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RESUMEN

En este proyecto se va a plantear el modelo de Franquicia, cuando una
empresa se encuentra bien estructurada y posecionada en el mercado para
poder expandirse y poder transmitir su modelo de negocio a otros inversionistas

gue se encuentren interesados en la marca.

El trabajo se divide en el andlisis del concepto de la empresa, investigacion y
estudio de mercado, los manuales, la comercializacién de la franquicia y en
andlisis financiero; dicho desarrollo estara detallado a lo largo de la memoria,
con la finalidad de demostrar que si se puede aplicar este modelo de expansion

cuando se tiene un sistema de negocio bien completo y complejo.

Uno de los pasos primordiales a dar para poder proponer el modelo de
franquicia del negocio, es demostrar el éxito que ha tenido durante su
trayectoria y que su “Know How” se puede transmitir, es por eso que se ha
llevado a cabo varios estudios de la marca y del mercado para ver su
aceptacion del consumidor; también se podra analiza cual es el perfil del

franquiciado y su interés sobre la marca.
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ABSTRACT

This project will focus on the challenging task of raising a Franchise model,
expansion is possible when a company is well structured and when it has good

market participation, and quite a few investors will be interested in the brand.

The work will consider the analysis of the business concept, market research,
manuals, the commercialization of the franchise and financial analysis, so the
development will be detailed all over the memory, in order to show that this
model can be applied for expansion, when it is based on a well-rounded and

complex business system.

| was led to propose the franchise business model because | want to prove that
success is possible to be spread out and also that their "Know How" can be
transmitted, that's why we have done several studies of the brand and the
market in order to see consumer acceptance. Likewise, | had a chance to

analyze the franchisee profile and the interest that could be placed on the brand.
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INTRODUCCION

El Ecuador se encuentra en un proceso de cambio a nivel politico, social,
econdémico y legal, y eso incide directamente en el sector empresarial,
obligando asi a las empresas a ajustarse en todos los aspectos que el gobierno
estd implementando, con el fin de acelerar el desarrollo del pais y poder
incrementar el balance de ingresos del Ecuador; es por eso que muchas
empresas han tenido que tomar algunas decisiones para poder salir adelante en
sus proyectos, ya que en algunos casos, las medidas que adopta el gobierno,

afectan de una u otra manera a los sectores en los cuales se desenvuelven.

Tomando en cuenta los aspectos anteriormente mencionados, Dental Medical
Corp. al ser una empresa joven en el mercado, quiere seguir expandiéndose a
nivel local e internacional mediante el otorgamiento de franquicias con el fin de
intervenir en mercados nuevos y asi poder extender el éxito que ha logrado
hasta el dia de hoy en su clinica. Actualmente cuenta con su sede matriz en la
ciudad de Guayaquil, y a pesar del poco tiempo que lleva en dicho mercado, se
ha logrado posicionar muy bien, ya que ha implementado un nuevo concepto de
clinicas de especialidades odontolégicas, motivo por el cual se ha recibido
ofertas de franquiciar la Clinica de Especialidades Odontolégicas. La primera
franquicia a otorgar sera en la ciudad de Guayaquil, luego en un periodo
posterior se tendra en mente comercializar la franquicia a nivel nacional y en

una tercer instancia a nivel internacional.

Dental Medical Corp. a través de los afos, se ha ido posicionando en el
marcado de Guayaquil por todos los servicios odontologicos integrales y de alta
calidad que brinda a toda su clientela, logrando asi una excelente reputacion y
prestigio. Todos los servicios que se prestan en la clinica, estan bajo los



estandares de bioseguridad, calidad y excelencia que exigen los pacientes que
se vinculan con Dental Medical Corp.

CAPITULO 1

1. ANTECEDENTES

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Clinica de Especialidades Odontolégicas, Dental Medical Corp. es una
empresa joven en el mercado Ecuatoriano, con 5 afios de operacion éxitosa en
su trayectoria, que actualmente se cuenta con 1 local y se esta trabajando en
un proyecto para cubrir toda la ciudad de Guayaquil mediante el modelo de
franquicia. Los servicios integrales odontoldgicos que se brindan son de altisima
calidad ya que cuentan con todos los niveles de bioseguridad para que el

paciente sea atendido de la mejor manera en las clinicas.

Dental Medical Corp. al crear un nuevo concepto de servicios odontoldgicos en
Guayaquil, cuenta con modernas instalaciones equipadas con tecnologia de
punta, en todas las areas que componen la clinica, por dicho motivo, durante
poco tiempo de operacion ha logrado tener un desarrollo muy marcado y
exitoso en el mercado Ecuatoriano, convirtiéndose asi, en una de la clinicas
mas solicitadas por las compafilas de seguros que buscan proveedores

externos de servicios odontoldgicos.

Actualmente con los proyectos que ya estan en marcha, se va a abarcar zonas
principales en el mercado de Guayaquil, logrando asi una mayor acogida por
toda la poblaciéon que esté en la provincia del Guayas y sus alrededores, y a su

vez, ir en busca de nuevos mercados a nivel nacional e internacional.



Dental Medical Corp. surgié de la vision e iniciativa del Dr. Manuel Sanchez
Laguna, con una gran trayectoria en el sector odontolégico. Es él quien al lograr
la participacién conjunta de un grupo de profesionales muy destacados, tomé la
decision de ampliar la operacién, con todas las especialidades odontoldgicas,
en el sector de la Alborada, ofreciendo servicios tales como Cirugia
Maxilofacial, Implantologia, Estética Dental, Rehabilitacion Oral, entre otros, y
en horarios muy flexibles de 8:00am — 20:00pm de Lunes a Viernes y de
9:00am — 16:00pm los dias sabados, logrando asi que los pacientes tengan

toda la facilidad del caso para que puedan asistir a sus citas odontoldgicas.

Una buena direccion y administracion interna permitié implantar un modelo de
gestion dando lugar a lo que hoy se conoce como la clinica Dental Medical
Corp. Su fama se ha extendido fuera del territorio nacional presentandose la
oportunidad de ofrecer sus servicios odontologicos a pacientes internacionales
gue vienen desde los Estados Unidos y otros paises y que han quedado
encantados con los servicios que se les ofrece en la Clinica de Especialidades
Odontologicas y a precios muy convenientes. Por ende la decisién que se ha
tomado es la de expandir la marca a nivel nacional e internacional, por la buena
acogida que ha tenido con los pacientes nacionales y extranjeros y por las

grandes expectativas que se han generado.

1.2. JUSTIFICACION

La propuesta para el desarrollo de este proyecto, de una franquicia de una
empresa gue ya se encuentra posicionada en un mercado establecido, sera un
desafio para poder aplicar todos los conocimientos obtenido durante los 4 afios
de la carrera de Ingenieria en Comercio y Finanzas Internacionales de la

Universidad de Santiago de Guayaquil, ya que se hard uso de multiples



herramientas de diversas areas. Partiremos del andlisis de la administracién
actual del negocio, para valernos de ella y mejorarla con el fin de proponer un
modelo que pueda permitirnos convertir esta experiencia en una franquicia y asi

expandirla en el mercado nacional, para luego hacerlo a nivel internacional.

