
compafiia anénima por las facultades de confort y los derechos
que gozaran los accionistas que la conformen; siendo un conjunto
de integracion entre valores, derechos y economia para que los
objetivos sean alcanzados y generen ganancias Optimas para los

clientes internos, externos y accionistas.

Las oficinas y la fabrica de ConfOrtoped estaran ubicadas en

la ciudad de Guayaquil, mediante una gestion de logistica y

distribucién se podran vender los bienes ofertados en todo el pais

para satisfacer las necesidades del cliente y fortalecer la imagen

corporativa y de responsabilidad social.

3.1.2.

Fundacién de la Empresa

ConfOrtoped C.A. serd constituida como una compaiiia
anonima para poder dividir el capital en las acciones
determinadas, el dinero suscrito debera depositarse en una cuenta
bancaria a nombre de la compafia a través de una declaracion

juramentada en la escritura respectiva. Para el buen
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funcionamiento de la compafiia se evaluara al gerente a cargo 3
veces al aflo previamente a capacitaciones tomadas. En caso de
no sentirse satisfecho con la administracion al menos el diez por
ciento del capital podra solicitar la remocion del gerente en un

periodo de tres meses para su prescripcion.

La compafiia estara conformada por cuatro accionistas
quienes son personas naturales, que tendrdn un porcentaje de
acciones diferentes ademas del derecho a pedir los temas
relacionados a la Junta General y Junta Extraordinaria de ser el
caso. Deberdn estar actualizados en temas financieros,
responsabilidad social y corporativa para obtener una ventaja

competitiva sobre el resto de las compafiias en el entorno.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

El capital social de la compafia es de $1,000 dividido en 40
acciones de $25 cada una; cada accion tendrd una numeracion del
001 a 040. Las decisiones se llevaran a cabo con al menos el
veinticinco por ciento del capital social presente o con los procesos
de apelacion de decisiones en caso que existieren. (Compaifias,
2015). A continuacién se encuentran la respectiva informacion de la
distribucion de acciones y las tasas y tarifas vigentes de los

servicios notariales para autorizar contratos:
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Tabla 4 Tabla de Accionistas

Accionista 1 16 40%
Accionista 2 14 35%
Accionista 3 10 25%

Tabla 5 Tarifas por Servicios Notariales

0 800 30%
801 2.000 40%
2.001 5.000 45%
5.001 10.000 60%
10.001 25.000 75%
25.001 50.000 90%

Porcentaje de acuerdo a la cuantia

50.001

En adelante

80%

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros
Elaborado por: El Autor
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3.1.4. Juntas Generales de Accionistas y-0 Socios

La compafiia se conformara por la Junta General de
Accionistas quienes deberan delegar la administracion al Gerente
General e instruirlo en base a los objetivos planificados. Los
accionistas tendran derecho a una copia debidamente certificada de
los balances generales, estado de flujos de efectivo, estados de
pérdidas y ganancias, informes administrativos, seguimientos de

proyectos, entre otros.

Por otro lado el gerente general estara obligado a presentar
dichos documentos asi como el informe de la distribucion de
beneficios, en un periodo de sesenta dias a partir de la terminacion
del ejercicio econdmico determinado, segun lo dispuesto en los Art
15 de la Ley de compafias y el Art 33 del Cddigo de Comercio.
(Trabajo, 2015).

Acerca del aumento de capital la junta general resolvera
aceptarla o denegarla y el proceso pertinente para inscribir dicho
incremento en el Registro Mercantil. (Compafiias L. d., 2015).

En la junta se estableceran las acciones ordinarias que tienen
derecho al voto, voz y todas las obligaciones que confieren en la
ley; las acciones preferidas no tienen derecho al voto pero si
pueden adquirir derechos especiales referentes al pago de
dividendos y liquidacion de la compafia si se diere el caso. Es
importante recalcar que las acciones preferidas no pueden
sobrepasar del cincuenta por ciento del capital suscrito de la

compainia.
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3.2. Aspecto Laboral de la Empresa
3.2.1. Generalidades
ConfOrtoped. C.A bajo los articulos y lineamientos del cédigo

del trabajo se estableceran contratos por tiempo definido con un

lapso de tiempo no menor a un afio a prueba en un periodo de 90

dias y por tarea en caso que hubiere la necesidad. Todos los

contratos seran presentados por escrito debidamente firmados de

manera obligatoria, segun el Art. 14 y Art. 16 del Codigo de Trabajo.

(Trabajo, 2015).

ROL DE PAGO 1 ANO
APORTE
SUELDO 13ero 14TO SECAP TOTAL TOTAL
CARGO MENSUAL | SUELDO | SUELDO VACACIONES PA]'-I'lR].C;I)\IA)AL 0,5% IECE 0,5% MENSUAL | ANUAL
GERENTE GENERAL $750,00 $62,50 $30,50 $31,25 $83,63 $3,75 $3,75 $965,38  $11.584,50
ASESOR COMERCIAL $650,00 $54,17 $30,50 $27,08 $72,48 $3,25 $3,25 $840,73  $10.088,70
JEFE DE PRODUCCION $450,00 $37,50 $30,50 $18,75 $50,18 $2,25 $2,25 $591,43  $7.097,10
OPERARIO 1 $380,00 $31,67 $30,50 $15,83 $42,37 $1,90 $1,90 $504,17  $6.050,04
OPERARIO 2 $380,00 $31,67 $30,50 $15,83 $42,37 $1,90 $1,90 $504,17  $6.050,04
TOTAL NOMINA $3.405,87 $40.870,38
3.2.2. Mandato Constituyente #8

La resolucion del mandato esclarece que se elimina y prohibe la

tercerizacion laboral y se exige la contratacién bilateral entre empleador y

trabajador de forma que se promueva una mejor calidad de vida eliminando la

precarizacion de la modalidad anteriormente descrita.

Sin embargo en el Art 3 se deriva una nueva manera de contratacion de

servicios que no incurren de forma directa con la actividad primaria de la

empresa y se derive en actividades complementarias como: seguridad,
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alimentacion, limpieza, mensajeria, vigilancia, y demas actividades secundarias.
En caso de establecer un contrato con estas empresas no deberd ser menor a
un salario basico unificado vigente o a los salarios sectoriales segun la actividad

prestada. (Ministerio de Trabajo- Mandato Constituyente N°8, 2016)

3.2.3. Tipos de Contrato de Trabajo

La compafiia ConfOrtoped prescribira contratos a tiempo definido,
por tarea y a prueba; cada uno se lo realizard de manera escrita y
cargados al portal SAITE®. (Ministerio de Trabajo- Contratos, 2015)

Los contratos a prueba se ejecutaran en un lapso de tres meses
con la norma establecida de convertirlo en contrato a tiempo definido que
tendra un periodo de tiempo de un afio. EL contrato a tarea sera utilizado
en la temporada que se necesite incrementar la capacidad de la fabrica y

su produccion.

3.2.4. Obligaciones del empleador

Los incisos que describen las responsabilidades de los patronos

se encuentran en el Art 42 del Cddigo del Trabajo tales como:

Cancelar los sueldos o salarios conforme a lo pactado en el

contrato y segun las disposiciones detalladas en el Cédigo de trabajo.

Realizar la respectiva indemnizacion a los trabajadores que

sufrieren accidentes laborales y enfermedades profesionales.
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Implementar comedores cuando los trabajadores a partir de

cincuenta 0 mas personas.

Respetar las asociaciones de trabajadores una vez cumplidos los

requisitos.
Elaborar y sujetarse al reglamento interno.

Entregar gratuitamente certificados de trabajo al empleado

cuantas veces lo solicite.

Facilitar un lugar adecuado y seguro para almacenar las

herramientas de los trabajadores.

Atender y facilitar las visitas realizadas en la empresa por parte de

la autoridad competente, y entregar la documentacion pertinente.

3.2.5. Décimo Terceray Décimo Cuarta Remuneracion

La decimotercera remuneracibn o bono navidefio es aquel
derecho que le confiere sea cancelado al trabajador hasta el veinticuatro
de diciembre de cada afo. Dicho proceso se refiere a la doceava parte
de las remuneraciones percibidas durante un afio calendario. (Trabajo,
Cddigo de Trabajo, 2015).

La decimocuarta remuneracion es el derecho que los trabajadores
percibiran; equivalente a una remuneracion basica unificada y
dependiendo del tiempo laborado y es pagadera hasta el 15 de abril de

cada afio, bajo el Art 13 del Cdodigo de Trabajo.
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En caso que algun trabajador se retirara de su trabajo antes de las
fechas mencionadas para pagar los décimos deberd recibir la parte

proporcional de dichas remuneraciones al momento de su renuncia.

llustracion 7 Décimo 3er y 4to Sueldo

ROL DE PAGO 1 ANO
SUELDO 13ero 14TO

CARGO
MENSUAL | SUELDO | SUELDO

GERENTE GENERAL $750,00 $62,50 $30,50
ASESOR COMERCIAL $650,00 $54,17 $30,50
JEFE DE PRODUCCION $450,00 $37,50 $30,50
OPERARIO 1 $380,00 $31,67 $30,50
OPERARIO 2 $380,00 $31,67 $30,50
3.2.6. Fondo de Reservay Vacaciones

Derecho al fondo de reserva.- Es aquella remuneracion todo trabajador
recibe por mas de un afio de trabajo (la suma equivale a un mes de

sueldo). Este derecho no lo perdera por ninguna situacion.

Vacaciones anuales.- Todo trabajador goza del derecho anual de
un periodo ininterrumpido de quince dias de descanso donde se incluyen
los dias no laborables. En caso que los trabajadores hayan prestado sus
servicios por mas de cinco afios en la misma empresa o al mismo
empleador podran gozar de un dia adicional de vacaciones por cada uno
de los afios excedentes. Ademas el trabajador recibira por adelantado la

remuneracion correspondiente a sus vacaciones.
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llustracién 8 Fondo de Reservay Vacaciones

ROL DE PAGO 2 ANO

SUELDO FONDO DE
CARGO MENSUAL |RESERVA |VACACIONES
GERENTE GENERAL | $ 795,00 | $ 66,22 | $ 33,13
ASESOR COMERCIAL | $ 689,00 | $ 57,39 $ 28,71
JEFE DE PRODUCCION | $ 477,00 | $ 39,73($ 19,88
OPERARIO 1 $ 402,80 | $ 33,55 $ 16,78
OPERARIO 2 $ 402,80 | $ 33,55 $ 16,78

3.2.7. Insercion de Discapacitados a Puestos de
Trabajo

La ley es especifica en el Cadigo de Trabajo en el Capitulo IV Art
42 inciso 33 estipula que es derecho de todo empleador contratar a
personas con capacidades especiales de acuerdo a las necesidades de
la empresa. Es decir por cada veinticinco trabajadores tiene la obligacion

de contratar a una persona con discapacidad. (Trabajo, 2015)

3.3. Contratacion Civil

3.3.1. Principios Basicos de la Contratacion

El contrato de trabajo en este caso el de manera escrita estara inscrito en un
libro especial y se podra dar copias a la persona que lo solicitare en cualquier
tiempo. Se deben celebrar contratos que impliquen conocimientos técnicos,

arte p profesion asi como los de obra cierta que sobrepasen un valor de cinco
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salarios minimos vitales y demas contratos estipulados en el cédigo de trabajo.
Es importante resaltar que no se debe obligar al empleador a trabajar fuera de
sus derechos. El Art 21 del codigo de trabajo habla sobre establecer clausulas
de trabajo donde se incluya la clase de trabajo, la forma de ejecutarse dicho
trabajo, la forma de pago y las cuantias, tiempo de duracion de trabajo y el

lugar donde sera elaborado o ejecutado.

3.3.2. Contratos de Prestacion de Servicios

El contrato mencionado hace referencia a los servicios
complementarios que otras empresas brindan mediante una factura.
Estos servicios no van en relacion a la actividad de la empresa y
tampoco es necesario que estén permanentemente las ocho horas
laborales en dicho lugar. Los servicios que se podran contratar son los

de un contador por motivo de cumplir con las tributaciones.

3.3.3. Principales Clausulas de los Contratos de

Prestacion de Servicios

Las clausulas primordiales en este tipo de contratos son la forma de
pago, valor de los servicios prestados, tiempo de ejecucion, garantias,
sanciones, confidencialidad. Todo es un conjunto de factores importantes
para evitar la fuga de informacion y de inconvenientes laborales. Lo
establecido en este contrato debera respetar los derechos entre ambas

partes de acuerdo a lo establecido verbalmente plasmado en un contrato.
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3.3.4. Soluciones Alternativas para Solucion de

Conflictos: Arbitraje y Mediacion

Si existiera un inconveniente de aspecto laboral la empresa tendra
la obligacion de buscar ayuda mediante un mediador del Centro de
Arbitraje y Conciliacion, conducido por la Camara de Comercio
de Guayaquil o en algun centro de mediacion avalado por el

Ministerio de Trabajo.

3.3.5. Generalidades de la Contratacion Publica

Si se presentara el caso en que la empresa tenga como objetivo
participar en los procesos de compras publicas debera inscribirse en el
Instituto Nacional de Compras Publicas de tal manera que se habilite al
usuario para participar en dichos concursos. Las microempresas tienen
mayores posibilidades de ganar los procesos debido al apoyo del estado

con el progreso de economias pequefias.

3.3.6. Contrato de Confidencialidad

Dicho contrato sirve para mantener informacion confidencial
relevante dentro de la empresa con los trabajadores, en este caso no
existird el contrato sino la clausula de confidencialidad dentro de los
contratos por servicios prestados y contratos fijos con los trabajadores en

relacion de dependencia.

41



3.4. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.4.1. Coédigo de Etica

La compafia tendra un codigo de ética aplicado con principios,
valores, responsabilidades y compromisos en relacion al trabajo
realizado de tal manera que los objetivos sean alcanzados para contribuir

con la optimizacién de recursos materiales y humanos.

El cddigo de ética de la compafiia para mejorar los procesos
propios y clima laboral, este documento se detallara una vez formada la
empresa para que todos los colaboradores puedan participar. Incluira
temas de capacitacion, metas, tipos de ventas, informacion confidencial,

sanciones.

3.5. Propiedad Intelectual

3.5.1. Registro de Marca

La empresa registrard su nombre comercial “Confortoped” con su
eslogan “comodidad que perdura” y logotipo en el Instituto Ecuatoriano

de la Propiedad Intelectual.

3.5.2. Derecho de Autor del Proyecto

Los derechos de autor protegen a las obras artisticas, proyectos de
investigacion, software, discursos folletos, maquetas entre otros para preservar

la propiedad de dichas creaciones.
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El presente proyecto estara publicado en la Biblioteca de la Universidad
Catdlica de Santiago de Guayaquil para ser leida o utilizada como instrumento
de apoyo hacia los estudiantes.

3.5.3. Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)

La naturaleza de la empresa es proveer a las personas con
discapacidad de articulos que encajen en su forma de vida. No obstante
no realizar4 ninguna patente o modelo de utilidad porque atentaria contra

el bien comuan de la sociedad impidiendo una mejor calidad de vida.

3.6. Seguros

3.6.1. Incendio

Es vital contar con un seguro de incendio cubra los siguientes
dafios; debido a los bienes que estan a la venta y los que se almacenan
conjuntamente. Para dicha proteccién se evalla tener un gasto de
proteccién con alguna entidad de servicios de guardiania mediante

alarma.

¢ Incendio y/o Rayo

e Temblor, Terremoto

e Lluvia e inundacion

e Erupcién volcanica

e Colapso o Desplome

e Danos por agua

e Impacto de aeronaves o vehiculos terrestres
e Explosion
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e Dafio Malicioso y Vandalismo

3.6.2. Robo

El seguro contra robo cubre las siguientes caracteristicas que por

casos fortuitos pudieran presentarse:

¢ Robo, Asalto y/o Hurto
e Penetracion ilicita al local asegurado

e Agresion fisica

3.6.3. Fidelidad

Esta poéliza esta destinada para cubrir pérdidas de dinero, bienes o
mercancias u otras propiedades pertenecientes al asegurado que por
caso de dichas perdidas se atribuyen a empleados de la empresa y

podra hacer uso del contrato.

3.6.4. Maquinarias y Equipos

La clausula es usada para salvaguardar maquinaria de gran tamafo
como las usadas en empresas de construccion o agricolas que tienen la
necesidad de protegerlas en caso fortuito o dafios por la construccion de

las obras.
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3.6.5. Materia Prima y Mercaderia

La empresa no incurrira en este seguro porque ha establecido
contratar el seguro contra robo que es muy similar en cuanto a la
proteccion deseada. Respecto a algun desperfecto los trabajadores

estaran capacitados en el manejo de las maquinas y mercaderia.