Vamos a utilizar la gestiéon de operaciones para disminuir tiempo y los costos
gue involucran en los procesos, usaremos herramientas de estadistica,
financieras, estudio de mercado, plan de marketing, recursos humanos,
franquicia, etc., con lo cual se va a poner sobre la mesa todas las habilidades
adquiridas en la carrera de Ingenieria en Comercio y Finanzas Internacionales

Bilingue.

Actualmente el negocio ya lleva 6 afios en operacion, hasta el momento todo el
esfuerzo aplicado en el negocio se lo puede palpar en los resultados, pero en
vista al crecimiento de la industria de salud, la entrada de nuevos competidores
y un mercado cada vez mas complejo, se busca proponer un modelo de
negocios que le dé a la Clinica sostenibilidad en el futuro. Por ello se ha
pensado en el sistema de franquicia, que a nivel mundial esta teniendo mucho
éxito, siendo una de las principales formas de crecimiento que estan utilizando
empresas exitosas, como Mc Donald’'s, KFC y Subway y franquicias
ecuatorianas como Yogurt Persa, Naturisimo y Los cebiches de la Rumifiahui,
gue ademas de tener una red de franquiciados a nivel nacional, ya se ha ido
expandiendo por otro paises como Colombia. (Serralta de Colsa, 2013) Con
estos fundamentos, se va a plantear un esquema para lograr crear la franquicia

de la Clinica Odontoldgica, y asi poder tener un crecimiento a largo plazo.



1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo General

+ Elaborar un modelo de Franquicia para una Clinica Odontolégica en

la ciudad de Guayaquil y alistarla para su posterior comercializacion

1.3.2. Objetivos Especificos

+ Analizar la situacion actual de la empresa y del mercado de salud,
especificamente del odontoldgico.

+ Determinar la posicién que la marca mantiene en la ciudad de
Guayaquil comparando con los principales competidores en el resto
de la ciudad.

+ Investigar todos los modelos de franquicias con sus ventajas,
desarrollar los manuales y las propuestas para la implementacion del
modelo de franquicia.

+ Desarrollar un plan de comercializacién para la franquicia de la clinica
odontolégica.

+ Determinar el beneficio econémico que la propuesta genera en base
a la proyeccion financiera que con franquicia y sin franquicia se va a

obtener.

1.4. METODOLOGIA DE ESTUDIO

El presente trabajo busca elaborar una propuesta para que la empresa pueda
obtener el crecimiento anhelado mediante un modelo de franquicia, por lo tanto
la metodologia se usara, sera la de franquicia individual, correspondiente a la

finalidad previamente establecida.



Se van a realizar diversos analisis de mercadotecnia, competencia y finanzas a
lo largo del presente proyecto. El primer paso que se daré sera levantar toda la
informacion de las areas anteriormente mencionadas para poder analizarla
mediante las diferentes herramientas administrativas para poder tener en claro
la situacién actual de la clinica odontoldgica. El segundo paso estara basado en
técnicas de la investigacion de mercado que son la cuantitativas, cualitativas y
los grupos focales, donde se podra establecer el perfil del cliente, informacién
de la competencia y otra informacion muy valiosa que sera utilizada para poder

elaborar la propuesta de desarrollo de franquicia.

El siguiente paso serd definir el modelo de franquicia para la clinica
odontolégica en donde se hara uso de todas las herramientas Utiles para la
creacion de la franquicia. Una vez que se tenga desarrollado todo el esquema
se va a ejecutar una campaifa de comercializacion de la franquicia y al final se
va a realizar un analisis financiero para medir los beneficios econémicos de la

propuesta.

1.5. DELIMITACION

La situacion actual de la clinica odontolégica tiene bien definido el perfil de sus
clientes y los estudios adicionales que se han realizado nos permiten
determinar otros sectores de la ciudad como Via a la Costa y Samborondén, en
donde la marca se puede posicionar convenientemente y con grandes

perspectivas de crecimiento.

El modelo de franquicia que se va a plantear estara fundamentado en el de los
Estados Unidos, ya que de ese mercado han nacido las franquicias mas
exitosas a nivel mundial, entonces se pretende reflejar dichas bases en este

proyecto.



Al no existir una legislacion especifica en el Ecuador en cuanto a lo que se
refiere a franquicias, el proyecto estd respaldado con el IEPI (Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual) para poder establecer los temas legales
competentes al modelo de negocio, a la empresa y a nuestro pais; al mismo
tiempo que se planted un plan de comercializacion ajustado a las condiciones

propias de una PYME.

Con respecto a la informacién financiera solo se presentaran datos generales y
globales preparados por el area contable, ya que por temas de confidencialidad

se guarda privacidad en este tema por parte de la empresa.



CAPITULO 2

2. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

2.1. OBJETIVOS DEL CAPITULO

+ Describir la situacion actual de las franquicias a nivel nacional e
internacional.

+ Describir la situaciéon actual del sector odontol6gico en el Ecuador

+ |dentificar los conceptos que se van a usar durante todo el presente

proyecto

2.2. MARCO TEORICO

2.2.1 Franquicias a nivel mundial

En los ultimos afios el modelo de franquicia ha ido evolucionando de tal manera
que ha permitido formar mas redes ya que las comunicaciones de los negocios
son mas complejas permitiendo asi que se acorten las distancias y fronteras
entre los paises que se encuentran involucrados. Las franquicias son un modelo
gue se ha ido inmiscuyendo a nivel internacional, es por eso que no hace falta
ser un pais desarrollado para poder encontrar una franquicia, un claro ejemplo
que podemos ver, es en el Ecuador, ya que en los ultimos afios se han ido
incorporando grandes cadenas de negocios, como Mc Donald’s, KFC, Subway,

etc.

Para la economia de todos los paises es muy positivo, ya que este modelo de
negocio ayuda a fortalecer a todos los sectores empresariales, dinamiza la
economia y sobre todo se genera empleo en las diversas industrias que estan

involucradas en un pais. Debido a la evolucion tan rapida y exitosa que han



tenido las franquicias a nivel internacional es posible que muchos empresarios
puedan tomar y adaptar este modelo de negocio a su empresa para poder
desarrollar y hacer crecer su marca tanto a nivel nacional e internacional,
contribuyendo asi al incremento de las ventas y sobre todo posicionar y

consolidar su marca en el mercado.

2.2.2 Franquicias en Latinoamérica

En los paises latinoamericanos tuvieron su primera aparicién en los afios 70,
cuando empezaron a surgir las multinacionales conjuntamente con las
economias emergentes pero hay que recalcar que los ultimos 10 afios es en
donde ha llegado a su auge y se ha ido consolidando mas y mas el modelo de
franquicia, siendo asi un boom de las franquicias en Latinoamérica. En el
siguiente cuadro se puede apreciar el numero de franquicias en paises

latinoamericanos.

Gréfico 1: Crecimiento de franquicias en Latinoamérica en los ultimos 10

afnos.
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La tendencia que se ha podido percibir durante todo este tiempo es la mejor
carta de presentacion que los empresarios e inversionistas pueden tener, para
gue su confianza aumente en poder incursionar en los paises de Latinoamérica

en lo que compete a las franquicias.

En el afio 2011 se pudo apreciar claramente que las franquicias han tenido un
ritmo del 20% de crecimiento en Latinoamérica, y también se ha podido notar
gue cada vez nuevas franquicias internacionales estan en busca de mercados
latinoamericanos ya sea como franquiciado master, o como los diversos tipos
de franquicias que existen. (AMPYME, 2011)

2.2.3 Franquicias en el Ecuador

En los ultimos 12 afios, el Ecuador se ha convertido en un punto clave para
poder establecer una franquicia. Claro esta que en sus principios solo se
observaban franquicias internacionales de todo tipo como es el caso de
restaurantes, alquiler de vehiculos, lavanderia, entre otros, pero en tiempos
actuales se han ido desarrollando modelos de negocios exitosos de caracter

nacional que se han convertido en franquicia.

Uno de los factores claves que ha impulsado y contribuido al establecimiento de
las franquicias internacionales es el desarrollo de los centros comerciales en
las diferentes ciudades del Ecuador. Tal es el caso de Guayaquil que
actualmente cuenta con trece centros comerciales en donde se han implantado
los diferentes modelos de estas cadenas internacionales con un éxito total. La
moneda que se maneja en el Ecuador, el dolar norteamericano, es otro factor
muy importante que hace que los negocios sean mas factibles de ingresar y se

puedan adaptar sin ningun problema al sistema econémico del Ecuador. Claro
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esta que una gran parte de las franquicias son Estadounidenses, por ende el
ingreso al mercado ha sido mas agil para todas estas empresas internacionales.

El sector que compete a la alimentacién es uno de los que ha tenido mayor
crecimiento en nuestro pais, ya sean restaurantes o locales de comida rapida,
es por eso que grandes y reconocidas empresas internacionales que
pertenecen a esta industria tienen una gran red de empresas a nivel nacional.
Cabe recalcar que la comida ecuatoriana es muy apetecida pero lo que ha
ocurrido es que no se ha desarrollado el modelo de franquicia tan rapido como
en paises extranjeros, pero a lo largo de la ultima década, varios restaurantes

ya han podido adaptar este modelo de negocio a su empresa.

En total existen aproximadamente 150 franquicias nacionales y 35 nacionales
establecidas bajo el modelo de franquicia, cuyo impacto fundamental es el de
impulsar la economia nacional generando asi mayores fuentes de empleo.
(Santillan, 2010)

Las primeras franquicias internacionales que han ingresado al Ecuador son:

+ 1967 — Martinizing
+ 1975 - KFC

+ 1982 — Pizza Hut
+ 1986 — Burger King
+ 1997 — Mc Donalds

11



Desde 1997 las franquicias nacionales se han ido desarrollando con notable

éxito, como las que se va a mencionar a continuacion:

Disensa
Farmacias Cruz Azul
Pafnaleras Pototin

Yogurt Persa

-+ & + ¥

Los Cebiches de la Rumifahui

Una de las falencias que se tiene en el Ecuador es que todavia no hay una
legislacién especifica para la franquicia tal como en otros paises como México o
Brasil. En lo Unico que se pueden amparar las partes involucradas es el IEPI, el

codigo de comercio, el codigo civil y otras leyes involucradas.

Actualmente se genera un ingreso de 4,5 millones de dolares por partes de los
negocios que tienen el sistema de franquicia, siendo asi un rubro significativo

para el pais. (Santillan, 2010)

2.2.4 Adaptacion del modelo de franquicia a la empresa

El enfoque principal de este proyecto es poder demostrar que se puede
aprovechar al maximo el modelo de franquicia para la clinica odontol6gica. Este
modelo ha tenido éxito en diferentes sectores. La primera franquicia ecuatoriana
de clinica una odontolégica fue implantado en 1999 con Global Dental, teniendo
cobertura nacional en las principales ciudades del Ecuador tales como Quito,
Guayaquil, Ambato, Ibarra, Cuenca y Manta. Entonces se puede afirmar que es
posible aplicar este modelo en el sector de servicio odontoldgico con el objetivo

lograr un posicionamiento de mercado y expandir la marca.
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Se tiene la total conviccibn que mediante el sistema de franquicias se podra
obtener una expansion rapida de la marca a nivel nacional, optimizar procesos,
disminuir los costos de operacién, eficiencia en la logistica y el incremento de
utilidades. Sin embargo, se debe tomar en cuenta que no todos los negocios
pueden convertirse en franquicia, ya que se necesita de varias herramientas
administrativas, para poder lograr tener un know how muy completo y poder
copiar el mismo modelo de negocio en cualquier lugar en el que se vaya a
invertir, En el cuadro a continuacién se puede apreciar las franquicias en la

region.

Gréfico 2: Numero de franquicias en la region

El niamero de franquicias en la region

Participacion: Venezuela 450 [ |
Nactonales Brasil 2031 | 5 Colombia 430 |
Extrarjeras México 1013 [ Guatemala 275 |

L mavodis g6 Espana 947 P N ) Per( 268 | |

franquicias viene Portugal 578 | Uruguay 220

de Europa y EE.UU. Argentina 563 | ] Ecuador 203 [

Fuente: Federacion Iberoamericana de Franquicias / Diario el Comercio
2.3. MARCO REFERENCIAL

2.3.1. Situacion econdmica del Ecuador

Producto Interno Bruto

En el afio 2011, el desempefio econémico de América Latina fue mas positivo
gue el de la mayoria de las regiones del mundo gracias, entre otros motivos, a
los buenos precios de sus bienes y servicios de exportacién y al mejoramiento

de la inversion productiva. (ecuadorlibrered, 2012)
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De acuerdo con el Banco Central del Ecuador (BCE), en el afio 2012 el PIB se
ubicé en 61,121 millones de US ddlares con precios del 2007; y el Ecuador
cerrd el aflo 2012 con un crecimiento de 8.0%, en relacion al afo 2011.
(media.wix, 2012)

Segun la CEPAL, “la evolucién de la actividad de las economias de América
Latina y el Caribe en el futuro cercano se debe, en gran medida, al impulso del
consumo privado, que a su vez obedece a los mejores indicadores laborales y

al aumento del crédito”. (scribd, 2013)

Si bien la economia ecuatoriana es altamente abierta al comercio internacional
y vinculada a la evolucion de la economia mundial; el afio 2012 presenté un
incremento superior al crecimiento promedio de América Latina y el mundo.
(Fonseca, 2012)

Gréafico 3: PIB Ecuador
PRODUCTO INTERNO BRUTO

(Tasas de crecimiento anual, 2000-2011)
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Fuente: FMI, BCR.
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La estimacién del BCE para el afio 2013 es de un PIB en 64.186 millones de US
dolares con precios del 2007 y un crecimiento del 5,01%, menor en relacién al
2012. (Banco Central del Ecuador, 2012)

El PIB per capita en 2012 es de 4.004,00 millones de US ddlares con precios

del 2007 y en el 2013 se tiene previsto que sea de 4.135 millones de US
dolares con precios del 2007. (Banco Central del Ecuador, 2012)

Gréfico 4: PIB, Precios constantes de 2007, tasas de variacion

PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB
(Precios constantes de 2007, datos desestacionalizados, Tasas de variacion)
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2.3.2. Sector Odontologico

La odontologia es una rama de la salud que se enfoca en el diagndstico,
prevencion y tratamiento de las enfermedades bucales, articulaciones, lengua,
mucosas orales, paladar y otras estructuras orales como es el caso de la

lengua.