3.7. Presupuesto Constitucidon de la empresa

Confortoped utilizard un presupuesto de $3.397,33 para gastos y tramites
de constitucion de la compafiia y su respectivo registro, como se indica en el

siguiente cuadro:

llustracion 9 Presupuesto Inversion Diferida

INVERSION DIFERIDA

Descripcion Costo Unitario Cantidad Total

ALQUILER ' 500,00 38 1.500,00
OBRA E INSTALACION S 275,00 15 275,00
CONSTITUCION DE COMPARNIA S 1.000,00 15 1.000,00
REGISTRO DE MARCA S 120,00 15 120,00
PATENTE (NOMBRE DE LA EMPRESA) S 116,00 1S 116,00
PERMISOS MUNICIPALES Y BOMBERO: S 200,00 13 200,00
SEGUROS SWEADEN S 186,33 1S 186,33
TOTAL DE INVERSION DIFERIDA $ 3.397,33
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1. PEST

POLITICO

La politica en el Ecuador desde el 11 de marzo en base a las leyes ha
estado imponiendo alrededor del 30% de las importaciones para proteger la
balanza de pagos porgque se vive un clima econémico desfavorable. El 5% de
recargo al "capital y de capital primario de bienes no esenciales”, el 15% sobre
las importaciones de "mediana necesidad”, 25% sobre ceramica, heumaticos,
motos y televisores y 45 por ciento en bienes de consumo final. Dichos recargos
se plantean ser eliminados en el 2016 por la baja de exportaciones de los

paises bilaterales exportadores.

Respecto a bienes importados para personas con discapacidad gozaran
de descuentos en sus tributos de tal manera que se genere una cultura del

cuidado de la salud fisica y mental.

ECONOMICO

El Fondo Monetario Internacional (FMI) ha tenido mejores proyecciones
para Ecuador, tan solo en dos décimas de las perspectivas de crecimiento en
2014, el PIB se incrementara un 3,5 % para 2015. El Fondo eleva su prevision

sobre la inflacién de Ecuador y prevé una subida de los precios un 2,6 % para
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2015. Por otro lado el desempleo se estanca en un 5 % en el 2015. El déficit por
cuenta corriente se en el 3,1 % en 2015.
Mientras que el IPC muestra una variacion del 23.31% hasta el 2014. (Banco

Central del Ecuador, 2015)
llustracién 10 Aspecto Econémico

127,31

Fante: intites Dosstoriass de [tasivics yOemaon (REC) ]
Wil arishen: Snrrwtaris e leial dor Plunifi arboim v Dpares Bl

Segun los datos del Banco Central del Ecuador la inflacion anual llegan a
3.40% hasta noviembre de 2015, asi como el barril de petréleo ha alcanzado un
precio de $39.94 y el riesgo pais del 1176.00. Se espera el alza del precio del
barril para mayor sostenibilidad del pais y mejora de la calidad de vida de los
ecuatorianos. Se espera un alza en el SBU de $354 a $366 para el 2016 segun

la resolucion de la asamblea.

SOCIAL

Ecuador es un pais lleno de pequefios emprendimientos familiares que
generan nuevas plazas de trabajo fortaleciendo al pais lo que aumenta la
recaudacion de miles de délares. En lo que respecta la ley de herencias se
estima que solo el 2% de la poblacion estaria obligado a pagar lo establecido en

la ley de herencias.
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En el 2014 los indices de pobreza disminuyeron 12.5 puntos
porcentuales del 2006 con 38.3% pobreza por consumo al 2014 con 25,8%. Y
una desigualdad del 0.4077. En el siguiente cuadro se muestra el indice de la
pobreza por consumo y su variacion:

Figura 1. Pobreza por consumo nacional, urbano y rural

6,0% 2.8% —Nacional —Urbano Rural
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Fuente: INEC (1995), INEC (1998), INEC (1999), INEC (2006), INEC (2014)

Respecto al patrén de desigualdad en la distribucion de riquezas entre el
2006-2014 se observa que de 0.456 a 0.408 ha incrementado la igualdad dentro
del pais. El indice de pobreza por NBI segun el INEC se encontraba en el 47,97

entre la poblacion rural y urbana por persona. (SRI, 2014)

TECNOLOGICO

De acuerdo al avance tecnologico en la elaboracion de aparatos
ortopédicos se define que él desde el proceso de disefio hasta el acabado varia
para brindar mejor estabilidad, asociacion con la forma de vida sea educativa o
profesional y por ultimo la aportacion de los profesionales con sus
conocimientos; lo que genera un aporte fundamental en la elaboracion para

optimizar material y produccion.
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Existen fundaciones que tienen el apoyo de ciertas ONG que tienen la
tecnologia necesaria para ensamblar las protesis y usar la exoneracion de
tributos y pagos por parte de los clientes, de tal manera que solo paguen la

mano de obra.

La tecnologia no solamente abarca en maquinas de fabricacion sino
también de los aparatos de rehabilitacion que se encuentran en consultorios y
clinicas y sobretodo la tecnologia del conocimiento que imparten los terapistas
fisicos. (SNI, 2014)

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas,

Importaciones y Crecimientos en la Industria

La industria de articulos y aparatos de ortopedia ha crecido en los ultimos
cinco afos; de pasar a importar $25.581,00 en el 2011 a importar $45.239,00
en el 2014 denota la falta de fabricacion de estos productos en el Ecuador. Las
cifras demuestran un incremento de 56%, esta variable puede ser protagonista
de la brecha para fabricar insumos de calidad y proceder a crear una marca
reconocida por especialistas ecuatorianos y generar plazas de trabajo. En la

siguiente tabla se describen las cifras:
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Tabla 6 Importacion de Aparatos de Ortopedia

IMPORTACIONES PARTIDA 9021 ARTICULOS Y APARATOS DE ORTOPEDIA.

Exportadores Valor importada | Valor importada | Valor importada | Valor importada | Valor importada
en 2010 en 2011 en 2012 en 2013 en 2014

TOTAL
EXPORTACIONES 25.581,00 33.654,00 40.245,00 40.035,00 45.239,00
Estados Unidos de
América 9.695,00 10.260,00 10.466,00 13.763,00 15.575,00
Suiza 2.672,00 3.357,00 4.997,00 2.562,00 4.015,00
Alemania 2.022,00 3.404,00 4.743,00 3.836,00 3.818,00
Irlanda 50,00 1.478,00 165,00 1.651,00 3.407,00
China 778,00 1.715,00 927,00 1.971,00 2.294,00
Brasil 2.149,00 2.836,00 2.431,00 2.979,00 2.233,00
Francia 1.240,00 1.497,00 1.381,00 1.424,00 1.930,00
Chile 855,00 1.731,00 1.855,00 1.996,00 1.539,00
Colombia 1.056,00 836,00 1.925,00 1.641,00 1.228,00
Espafia 181,00 493,00 2.949,00 1.216,00 1.091,00
India 190,00 469,00 534,00 1.079,00 1.015,00
Turquia 264,00 640,00 289,00 775,00 917,00
Dinamarca 760,00 694,00 572,00 496,00 807,00
M éxico 1,00 311,00 5,00 473,00 763,00
Costa Rica 446,00 402,00 575,00 435,00 661,00
Italia 242,00 217,00 437,00 608,00 648,00
Reino Unido 422,00 670,00 445,00 606,00 494,00
Bélgica 645,00 1,00 1.188,00 142,00 389,00
Austria 66,00 110,00 22,00 110,00 376,00
Panama 4,00 - 581,00 40,00 368,00
Argentina 204,00 190,00 403,00 298,00 329,00
Corea, Republica de 59,00 21,00 15,00 92,00 287,00
Israel 105,00 164,00 257,00 298,00 286,00
Singapur - 74,00 - 139,00 248,00
Taipei Chino 128,00 233,00 204,00 202,00 232,00

Fuente: www.macmap.com

Elaborado por: El Autor
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llustracion 11 Mercado Proveedores

— plermaria Aondy =

Fuente: www.macmap.com
Elaborado por: EI Autor

Respecto a las ventas dentro del pais de productos de ortopedia segun
las cifras de la Superintendencia de Compafiias sobre tres empresas en el
ecuador, se describe la siguiente tabla; en virtud que se ha demostrado un

aumento de la economia del pais por mejorar la calidad de vida de las personas

lo que da como resultado mayor compra del sector.

Tabla 7 Venta de Aparatos de Ortopedia

VENTAS APARATOS DE ORTOPEDIA

VENTAS NETAS LOCALES
GRAVADAS CON TARIFA 12%

ANO 2011

ANO 2014

S

188.923,39

S 7.065.064,67

Fuente:www.bce.fin.ec

Elaborado por: El Autor
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4.3. Analisis del Ciclo de Vida de la Industria

El campo de la ortopedia se basa en corregir y contrarrestar las
discapacidades o deformaciones fisicas de las personas. En Ecuador existen
592.000 PCD fisicas segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos y el
Consejo Nacional de Discapacidades y el 75% de las deficiencias son mayores(

incluidas fisicomotora, visual, auditiva, mental, multiple, visceral).

Estas deficiencias hacen que la industria se mueva constantemente y no
tenga un declive pronunciado como en otros sectores debido al incremento de
la calidad de vida de las personas, ingresos econdémicos Yy apoyo
gubernamental respecto a las leyes que favorecen a los mas necesitados. Mas
bien el ciclo de vida alcanza un crecimiento e innovacion por el avance

tecnologico y médico que muestran soluciones integrales para los clientes.

llustracion 12 Ciclo de Vida de la Industria

Introduccion  |Cracsmiento | Madurez Declive

N

Ventas

W

Tiempo
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4.4. Matriz BCG

La empresa se encuentra ubicada en el cuadrante de interrogacion
porque no se sabe con certeza el nivel de aceptacion de sus productos. Esto
se debe a la variedad de marcas que se encuentran en el mercado sin embargo
los precios y la calidad seran las variables favorables para darse a conocer en
el area de la salud por parte de las entidades médicas y los distribuidores de

aparatos ortopédicos.

llustracion 13 Matriz BCG
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=
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-
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FARTICIFACION RELATIVA EN EL MERCALD

4.5. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

Los aparatos ortopédicos se ubican en la etapa de crecimiento con
innovacion y madurez porque siempre existira el cambio tecnoldgico. Si bien es

cierto el gasto privado de los hogares hacia estos productos es el 4,7%, gracias
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al sector publico las personas tienen mayor acceso a dichos aparatos
mejorando su calidad de vida. Es imprescindible desarrollar estrategias de
salud con la ayuda de profesionales en la ortopedia para que evalUen el area de

investigacion y desarrollo de los productos.

llustracion 14 Ciclo de Vida del Producto

Ciclo de vida del producto

Ventas y
utilidades ($)

Desarrollo -

del producto| Introduccién Crecimiento Madurez Decadencia

Pérdidas/
inversion ($)

4.6. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

y Conclusiones

Amenaza de nuevos competidores: La amenaza de nuevos
competidores es media porque se debe contar con los profesionales
necesarios, el sueldo debe ser acorde. La maquinaria es especializada pero

accesible a mas inversionistas.

El poder de negociacion de los proveedores: Esta variable es baja

porque la materia prima se mueve a nivel de escalas lo que convierte esta area
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financieramente rentable, ademas el mercado esta regulado por ser el primer

proceso para mejorar la salud de la sociedad

Poder de negociacion de los clientes: Este factor es medio porque
tienen otra opcion en aparatos ortopédicos quienes pueden tener precios mas
competitivos, mejor logistica, buena calidad y l00s clientes son quienes finalizan

la compra dependiendo de la receta de su médico y la cercania sus hogares.

Amenaza de productos sustitutos: La amenaza de producto sustituto
es baja porque las personas no tienen opciones para sustituir una silla de
ruedas, bastones debido a que son aparatos necesarios para su

desenvolvimiento en la sociedad.

Rivalidad entre los competidores existentes: Esta variable es alta
porque los clientes ofertan aparatos ortopédicos importados ya que tienen
renombre y trayectoria en el tiempo poniendo ofertas limitadas en variedad y

precio a los pacientes.

4.7. Analisis de la Oferta

4.7.1. Tipo de Competencia

La empresa tiene dos tipos de competencia:

Directa: locales que elaboren aparatos ortopédicos de  similares
caracteristicas, proceso de manufactura, asesoria de un técnico en la materia y
cercania en sectores aledafios. Locales que importen los productos desde otro
pais.

Indirecta: locales comerciales que vendan aparatos ortopédicos de manera

estandarizada que han sido importados.
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4.7.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado Potencial

Aquellas casas comerciales interesadas en promocionar aparatos
ortopédicos  hechos en ecuador; considerados de calidad, a precios
competitivos y con garantia de fabrica.

Mercado Real

Todas las casas comerciales, estado ecuatoriano (mediante compras
publicas) que compren aparatos ortopédicos y que apoyen el trabajo
ecuatoriano de calidad. Ademas de considerar la capacidad econémica de los

clientes de estos distribuidores.

4.7.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo,
Antiguedad, Ubicacion, Productos Principales y Linea

de Precio.
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Tabla 8 Caracteristicas de los Competidores

EMPRESA

ORTOPRACTIC

FREIRE
MALDONADO
MERCEDES

ANDINA
ORTOPEDICS

ORTOPEDICOS
VE&BE

CREACIONES IVAN
CHIMBO

4.7.4.

LIDERAZGO

Alto

Alto

Medio

Medio

Bajo

ANTIGUEDAD

Mas de 15 anos

Mas de 20 anos

Mas de 10 anos

Mas de 10 afios

Mas de 7 afos

UBICACION

Guayaquil

Guayaquil

Quito

Quito

Guayaquil

LINEA DE
PRECIO

Alta

Media

Media

Alta

Media

PRODUCTOS

Muletas, bastones,
silla de ruedas,
inmovilizadores

Andadores, Sillas de
Ruedas, Muletas,
zapatos ortopédicos,
férulas, pelotas,
asientos, etc.

muletas, bastones,
plantillas, talonera

Andadores, Sillas de
Ruedas, Muletas
Axilares, Muletas

Europeas,
Inmovilizadores

Zapatos ortopedicos,
muletas, férulas, silla
de ruedas.

Benchmarking: Estrategia de los Competidores

y Contra estrategia de la Empresa

Aplicar benchmarking es evaluar dos 0 mas empresas pertenecientes a

una industria; de tal manera que se demuestren las fortalezas y debilidades

para aclarar el entorno econdmico y aplicar las estrategias convenientes. Los

competidores usan estrategias de precios y de recomendacion; algunos son

duenos de distribuidores de ortopedia y son profesionales en la materia.

La empresa aplicara estrategias de reconocimiento de la marca en

lugares visibles asi como alianzas estratégicas con profesionales en la materia

para recomendar estos aparatos.
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También se aplicaran estrategias financieras respecto al tiempo de crédito que

se otorga a los distribuidores.

4.8. Analisis de la Demanda

4.8.1. Segmentaciéon de Mercado

Se tomaran en cuenta la clasificacion de los aparatos ortopédicos segun

su tiempo de aplicacion entre los cuales tenemos:

Tabla 9 Segmentacién de Mercado

Tiempo de Aplicacion Descripcion de aparatos
ortopédicos

Usados en el periodo agudo de la
persona discapacidad ( férulas,
proétesis intermedias)

Usados en el periodo de reagudizacion
por un lapso suficiente hasta que
desaparezcan los signos de
discapacidad.

Usada en la discapacidad definitiva
para su utilizacién en la vida cotidiana
es decir pasa a formar parte del
organismo. (Endoproétesis, ortesis para
trastornos paraliticos y exoproétesis)

Los aparatos ortopédicos son dirigidos tanto al género masculino como

femenino sean nifios, adultos de cualquier estado civil, y de un nivel
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socioeconémico no menor al SBU vigente de $354,00de la ciudad de
Guayaquil, especificamente (esta descripcion corresponde al cliente final).

Indudablemente los motivos de la compra se rigen a la necesidad de
ayudar o reemplazar algun miembro del cuerpo, dicho problema es evaluado
por un médico y diagnostica el uso de los aparatos mas la rehabilitacion.

4.8.2. Criterio de Segmentacion

llustracién 15 Criterio de Segmentacion

4.8.3. Selecciéon de Segmentos
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El segmento de mercado seleccionado son los distribuidores de aparatos
ortopédicos que por su antigiiedad comercializan productos para ayuda fisica
con el estado y clinicas reconocidas. Ademas se encuentran en un casco
comercial muy afluente y se diferencian de locales ortopédicos como venta de
zapatos. Distribuidores que se caracterizan por contar con la atencion de
profesionales en la rama de la terapia fisica o rehabilitacion fisica.

4.8.4. Perfiles de los Segmentos
. Distribuidores ortopédicos con experiencia que tengan gran afluencia de

personas diarias.

. Profesionales en la rama de terapia fisica, rehabilitacion y demas que

tengan consultorio privado o trabajen bajo relacién de dependencia.
. Personas que sufran de alguna lesion que necesitare de la utilizacién de

sillas de ruedas, bastones, etc. Que normalmente acudan a centros de

rehabilitacion fisica.
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4.9. Matriz FODA

llustracion 16 MATRIZ FODA

Fortalezas

Informacion en base a
terapistas.

Debilidades

Falta de
posicionamiento en el

FODA Alianzas estratégicas mercado
con terapeutas. Poco apoyo del talento
ESTRATEGIAS Producto nacional evita humano contratado.
el pago de tasas Poca experiencia en la
arancelarias. industria de aparatos
de ortopedia.
Oportunidades F+0 D+0O

¢ Apertura de nuevos
centros de
rehabilitacion fisica.