En el area de la odontologia no solo se hace énfasis en los tratamientos
dentales, sino también en otras areas de la cavidad bucal, como es el caso de
los maxilares, huesos faciales, musculos, piel y nervios que conforman esta
cavidad. Debido a su amplitud anatémica la odontologia se divide en varias

especialidades como:

Rehabilitacion oral
Periodoncia
Endodoncia
Ortodoncia

Cirugia Oral

-+ F + + ¥

Cirugia Maxilofacial

2.3.3. Situacioéon Actual

El afio 1917 marca la iniciacion de la Odontologia organizada en el pais, con la
creacion de la Primera Escuela Dental, fundada por el Dr. Manuel Garcia, en la
Universidad Central del Ecuador. En tanto, en 1920 se dio la formacion de la
primera Asociacion de Odontologia. EI 15 de marzo de 1937 surge la
Federacion Ecuatoriana de Odontologia (FOE), la cual esta integrada

obligatoriamente por todos los profesionales que ejercen la odontologia en el
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pais, constituidos en Colegios Provinciales. (Federacion Ecuatoriana
Odontologica, 2010)

El sector de la Salud en el Ecuador estd compuesto por dos sectores, publico y
privado. El sector publico comprende al Ministerio de Salud Publica (MSP),
Ministerio de Inclusion Econdmica y Social (MIES), los servicios de salud de las
municipalidades y las instituciones de seguridad social: Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS), Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas Armadas
(ISSFA) y el Instituto de Seguridad Social de la Policia Nacional (ISSPOL).

Por otro lado tenemos al sector privado como los hospitales, clinicas,
consultorios, empresas de seguros y farmacias, las mismas que tienen fines de

lucro, y también organizaciones sin fines de lucro como las fundaciones.

La salud oral es fundamental para la salud integral y fisica de una persona, ya
gue la boca es un excelente lugar para descubrir sefiales y sintomas de varias

enfermedades estomacales y evidencia de desérdenes alimenticios.

El Ministerio de Salud Publica del Ecuador desde el 2009 ha comenzado una
promocion de la salud con el programa “Accion Nutricion”, el cual tiene el
objetivo de mejorar la situacion de la salud y nutricion de la poblacion, con
énfasis en niflos y nifias menores de cinco afos, interviniendo en 27 cantones
con la mas alta tasa de desnutricién cronica infantil, localizados principalmente
en las zonas rurales indigenas de la sierra en las provincias de Chimborazo,
Bolivar, Cotopaxi, Cafiar, Tungurahua e Imbabura. Ademas, de Manabi, en la
Costa, y las ciudades de Quito, Manta y Guayaquil. (Ministerio de Salud
Publica, 2009)
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Las metas centrales del programa son las de erradicar la desnutricion crénica
en nifios y nifias y la anemia en menores de un afio hasta el 2015; y reducir en
un 50% la prevalencia de anemia en nifios y niflas menores de cinco afos hasta

el 2013, en la poblacion intervenida.

Indirectamente, este programa del MSP influira en la salud oral de esas
provincias. Al tratar la mala nutricién, se disminuira la caries y las enfermedades
periodontales. En los dltimos afios, la salud oral ha ido obteniendo una mayor
importancia y reconocimiento por parte del Ministerio de Salud Publica, a través

de su promocion. (Ministerio de Salud Publica, 2009)

A mediados del 2010, la Organizacién Panamericana de la Salud (OPS) junto
con la compafia Colgate Palmolive tuvieron la iniciativa de un programa
comunitario de promocion en salud oral llamado “Comunidades Libres de
Caries” (CLC). Se busca promover la educacion en salud oral en América Latina
con un plan de 8 aflos para combatir la gran morbilidad por caries dental en
América. (Salud, 2013)

Como parte de la iniciativa CLC, la OPS y Colgate financiaran y conduciran
entrenamientos para educar y empoderar a proveedores de salud y lideres
comunitarios en la prevencion de la caries dental. A través de los recursos de la
OPS y el Programa bandera de Colgate “Sonrisas Brillantes Futuros Brillantes”,
la iniciativa también brindara educacién en salud oral en las escuelas para
educar a nifios y adolescentes sobre la importancia de una buena salud oral.
(Salud, 2013)

La Constitucion de la OPS declara que “el disfrutar el mas alto estandar en
salud que pueda ser alcanzado, es uno de los derechos fundamentales de cada

ser humano sin distinciébn de raza, religién, creencias politicas, condiciones
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econdmicas o sociales”. La iniciativa Comunidades Libres de Caries se alinea
con este concepto y apoya la nocion de que todas las personas tienen el
derecho a la educacion y al cuidado apropiado en salud oral. La OPS y Colgate
estdn comprometidos en fortalecer la salud oral y comenzardn su mision en
Colombia y Ecuador. (Salud, 2013)

Se hizo el lanzamiento de la campafia en diferentes provincias. A finales de
2011 por ejemplo, se llevd a cabo el lanzamiento en una unidad educativa de
Tungurahua. Odontélogos y auxiliares de las siete areas de Salud y la Unidad
Movil de la entidad de salud, brindan la atencién en esta Feria Provincial de

Salud Bucal a toda la comunidad, sin limite de edad y sobretodo gratuitamente.

El objetivo es disminuir el indice de caries en la poblacién escolar de las
comunidades rurales, ademas se realizan actividades de promocion,
prevencion, educacién y rehabilitacion. Otro de los propdsitos es concienciar la
importancia del cepillado bucal que se lo debe realizar tres veces al dia,
después de cada comida o alimentacion; ademas de las técnicas de cepillado,
higiene bucal de la gestante y del recién nacido entre otras. (Diario La Hora,
2011).
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Tabla 1: Odontélogos que trabajan en establecimiento de salud, por

especializacién, segln regiones y provincias — 2010
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Tabla 2: Actividades de estomatologia, radiografias dentales y certificados
odontolégicos, realizadas en los establecimientos de salud
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En el Ecuador, segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, la tasa de
odont6logos pasa de 1,7 odontélogos por cada 10.000 habitantes en el afio
2001 a 2,5 en el 2010. Las provincias que presentan las tasas mas altas son:

Pastaza con 9,0, Napo con 6,8 y Morona Santiago con 6,3.

Para el afio 2010, la provincia del Guayas contaba con 646 odontélogos, es
decir con una tasa de 1,9 por cada 10.000 habitantes. Posee una de las tasas
mas bajas de odontdlogos en el Ecuador junto con Santo Domingo de los
Tsachilas (0,9). Por el contrario la tasa mas baja corresponde a Zonas No

Delimitadas con 0,3 odont6logos por cada 10.000 habitantes. (INEC)

2.4. MARCO CONCEPTUAL (Soy Entrepeneur, 2011)

Arbitraje. Sistema cada vez mas utilizado en los contratos de franquicias.
Resuelve disputas y controversias entre franquiciante y franquiciado a través de

un tribunal arbitral, siguiendo el procedimiento pactado en el contrato.

Aviso comercial. Los avisos comerciales son las frases u oraciones que
tengan por objeto anunciar al publico productos, servicios, establecimientos o
negocios (comerciales, industriales o de servicios) para distinguirlos de los de
su especie. También son llamados esléganes. El derecho exclusivo para usar

un aviso comercial se obtiene mediante su registro.