* [ncremento de la
profesion de
terapistas fisicos.

Aprovechar el
incentivo que otorga el
gobiemo a la
produccion nacional
ofreciendo un producto
con accesibilidad para
el consumidor final.

Realizar alianzas
estratégicas con los
nuevos centros de
rehabilitacion y
terapistas fisicos
para posicionar los
productos en el

» Incentivo del mercado
gobiemo a la
produccion nacional
(Sector priorizado)
Amenazas F+A D+A

* Pagos afrasados
por parte de los
clientes.

* [ncremento en el
costo de la materia
prima.

Establecer contratos
de trabajo con los
proveedores de
materia prima.

Establecer un capital
de trabajo acorde a
los costos de
produccion.

Enviar al personal a
capacitaciones del
sector.
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4.10. Investigacion de Mercado

4.10.1. Método

Para la obtencion de la informacion se utilizaron dos métodos de
investigacion:
Método Descripcion

Cuantitativo Se centra en realizar preguntas y respuestas
especificas que arrojaran un resultado numérico

para obtener resultados cuantitativos.

Cualitativo Se basa en describir comportamientos como
resultado de las experiencias, creencias y

pensamientos de la persona entrevistada.

4.10.2. Disefio de la Investigacion

Se determinardn los objetivos del método cualitativo y cuantitativo,
tamafo de la muestra y técnica de recogida de datos con su respectivo analisis

para conocer el mercado real a satisfacer.
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4.10.3. Objetivos de la Investigacién: General vy

Especificos (Temas que desean ser investigados)

Objetivo general

Determinar las variables en el proceso y frecuencia de compras de los

clientes de acuerdo a las enfermedades que posean y los factores

socioeconémicos que influyen en dicha compra.

Objetivos especificos

Identificar las casas comerciales que estan en la mente del consumidor.
Conocer las condiciones de vida con los aparatos ortopédicos.
Reconocer los factores que influyen en el proceso de compra.
Identificar los precios de los aparatos ortopédicos mas vendidos.
Identificar el status econdmico de los clientes.

4.10.3.1. Tamafno de la Muestra

Para la obtencion de la muestra se puede utilizar dicha formula en

poblaciones grandes, como la empresa basicamente va dirigida a comercializar

aparatos ortopédicos no directamente con el consumidor final se realizaron

encuestas de menor magnitud.
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llustracion 17 Formula

Y

B NxZ, xpxgq
d*x(N-1)+Z,*x pxq

n

La formula se entiende de la siguiente manera para una mejor
compresion del lector:

Tabla 10 Descripcion de las variables

Variable Descripcién
N Tamafio de la poblacion
VA Nivel de Confianza

Probabilidad de éxito o

P proporcién esperada
Q Probabilidad de fracaso
D Margen de error
4.10.3.2. Técnica de recogida y analisis de datos

Las técnicas de recogida de datos y analisis de los mismos se han
realizado a través de encuestas presenciales y entrevistas a profundidad
(duefios de distribuidores ortopédicos y terapistas fisicos). Ademas los datos
fueron procesados en el programa SPSS estadisticas y graficos en Excel para

Su interaccion entre lector y escritor.

Objetivo General
Determinar el mercado insatisfecho y la frecuencia de compras en base a

los resultados de las técnicas de recogida de datos; de tal manera que se
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conozcan las necesidades actuales y el alcance de logistica hacia el

consumidor final.

Tabla 11 Caracteristicas

Variables Caracteristicas
Indistinto

A partir de 3 afos

A partir de 6 personas

Indistinto

4.10.3.3. Exploratoria (Entrevista preliminar,

Observacion, Grupo Focal, etc.)

La investigacion exploratoria tendra lugar en los distribuidores de
aparatos ortopédicos y cita previa con terapistas fisicos con el propoésito de
conocer las ventajas en la vida cotidiana de los pacientes. Ademas del
presupuesto promedio de los clientes de acuerdo a sus enfermedades. En la
siguiente tabla se muestra el analisis de la entrevista:

Entrevistador: Kevin Adres Driscoll
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CONCLUSION 1

CONCLUSION 2

Bajo los requerimientos
de los terapistas fisicos
se determina que los
pacientes deben usar
aparatos ortopédicos a la
medida adecuada
porque es una forma de
asegurar su pronta
recuperacion.

Los materiales y la
materia prima deben ser
los adecuados para
elaborar los aparatos
porque de ello depende
su durabilidad.
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Tabla 12 Resumen Entrevista

CONCLUSION 3

ES vital que el aparato
ortopédico sea para la
edad, tipo de
deformidad, actividades,
biomecénica de la
marcha y talla de tal
manera que mejore la
calidad de vida del
paciente ademas de su

correcto uso.

La maquinaria debe ser
programada y el
personal debe conocer el
tempo de uso vy
elaboraciébn para evitar

fallas a largo plazo.



4.10.3.3.1. Concluyente (Encuesta)

Respecto a la obtencion de datos cuantitativos en la investigacion de
mercado se efectuaron encuestas a 5 personas de cada negocio de aparatos
ortopédicos que se encuentran en la ciudad de Guayaquil en sectores como

norte y centro.

Objetivo de la encuesta

Identificar las necesidades de los clientes en las distribuidoras de
aparatos ortopédicos de acuerdo a su ingreso econdémico y frecuencia de vida
atil o prondstico clinico; de tal manera que se indiquen las principales razones

por el uso de los mismos.

Perfil de los encuestados
El perfil de los encuestados se detalla a continuacion:

Tabla 13 Perfil Encuestados

1. Variables 2. Caracteristicas
Especificas de los
encuestados.

4. Distribuidores de
aparatos ortopédicos

6. Indistinto

8. A patrtir de 3afios

10.Norte y Centro

12.Mayor de 3 empleados
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4.10.3.4.

Analisis de Datos

De acuerdo a los resultados arrojados por las encuestas especificas

realizadas se obtuvo la informacion detallada a continuacion:

Pregunta #1: ¢Qué tipo de aparatos ortopédicos oferta? Del 1 al 5
clasifiquelos donde 1 es muy vendido y 5 es menos vendido.
Tabla 14 ¢Qué tipo de aparatos ortopédicos oferta?
Descripcion 1. Muy 2. 3. Ni 4. Poco 5. Menos
/[Escala de vendido Usualmente usualmente vendido vendido
ventas vendido vendido/ ni
poco
vendido
Silla de ruedas 0% 40% 40% 20% 0%
Muletas 40% 20% 40% 20% 0%
Andadores 40% 20% 20% 0% 0%
Bastones 20% 20% 0% 40% 20%
Otros 0% 0% 0% 20% 80%
Total 100% 100% 100% 100% 100%

Las personas encuestadas son pocas porque se establecié encuestar al

personal de los distribuidores de aparatos ortopédicos. En esta pregunta se nos

damos cuenta que dependiendo de las enfermedades y la especializacion de

cada empresa se da a conocer sus productos estrellas, vaca y perro.
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lustracién 18 Escala de Ventas

Escalade Ventas de Aparatos Ortopédicos

B 5. Menosvendido
B 4. Poco vendido
3. Ni usualmente vendido/ ni

pocovendido

B 2. Usualmente vendido

B 1. Muy vendido

Se denota que del 100% de Aparatos Muy vendidos destacan el 40%
Muletas y 40% andadores ademés el 20% indica que son los bastones. Por
otro lado de los aparatos usualmente vendidos el 40% dijo que son las sillas de

ruedas, el 20% muletas, otro 20% Andadores y el 20% restante bastones.

De acuerdo a los aparatos ni usualmente vendido ni poco vendido el 40%
dijo que son las sillas de ruedas, otro 40% que son las muletas y el 20%los
andadores. Los aparatos poco vendidos indican que el 40% escogi6 a los
bastones y el 20% en la silla de ruedas muletas y otros. Al final el 80%
establecié que otros aparatos son vendidos tales como zapatos ortopédicos,
férulas, asientos para minusvalidos, pelotas para terapias, etc.
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Pregunta #2: 2. ¢(Qué rango de edad tienen sus clientes? Del 1 al 5
clasifiquelos donde 1 es el mas importante y 5 es menos importante.

Tabla 15 Rango de edad de sus clientes

Rango de Edad/Escala del 1-5 1 2 3 4 5
O 10-18 afios - - - - -
O 19-27 afios 5 5 5 4 5
O 28-36 afios 2 2 3 2
O 37-45 afios 4 3 4 5 2
O 46-54 afios 3 1 2 3
O 55 afios en adelante 1 4 1 1 4

Se toma en consideracion estos rangos debido a la concurrencia de personas

en los hospitales, clinicas y terapias de rehabilitacion.
Tabla 16 Resultado

RESULTADO
Rango de Edad/Escala del 1-5

O 55 afios en adelante

O 28-36 afios

O 46-54 afios

O 37-45 afios

O 19-27 afios

En base a las encuestas realizadas de determina que las personas de 55
afios en adelante tienen mayor puntuacion; seguido del rango de edad entre 28

y 36anos y por en tercer lugar edades entre 46 y 54 aios respectivamente.
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Pregunta #3: ¢ Cuales son las principales causas que obligan a los clientes
a usar aparatos ortopédicos?

llustracion 19 Causas para el uso de aparatos ortopédicos

Causas para usar aparatos
ortopédicos

Mo Accidentesde transito.

B o Priactica de deportes.
o Procesoacorde asu
20,00% enfermedad.
B o Degenerativa

Las principales causas que obligan a usar los aparatos ortopédicos son

Accidentes de transito 26.67%, Practica de deportes 26.67%, Enfermedades
degenerativas 26.67% Yy procesos acorde a su enfermedad 20% segun las
respuestas del personal encuestado y debido a su experiencia.

Pregunta #4: ¢;Con qué frecuencia compran sus clientes los siguientes

aparatos? En la opcidon otros por favor incluir aparatos de su eleccion y

marcar el tiempo.
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Pregunta #5: ¢Cudl es el tiempo de vida util promedio de los aparatos

ortopédicos?

llustracién 20 Tiempo de Vida Util

util

PRODUCTOS/Tiempo de vida

laiio

2anos

3aios

4anos

5anos

1-3aiios

2-3aiios

O Silla de ruedas

40%

20%

20%

20%

O Muletas

60%

20%

20%

O Andadores

20%

20%

60%

O Bastones

20%

20%

40%

20%

O Oftros

20%

20%

20%

20%

20%

Los aparatos ortopédicos también tienen un tiempo de vida (util

por

desgaste del mismo, cambio de las necesidades de los pacientes, avances de

las terapias entre otras. Las muletas por lo general duran un afio segun las

encuestas, las sillas de ruedas 2 afios, los bastones 4 afios y otros aparatos

como zapatos, férulas, asientos para minusvalidos, pasamanos, plantillas

ortopédicas duran entre 1 y 3 afios segun los resultados obtenidos.

Pregunta #6: ¢La procedencia de sus aparatos en su mayoria son?

El 100% de los encuestados sefialaron que sus aparatos ortopédicos son de

procedencia internacional y que no conocen marcas nacionales por ende

infileren esta opcion.
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Pregunta #7: ¢Usualmente cuanto gasta una persona en la compra de sus
aparatos ortopédicos?

llustracion 21 Rango de Precios

Rango de precios

Mo S101-5126
20% Mo 5127-5153

Mo Mas de 5153

El presupuesto de una persona al comprar los aparatos oscilan entre
$101 y $153 que dependiendo de su discapacidad o necesidad no siempre

compra una aparato sino algun repuesto o complemento.

Pregunta #8 ¢(Qué forma de pago frecuentemente usan sus clientes?
Puede marcar dos opciones

Entre las formas de pago las personas de los distribuidores opinaron que

los pacientes pagan de manera igualitaria en efectivo, tarjeta de crédito y
cheques debido a su estatus econdémico y preferencias de pago.
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Pregunta #9 ¢Qué tipo conocimiento considera usted que tienen los
clientes sobre la informacion de sus aparatos ortopédicos?

llustracion 22 Informacion de Pacientes

Pacientes Informados o
Desinformados

Mo Informados

Mo Niinformados ni poco
informados

o Poco informados

Segun lo indicado en las encuestas los pacientes se parten en un 40%
informados sobre los aparatos ortopédicos y otros 40% poco informados sobre
el uso, materiales 0 mecanica de los mismos por tal motivo en los distribuidores
se les indica cémo usarlos y la manera de cuidarlos para una duracién mas

prolongada.
Pregunta #10 ¢ Cémo considera el mercado de aparatos ortopédicos?
El 100% de los encuestados opinaron que el mercado de aparatos

ortopédicos es competitivo porque no cuenta con demasiada oferta pero si con

una demanda creciente de forma anual.
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llustracién 23 Informe d Competitividad

Informe de Competitividad

0%

E Muy competitivo

E pPoco competitivo

4.10.3.5. Resumen e interpretacion de resultados

En el siguiente listado se especifican lo mas destacado y trascendental

de la investigacién de mercado realizada:

B

El mercado de aparatos ortopédicos es competitivo en especial cuando
se busca crear una marca ecuatoriana que mejore la calidad de vida de

los pacientes.

Es necesario informar con herramientas faciles de comprender a los

pacientes sobre el uso de dichos aparatos.

Al conocer que los aparatos en su mayoria son internacionales se

establecer una marca nacional de forma que guste al paciente.

Las formas de pago son las regulares como en otros establecimientos de

distintas areas como efectivo, cheques y tarjeta de crédito.
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4.10.4. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

En definicion a los resultados obtenidos se concluye que los precios son

competitivos y se basan a las compras regulares que realizan los pacientes.

Con el tiempo establecido sobre la duracién de los aparatos ortopédicos
se debe tener en cuenta la calidad de los productos de manera que cumplan
con la perspectiva de los pacientes. Asi también se determina que los pacientes
gastan en su mayoria de $101 a $153 pagados en efectivo, cheque o tarjeta de
crédito por ende se debe brindar el servicio de datafast para una mayor

comodidad.

4.10.5. Recomendaciones de la Investigaciéon de

Mercado

Incentivar a los pacientes a comprar los productos nacionales porque

encontraran soluciones para rapidas, mayor calidad y mejores precios.

Plantear estrategias con terapistas para que obtengan beneficios por

recomendar a los pacientes los productos de la empresa.
Capacitar al personal de la empresa y a los clientes de tal manera que

los pacientes al acercarse a su distribuidor, sientan que estan comprando

productos certificados.
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Capitulo 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos

Generar en la mente del consumidor la accion de recompra segun sus
necesidades mediante herramientas de marketing que superen sus

expectativas y creen un vinculo de fidelidad.

Objetivos Especificos

e Implementar estrategias de publicidad sobre salud y bienestar del
paciente.

e Establecer acciones de captacion y fidelizacion mediante la calidad de
los aparatos ortopédicos.

e Lograr el crecimiento de las ventas acorde a la realidad del mercado
utilizando publicidad BTL.

e Adquirir conocimientos acorde a las necesidades del mercado y dirigirlos
hacia el servicio post venta mediante el marketing de guerrilla.

5.1.1. Mercado Meta

Segun la clasificacion del mercado meta se ha elegido el segmento

medio tipico y medio alto debido al poder adquisitivo en que se sostienen.

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

El distribuidor utilizara estrategias que incluyan variables del mercado y

productos actuales, por ejemplo:
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Incrementar la frecuencia del uso de los aparatos para un complemento
de vida.

Invertir en investigaciones de mercado de manera que se vincule a la
empresa con los clientes.

Fomentar la actividad promocional para ascender en el mercado meta.
Enfatizar la combinacion de precios, promocion y ventas en nuevas maneras

de captar al cliente potencial.

5.1.1.2. Cobertura

Segun el mercado escogido el tipo de cobertura es la de tipo selectiva
porque las personas hacen la comparacion de precios con la calidad y uso del
producto, es decir la compra se torna reflexiva alin mas por estar en el area de

la salud y bienestar personal.

5.2. Posicionamiento

5.2.1. Estrategia de Posicionamiento: Posicion,
Objetivo, Segmento, Atributos, Calidad Percibida,
Ventaja Competitiva, Simbolos ldentitarios.

Posicion:
La implementacion de estrategias del marketing diferenciado vy

concentrado fomentara la calidad y usos de los aparatos ortopédicos de tal

manera que denoten los beneficios en la vida cotidiana y salud de los clientes.
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Objetivo:

Ser un apoyo economico, de calidad y de mejora continua en las
actividades diarias de los clientes fomentando el buen uso y cuidado de los
aparatos ortopédicos ademas de brindar servicios profesionales que ayudan en

el aspecto psicoldgico del cliente.

Segmento:
Personas de todas las edades que tengan discapacidad total o parcial
sean de sexo masculino o femenino y pertenezcan a la clase social medio tipico

0 medio alto que habiten en su mayoria en la ciudad de Guayaquil.

Atributos:
Los aparatos ortopédicos deben gozar de buena calidad, comodidad de
uso, precios competitivos segun el mercado. Ademas de fomentar la guia de

usuarios y servicio al cliente pre y post venta.