Contrato de franquicia. Acuerdo de voluntades suscrito entre el franquiciante y
el franquiciado con el objeto de que el primero otorgue al segundo una

franquicia. En él se contemplan los derechos y obligaciones de ambas partes.

Cuota inicial. En inglés se conoce como franchise fee y es la contraprestacion

gue paga el franquiciado al franquiciante por tener derecho y goce del uso de
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marca y recibir los conocimientos, asistencia técnica y sus experiencias en el

negocio.

Estandarizaciéon. Es la creacion de esquemas operacionales y controles
tecnoldgicos al interior de la organizacion, mismos que necesariamente deberan

instrumentarse para lograr uniformidad en las operaciones.

Franquicia. La franquicia constituye un formato de negocios dirigido a la
comercializacion de bienes y servicios, segun el cual una persona fisica o moral
(franquiciante) concede a otra (franquiciado), por un tiempo determinado, el
derecho de usar una marca, transmitiéndole los conocimientos técnicos
necesarios que le permitan comercializar dichos bienes y servicios con métodos

comerciales y administrativos uniformes.

Definicién legal. Articulo 142.- Existir4 franquicia cuando, con la licencia de
uso de una marca, se transmitan conocimientos técnicos o0 Sse proporcione
asistencia técnica para que la persona a quien se le concede pueda producir o
vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos
operativos, comerciales y administrativos establecidos por el titular de la marca,
tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o

servicios a los que ésta distingue.
Franquicia de area. El franquiciante concede al franquiciado la exclusividad en
la operacion de varias unidades localizadas en un area geografica determinada.

Pueden darse dos alternativas:

a) El franquiciado opera todas las unidades en el érea.
b) El franquiciado otorga sub-franquicias.
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Franquicia de conversion. Es el otorgamiento de franquicias unitarias a
empresarios que operen establecimientos del mismo giro al de la franquicia, de
esta manera se convierten en franquiciados de una red o sistema de
franquicias. Los franquiciados por conversion suscriben un contrato idéntico al

de los contratos de las franquicias que integren toda la red.

Franquicia de reconversion. Esta figura se presenta cuando las unidades que
pertenecen al franquiciante (unidades propias) se otorgan al franquiciado,

convirtiéndose asi en una unidad franquiciada.

Franquicia maestra. El franquiciante otorga al franquiciado una exclusividad
integrada por uno o varios paises e impone normalmente al franquiciado la
obligacion de desarrollar el territorio en un tiempo determinado, dando lugar a lo
gue se conoce como un contrato de desarrollo. El franquiciado podra abrir todas

las unidades por si mismo o sub-franquiciar.

Franquicia unitaria. Este esquema es el mas tradicional. Franquiciante y
franquiciado asumen derechos y obligaciones para la operacion de una unidad

integrante de una red o sistema de franquicias.

Franquiciante. Es la persona fisica o moral, titular de los derechos de
explotacion de una marca y poseedor de un “know-how” de comercializacion y/o
produccion. Contractualmente concede al franquiciado una licencia de uso de la
marca de la cual es titular, transmitiéndole al mismo tiempo el “know-

how” correspondiente.

Franquiciado. Es la persona fisica 0 moral que adquiere contractualmente del

franquiciante el derecho a explotar una franquicia. En el contrato se incluye el
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uso de una marca y la operacion de un negocio de acuerdo con los

conocimientos que le sean transmitidos.

“Know-how”. Es la transferencia de tecnologia y experiencias por parte del
franquiciante hacia los franquiciados para establecer la estandarizacion de sus

franquicias.

Manuales. Son los documentos en los que se integra toda la informacién
operativa y administrativa de las unidades, con la finalidad de lograr la
estandarizacion de operaciones, procesos, procedimientos, imagen y servicio.
Los manuales pueden variar en cuanto a las necesidades requeridas por los

diferentes sistemas de franquicias.

Marca. Es el signo que distingue a un producto o servicio de otros de su misma
especie. Para tener derechos exclusivos 0 usar una marca se requiere que esté

registrada en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI).

Mediacién. Procedimiento previo a un juicio o arbitraje en donde un tercero

(mediador) busca resolver una controversia entre franquiciante y franquiciado.

Perfil del franquiciado. Es el conjunto de caracteristicas que debe cubrir el
inversionista, las cuales deben ser congruentes con la filosofia y cultura de
trabajo que busca cada uno de los franquiciantes en su negocio. El es quien
finalmente hace una evaluacion de todos los aspectos a considerar de su futuro
socio. Generalmente se evalla la edad, el sexo, sus estudios, el nivel
socioecondémico, la disponibilidad, el conocimiento del mercado y la experiencia

previa, entre otros factores.
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Regalias. Es el pago al autor o inventor del producto o servicio y es un
elemento favorable para el franquiciante. El franquiciado no debe verlo como un
gasto mas, sino como una certeza de recibir, a cambio de esta cuota, el soporte
y la asistencia técnica necesaria y permanente para tener éxito en el sistema de

franquicias al que pertenece.
Territorio. Es el area geografica exclusiva dentro de la que el franquiciado
operara la unidad. La ubicacion es parte esencial del desarrollo de un sistema

de franquicias exitoso.

Unidades franquiciadas. Es el nUmero de negocios o0 puntos de venta con que

cuenta el sistema de franquicias.
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CAPITULO 3

3.1. INFORMACION DE LA EMPRESA

3.1.1. Resefa histérica de Dental Medical Corp.

Dental Medical Corp. es una clinica integral de especialidades odontoldgicas
ubicada en la ciudad de Guayaquil, la cual fue fundada el 8 de marzo de 2008
por el doctor Manuel Sanchez Laguna. La clinica nacié de la iniciativa de crear
un nuevo concepto de odontologia, por la necesidad de los barrios del norte

debido a que no existian clinicas en el sector que ofrecieran un servicio integral.

Comenzd a sus actividades en la Alborada en un espacio de 180 metros
cuadrados, conformados por dos departamentos alquilados. Inicialmente se
cubrian todas las especialidades con once médicos, dos auxiliares de

odontologia y seis personas en el area administrativa.

En el afio 2009, la esposa del doctor Sanchez, quien también es odontéloga, se

unioé a la clinica como Gerente General.

Al afio siguiente, la clinica realiz6 una fuerte inversion y adquiri6 un local
ubicado nuevamente en la Alborada y se empezé inmediatamente la
readecuacion del mismo. La reinauguracion de la clinica se llevd a cabo el 14
de febrero de 2011, posteriormente a mediados afio 2012 se concreté y se
registré la nueva denominacion de Dental Medical Corp. con la cual se espera

concretar la Clinica a nivel nacional e internacional.
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3.2. CONCEPTO DEL NEGOCIO

3.2.1. Misién

Satisfacer profesionalmente la salud y estética dental, para los clientes que
valoran verse y sentirse bien, respaldados por un grupo humano altamente
calificado y profesional que aplica conceptos de excelencia en el servicio y

calidez personalizada en la atencion.

3.2.2. Visioén

Ser una clinica odontolégica lider a nivel nacional y con proyeccion
internacional, que al valerse de tecnologia de punta y un grupo humano
altamente capacitado, motivado y comprometido, busca satisfacer las mas altas
exigencias y expectativas de nuestros selectos clientes de una manera rentable

y en un ambiente de enorme calidez y familiaridad.