Calidad percibida:
Productos ortopédicos inclusivos en la sociedad para generar una mejor

calidad de vida en la discapacidad fisica adquirida.
Ventaja competitiva:

El servicio de consejeria profesional y servicio post venta daran una
ventaja competitiva de manera que los clientes sientan la preocupacion de la

empresa por el buen uso de los productos ortopédicos.

Simbolos Identitarios:

CONFORIOPE

81




5.3. Marketing Mix

Es esencial establecer estrategias de varios ambito en la empresa porque se
ejerce poder dentro de las fortalezas y se apertura oportunidades para el desarrollo de

nuevos beneficios.
5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

Se implementaran estrategias de servicios complementarios para que los

productos tengan ventaja competitiva y los clientes se sientan seguros de su

compra.
5.3.1.1. Descripcidn del Producto: Definicion,
Composicion, Color, Tamafio, Imagen, Slogan,
Producto Esencial, Producto Real, Producto
Aumentado.
Tabla 17 Descripciéon del Producto
13.  Definicién: 14.  Aparatos ortopédicos: Silla de ruedas, bastones
(dos tipos), muletas de aluminio.
15. Composicion: | 16.  Materia metalmecanica (aluminio, tornillos, agua,
electricidad)
17. Color: 18. Negro-Plateado- azul- rosado
19. Tamaiio: 20. Depende de la altura del cliente y peso variable.
Diferentes tallas.
21. Imagen: 22. Véase en etiquetas
23.  Slogan: 24.  Lainclusion depende de todos.
25.  Producto 26.  Aparatos ortopédicos.
Esencial:
27. Producto 28.  Aparatos ortopédicos de buena calidad,
Real: preparacion en su uso y precios competitivos.
29. Producto 30. Aparatos ortopédicos disefiados acorde a las
Aumentado: necesidades de los clientes y el servicio post venta.
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5.3.1.2. Adaptacion o Modificacion del Producto:

Componente Central, Empaque y Servicio de

Apoyo, Requerimientos del Cliente, Condiciones

de Entrega, Transporte, Embalaje, etc.

En el siguiente cuadro se detalla la informacion requerida:

Tabla 18 Adaptacion o Modificacion del Producto

Componente Central:
Empaque y servicio de
apoyo:

Requerimientos del
cliente:

Condiciones de entrega:

Transporte:

Embalaje:

Tener medidas y pesos estandarizados
mediante rangos.

Empaque seguro con los cédigos de calidad y
servicio al cliente para el uso del producto.
Delimitacion de las necesidades de los clientes
mediante estrategias de marketing para una
negociacion ganar —ganar.

Pago de la totalidad del producto para la entrega
de los mismos.

A partir de $50 se realizaran entregas a
domicilio.

Usar materiales contra golpes o dafios que

pudieran afectar al producto.

5.3.1.3. Empaque: Reglamento del Marcado vy

Etiquetado

Basandose en la presentacion de productos al publico y orden en bodega

se establecen las siguientes caracteristicas:

e Empaquete hermético.

e Numero de lote y fecha de elaboracion:
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e Modo de uso y cuidado.
¢ Informacion de la empresa.
llustracion 24 Etiquetado

Zona
ConfO I'tﬂpEd segura
Unavida de calidad!
Producto deuso personal '
mantener impioy llevarloa revisidn. CoNrQRrIOPE
confortoped @gmail.com
@confortoped Instagram

5.3.1.4. Amplitud y Profundidad de Linea

llustracion 25 Amplitud y Profundidad

ruedas

Altura Aluminio,
Peso hasta .
ajustable de altura
150 lbs
una pata. regulable.
Altura Madera,
Mayor a .
ajustable de altura
150lbs
dos patas. regulable.

5.3.1.5. Marcas y Submarcas

5.3.2. Estrategia de Precios

Se estableceran estrategias que vayan a la par del mercado y un 10% o
12% menos al mercado sin afectarlo de forma drastica es decir no se destruira

con competencia desleal.
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5.3.2.1. Precios de la Competencia

Los precios de la competencia varian entre $32 hasta $275 productos como
bastones, silla de ruedas y muletas (el par), con regulaciones y peso

dependiendo del paciente.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

A través del estudio de mercado se determind que un cliente tiene entre
$101 - $153 para gastar en un distribuidor ortopédico por ende dichos
distribuidores optaran por adquirir productos de mejor calidad y precios

competitivos.

5.3.2.3. Politicas de Precio: Sobreprecio y Descuento,
Margenes Brutos de la Compaifia, Precio al
Menudeo (kilo, tonelada), Términos de Venta,

Métodos de Pago.

En breves se detalla los términos de precio y compra de los productos a

ofertar:
Tabla 19 Politicas de Precio

15%-20% en contrato publicos
Sobreprecio:

Descuentos: 10% descuento en compras masivas.
Margenes brutos: Desde el 35% de ganancia para la empresa.

Términos de venta: | Cumplir con el periodo de pago, ser cliente frecuente,
productos en stock bien cuidados.

Métodos de pago: Efectivo- Cheques
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5.3.2.4. Estrategia de Plaza: Punto de Ventas

A continuacion se detallaran las especificaciones de la estrategia de

plaza para distribuir los productos ortopédicos:

llustracién 26 Estrategias de Plaza

Productor . Minorista

5.3.2.5. Localizacion Macro y Micro

Macro-localizacion:
La empresa situara sus productos en la ciudad de Guayaquil sin embargo
si algun cliente fuera de la provincia o pais quiere adquirir dichos productos se

hard el recargo del envio.

Micro-localizacion:
La empresa estard ubicada en el norte de Guayaquil cerca de bancos,
clinicas privadas, dispensarios, transito en todas las direcciones es decir tendra

un casco comercial amplio para la comodidad de los pacientes.
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5.3.2.5.1. Distribucion del Espacio

La empresa contard con dos areas de trabajo; la primera hace referencia

al area operativa y la segunda al area administrativa.

llustracién 27 Espacio Fisico

Tl e® @Ir—-l

¥

Sala de reuniones/|
oficina general

p
Herramientas y

- - .
( 3\

@)

Fabrica
Proceso de produccion

Estantes con productos
ortopédicos

sojonpoud so|

Estantes con productos
ortopédicos

P
3
]
5]
)
S
®
2
)
3
)
a
5

Control del
inventario y
produccion _/

En el gréfico se observan la divisibn de dos areas fisicas, el area

Entrada/Salida

administrativa y el area operativa donde se realizaran los procesos de
elaboracion de los productos ortopédicos.

5.3.2.5.1.1. Merchandising

Respecto al merchandising que la empresa aplicara se encuentra el

énfasis de la calidad-precio de los productos, color de etiquetado, personal
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capacitado resultado de las experiencias compartidas por distribuidores
ortopédicos, terapistas fisicos, casos tedricos y experiencia del cliente.

5.3.2.6. Sistema de Distribucion Comercial

La empresa comprara la materia prima para luego ser transformada en
productos ortopédicos y ser distribuida a depdsitos ortopédicos, instituciones

gubernamentales y otros minoristas.

5.3.2.6.1. Canales de Distribuciéon: Minoristas,

Mayoristas, Agentes, Depdsitos y Almacenes.

Los canales de distribucion son los siguientes:

Tabla 20 Canal de Distribucion #1

Confortopedic Depdsito

Ortopédico

Tabla 21 Canal de Distribucion #2

Confortopedic Institucion

Gubernamental
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Tabla 22 Canal de Distribucion #3

Institucion de
saludpublcao
privada

Confortopedic

5.3.2.6.2. Penetracion en los Mercados Urbanos y

Rurales.

Las areas urbanas y rurales dependeran de los depdésitos ortopédicos
establecidos en las provincias y el poder adquisitivo de sus clientes.

5.3.2.6.3. Logistica

La distribucién de los productos se realizara sea con la mitad del pedido
0 en su totalidad de tal manera que no se incurran en gastos excesivos al
entregarlos en porciones mas pequefias. Los pedidos se detallaran de manera
electronica para tener evidencia de las medidas, colores, peso y demas

caracteristicas.
Respecto al empaquetado y almacenamientos los productos tendran

codigos de lote y fecha de fabricacion para un control detallado y promocion de

dichos productos.
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5.3.2.6.4. Red de Ventas

Dentro de la empresa se emplearan asesores comerciales para
incrementar las ventas y se realizaran alianzas estratégicas con depositos
ortopédicos para completar los pedidos mayoristas obteniendo un margen de

ganancia.

5.3.2.6.5. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta
y Post-venta, Quejas, Reclamaciones,

Devoluciones

Tabla 23 Politicas del Servicio al Cliente

Pre.Venta: Aclarar dudas de los clientes y
otorgar el producto optimo al
recomendado por el especialista.

Post-Venta: Realizar el seguimiento al cliente,
constatar el buen uso de los
productos.

Quejas, Reclamos: Habilitar la opcion de correos para
reclamos o quejas, también establecer
citas para dichos casos.

Devoluciones: Contra dafos de fabrica o dafios en el
trayecto al destino de la fabrica a un
lugar especifico.

5.3.3. Estrategias de Promocion

Las estrategias estaran basadas en el presupuesto de la empresa y la
capacitacion de los trabajadores para que el cliente se sienta querido y

reconozca lo comprometidos que se encuentra la empresa con su salud.
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5.3.3.1. Estrategias ATL y BTL

Las estrategias BTL se realizaran con activaciones en consultorios
ortopédicos, depdsitos ortopédicos, promocion en redes sociales para dar a
conocer los beneficios de los productos ofertados en cuanto al apoyo en la vida
cotidiana de los pacientes. Se realizaran desayunos ejecutivos con los mejores

clientes de los depésitos ortopédicos y sus respectivos representantes.

5.3.3.1.1. Elaboracion de Diseio y Propuesta

Publicitaria: Concepto, Mensaje

Concepto: Resaltar el marketing relacional con los representantes
comerciales para enfocarse en los beneficios de los aparatos ortopédicos y su
importancia para las personas con discapacidad temporal o permanente. Esto
se lograra con promocion en redes sociales, visitas a los clientes y utilizacion de

materiales didacticos para su comprension.

Mensaje: Se busca transmitir lo Gtiles que son los aparatos ortopédicos si se
les da un correcto cuidado y se dirige a su profesional de cabecera para un

diagnéstico mas asertado.

5.3.3.2. Promocioén de Ventas

5.3.3.3. Venta Personal

El personal de venta se dirigira a ofertar los productos directamente con
los distribuidores ortopédicos, también a través del portal de compras publicas

y mediante medios electrénicos.
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5.3.3.4. Trading: Exposiciones, Ferias Comerciales,
Competiciones, Concursos y Premios,
Descuentos, Primas por Objetivos, Muestras,
Productos Gratuitos, Publicidad en el Punto de
Venta, Publicidad y Promocion Cooperativa,

Primas por objetivos, Distinciones, Otras.

ConfOrtoped es una empresa interesada en compartir experiencias con
sus clientes ayudandolos con productos de muestras para las ferias, puntos de
venta y entregando publicidad informativa para fidelizar a los clientes y
culturizarlos respecto al uso de dichos productos. La promocién cooperativa se
dard a través de reuniones con los distribuidores para conocer las necesidades

de los clientes de modo que se afiancen sus relaciones laborales.
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5.3.3.4.1. Clienting: Muestras Gratuitas,
Documentacion Técnica, Obsequios,
Asistencia a Congresos, Seminarios Yy
Conferencias, Rebajas, Descuentos, Mayor
Contenido de Producto por Igual Precio,
Productos Complementarios Gratis o0 a Bajo
Precio, Cupones o0 Vales Descuento,
Concursos, Premios, Muestras,

Degustaciones, Regalos, Otras.

Para tener buenas relaciones con los distribuidores se plantearan
concursos, muestras, cupones para obtener productos que signifiquen para
ellos ganancias totales y no por margen. Esta manera de clienting vincula los
deseos y preferencias de los distribuidores hacia el proveedor considerandolo la

primera opcion de compra.

5.3.3.5. Publicidad

Es de gran vitalidad establecer estrategias de publicidad para fomentar el

incremento de ventas:

5.3.3.6. Estrategia de Lanzamiento

Acerca del lanzamiento de los productos la empresa establecera normas
de promocion a través de redes sociales con folletos y articulos informativos

para los distribuidores ortopédicos. Es importante realizar promociones de 2x1 —
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3x1 durante dos semanas para que los distribuidores puedan obtener mayores

ganancias generando mayor flujo de compras.
5.3.3.6.1. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating,

Agencias de Publicidad.

El objetivo de promocionar a la empresa mediante medios es ganar
participacion de mercado entre los distribuidores pero por falta de presupuesto
se utilizaran:

Redes sociales.
Banners, dipticos entre otros informativos en los distribuidores ortopédicos.

Google adwords y anuncios gratuitos.

5.3.3.6.2. Mindshare

La empresa establecera servicios post venta para los distribuidores
ortopédicos de tal manera que los clientes puedan regresar y hacer otra

compra. Debe ganar mercado con la atencion al cliente pronta y eficiente.

5.3.3.6.3. Relaciones Publicas

Las relaciones tendran énfasis en el marketing de confianza mediante
informes y consejos del buen uso de aparatos ortopédicos asi como la mejora
de la calidad de vida de las personas. Los distribuidores haran uso de dicha

informacion para fidelizar a los pacientes.

5.3.3.6.4. Marketing Relacional

La relacion entre el cliente y fabricante debe ser cercana para obtener

toda la informacion de las necesidades, gustos y preferencias de ambas partes.
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Esto dara como resultado una relacion de confianza y generacién de nuevas

compras asi como las recomendaciones a otras personas.

5.3.3.6.5. Gestion de Promocién Electrénica del

Proyecto

Las estrategias de promocion electrénica se detallaran a continuacion:

5.3.3.6.5.1. Estrategias de E-Commerce , E-
Business e E-Marketing

Tabla 24 Politicas del Servicio al Cliente

Estrategias “Accién |

E-Commerce No aplica porgue no se venden por internet.

E-Business No aplica debido a que el negocio no vende, contabiliza,
ni se realizan areas administrativas de la empresa.

E-Marketing E-mailing: enviar correos electronicos a los distribuidores
ortopédicos.
Marketing viral: utilizar redes sociales como instagram,
facebook y twitter para dar a conocer a la empresa.

5.3.3.6.5.2. Andélisis de la Promociéon Electrénica

de los Competidores

Los competidores hacen uso de las redes sociales pero no de manera
constante limitandose a las ventas personales, promociones de confianza y
relaciones con los profesionales de la rama.
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5.3.3.6.5.3. Disefio e Implementaciéon de Ila
Pagina Web (Inglés-Espafiol-ldioma del
Mercado Meta)

ConfOrtoped disefiara una pagina web que servira como folleto donde se
mostraran las caracteristicas generales de los aparatos con su respectiva

imagen y una leyenda de informacion sobre el uso de dichos productos.

llustracion 28 Pagina Web

CONFORTOPED e

TU VIDA ES CALIDAD

! HOME NUESTRA HISTORIA NUESTRA VISION TIPS PROFESIONALES PRODUCTOS BLOG
'

éBIog

g
e
=

: Featured Posts
i Productos y Técnicas

| March2, 2016

Productos y Técnicas

March 2, 2016
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llustracion 29 Pagina Web

" La terapia fisica también contribuye al desarrollo de la fue

ibuye al desarrollo de la fuerza, flebilidad y res
ropiada (por ejemplo, la postura) para lograr

5.3.3.6.6. Estrategias de Marketing a través de
Redes Sociales

Tabla 25 Estrategias de Marketing

Facebook Fotos de los productos, concursos,
menciones y articulos.
Twitter Informes y datos curiosos.

Instagram Fotos, concursos y datos curiosos.
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5.3.3.6.6.1. Disefio e Implementacion de Fans
Pages, en Redes Sociales (Inglés-Espairiol-

Idioma del Mercado Meta)

La fan page servira para promocionar los productos y generar trafico
entre profesionales, compartir experiencias, opiniones y articulos de casos

sobre usos de productos ortopédicos.

5.3.3.6.6.2. Marketing Social (en funcion de la
Gestion de  Responsabilidad  Social

Capitulo 4)

5.3.3.7. Ambito Internacional

ConfOrtoped no tiene planes a corto plazo en desarrollarse

internacionalmente.
5.3.3.7.1. Estrategia de Distribucidén Internacional (

solo aplica en caso de exportacion)

En un lapso a corto y mediano plazo no se proyecta aplicar estrategias
de exportacion, se debe aplicar estrategias de calidad y marca para

promocionar los productos internacionalmente.

5.3.3.7.1.1. Estrategias de Precio Internacional

Los precios internacionales no son requeridos porque no se procedera a

exportar los productos.
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5.3.4.

Cronograma (Calendario de Accion de la

Campaiia utilizar Projet)

llustracion 30 Cronograma Apertura

Nombre de tarea

- Apertura de la tienda

- Administracion de redes sociales
Creacion de e-mail
Creacion de la pagina web
Creacidn de facebook twitter e instagram

- Preparativos- Imprenta
Enviar a la imprenta banners flyers y tarjetas ¢
Enviar aimprentar disefio de factura
Coordinar la compra de obsequios

E-mailing

Difusion mediante redes sociales

Invitacion a las paginas sociales a los estudiantes

Google adwords

.
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5.3.4.1. Presupuesto de Marketing: Costo de Venta,
Costo de Publicidad y Promocion, Costo de

Distribucién, Costo del Producto, Otros.

Tabla 26 Presupuesto de Marketing:

COSTOS FIJOS MENSUAL ANO1  ANO2 ANO3 ANO4  ANOS
FOLLETOS 8% 4800 6 5040 $ 59 5 5557 5 583
STAND EN FERIA APARATOS ORTOPEDICOS 65 6 65500 $ 687,75 rs 722,14
BANNER 3806 358 & 3768 S 3957 6 4155 S 4362
TOTAL $17.227,76 $ 18.894,49 § 19.612,32 $20.479,11 $22.192,07
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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Capitulo 6

6. Plan Operativo

6.1. Produccion

6.1.1. Proceso Productivo

El proceso operativo de la empresa se basa en la elaboracién de los
aparatos ortopédicos que deben cumplir con un estdndar de calidad para
beneficio de los clientes. Dicho estandar de calidad cumplira con la mejora
continua de los productos mediante una administracion ordenada y control de

su inventario en relacion a la norma 1SO 9001.

En este proceso se incluyen pardmetros clinicos con los que se evaluara
la manufactura de tal manera que sean un gran apoyo para quienes lo usen. Al
hablar de variables clinicas implica que el personal operativo también debera
conocer las indicaciones clinicas en general derivadas de profesionales; lo que

le brinda competitividad a la empresa en el mercado.

6.1.2. Infraestructura: Obra Civil, Maquinarias Yy

Equipos

La empresa respecto al area operativa contara con las siguientes

maquinas para elaborar los aparatos ortopédicos:
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Tabla 27 Maquinaria 'y equipos

MAQUINARIA Y EQUIPOS

Torno

Fresadora*

Sierra Eléctrica

Esmeril

Doblador
*distinto modelo

P PPN P

6.1.3. Mano de Obra

Area Operativa

La mano de obra es vital en este proceso debido al molde y al acabado
de los aparatos porque es la forma en que los clientes percibiran el producto;
ademas quienes evaluaran el uso frecuente de los mismos. Esta calificacion es
importante porque desemboca en la compra frecuente y marketing de boca en
boca por parte de los usuarios.
El personal operativo debe conocer los pasos de la manufactura, limpieza y
empaquetamiento de los productos.

Area Administrativa

Respecto al personal de ventas, administrativo y doctores externos
(personas que aportaran con sus conocimientos de manera gratuita) estaran
capacitados para aconsejar a los clientes sobre los productos de acuerdo a lo
prescrito por el doctor.
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6.1.4. Capacidad Instalada

Dentro de la fabrica se establecera una capacidad instalada del 75% al
inicio de sus operaciones. A medida que la empresa crezca anualmente se
evaluaran alianzas estratégicas para implementar maquinarias con mayor
tecnologia como resultado se obtendr4 un proceso automatizado y mejor
calidad, esperando que la capacidad instalada llegue a un 90% dejando un 10%

de error en la manufactura y empaquetado.
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6.1.5. Flujogramas de Procesos

llustraciéon 31 Flujograma de Procesos

Recepcion de

materia prima

B - — —
Aoerar o cortar el

tubo

Liewar a la

dobladora kos tubos

Perforar onificios de

tornilles v apoyos

Instalacion de

SICE LS,
dpDyDs,
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6.2. Gestion de Calidad

6.2.1. Procesos de planeacion de calidad

El presente plan de gestion de calidad se realizara mediante el Modelo
de Excelencia EFQM basado en valorar la satisfaccion del cliente, empleados y
la aceptacion de los productos en la sociedad mediante estrategias de
mercado, control del personal y el uso efectivo de los recursos y optimizacion
de los procesos de manufactura y venta. Ademas se determinaran la secuencia

de procesos dentro de la empresa.

6.2.2. Beneficios de las acciones proactivas

La ejecucion del plan de gestion de calidad desemboca un sinnimero de
beneficios que incrementan la buena imagen corporativa de la empresa de
manera econdmica y social. A continuacion se detallan los beneficios
adquiridos:

2 Conocimiento estructurado de los procesos de la empresa.
2 Incremento de la imagen corporativa.

2 Excelente satisfaccién del usuario.

2 Buenos resultados en auditorias internas.

2 Mejora continua en los procedimientos de manufactura.

2 Innovacién de los productos ortopédicos.

6.2.3. Politicas de calidad

En relacion a las politicas de calidad se debe estructurar pasos a seguir
para que funciones de manera Optima dicha gestion; a continuacién se detallan

las reglas a segquir:
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I3 Delegar a una persona la responsabilidad de todo un departamento y
exigir resultados medibles.

2 Tener areas funcionales para delegar las tareas de acuerdo al
procedimiento.

I3 Obtener conocimientos actuales para la elaboracion de los productos.

I3 Conocer las variaciones del mercado para ofertar productos de calidad
de vida.

I3 Gestionar el proceso post venta para generar fidelidad en los clientes.

6.2.4. Procesos de control de calidad

Para obtener un control de calidad con resultados en corto plazo se
hardn pequefios estudios de mercado que demuestren la tendencia del
mercado.

Se realizaran fichas técnicas que verifiquen la calidad de los productos y
satisfaccion del cliente.
Es primordial realizar auditorias internas de tal manera que se conozcan las

fortalezas y debilidades de la empresa.

6.2.5. Certificaciones y Licencias

La certificacion ISO 9001 encaja en el control de calidad del servicio
brindado en cuanto a las sugerencias de los aparatos ortopédicos. Y las
practicas de buena manufactura para resaltar el correcto proceso de la

realizacion de los productos.
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6.2.6. Presupuesto

Tabla 28 Presupuesto

Descripcion de rubro gestion de Presupuesto anual
calidad
Auditorias internas(una vez al afio) $300
Andlisis de satisfaccion  del $90
mercado
Capacitacién de manufactura $255

6.3. Gestion Ambiental

6.3.1. Procesos de planeacion ambiental

Las propuestas de planeacién ambiental se basaran en:

2 Reciclar aquellas partes sobrantes en la elaboracion de algin aparato
ortopédico para obtener repuestos gratuitos o con bajo costo adicional
dependiendo del tiempo de elaboracion.

I3 Realizar evaluaciones exhaustivas de las instalaciones de la empresa
para optimizar el espacio fisico, procesos y capacidad de planta de forma
que se optimicen y reutilicen recursos.

2 Ejecutar los procedimientos de barrido, limpieza, recoleccién de
desechos, tratamiento y reciclaje para obtener resultados conforme a la
ley y proteccioén del personal.
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6.3.2. Beneficios de las acciones proactivas

Una vez realizado los procesos de gestion ambiental se obtienen

multiples beneficios cuantitativos y cualitativos:

R
R
R
R
R

Cuantificacidon de los recursos materiales y humanos.

Conocimiento de los costos de operacion ambiental.

Verificacion técnica, social y ambiental de los procesos.

Inclusién de la sociedad con la empresa por un entorno mas ambiental.

Buen uso de la seguridad industrial y proteccion laboral.

6.3.3. Politicas de proteccién ambiental

Dentro de la empresa se estableceran los siguientes parametros:
Plantear formas de administraciébn, mantenimiento y mitigacién de los
recursos.

Desarrollar un periodo de disefio ambiental, sostenibilidad y costos de la
inversion.

Usar contenedores de reciclaje dentro de las areas operativas y

administrativas.

6.3.4. Procesos de control de calidad

Los procesos se describen de la siguiente forma:

Reciclaje de partes sobrantes: una vez terminado el producto si

existiere material no utilizado se elaboraran partes que se desgastan de manera

rapida de tal manera que pueden ser reemplazadas con dichas partes.
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Revisiones exhaustivas de las instalaciones: son actividades donde
se evallan las instalaciones de la empresa para redisefiarlas u optimizarlas por

consiguiente se mejora el ambiente laboral y la calidad de los productos.

Ejecucion de limpieza, recoleccién y reciclaje: estas variables
comienzan a partir de la elaboracion de los productos donde se obtienen partes
sobrantes y se necesitan una ardua limpieza mediante el barrido de partes
peligrosas, que pueden reciclarse o ser almacenadas en contenedores de

dispositivos corto punzantes para evitar accidentes laborales.

6.3.5. Logistica Verde

La empresa ha decidido usar de manera eficiente los recursos
energéticos para ahorrar el presupuesto y tener un menor impacto ambiental
negativo con el uso de dichos recursos. Ademas si es necesario se debe
optimizar las rutas de logistica que como resultado traera una cantidad menor

de emisiones y menor gasto de transporte.

6.3.6. Certificaciones y Licencias

A corto plazo la empresa no contraerd estas certificaciones porque
necesita ser reconocida en el mercado y tener un presupuesto considerable
para obtenerlas. La norma ISO 14001 puede ser una aliada para mitigar los
impactos ambientales negativos y ser una oportunidad en mercados

extranjeros.
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6.3.7. Presupuesto

Tabla 29 Presupuesto

Descripcion de la actividad Costo de la actividad

ambiental

Actividades de limpieza, $85 mensuales

recoleccion, etc.

Contenedores de desechos $80,76 c/u
Contenedores p/desechos corto $15,00 c/u
punzantes
6.4. Gestion de Responsabilidad Social
6.4.1. Procesos de planeacion del Modelo Empresarial

de Responsabilidad Social

La empresa para mejorar el ambito laboral interno y obtener ganancias
por la motivacidon que los trabajadores puedan demostrar implementara las
siguientes estrategias:
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llustracion 32 Modelo Empresarial de Responsabilidad Social

» »

Realizar reportes
financieros, sociales, y
ambientales para
medir el aprendizaje.

6.4.2. Beneficios de las acciones proactivas

Mediante las acciones de RSE se obtendran los siguientes beneficios
dependiendo de la pre-disposicién de los trabajadores:

I3 Mejora el dialogo entre la direccién y el nivel operativo.

I Priorizacién de las actividades a realizarse en el plan de mejora continua.

I Identificaciéon de conflictos, su respectiva resolucién y motivacion del
personal.
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6.4.3. Politicas de proteccion social

Las protecciones sobre las acciones sociales se basardn en la
interaccion entre proveedores, clientes y personal de la empresa dando como

resultado el bienestar de la sociedad.

Atender las necesidades de los proveedores de manera directa entrando
a una negociacion de mutuo beneficio (ganar-ganar).

Cumplir de forma ordenada con las fechas de entrega de pedidos,
cronogramas de manufactura, pago de rubros, etc. para obtener buenas

relaciones laborales.

Resolver los conflictos internos mediante un coaching anual que ayudara
a la integracién del personal y retroalimentacion del trabajo realizado.
Promover la interaccion con los clientes para crear fidelidad y conciencia de su

economia.
6.4.4. Certificaciones y Licencias
La empresa incurrird en este rubro mediante capacitaciones continua al

personal adecuado que se encargara de impartir su conocimiento dentro de la

empresa.

6.4.5. Balanced Score card & Mapa Estratégico
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Tabla 30 Balanced Score card

Estados de pérdidas
Incremento de las unidades vendidas ganancias P y 8%|Anual 8%| 6%| 4%| GERENTE
Captacion de nuevos clientes. Cartera de clientes. 20%|Semestral 20%| 15%(11%

Consumo GERENTE
Fomentar la fidelidad de los clientes. |regular(facturas, 15%Mensual 15%| 12%|10%

tiempo de compra)
Mejorar procesos de manufactura TALENTO

i ) - P ¥ Plan Operativo 35%|Mensual 35%| 25%(20%

disefio de los aparatos. HUMANO
Promover la interaccién entre Plan de RSE Mensual
departamentos. 5 5 4|3 TALENTO
Fomentar la continua capacitacién Plan de gestion Anual HUMANO
dentro de laempresa humana

llustracién 33 Mapa Estratégico

Vision: Ser la empresa lider en el sector de produccion y comercializacion de aparatos
ortopédicos ofreciendo productos con un factor de innovacion constante en calidad,
durabilidad y conveniencia econémica en el Ecuador.

Perspectiva
financiera

Incremen

Optimizar Mejorar

costos de materia to de llos ingresos la productividad de

Perspectiva del

: Innovar
cliente

Promoc Capacit

en atencién al

Arinnnc A lac

Perspectiva
interna Mejorar
tiempo de

Usar

Autocapa

politicas de calidfd. citarse para la

Perspectiva de
aprendizaje y
crecimiento

Capacita Adquirir

—

Retroalim

ciones de manera tecnologia para

entacion y
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO Y

TRIBUTARIO

115



Capitulo 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1.1. Inversion Inicial

La inversion de la compafiia se divide en inversion fija $14.703,00 que
comprende los activos que hacen posible la actividad productiva y comercial,
inversion diferida $ 5.094,00 aquella con la que la empresa necesita comenzar
sus operaciones y la inversion corriente $26.258,05 referente al capital de

trabajo y el inventario de la empresa.

Tabla 31 Inversion Inicial

[ INVERSIONINICAL | VALOR TOTAL

Inversiéon en Activos Fijos S 14.703,00
Inversidon en Capital de Trabajo S 26.258,05
Inversion Diferida S 5.094,00
TOTAL INVERSION INICIAL $46.055,05

7.1.1.1. Tipo de Inversion

La clasificacion de las inversiones se detallara a continuacién segun lo

requerido por la empresa:
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7.1.1.2. Fija

Para el funcionamiento de la empresa se debe incurrir en la compra de

maquinaria y muebles de oficina de tal manera que hagan posible su

funcionamiento. El total de la inversion fija es de $14.703,00.

Tabla 32 Inversion Fija

INVERSION FIJA

Cantidad

DESCRIPCION

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

Valor de Adquisicién

Valor de
Adquisicion Total

3|ESCRITORIOS DE OFICINA $85,00 $255,00
2|ARCHIVADORES $60,00 $120,00
1{LAPTOP HP CORE 13 $650,00 $650,00
1{TELEFONO INALAMBRICO $45,00 $45,00
1|ROUTER $58,00 $58,00
1|AIRE ACONDICIONADO SPLIT $800,00 $800,00
2|IMPRESORAS CANON $120,00 $240,00
3|SILLAS GIRATORIAS EJECUTIVAS $45,00 $135,00
1|MESA RECTANGULAR $35,00 $35,00
1|DISPENSADORES DE AGUA $55,00 $55,00
2|COMPUTADORES DE ESCRITORIO $450,00 $900,00
2|VITRINAS $100,00 $200,00
2|SILLAS COMUNES $23,00 $46,00

TOTAL DE MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA $3.539,oo|

EQUIPOS DE PRODUCCION

2|TORNO DE BANCO (DOBLAR MATERIA $2.200,00 $4.400,00
2|FRESADORA $1.500,00 $3.000,00
1|SIERRA ELECTRICA $1.850,00 $290,00
1|ESMERIL $980,00 $980,00
2|DOBLADOR $1.247,00 $2.494,00

TOTAL DE EQUIPOS DE OFICINA $11.164,00

TOTAL INVERSION FIJA $14.703,00
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7.1.1.3. Diferida

El presupuesto para la inversion diferida es de $5.094,00 porque se
incurrira en variables operativas que hacen posible su funcionamiento tales
como  documentos de constitucion, seguro, remodelacion, gastos no

contemplados debido a los imprevistos que pudieran existir en el mercado.

Tabla 33 Inversion Diferida

INVERSION DIFERIDA

Descripcion Costo Unitario Cantidad Total

ALQUILER S 800,00 3$ 2.400,00
OBRA E INSTALACION S 550,00 1| s 550,00
CONSTITUCION DE COMPARNIA S 1.000,00 1| $ 1.000,00
REGISTRO DE MARCA S 135,00 1| $ 135,00
PATENTE (NOMBRE DE LA EMPRESA) | S 116,00 1| s 116,00
PERMISOS MUNICIPALES Y BOMBERO] $ 338,00 1| $ 338,00
SEGUROS SWEADEN S 255,00 1| s 255,00
GASTOS NOCONTEMPLADO S 300,00 1| $ 300,00
TOTAL DE INVERSION DIFERIDA S 5.094,00

7.1.2. Corriente

Las variables de la inversion corriente es el soporte de la compafia para
cubrir costos variables y fijos sustanciales, el presupuesto es de $26.258,05

incluye el inventario y costos que le dan vida a la empresa.