3.2.3. Valores

Profesionalismo
Confianza
Transparencia
Compromiso

Respeto y amabilidad
Eficiencia

Efectividad

- F F F F F F ¥

Trabajo en equipo
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Tabla 3: Anéalisis D.A.F.O

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

Infraestructura arquitectonica bien distribuida y calificada

Accionista de la clinica, Cirujano Maxilofacial Reconocido a nivel nacional e
internacional

Normas de bioseguridad reflejadas en limpieza y pulcritud

Ambiente de trabajo muy céalido

Buen equipo de trabajo

Experiencia de especialistas

Atencién y servicio al cliente personalizado

Alianzas estratégicas

Imagen corporativa renovada e impactante

Tecnologia de vanguardia

Comodidad en instalaciones

Seguridad interna y externa completa

Ubicacion geogréfica estratégica

Todas las especialidades odontolégicas

Proceso de implantacién de norma ISO 9001-2008

Desarrollo de software integral odontoldgico propio

DEBILIDADES

Escaso mantenimiento del edificio (luz, limpieza)

Pocas charlas de capacitacion al personal administrativo

No contar con mas sucursales

No hay ascensor en el edificio

Alta rotacion de personal operativo clinico

Escasez de parqueo en el edificio

Falta de espacio en horas pico para atencidn pacientes
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ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

Posicionarse como marca pionera de servicios odontolégicos

La necesidad de belleza

Insatisfaccién de pacientes del servicio de la competencia

Insatisfaccién del ambiente laboral de la competencia

Escasez de cirujanos maxilo-faciales

Desarrollo de proyectos de construccién en el sector de salud

Modelo de negocio de éxito mediante sistema de franquicia

AMENAZAS

Competencia creciente y agresiva

Oferta de precios bajo por parte de odontélogos sin experiencia

Falta de cultura odontolégica en el medio

Temor de ir al odontélogo por malas experiencias

Ley de carcel a profesionales de la salud por mala practica médica

Restricciones de importacion de insumos odontolégicos

IESS esta abarcando todo el mercado de la salud

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.4. Objetivos de la empresa

3.2.4.1. Objetivos a corto plazo

+ Consolidar a la marca en sus principios, procesos Yy resultados para
luego emprender la creacion de la franquicia y comercializarla.

+ Certificar a la clinica odontolégica con la norma ISO 9001-2008.

+ Obtener la Acreditacion con IESS.

+ Implantacion del software odontoldgico.

3.2.4.2. Objetivos a mediano Plazo

+ Convertir a la clinica odontolégica en un sistema de franquicia.

+ Adquirir ambulancia moévil para tratamiento a domicilio.

+ Abrir 2 sucursales hasta diciembre 2015.

+ Consolidar el modelo de franquicias y toda la estructura que compete
para poder promocionarlo.

+ Expansion de la marca en la ciudad de Guayaquil.

3.2.4.3. Objetivos a largo plazo

+ Haber otorgado la franquicia a 10 personas en Quito, Guayaquil, Cuenca,
Ambato, Manta.
+ Abrir centro de capacitaciones odontoldgicas.

+ Consolidar la marca a nivel nacional.
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3.2.5. Nombre, accionistas y tipo de empresa

+ Nombre Comercial.- Dental Medical Corp.

+ Nombre Empresa.- ServDent Ecuador S.A.

Accionistas
+ Dra. Ménica Reyes — 50% Inversion inicial
+ Dr. Manuel Sanchez - 50% Inversion inicial

Tipo de empresa

Dental Medical Corp. ha tenido algunos cambios durante los 6 afos de su
operaciéon, ya que desde el 2008 al 2011 funciono con el Nombre comercial
“‘Dental Memorial Center” y operaba como persona natural con RUC #
0400717682001, y desde 2011 al 2013 se cambio el nombre comercial a
“Dental Medical Corp.” que también estaba registrada como persona natural con
el RUC # 1709190050001 y a partir del 2014 se cambia la figura a la compafia
ServDentl Ecuador S.A. con RUC # 1713794962001.

3.2.6. Servicios a ofrecer

La clinica cuenta con servicios de siete diferentes especialidades para
satisfacer las necesidades de sus pacientes. Entre estas especialidades

tenemos:

+ Odontologia general
+ Odontologia estética

+ Rehabilitacion oral
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3.2.7.

Ortodoncia

Periodoncia

Endodoncia

Cirugia Oral y Maxilofacial
Implantologia
Odontopediatria

Descripcién del servicio

Odontologia general: Es un area de la odontologia que se encarga de
ejecutar las prestaciones generalmente mas comunes y conservadoras

dentro del area odontoldgica.

Odontologia estética: Es una especialidad odontoldgica que se relaciona
con la estética bucal en su totalidad y que busca lograr un cambio en los
pacientes mediante prestaciones tales como: Blanqueamiento, carillas de

resina, etc.

Rehabilitacion oral: Es otra especialidad relacionada con la estética y es
muy importante en la rama odontoldgica ya que ademas se enfoca en la
salud bucal. En la Rehabilitacién Oral se utilizan dientes artificiales para

sustituir los dientes perdidos o sin estética.

Ortodoncia: Es una rama de la odontologia que se enfoca en el
diagndstico, la prevencion y el tratamiento de las malas posiciones de los

dientes, la correccion de la mordida y de las anomalias de los maxilares.

Periodoncia: Es una especialidad de la odontologia que se enfoca en

los tejidos que estan alrededor de los dientes que son la encias.
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+ Endodoncia: Es la rama de la odontologia que se encarga de los
tratamientos de conductos radiculares. Los tratamientos de endodoncia
abarcan desde una la proteccion de la pulpa directa o indirecta hasta la

extraccion total de la pulpa dental.

+ Cirugia Oral y Maxilofacial: La cirugia oral y maxilofacial es la
especialidad que se encarga del diagnostico, prevencién, tratamiento y
rehabilitacion de lo que compete patologia de la cavidad oral y craneo-
facial. El cirujano maxilofacial se encarga de atender problemas de

cirugia como es el caso de terceros molares.

+ Implantologia: Es la rama de la odontologia que se encarga de dar
solucion a los todos los problemas relacionados con la pérdida definitiva
de los dientes. Tiene como objetivo reemplazar dientes perdidos, por

medio de un implante.

+ Odontopediatria: Es una especialidad de la odontologia que se encarga

de tratar a los nifos.

3.2.8. Marca

LOGO DENTAL MEDICAL CORP

Figura 1: Logo Clinica Especialidades Odontologicas Dental Medical Corp.
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DENTAL MEDICAL CORP.

CLINICA DE ESPECIALIDADES ODONTOLOGICAS

Fuente: Dental Medical Corp.

Figura 2: Variaciones cromaticas del Logo

FLLL COLOR 1C0L0R

e
DENTAL MEDICAL CORP.

GLINIGA DE ESPECIALIDADES ODONTOLOGIGAS

ESCALA DE GRIGES BLANCO Y NEGRD

DENTAL MEDICAL CORP. DENTAL MEDICAL CORP,

CLINICA DE ESPECIALIDADES ODONTOLOGICAS CLIMICA DE ESPECIALIDADES ODONTOLOGICAS

Fuente: Dental Medical Corp.