Tabla 34 Inversion Corriente
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INVERSION CORRIENTE
MESES DE ESPERA EN VENTAS/
COLCHON FINANCIERO

3|VALOR DE COSTOS FIJOS S 5.796,86 | S 17.390,58
2|VALOR DE COSTOS VARIABLES | S 4.433,74| S 8.867,47
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 26.258,05

7.1.2.1. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.2. Fuentes de Financiamiento

Para la constitucion de la compafia y su funcionamiento se obtendra el

50% de los fondos del Banco $23.027,53 y el 50% restantes financiamiento

propio de los accionistas de la empresa $23.027,53.
Tabla 35 Fuentes de Financiamiento

Financiamiento de la Inversion Inicial: $46.055,05
Recursos Propios 50%| $23.027,53
Proyectos nuevos CFN 50%| $23.027,53

7.1.2.3. Tabla de Amortizacion

Se detalla la tabla de amortizacion utilizada por el banco $23.027,53 en un

lapso de 5 afos.
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Tabla 36 Tabla de Amortizaciéon -Préstamo

Tabla de Amortizacién

Periodos Saldo Capital Inicia Pago Capital Intereses  Saldo de Capital Final

0 $23.027,53 $23.027,53

1 $23.027,53 $494,95 $293,46 $201,49 $22.734,07

2 $22.734,07, $494,95 $296,03 $198,92 $22.438,04

3 $22.438,04, $494,95 $298,62 $196,33 $22.139,42

4 $22.139,42 $494,95 $301,23 $193,72 $21.838,19

5 $21.838,19 $494,95 $303,87 $191,08 $21.534,32

6 $21.534,32 $494,95 $306,53 $188,43 $21.227,79

7 $21.227,79 $494,95 $309,21 $185,74 $20.918,59

8| $20.918,59 $494,95 $311,91 $183,04 $20.606,67,

9 $20.606,67 $494,95 $314,64 $180,31 $20.292,03
10 $20.292,03 $494,95 $317,40 $177,56 $19.974,63
11 $19.974,63 $494,95 $320,17 $174,78 $19.654,46
12 $19.654,46 $494,95 $322,97 $171,98 $19.331,49
13 $19.331,49 $494,95 $325,80 $169,15 $19.005,68|
14 $19.005,68| $494,95 $328,65 $166,30 $18.677,03
15 $18.677,03 $494,95 $331,53 $163,42 $18.345,51
16 $18.345,51 $494,95 $334,43 $160,52 $18.011,08
17 $18.011,08 $494,95 $337,35 $157,60 $17.673,72
18 $17.673,72 $494,95 $340,31 $154,65 $17.333,42
19 $17.333,42 $494,95 $343,28 $151,67 $16.990,13
20 $16.990,13 $494,95 $346,29 $148,66 $16.643,84,
21 $16.643,84, $494,95 $349,32 $145,63 $16.294,53
22 $16.294,53 $494,95 $352,37 $142,58 $15.942,15
23 $15.942,15 $494,95 $355,46 $139,49 $15.586,70
24 $15.586,70 $494,95 $358,57 $136,38 $15.228,13
25 $15.228,13 $494,95 $361,71 $133,25 $14.866,42
26 $14.866,42 $494,95 $364,87 $130,08 $14.501,55
27 $14.501,55 $494,95 $368,06 $126,89 $14.133,49
28 $14.133,49 $494,95 $371,28 $123,67 $13.762,21
29 $13.762,21 $494,95 $374,53 $120,42 $13.387,67
30 $13.387,67, $494,95 $377,81 $117,14 $13.009,86,
31 $13.009,86, $494,95 $381,12 $113,84 $12.628,75
32 $12.628,75 $494,95 $384,45 $110,50 $12.244,30
33 $12.244,30 $494,95 $387,81 $107,14 $11.856,49
34 $11.856,49 $494,95 $391,21 $103,74 $11.465,28
35 $11.465,28 $494,95 $394,63 $100,32 $11.070,65
36 $11.070,65 $494,95 $398,08 $96,87 $10.672,57,
37 $10.672,57, $494,95 $401,57 $93,38 $10.271,00
38 $10.271,00 $494,95 $405,08 $89,87 $9.865,92
39 $9.865,92 $494,95 $408,62 $86,33 $9.457,29
40| $9.457,29 $494,95 $412,20 $82,75 $9.045,09
41 $9.045,09 $494,95 $415,81 $79,14 $8.629,29
42 $8.629,29 $494,95 $419,45 $75,51 $8.209,84
43 $8.209,84 $494,95 $423,12 $71,84 $7.786,73
44 $7.786,73 $494,95 $426,82 $68,13 $7.359,91
45 $7.359,91 $494,95 $430,55 $64,40 $6.929,36,
46 $6.929,36, $494,95 $434,32 $60,63 $6.495,04,
47, $6.495,04 $494,95 $438,12 $56,83 $6.056,92
48 $6.056,92 $494,95 $441,95 $53,00 $5.614,97
49 $5.614,97 $494,95 $445,82 $49,13 $5.169,14
50| $5.169,14 $494,95 $449,72 $45,23 $4.719,42
51 $4.719,42 $494,95 $453,66 $41,29 $4.265,77,
52 $4.265,77 $494,95 $457,63 $37,33 $3.808,14
53 $3.808,14 $494,95 $461,63 $33,32 $3.346,51
54 $3.346,51 $494,95 $465,67 $29,28 $2.880,84
55 $2.880,84 $494,95 $469,74 $25,21 $2.411,10
56 $2.411,10 $494,95 $473,85 $21,10 $1.937,24,
57| $1.937,24 $494,95 $478,00 $16,95 $1.459,24,
58 $1.459,24 $494,95 $482,18 $12,77 $977,06
59 $977,06 $494,95 $486,40 $8,55 $490,66
60 $490,66 $494,95 $490,66 $4,29 $0,00
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7.1.3.

Cronograma de Inversiones

El cuadro siguiente da a conocer las inversiones desde el afio O hasta el afio 5

representada por la depreciacién de los activos fijos o alguna inversion extra

durante ese periodo.

Tabla 37 Cronograma de Depreciacion

DEPRECIACION ACTIVOS FlIOS

ESCRITORIOS DE OFICINA
ARCHIVADORES

LAPTOP HP CORE 13

TELEFONO INALAMBRICO
ROUTER

AIRE ACONDICIONADO SPLIT
IMPRESORAS CANON

SILLAS GIRATORIAS EJECUTIVAS
MESA RECTANGULAR
DISPENSADORES DE AGUA
COMPUTADORES DE ESCRITORIO
VITRINAS

SILLAS COMUNES

TORNO DE BANCO (DOBLAR MATERIA
FRESADORA

SIERRA ELECTRICA

ESMERIL

DOBLADOR

DEPRECIACION ANUAL
DEPRECIACION ACUMULADA

2017
$25,50
$12,00

$216,67
$15,00
$19,33

$266,67
$80,00
$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

$1.888,67
$1.888,67

2018
$25,50
$12,00

$216,67
$15,00
$19,33
$266,67
$80,00
$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

2019
$25,50
$12,00

$216,67
$15,00
$19,33
$266,67
$80,00
$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

$1.888,67 $1.888,67
$3.777,33 $5.666,00

7.2. Analisis de Costos

7.2.1.

Costos Fijos

2020
$25,50
$12,00

$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

2021
$25,50
$12,00

$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

2022
$25,50
$12,00

$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

$1.291,00 $1.291,00 $1.291,00
$6.957,00 $8.248,00 $9.539,00 $10.830,00 $12.121,00 $13.412,00 $14.703,00

2023
$25,50
$12,00

$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

$1.291,00

2024
$25,50
$12,00

$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

$1.291,00

2025
$25,50
$12,00

$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

2026
$25,50
$12,00

$13,50
$3,50
$5,50
$90,00
$20,00
$4,60
$440,00
$300,00
$29,00
$98,00
$249,40

$1.291,00 $1.291,00

El presupuesto establecido para costos fijos es de $17.227,76 donde

incurre la ndmina salarial, mantenimiento de los equipos,

asi como de los

gastos de planta para la proteccion de la salud ocupacional y alquiler del lugar

donde la empresa funciona.

Estos rubros tienen como resultado el 14% de

margen operacional sobre la produccion de la compafiia.
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Tabla 38 Costos Fijos

COSTOS FIOS ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS5
SUELDOS Y SALARIOS $ 341833 S 385477 $ 469558 $ 4.97731 $ 527595

MANTENIMIENTOS

EQUIPOS DE PLANTAS $ 650,00 $ 676,00 $ 703,04 $ 731,16 $ 760,41
EQUIPOS DE COMPUTACION

GASTOS DE MARKETING

SERVICIOS BASICOS $ 171540 $ 1.78402 $  1.85538 $ 1.929,59 $ 2.006,78
AGUA

LUz

TELEFONO E INTERNET

GASTOS DE ALQUILER $ 9.600,00 $ 9.984,00 $ 10.383,36 $ 10.798,69 $ 11.230,64
ALQUILER

GASTOS DE SUMINISTROS $ 220,00 $ 228,80 $ 237,95 $ 247,47 $ 257,37
PAPELERIA

Gasto de couching $ 30000 $ 300,00 $ 340,00 $ 340,00 $ 380,00
GASTOS DE INSUMOS DEPLANTA  $ 1.108,14 $ 1.152,47 $ 119856 $ 124651 $ 1.296,37
CASCO

CINTURON

OREJERAS

GUANTE INDUSTRIAL

GAFAS PROTECTORAS

ZAPATOS DE SEGURIDAD

FLEXOMENTRO DE 5 METROS

JUEGO DE HERRAMIENTAS

RUEDA FLAPPER 120 (PULIR)

EXTINTOR
GASTOS DE VENTAS $ 21580 $ 91443 $ 19845 $ 20837 $ 984,55
GASTOS DE TRANSPORTE $ 132,00 $ 13860 $ 14553 $ 152,81 $ 160,45
DIARIOS "s -
FOLLETOS $ 4800 $ 50,40 $ 5292 $ 5557 § 5834
r
STAND EN FERIA APARATOS ORTOPE $ 65500 $ 687,75 $ 722,14
BANNER S 3589 $ 37,68 $ 39,57 $ 41,55 S 43,62
TOTAL $17.227,76 $ 18.894,49 $ 19.612,32 $ 20.479,11 $ 22.192,07
7.3. Costos Variables

Los rubros de estos costos van entorno a la actividad de la empresa
porque de ellos depende el proceso operativo de los mismos, costo de mano de
obra y unidades producidas. El total de costos variables es de $50.12523

referente a las unidades.
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Tabla 39 Costos Variables

2017 2018 2019 2020 2021
Costo de venta $ 50.125,23 $ 58.850,67 S 63.38563 S 65.381,81 $ 67.179,81
Total de Costo $ 50.125,23 $ 58.850,67 $ 63.385,63 $ 65.381,81 $ 67.179,81
Costo de mano de obra directa $ 12.249,66 S 13.800,51 $ 21.942,82 $ 23.259,38 S 24.654,95

7.3.1.1. Costos de Produccion

Los costos de produccion se derivan de las variables que incurren en dar

forma al producto a comercializarse es decir los materiales a utilizarse:

Tabla 40 Costos de Produccioén

COSTO COSTO
MULETAS CANTIDAD U::'A'ES%RE MATERIA $8$;? UNITARIO DE

PRIMA MATERIA PRIMA
TUBOS DE ALUMINIO 1 1 METRO $ 90,00 $ 90,00 $ 250
TORNILLOS 1 FUNDA 100 $ 3600 $ 3600 $ 2,40
APOYOS 1 FUNDA 25 $ 3423 $ 3423 $ 6,85
ETIQUETAS 1 PLANCHA DE 100 $ 3800 $ 3800 $ 0,38
SOLDADURA DE ACERO 1 KILO $ 30,00 $ 3000 $ 2,50
CAUCHOS PROTECTORES 1 PAQUETE 100 $ 2230 $ 2230 $ 0,45
COSTO DE ENERGIA $ 168 $ 0,08
TOTAL MULETAS $ 15,16

SILLAS
RUEDAS 1 JUEGO DE 4 S 5500 $ 5500 $ 27,50
TELA 1 PLANCHA DE 1MT $ 2850 $ 2850 $ 14,25
APOYOS 1 FUNDA 25 $ 3890 $ 3890 $ 778
TORNILLOS 1 FUNDA 100 $ 27,00 $ 2700 $ 1,80
ETIQUETA 1 PLANCHA DE 100 $ 3500 $ 3500 $ 0,35
SOLDADURA DE ACERO 1 KILO $ 30,00 $ 3000 $ 2,50
COSTO DE ENERGIA $ 752 $ 0,25
TOTAL MULETAS $ 54,43
BASTONES

TUBOS DE ALUMINIO 1 1 METRO $ 90,00 $ 9000 $ 6,92
APOYOS 1 FUNDA 25 $ 22,00 $ 2200 $ 4,40
TORNILLOS 1 FUNDA 100 $ 3200 $ 3200 $ 1,78
ETIQUETA 1 PLANCHA DE 100 $ 3500 $ 3500 $ 0,35
CAUCHOS PROTECTORES 1 PAQUETE 100 $ 21,30 $ 2130 $ 0,85
COSTO DE ENERGIA $ 12,64 $ 0,08
TOTAL MULETAS $ 14,39
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7.4,

7.4.1.

Capital de Trabajo

Costos de Operacion

El rubro ha considerado dos meses de costos de produccion como

resultado $8.867,47 para la inversion inicial.

Tabla 41 Costos de Operacion

total compras aiio 1

total compras aiio 2

total compras aiio 3

total compras ano 4

total compras aiio 5

7.4.2.

Costos Administrativos

UNIDADES (9% UNIDADES cv UNIDADES (9% UNIDADES (9% UNIDADES (9%
927 $ 14.047,10 973,16 $ 15.155,07 1.021,82 $ 16.350,43 1.021,82 $ 16.800,06 1.021,82 $ 17.262,06
618 $ 33.631,45 648,77 S 36.284,13 681,21 $ 39.146,04 681,21 $ 40.222,56 681,21 $ 41.328,68
494 S 7.111,60 519,02 $ 7.672,53 544,97 S 8.277,70 544,97 S 8.505,33 544,97 S 8.739,23
2.039 $ 54.790,16 2.141 $59.111,73 2.248 $ 63.774,17 2.248 $ 65.527,96 2.248 $ 67.329,98

Los detalles de costos dan como resultado $13.377,47 para el primer afio

ascendiendo a $14.558,22 para el quinto afio de la empresa debido a que sin

estos costos no habria un funcionamiento fijo de la empresa.

Tabla 42 Costos Administrativos

Gastos Sueldos y Salarios(ADMINISTRATIVO)

Gastos Servicios Basicos
Gastos administrativos

7.4.3.

2017 2018

Costos de Ventas

2019 2020

$ 28.770,30 $ 32.456,73 $ 34.404,14 $ 36.468,39 $
$ 171540 $ 1.784,02 $
$ 13.377,47 $ 13.796,27 $ 14.231,82 $ 14.087,13 $

1.855,38 $

1.929,59 $

2021
38.656,49
2.006,78
14.558,22

Los costos de ventas van ligados a la comercializacion de los productos y

sus derivados tales como marketing, transporte, stand en ferias.
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Tabla 43 Costos de Ventas

Gastos de Ventas

GASTOS DE
FOLLETOS

TRANSPORTE

STAND EN FERIA APARATOS ORTOPEDICOS

BANNER

7.4.4.

2017
870,89
132,00

48,00
655,00
35,89

wvrn nvnnn

Costos Financieros

2018
914,43
138,60

50,40
687,75
37,68

2019
$ 23802 $
$ 14553 $
$ 52,92 S
S S
$ 39,57 $

2020
249,92 $
152,81 S
55,57 $

$

41,55 $

2021
984,55
160,45

58,34
722,14
43,62

Dichos costos se refieren a los intereses y pago de cuotas para el banco:

Anos

Tabla 44 Costos Financieros

Amortizacion
Pago por Intereses
Pago de Deuda

7.5.

7.5.1.

Pago de la Deuda Anual

2017
$3.696,04
$2.243,38
$7.956,42

2018

$4.103,36
$1.836,06
$7.957,42

Analisis de Variables Criticas

2019
$4.555,56
$1.383,85
$7.958,42

Tabla 45 Mark up Primer afo

2020
$5.057,60
$881,82
$7.959,42

2021
$5.614,97
$324,45
$7.960,42

Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

MARK UP MARGEN
PRECIO $70,87 MARK UP $42,87
COSTO UNITARIO $27,99 PRECIO $70,87
MARK UP $42,87 MARGEN $ 60,50
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Tabla 46 Mark Up ultimo afio

MARK UP MARGEN
PRECIO S 80,941 MARKUP |$ 49,74
COSTO UNITARIO | S 31,20 PRECIO |S$S 80,94
MARK UP S 49,74 MARGEN | $ 61,46

La empresa establece un mark up y margenes de ganancia segun los
productos potenciales pero para efectos académicos se ha realizado un

promedio de precios y costos que van acorde al mercado de la ortopedia.

7.5.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de

la proyeccion de Ventas

Segun las unidades a producir y el precio competitivo se muestra la proyeccién

de ventas:
Tabla 47 Proyecion de Costos e Ingresos

2017 2018 2019 2020 2021
$124.889,80 $147.457,50 $ 159.795,69 $ 165.835,08 $ 171.440,30
$124.889,80 $147.457,50 $ 159.795,69 $ 165.835,08 $  171.440,30
$ 50.125,23 $ 58.850,67 $ 63.385,63 S 65.381,81 S 67.179,81
$ 50.125,23 $ 58.850,67 $ 63.38563 $ 65.381,81 $ 67.179,81
$ 12.249,66 S 13.800,51 $ 21.942,82 $ 23.259,38 $ 24.654,95

Ingreso por ventas

Total de ingresos

Costo de venta

Total de Costo

Costo de mano de obra directa

7.5.3. Andlisis de Punto de Equilibrio

La siguiente tabla determina las unidades y doélares que dan un equilibrio
a la empresa donde no hay ganancias y pérdidas, cantidades mayores a las
indicadas dan utilidad a la empresa.
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Tabla 48 Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO
Precio Venta $ 70,87
Coste Unitario $ 27,99
Gastos Fijos Afio $ 17.227,76
Q de Pto. Equilibrio 402
$ Ventas Equilibrio $ 28.475,13
Tabla 49 Gréafico Punto de Equilibrio
45.000
40.000
35.000
30.000
25.000
20.000
17.228 17.228 17.228
. o-17:228 o .
15.000
10.000
5.000
0 —0- 201 =t} @ == O 603
1 2 3 4
=== Q Ventas $ Ventas @— Costo Fijo ==¢== Costo Total
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7.6. Entorno Fiscal de la Empresa

7.6.1. Planificacion Tributaria

7.6.1.1. Generalidades (Disposiciones normativas)

La Ley del Régimen Tributario dispone que las empresas deben cumplir
con sus obligaciones fiscales para generar obras publicas y reducir la evasiéon

de impuestos lo que genera ganancias ilegales a los empresarios.

7.6.1.2. Minimizacién de la carga fiscal

La carga fiscal disminuye con la colocacion de los valores de la

depreciacion y amortizacion permitidos por la ley.

7.6.1.3. Impuesto a la Renta

Dicho rubro se calcula con el 22% como establece la ley hasta el
momento por la autoridad competente.

Tabla 50 Impuesto a la Renta

2017 2018 2019 2020 2021
% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 0% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%
Impuesto a la Renta S 341824 S 449152 S 418020 $ 4.40891 $ 4.315,04
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7.6.1.4. Impuesto al Valor Agregado

El iva siendo un impuesto del 12% y la empresa un agente de retencién
debera ser reportado al Servicio de Rentas Internas para ser consolidado con el

iva de compras y asi generar un impuesto causado.

7.6.1.5. Impuestos a los Consumos Especiales

Los productos detallados en el art. 82 de la Ley del Régimen Tributario
Interno son considerados especiales donde no incurren los dispositivos

ortopédicos elaborados por la empresa.

7.6.1.6. Impuestos, Tasas y Contribuciones Municipales

Segun los reglamentos tributarios para el funcionamiento de una
empresa se deben adquirir los siguientes permisos:

2 Permiso de bomberos(una tasa establecida de acuerdo al
negocio y a las medidas del establecimiento)

I8 Tasa de habilitacion (el duefio del local dispone de la tasa)

2 Certificado del uso del suelo (el duefio del establecimiento
proveera este certificado)

2 Registro de patente municipal (una vez pagado el permiso de
bomberos)

2 Impuesto predial.
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7.6.1.7. Impuestos al Comercio Exterior

No se incurrird en este impuesto por ende no se detallara ningun rubro ni

conocer la subpartida arancelaria.

7.6.1.8. Impuestos a la Salida de Divisas

El impuesto es del 5% del dinero que sale del pais para tener conciencia
y mayor control de las actividades comerciales ilicitas.

7.6.1.9. Impuestos a los Vehiculos Motorizados

El impuesto es aplicable al uso del vehiculo si es propio de la empresa,

€n este caso no se genera un gasto.

7.6.1.10. Impuestos a las Tierras Rurales (aplica

solo proyectos rurales)

La empresa desarrollara sus actividades en un lugar urbano de tal

manera gue no se necesita dicho impuesto.
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7.7.

7.7.1.

Estados Financieros proyectados

Balance General Inicial

Tabla 51 Balance General Inicial

Balance General

Activos

Caja/Bancos

Inventario

Total de Activo Corriente
Activos Fijos

Equipos para produccion
Dep Acumulada

Total de Activos fijos
Activos diferidos

Gastos preoperacionales

Amortizacién acumulada
Total de activos diferidos

| Afio 0
S 26.258,05
S 4.433,74
$ 30.691,79
S 14.703,00
$ i}
$ 14.703,00

S 5.094,00

$ 5.094,00

Total de Activos

$ 50.488,79

Pasivos

Ctas por Pagar

Impuestos por Pagar

Total de Pasivo corriente
Deuda LP

S 4.433,74

$ 4.433,74
"$ 23.027,53

Total de Pasivos

$ 27.461,26

Patrimonio

Capital Social
Utilidad del Ejercicio
Utilidades Retenidas

S 23.027,53
S -

Total de Patrimonio

$ 23.027,53

Pasivo mas Patrimonio

$ 50.488,79

131




El balance inicial nos da el detalle de la situacién de la empresa al

comenzar con sus actividades comerciales de tal manera que quede constancia

del progreso de la administraciéon de la misma. Se contemplan cuentas por

pagar debido a las politicas de crédito de los proveedores.

7.7.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 52 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

2017 2018 2019 2020 2021
% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 0% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%
Ingreso por ventas $124.889,80 $147.457,50 S 159.795,69 S 165.835,08 $ 171.440,30
Total de ingresos $124.889,80 $147.457,50 $ 159.795,69 $ 165.835,08 $  171.440,30
Costo de venta $ 50.125,23 S 58.850,67 S 63.385,63 S 65.381,81 $ 67.179,81
Total de Costo $ 50.125,23 $ 58.850,67 $ 63.385,63 $ 65.381,81 $ 67.179,81
Costo de mano de obra directa $ 12.249,66 $ 13.800,51 S 21.942,82 $ 23.259,38 $ 24.654,95
(=)Utilidad Bruta en Venta | $ 62.514,91 S 74.806,31 $ 74.467,24 $ 77.193,89 S 79.605,55
Gastos Sueldos y Salarios(ADMINISTRATIVO) $ 28.770,30 $ 32.456,73 $ 34.404,14 $ 36.468,39 S 38.656,49
Gastos Servicios Basicos $ 171540 $ 1.784,02 $ 1.85538 $ 1.929,59 $ 2.006,78
Gastos de Ventas S 870,89 $ 914,43 $ 238,02 $ 249,92 $ 984,55
GASTOS DE TRANSPORTE S 132,00 S 138,60 S 145,53 S 152,81 $ 160,45
FOLLETOS S 48,00 $ 50,40 S 52,92 S 55,57 S 58,34
STAND EN FERIA APARATOS ORTOPEDICOS S 655,00 $ 687,75 S - S - S 722,14
BANNER S 35,89 S 37,68 S 39,57 S 41,55 $ 43,62
Gastos administrativos $ 13.377,47 $ 13.796,27 $ 14.231,82 $ 14.087,13 $ 14.558,22
Gastos de mantenimiento S 650,00 $ 676,00 S 703,04 S 731,16 $ 760,41
Gastos de alquiler S 9.600,00 S 9.984,00 S 10.383,36 $ 10.798,69 $ 11.230,64
Gastos de suministro S 220,00 $ 228,80 S 237,95 S 247,47 S 257,37
Gastos de Depreciacion S 188867 S 188867 S 188867 $ 1.291,00 $ 1.291,00
Gastos de Amortizaciéon S 101880 $ 101880 S 1.01880 $ 1.018,80 $ 1.018,80
(=)Utilidad Operativa $ 17.780,85 S 25.854,86 S 23.737,89 $ 24.458,86 S 23.399,51
Gastos Financieros S 224338 S 183,06 S 1.383,85 $ 881,82 $ 324,45
(=)Utilidad Neta $ 15.537,48 S 24.018,80 S 22.354,03 $ 23.577,05 $ 23.075,06
Reparticion Trabajadores S - S 3.602,8 $ 335311 $ 3.53656 $ 3.461,26
(=) Utilidad antes Imptos Renta S 15.537,48 S 20.415,98 S 19.000,93 $ 20.040,49 $ 19.613,80
Impuesto a la Renta S 341824 S 449152 S 4.180,20 $ 4.40891 S 4.315,04
(=)Utilidad Disponible S 12.119,23 S 15.924,47 S 14.820,72 $ 15.631,58 $ 15.298,77
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Es vital para la empresa incrementar sus utilidades afio a afio para poder
aumentar el capital, realizar inversiones o expandir la empresa de tal manera

gue vaya progresando en talento humano y ratios financieros.

7.7.2.1. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 53 Flujo de efectivo

Flujo de Efectivo |

[ Aio1 | Afo2 | Ado3 [ Afo4 |  Ados |

Utilidad antes Imptos Renta $ 15.537,48 $ 20.415,98 $ 19.000,93 $ 20.040,49 $ 19.613,80
(+) Gastos de Depreciacion S 188367 S 1.88867 S 1.88867 S 1.291,00 $ 1.291,00
(+) Gastos de amortizacion $ 1.01880 $ 101880 $ 1.01880 $ 1.018,80 S 1.018,80
(-) Inversiones en Activos S S - S - S - S -

() Amortizaciones de Deuda S S - S - S - S -

(-) Pagos de Impuestos S 341824 $ 449152 S 4.180,20 S 4.408,91
Flujo Anual $-46.055,05 $ 18.444,94 $ 19.905,21 $ 17.416,88 $ 18.170,09 $ 17.514,70
Flujo Acumulado $ 18.444,94 $ 38.350,15 $ 55.767,03 $ 73.937,11 $ 91.451,81
Pay Back del flujo $-27.610,11 $ 38.350,15 $ 55.767,03 $ 73.937,11 $ 91.451,81

En este estado financiero se visualiza que la inversion pudo ser pagada
al segundo afio de apertura de la empresa, como resultado cifras positivas que

generan ganancias.

7.7.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del

Capital
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7.7.2.1.1.1. TMAR

Tabla 54 Tasa Minima Requerida

Capital Propio CP 50%
Deuda a Terceros D 50%
Costo de Oportunidad del proyecto Ccop 25,30%
Tasa de interés i 10,50%
Tasa impositiva ti 33,70%
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento del

PROYECTO TMAR 17,90%

Bajo los parametros del célculo de la tasa que los inversionistas
requieren la TMAR es del 17,90%, es decir el proyecto debe superar la tasa

para que los inversionistas se decidan por el proyecto.

7.7.2.1.1.2. VAN

Tabla 55 Valor Actual Neto

TMAR 17,90%
VAN $43.140
TIR 29%

Elaborado por: el autor

El valor actual neto da como resultado $43.140 durante el periodo

analizado.

7.7.2.1.13. TIR

Tabla 56 Tasa Interna de Retorno

TMAR 17,90%
VAN $43.140
TIR 29%
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7.7.2.1.1.4. PAYBACK

Tabla 57 Periodo de Payback

PAYBACK | 29 MESES
MESES 0 $ -46.055,05

La recuperacion de la inversidbn se da en un periodo de 29 meses

comenzada la actividad comercial.

7.8. Analisis de Sensibilidad Multivariable o de

Escenarios Multiples

7.8.1.1.1.1. Productividad

7.8.1.1.1.2. Precio Mercado Local

Tabla 58 Precio Local

Precio Local
Valores actuales: -10% 0 10%
RUBROS
0 Pesimista Neutral Optimista
VAN $43.140 $41.116 $43.140 $45.177
TIR 29% 27% 29% 30%

Al analizar dicha variable nos percatamos que si el mercado sufre un
aumento y disminucion del 10% tendremos una TIR que sigue superando la

TMAR y el VAN continua siendo favorable.
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7.8.2. Precio Mercado Externo

La empresa no comercializa en el exterior por tal motivo no se determina un

precio internacional.

7.8.3. Costo de Materia Prima
7.8.4. Costo de Materiales Indirectos
7.8.5. Costo de Suministros y Servicios

Tabla 59 Costos de suministros y servicios

Mantenimiento y Suministro

Valores actuales: -10% 0 10%
RUBROS
0 Optimista Neutral Pesimista
VAN $43.140 $43.316 $43.140 $42.963
TIR 29% 28,90% 28,75% 28,61%

Debido al gasto de suministros y mantenimiento de las maquinas la TIR
se ve afectada menormente asi mismo ocurre con la VAN que disminuye $177

al incrementar en 10% dichos gastos.
7.8.6. Costo de Mano de Obra Directa

No se evaluara dicha variable en el proyecto.
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7.8.7. Costo de Mano de Obra Indirecta

Confortoped no incluye esta variable para ser analizada por individual.

7.8.8. Gastos Administrativos

Tabla 60 Gastos Administrativos

Gastos Administrativos

Valores actuales: -10% 0 10%
RUBROS
0 Optimista Neutral Pesimista
VAN $43.140 $43.169 $43.140 $43.111
TIR 29% 28,78% 28,75% 28,73%

Los gastos administrativos incluyen la ndbmina salarial y este porcentaje

es el estimado a subir cada afo, en el cuadro observamos cémo se ven

afectadas dichos pardmetros financieros.
7.8.9. Gastos de Ventas

Tabla 61 Gastos de ventas

Gastos de ventas

Valores actuales: -10% 0 10%
RUBROS
0 Optimista Neutral Pesimista
VAN $43.140 $43.149 $43.140 $43.131
TIR 29% 28,76% 28,75% 28,75%

Estos gastos afectan directamente a las variables financieras porque

influyen directamente en los productos elaborados. Aun asi la variable no se ve

afectada circunstancialmente.
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7.8.10. Inversién en Activos Fijos

Confortoped no realizard inversion en activos fijos durante el periodo a

analizar.

7.8.11. Tasa de interés promedio (puntos porcentuales)

7.9. Balance General

Tabla 62 Balance General

Balance General

| Afio0 ANO1 | ANO2 | ANO3 [ ANO4 | ANOS5
Activos
Caja/Bancos $26.258,05 [ $ 41.00695 $ 56.808,80 $ 69.670,12 $ 82.782,61 $ 94.682,34
Inventario S 4.433,74(S 4.664,92 $ 4.92598 S 5.314,51 $ 546066 $ 5.610,83
Total de Activo Corriente $30.691,79 | $ 45.671,88 $ 61.734,78 $ 74.984,63 $ 88.243,27 $ 100.293,17
Activos Fijos
Equipos para produccion $ 14.703,00 | $ 14.703,00 $ 14.703,00 $ 14.703,00 $ 14.703,00 $ 14.703,00
Dep Acumulada S - S 188867 S 377733 S 5.666,00 $ 6.957,00 $  8.248,00
Total de Activos fijos $14.703,00 | $ 12.814,33 $ 10.925,67 $ 9.037,00 $ 7.746,00 $ 6.455,00
Activos diferidos
Gastos preoperacionales S 5.094,00|$ 5.094,00 $ 5.09400 $ 509400 $ 509400 $ 5.094,00
Amortizacién acumulada $ 1.01880 $ 2.037,60 $ 3.056,40 $ 4.075,20 $ 5.094,00
Total de activos diferidos $ 5.094,00($ 4.075220 $ 3.05640 $ 2.03760 $ 1.01880 $ -
Total de Activos $50.488,79 [ $ 62.561,41 $ 75.716,85 $ 86.059,23 $ 97.008,07 $ 106.748,17
Pasivos
Ctas por Pagar S 4.433,74(S 4.664,92 $ 4.925,98 $ 5.314,51 $ 5.460,66 $ 5.610,83
Impuestos por Pagar S 341824 S 4.491,52 S 418020 $ 4.40891 S 4.31504
Total de Pasivo corriente $ 4.433,74($ 8.083,17 $ 9.417,49 $ 9.494,72 $ 9.869,57 $  9.925,87
Deuda LP "$23.027,53[$ 19.331,49 $ 15.228,13"$  10.672,57 S  5.614,97 '$ -
Total de Pasivos $27.461,26 | $ 27.414,65 $ 24.64562 $ 20.167,28 $ 15.484,54 $  9.925,87
Patrimonio
Capital Social $23.027,53($ 23.027,53 $ 23.027,53 $ 23.027,53 $ 23.027,53 $ 23.027,53
Utilidad del Ejercicio S - $ 12.119,23 $ 15.924,47 S 14.820,72 $ 15.631,58 S 15.298,77
Utilidades Retenidas S - $ 12.119,23 § 28.043,70 S 42.864,42 S 58.496,01
Total de Patrimonio $23.027,53 | $ 35.146,76 $ 51.071,23 $ 65.891,95 $ 81.523,53 $ 96.822,30
Pasivo mas Patrimonio $50.488,79 | $ 62.561,41 $ 75.716,85 $ 86.059,23 $ 97.008,07 $ 106.748,17
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7.9.1. Razones Financieras

7.9.1.1. Liquidez

Tabla 63 Ratios Liquidez

[RATIOS FINANCIEROS [ Afo1 [ Afoc2 [ Afo3 [ Afio4 Afio 5
[Ratios de Liquidez
Liquidez o Razén Corriente = Activo Corriente / Pasivo
Corriente en veces 57 6,6 79 8,9 10,1
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente -
Inventarios) / Pasivo Corriente en veces 5.1 6,0 7.3 8.4 9,5
en dinero $ 2625805 $ 37.588,71 $ 5232306 $ 6549868 $ 78.387,15

Capital de Trabajo

7.9.1.2. Gestion

Tabla 64 Ratios de Gestion

|RATIOS FINANCIEROS

|RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Activos)
Rotacion de Activos = Ventas / Activos en veces

2,0 19 19 17 16

7.9.1.3. Endeudamiento

Tabla 65 Ratios de Endeudamiento

RATIOS FINANCIEROS [ Afo1r | Ado2 [ Afo3 | Ado4 [  Afo5 |
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO |

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo en porcentaje 44% 33% 23% 16% 9%
Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje 29% 38% 47% 64% 100%
Pasivo / Patrimonio en veces 0,8 0,5 0,3 0,2 0,1
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos Financieros en veces 7,9 14,1 17,2 27,7 72,2
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Senvicio de Deuda ) /

Senvcio de Deuda 3,3 35 3,2 33 3,2
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7.9.1.4. Rentabilidad

Tabla 66 Ratios de Rentabilidad

RATIOS FINANCIEROS

Ratios de Rentabilidad [
Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje

Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas en porcentaje

50%

14%

51%
18%

47%

15%
14%

47%

15%
14%

46%

14%
13%

Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas en porcentaje 12% 16%
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje 25% 32% 26% 24% 22%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje 44% 47% 34% 29% 24%

7.9.1.5. Conclusion Financiera

El analisis financiero realizado contempla una situacioén financiera
rentable en la ciudad de Guayaquil obteniendo una VAN de $43.140y la
tasa interna de retorno del 29%, donde se logra recuperar la inversion el
mes 29 una vez comenzada la actividad comercial. Los ratios
financieros denotan ROA al quinto afio de 22% y ROE de 24%
porcentajes aceptables para el giro del negocio. La rentabilidad neta
alcanza el 14% para el Ultimo afio indicando que la empresa se ha
mantenido en un status progresivo, se recomienda incrementar la
capacidad instalada de la empresa y tomar acciones productivas de

ventas.
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Determinacion del Riesgo _

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1.