3.2.9. Uniformes del personal Dental Medical Corp.
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Figura 3: Personal Dental Medical Corp.

Fuente: Dental Medical Corp.
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3.2.10.

Analisis de la competencia en Guayaquil

El sector odontologico esta creciendo aceleradamente durante estos ultimos

afos, esto se debe a que varios odontdlogos que salen de la universidad

deciden ser emprendedores y se ponen su propio consultorio, es por eso que

en la ciudad de Guayaquil tenemos muchos consultorios y clinicas en todos los

sectores, entre los mas reconocidos estan: Nova dental, Global Dental, Mega

Dental.

Analisis Competencia

Nombre
Clinica

Logo

Descripcion

Global
Dental

& GLOBAL

DENTAL

DISENAMOS TU SONRISA

Es la clinica odontoldgica
pionera de establecer el
modelo de franquicias de
servicios dentales
integrales en Ecuador, se
encuentran en las
ciudades de Guayaquil,
Quito, Ibarra, Cuenca,
Ambato y Manta.

MegaDental

' MEGADENTAL

& Integral

Megadental es otra marca
promovida por los mismos
duefios de Global dental;
su idea fue refrescar la
marca con otro nombre y
seguir creciendo en el
mercado nacional,
teniendo asi el mismo
modelo de negocio de
Global Dental.

NovaDental

nevadental

c;donrologia integral

Novadental empezd su
operacion en Guayaquil, y
también aplico el modelo
de negocio de la
franquicia,
estableciendose como
una marca muy
reconocida en lo que
respecta a  servicios
odontologicos.
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3.2.11. Analisis de Porter

1. Amenaza de los nuevos competidores
+ Segln las estadisticas, se puede apreciar claramente que los
odontdlogos a nivel nacional estan aumentando cada vez mas, por lo que
se puede decir que las barreras para que los profesionales se pongan su

consultorio o clinica dental son minimas.

2. Amenaza de productos y servicios sustitutos
+ En los servicios odontol6gicos se podria decir que son unificados vy
estandarizados, por o que no existe un servicio sustituto, lo que si se
puede sustituir son los materiales con los que se realizan los

tratamientos, teniendo en cuenta los de gama alta y baja.

3. Poder de negociaciéon con los proveedores
+ Todos los insumos e instrumentales odontol6gicos que se emplean al
momento de ejecutar los tratamientos odontolégicos son de la mejor
calidad, es por eso que se los adquiere de los proveedores que tienen el
control y la mayor participacion en el mercado de Guayaquil. Entonces se
puede decir que se tiene un gran poder de negociacion, ya que por el
volumen de compra, los proveedores se ven obligados a tener todos los
materiales en stock y asi poder mantener satisfechos a todos sus
clientes, por otro lado se tiene otras opciones con otros proveedores que
estan pendientes de poder captar nuevos clientes pero aqui el poder de

negociacion seria bajo debido a la cantidad de compra.
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4. Poder de negociacién de los clientes
+ Los servicios odontoldgicos, al ser parte del sector de la salud, se ven
exigidos a cumplir niveles altisimos de calidad. Los pacientes ahora no
solo se conforman con que el tratante sea un buen profesional, si no que
el lugar de atencion esté limpio, emane buen aroma, con tecnologia de
punta y excelente servicio al cliente. Es por eso que la clinica se
encuentra en el compromiso de cumplir con todas y cada una de estas
variables para poder lograr la satisfaccion del cliente en su totalidad y

estar muy por encima de la competencia.
5. Rivalidad entre los competidores existentes
+ Los principales competidores son: Global Dental, Megadental y

Novadental. La competencia es normal ya que muchas clinicas carecen

de un refinado manejo administrativo y se basan solo en lo técnico.

3.2.12. Mercado y ventas

Gréfico 5: Canales de distribucion
Ejecucidon de tratamiento

Fuente: Elaboracién propia
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3.2.13. Operaciones

Etapas del desarrollo del servicio
Comprade insumos odontolégicos

Todos los materiales que se usan para la ejecucion de tratamientos dentales
son de las mejores marcas, por lo tanto de la mejor calidad del mercado,
obteniendo asi los mejores resultados al momento de ejecutar un tratamiento
odontolégico. A continuacion se detalla la lista de proveedores vigentes en la

tabla.

Tabla 4: Cuadro de proveedores

Venta de material
dental e instrumental
Proveedor # 1

Venta de material
dental e instrumental
Proveedor # 2

Prodontomed Dental Altamirano
Ing. Ponce Prodentec
Neotec Krobalto Centro

Dental Market

Krobalto Kennedy

Depésito dental

Arboleda Distridental
Record dental y

Quimedic Dimedidental
Zirconia Dental Ayala

Fuente: Elaboracion propia

Transformacion

Al ser un servicio dental, la transformacién se da al momento de aplicar cada
insumo odontoldégico en la ejecucion del tratamiento, y dependiendo del caso, el

resultado se lo puede ver al instante o en un determinado tiempo.

40



Entrega

Los resultados del tratamiento se dan al finalizar cada uno de ellos, pero
dependiendo del tratamiento se puede ver a corto 0 a largo plazo el resultado

de dicha prestacién odontolégica.

3.2.14. Control de calidad

Los sistemas de control de calidad estan basados en la norma ISO 9001-2008,
de donde se han tomado todos y cada uno de los manuales de calidad, para
gue todos los tratamientos ejecutados estén dentro del contexto de la calidad

odontoldgica.

3.2.15. Servicio eficaz y eficiente

Dental Medical Corp. al ser parte del sector de la salud tiene un gran
compromiso con todos sus pacientes, por lo tanto todos y cada uno de sus
procedimientos estan basados en estandares de calidad internacionales para
poder brindar altos servicios odontologicos; aqui es donde el Auditor
Odontolégico cumple un rol importante al verificar que todos estos tratamientos

se cumplan a la perfeccion.

Este profesional es el encargado de verificar que todos los tratamientos se
hayan ejecutado a la perfeccion, claro esta que la odontologia no es una ciencia
exacta y todas las personas son totalmente diferentes, por lo que pueden
reaccionar de manera diferente a diversos servicios dentales, pero la funcion
principal del auditor es supervisar, verificar y corregir los tratamientos si es el
caso, con la finalidad de que el cliente quede satisfecho con el servicio

prestado.
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3.2.16. Organizacion administrativa
*
Gerencia
I | | |
* * * *
. Mantenimiento Mantemiento
Sl Equipos General Legal
| I I Dental 'I | Rx '| l Infraestructura 'l lEIewonico] | Telefono 'l
| ngramscor] IManlenim] | Software ]
* * * *
N Recursos ” o
Comercializacion RivGnss Produccion Auditoria
Marketing | Ventas | dg 1 & i ']
min acion I———|
Disefio ] Mkt 1| Serico o
Mid itemo Grafico exlerno e cliente Generales Profesion
* *

Fuente: Elaboracion Propia
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Equipo: Perfiles y descripcidén de cargos

Los sueldos a considerar, estdn basados en la legislacion del cédigo del
Ecuador, donde se debe tomarad en cuenta todos los beneficios, como es el

caso de horas extras, etc.