8.1.1.

CAPITULO 8

Principales riesgos

Plan de administracion del riesgo

El plan de contingencia es disefiado con un propoésito sacar a relucir los

riesgos de una empresa Yy las posibles soluciones para mitigar dichos

inconvenientes de una manera profesional en el mercado escogido.

Tabla 67 Riesgos

Mitigacién Plan Contingencia Responsable
Incremento de productos |Incumplimiento de la Clientes inconformes uge Realizar exhaustivas Elaborar un plan de Jefe de
con fallas técnicas. entrega de productos en  |generan una mala revisiones en el proceso de | muestreoaleatorio para verificar el| operaciones.
4 buen estado a los reputacion a la empresa 12 elaboracion de los productos|estado de los productos
distribuidores. por ende las ventas determinando su calidad. ortopédicos.
podrian disminuir.
Aumento de los requisitos |Falta de detalles en el Clientes insatisfechos Inspeccionar las reformas de [Controlar que se cumpla con los Jefe de
por parte de la entidad  [producto terminado para  |debido a la falta de las leyes constantemente requisitos de salud mediante el operaciones.
5 |publica. ser comercializados. normas de calidad y 16 para cumplir con los muestreo aleatorio y evaluacion
sanciones por parte del requisitos expuestos. del personal.
ente regulador.
Falta de controlenel Descontrol en productos en|Significa pérdida de Contar con una plantilla de  |Realizar inventarios de manera Personal
7 inventario. stock, productos dinero, productos 9 inventario. semanal o al realizarse lotes de los|complementario/
deteriorados, pérdida de  [desechados o incrementa productos. Gerente
los mismos. su valor por arreglarlos.
Disminucion de ventas.  [NO ejecucion del plan de  [Pocos ingresos a la Capacitar a los vendedores  |Elaborar estrategias de ventas en | Gerente General
1 ventas, marketingy empresa, cartera de 9 en el manejo de los aparatos |conjunto con el gerente general.
proyeccion financiera. clientes austera. e implementar ejercicios de
ventas.
Aumento de los costos de [Negociaciones fallidas con |Disminucion de la Establecer en los contratos  |Ehjecutar alianzasestrategicas con|  Supervisor
ventas, materiales, mano |proveedores, operarios  |ganancia de la empresa e cumplimiento de precios ya |los proveedores. financiero
2 |de obra, etc méas caros. incrmento de los coastos 9 negociados sin poder
de ventas. alterarlos en un tiempo
prudente.
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8.1.2. Reuniones para mitigar los riesgos

Se plantea realizar desayunos de integracién y reuniones que
beneficien el clima laboral de la empresa el cual va de la mano con el
plan de contingencia porque los colaboradores al estar comprometidos
con la empresa aportaran mejores ideas. Elaborar un plan de
promociones para los clientes o beneficios diferentes a sus actividades

comerciales.

8.1.3. Tormenta de ideas (brainstorming), listas de

verificacion (check lists)

El intercambio d ideas en lugares fuera de la empresa
ayudara a visualizar aun mas la vision y la mision de la entidad, por
ende se requiere reuniones mensuales para realizar la planificacion
del aumento de las ventas, produccion y calidad continua. Todo esto
debera estar reflejado con videos, apuntes y elaboracion de planes

estratégicos en conjunto con los clientes.

8.2. Planeacion de la respuesta al riesgo

8.2.1. Monitoreo y control del riesgo

El monitoreo y control del riesgo de las instalaciones es importante para

mitigar riesgos en la salud de los colaboradores, de tal manera que se genere
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una evaluacion continua de las maquinas y su correcta utilizacion. Ademas de

los riesgos econdmicos que podria incurrir la empresa tales como:

Tabla 68 Monitoreo y Control de Riesgos

Riesgo Nivel Herramienta de Responsable
evaluacion

Incremento de Medio Plan de muestreo Jefe operativo
productos aleatorio.
defectuosos
Aumento de los Alto Flujo financiero Gerente General
costos de
ventas
Uso excesivo de Alto Plan de monitoreo y Jefe Operativo
las maquinarias riesgos
sin revision
técnica.
Disminucion de  Medio Plan de ventas'y Gerente General.
la cartera de evaluacion financiera
clientes.
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8.3.

Tabla 69 Plan de Contingencia y Acciones Correctivas

OPERATIVO Fallas mecanicas

TRABAJADORES Inconveniente

laborales

PROVEEDORES  Materiales de menor
calidad y cantidad,
disminucion del plazo

de crédito.

ACCIDENTES .ortes 0 accidentes en
| proceso de

roduccion.

Contar con el
apoyo del
personal técnico
para que
solucione en un
tiempo prudente
las fallas.

Realizar
respectivas
reuniones para
dar solucion al
problema.
Establecer
clausulas de

asi como de la
calidad y
cantidad.

Tener un seguro

Plan de Contingencia y Acciones Correctivas

Tener una
maquinaria de
repuesto o un %
en inventario de
productos.

Determinar valores

a seqguiry

compromiso con la

empresa.

Tomar en cuenta las
fechas pactadas y
tiempo del crédito estar contemplados

en el capital de
trabajo.

Proveer al

contra accidentes personal equipo

y ser afiliados al
IESS
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Jefe Operativo

Gerente
General,

Gerente
general.

Jefe Operativo
y gerente
general.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

Este proyecto requiere de una inversion de $46,055.05 la cual ha sido

recuperada en su totalidad al cabo de dos afios 5 meses.

Se ha generado un valor actual neto de 42,575 y una TIR satisfactoria
para los inversionistas de 29% dando a relucir que es un proyecto rentable y

sustentable a través de la buena administracion.

El mercado meta son distribuidores e instituciones del estado que utilicen
estos aparatos ortopédicos para mejorar la calidad de vida de las personas.

Es importante resaltar el arduo trabajo de marketing para da a conocer
los productos a los distribuidores y que se sientan apoyados para garantizar la
calidad y precio competitivo de los bienes.

A pesar de jugar con el porcentaje del 10% de incrementos en gastos o
reducciones en ventas los andlisis no han sido desfavorables pero se debe

tener meses de costos variables si se vende a entidades publicas.

Mediante el estudio de mercado se ha determinado lo siguiente que las
personas necesitan orientarse en el uso de los aparatos ortopédicos porque son
parte de su vida ademas de innovar en el color, disefios y texturas de tal
manera que se sientan a gusto con sus nuevas partes del cuerpo en todo

sentido.
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10.

CAPITULO 10

RECOMENDACIONES

La empresa deberd comenzar los tramites para obtener certificados de calidad
lo que le permitira exportar los productos a paises vecinos.

Una vez obtenido la participaciéon de mercado deseada a mediano plazo se
debe enfocar en expandir la fabricacion de mas productos. Diversificacion de la

marca.

Al ser un mercado sensible a la economia de los hogares se deben hacer
campafias de motivacion de tal manera que los aparatos ortopédicos sean

acogidos como un instrumento fundamental en la vida cotidiana.

Implementar planes de capacitaciones profesionales y couching para que los

colaboradores se sientan capacitados y apreciados por la empresa.

Establecer metas de produccion, optimizacién y ventas de tal manera que se

motive la competitividad sana dentro de la empresa.

Realizar actividades de capacitacion con los distribuidores aliados para que

incrementen sus ventas.

Reducir los desperdicios de la materia prima y crear un plan de reciclaje si

fuese necesario.
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12. Capitulo 12

Anexos

Sector:

Empresa:

1.- (Qué tipo de aparatos ortopédicos oferta? Del 1 al 5 clasifiquelos donde 1 es muy

vendido y 5 es menos vendido.

Afnos en el mercado:

a) Silla de ruedas
b) Muletas
¢) Andadores
d) Bastones
e) Otros (Indique el aparato ortopédico)
1. Muy 2. Usualmente 3. Niusualmente 4. Poco 5. Menos
vendido vendido vendido/ ni vendido vendido

poco vendido

2. ¢,Qué rango de edad tienen sus clientes? Del 1 al 5 clasifiquelos donde 1 es el mas

importante y

10-1

O O OO0 0O

3.- ¢Cuales son las principales causas que obligan a los clientes a usar aparatos

5 es menos importante.

8 afos

19-27 afios
28-36 afios
37-45 afios
46-54 afios

55 afios en adelante

ortopédicos?

155




O O O OO0 OO0

por favor incluir aparatos de su eleccidon y marcar el tiempo.

Accidentes de transito.

Practica de deportes.

Negligencia médica.

De nacimiento.

Proceso acorde a su enfermedad.

Degenerativa

Otras razones

4.- ;Con que frecuencia compran sus clientes los siguientes aparatos? En la opcidon otros

PRODUCTOS

Frecuentemente

Muy

Frecue

ntemente

Ni
muy
frecuente/ni

muy poco

oco

uy Poco

M

Silla de ruedas

Muletas

Andadores

Bastones

O |0 |0 |0 |0

Otros

5.- ¢Cudl es el tiempo de vida Gtil promedio de los aparatos ortopédicos?

PRODUCTOS

vida atil

Tiempo de

Silla de ruedas

Muletas

Andadores

Bastones

O |0 |0 |0 |0

Otros
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O O O OO0

O O O OO0

6.- ¢La procedencia de sus aparatos en su mayoria son?

Nacionales.

Internacionales.

7.- Usualmente cuanto gasta una persona en la compra de sus aparatos ortopédicos?

$45-$75
$76-$100
$101-$126
$127-$153
Més de $153

8.- ¢ Qué forma de pago frecuentemente usan sus clientes? Puede marcar dos opciones

Efectivo

Tarjeta de crédito
Cheques
Depositos a cuenta

Transferencias.

9.- ¢Quétipo conocimiento considera usted que tienen los clientes sobre la informacién

de sus aparatos ortopédicos?

O O OO

Muy informados
Informados
Ni informados ni poco informados

Poco informados
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Desinformados

10.- ;Como considera el mercado de aparatos ortopédicos?

Muy competitivo

Poco competitivo
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CONTRATO DE TRABAJO INDEFINIDO

En la ciudad de , alos dias del mes de

del afio , comparecen, por una parte
(Escriba los nombres completos del EMPLEADOR.

Si se trata de una persona juridica colocar el nombre de la compafiia,
seguida de la frase “debidamente representada por [nombre del
representante legal”] ) portadora de la cédula de ciudadania N°

(Escriba la cédula de identidad del EMPLEADOR) en
calidad de EMPLEADOR; y por otra parte, el/la sefior(a/ita)

(Escriba el nombre del TRABAJADOR), portador de
la cédula de ciudadania N° (Escriba el numero de cédula
de ciudadania del TRABAJADOR) en calidad de TRABAJADOR. Los

comparecientes son ecuatorianos, domiciliados en la ciudad de

(ciudad de domicilio de las partes) y capaces para

contratar, quienes libre y voluntariamente convienen en celebrar este
CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO INDEFINIDO con sujecion a las

declaraciones y estipulaciones contenidas en las siguientes clausulas:

Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se los denominara

conjuntamente como “Partes” e individualmente como “Parte”.

PRIMERA.- ANTECEDENTES:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de
las tareas propias de su actividad necesita contratar los servicios laborales de

un (ingresar cargo requerido).

160



SEGUNDA.- OBJETO DEL CONTRATO:

EI EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al
TRABAJADOR en calidad de (Ingresar cargo del
TRABAJADOR). Revisados los antecedentes de
(Escriba los nombres completos del

TRABAJADOR), éste declara tener los conocimientos necesarios para el
desempeiio del cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones
anteriores y por lo expresado en los numerales siguientes, El EMPLEADOR y el

TRABAJADOR proceden a celebrar el presente Contrato de Trabajo.

TERCERA.- JORNADA Y HORARIO DE TRABAJO:

EL TRABAJADOR cumplird sus labores en la jornada ordinaria maxima,
establecida en el articulo 47 del Cédigo de Trabajo, de lunes a viernes en el

horario de (detalle las horas de la jornada de

trabajo), con descanso de (detalle la hora de

descanso, ejemplo: una hora para el almuerzo), de acuerdo al articulo 57 del

mismo cuerpo legal, el mismo que declara conocerlo y aceptarlo.

Las Partes podran convenir que el TRABAJADOR labore tiempo
extraordinario y suplementario cuando las circunstancias lo ameriten, para lo
cual se aplicara las disposiciones establecidas en el articulo 55 de este mismo

Cadigo.

El horario de labores podra ser modificado por el empleador cuando lo
estime conveniente y acorde a las necesidades y a las actividades de la
empresa, siempre y cuando dichos cambios sean comunicados con la debida

anticipacion, conforme el articulo 63 del Codigo del Trabajo.
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Los sadbados y domingos seran dias de descanso forzoso, segun lo
establece el articulo 50 del Cédigo de la materia.

CUARTA.- REMUNERACION:

El Empleador, de acuerdo a los articulos 80 y 83 del Cédigo de Trabajo,
cancelara por concepto de remuneracion a favor del trabajador la suma de

(colocar la cantidad que sera

la remuneracion en letras y nimeros, ejemplo: SEISCIENTOS DOLARES
DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, USD 600,00),
mediante (detallar la forma de pago, ejemplo: acreditacion a la

cuenta bancaria del trabajador, efectivo, cheque).

Ademas, el Empleador cancelara los demas beneficios sociales
establecidos en los articulos 97, 111 y 113 del Cédigo de Trabajo, conforme el
Acuerdo Ministerial No. 0046 del Ministerio de Relaciones Laborales. Asimismo,
el Empleador reconocerd los recargos correspondientes por concepto de horas
suplementarias o extraordinarias, de acuerdo a los articulos 49 y 55 del Codigo

de Trabajo, siempre que hayan sido autorizados previamente y por escrito.

QUINTA.- PLAZO DEL CONTRATO:

El presente contrato, conforme el articulo 14 del Codigo de Trabajo, es

de plazo indefinido.
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Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169
del Codigo de Trabajo en cuanto sean aplicables para este tipo de contrato.

SEXTA.- LUGAR DE TRABAJO:

El TRABAJADOR desempenfiara las funciones para las cuales ha sido

contratado en las instalaciones ubicadas en (Escriba la
direccion de la compafiia), en la ciudad de (Ingresar la ciudad),
provincia de (Ingresar Provinciay barrio) para el cumplimiento

cabal de las funciones a él encomendadas.

SEPTIMA.- OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y
EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derechos y prohibiciones del
empleador y trabajador, estos se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el
Cddigo de Trabajo en su Capitulo IV “De las obligaciones del Empleador y del
Trabajador”, a mas de las estipuladas en este contrato.

OCTAVA.- LEGISLACION APLICABLE:

En todo lo no previsto en este Contrato, las partes se sujetan al Cédigo

del Trabajo.

NOVENA.- JURISDICCION Y COMPETENCIA:
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En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y
ejecucion del presente Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo
entre las Partes, estas se someteran a los jueces competentes del lugar en que
este contrato ha sido celebrado, asi como al procedimiento oral determinados

por la Ley.

DECIMA.- SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes
y para constancia y plena validez de lo estipulado, firman este contrato en
original y dos ejemplares de igual tenor y valor. (Ministerio d Trabajo, 2014)

Suscrito en la ciudad de (Escriba la ciudad), el
dia del mes de del afio
EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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