Los servicios externos son los de sistemas, mantenimiento de equipos,

mantenimiento general, legal, auditoria y marketing externo (Disefio grafico).
Perfil requerido Gerente General

Sexo: Hombre - Mujer

Edad: 35 - 50

Estado civil: Casado

Horario de trabajo: 10. 30 am — 7.30pm, Lunes — Viernes; 10am-2pm

Sabados.

Salario: 650

Estudios: Ingenieria Comercial, carreras afines
Conocimientos complementarios:

Cualidades: Honrado, paciente, responsable, organizado, con carisma,

puntual, cordial, leal, dinamico
Experiencia: Experiencia en direccion y gestion de empresas, 5 afios minimo.

Competencias: Liderazgo, Capacidad de toma de decisiones, Pro actividad,
flexibilidad, servicio al cliente, espiritu comercial, impacto, sociabilidad, trabajo

en equipo, compromiso.

43



Habilidades: Don de mando, Iniciativa propia, Trabajo a presion, destreza

numeérica, poder de convencimiento y persuasion.

Descripcién del Cargo del Gerente General

+ Representar legalmente a la empresa DMC, ante cualquier entidad de
tipo privado, publico, formal e informal defendiendo los intereses de la
organizacion.

+ Planear y presentar anualmente a los socios, los objetivos generales y
especificos de la empresa en cada uno de sus departamentos.

+ Liderar el proceso de elaboracion del plan estratégico y proyectar el
crecimiento de la empresa a corto, mediano y largo plazo,
presupuestando los gastos e inversiones necesarias para cumplirlo.)
Asegurarse por lo menos de manera semestral del avance en el
cumplimiento de dicho proceso.

+ El gerente estara consciente de las responsabilidades que atafien a las
cabezas de las areas de comercializacion, operatividad, finanzas y
servicio al cliente y les hard seguimiento para garantizar el éxito del
cumplimiento del proceso estratégico.

+ Ejecutar y controlar que se cumpla con las politicas de la empresa.

+ Coordinar el funcionamiento de la empresa en todos sus departamentos
con politicas claras de calidad y productividad.

+ Crear y propiciar un clima organizacional adecuado para el trabajo en
equipo.

+ Incentivar e Impulsar continuamente las labores de mercadeo vy
publicidad a través de la parte administrativa consiguiendo mucho
dinamismo y creatividad en este departamento, con programas

permanentes de calidad y mejoramiento continuo.
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+ Celebrar los contratos y convenios autorizados para cumplir con el objeto
social de la empresa y los objetivos de la organizacion.

+ Asegurar el cumplimiento de las normas legales, reglamento interno, las
funciones y los procedimientos de las actividades del personal de la
empresa.

+ Revisar y aprobar los pagos de la némina.

+ Revisar y firmar todos los documentos que comprometen a la empresa,
teniendo un control riguroso sobre ellos.

+ Lograr una fluida comunicacién con los socios para mantenerles al tanto

del desarrollo de la organizacion.

Perfil Requerido Recepcionista

Sexo: Mujer
Edad: 20-30
Estado civil: soltera — sin hijos

Horario de trabajo: 4pm — 8pm (medio tiempo), Lunes — Viernes; 10am-2pm

Sabados.
Salario: 175
Estudios: Bachiller, Estudios universitarios

Conocimientos complementarios: Excelente manejo computacional, Internet
Explorer, utilitarios, contabilidad basica, manejo de base de datos, redaccion y

ortografia, manejo de archivo.

Cualidades: Honrada, paciente, responsable, organizada, con carisma,

puntual, cordial, leal, dinamica
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Experiencia: Experiencia en servicio al cliente / Sin experiencia pero con

potencial

Competencias: Pro actividad, flexibilidad, servicio al cliente, espiritu comercial,

impacto, sociabilidad, trabajo en equipo, compromiso.

Habilidades: Trabajo a presion, excelente memoria, experiencia en digitacion,

destreza numérica, poder de convencimiento.

Descripcién de Recepcionista

+ Sera la relacionadora publica de la clinica, tendra como responsabilidad
el dar una calurosa bienvenida al paciente haciéndole sentir en casa
desde el primer momento, para ello se valdra de cualquier elemento que
le demuestre al cliente ese trato personalizado con el que buscara
identificarse la clinica.

+ La recepcién debe solicitar documento para verificar si el paciente
pertenece a un seguro o alianza.

+ Para clientes nuevos la recepcionista seréa la encargada de registrar en la
Ficha Clinica (FC) toda la informacién que le proporcione el paciente,
buscando que sea lo mas explicito posible, para determinar su condicion
actual, y los posibles enganches laborales y familiares que permitan esta
relacion y finalmente hacer que firme la FC.

+ Entregar la ficha clinica al auxiliar para que le haga conocer al
Odontologo asignado para que este le invite al paciente a pasar a la silla
odontolégica.

+ Al agendar las citas la relacionadora publica privilegiara el horario para
los clientes particulares (sin seguro o alianza), de acuerdo con la

programacion que establezca la asistente comercial.
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Responsable de la informacién de la base de datos, que permitird hacer
llamadas, seguimientos y analisis.

Mantener en orden y limpiA el area de su trabajo.

Contestar cordialmente las llamadas de los profesionales, proveedores
etc. que lleguen a su extensién y derivar las llamadas al area respectiva.
Receptar llamadas de los pacientes. En el caso de que se trate de un
diagnéstico nuevo, la recepcionista asignara en el software DMC al
Odontélogo que se encuentre disponible y acorde a las politicas de la
empresa. En el caso que sea un paciente en tratamiento se le asignara la
cita con el especialista tratante.

Confirmar las citas de pacientes y especialistas con al menos 24h de
anticipacion y de acuerdo a las politicas y sugerencias del asistente
comercial.

Coordinar citas y hacer seguimiento a pacientes, pondra especial
atencion a los pacientes de especialidad haciendo el reporte respectivo.
Realizar seguimiento a las historias clinicas de los pacientes que no han
tomado los tratamientos conjuntamente con asistente comercial.
Reprogramar citas con paciente que no hayan asistido a su dia de
consulta.

Enviar correos a pacientes que desean el presupuesto por correo
electronico.

Prestara atencion especial a las personas que se encuentren en la sala
de espera y que aparentan no haber sido atendidos para canalizar su
cita. En caso de que el especialista se encuentre ocupado le advertir al
especialista para que de alguna manera se le de atencién lo mas urgente
posible. En caso de que la atencion se prolongue se debera advertir al
paciente, rogandole paciencia para ser atendido o en su defecto se le

reasignara una nueva cita
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+ Se apoyara en la relacionadora publica para resolucién de problemas,

reclamos, etc.

Perfil Requerido Asistente Administrativa
Sexo: h—-m
Edad: 25-40
Estado civil: Indistinto
Horario de trabajo: 7am —5pm, Lunes — Viernes; 10am-2pm
Salario: 365
Estudios: Ingenieria comercial y carreras afines.

Conocimientos complementarios: Excelente manejo computacional, Internet
Explorer, utilitarios (Word, Excel, Access, Outlook) , contabilidad avanzada,
manejo de base de datos, manejo de archivo, redaccién y ortografia, manejo de

inventarios.

Cualidades: Honradez, paciencia, responsabilidad, organizacion, carisma,
puntualidad, cordialidad, lealtad, control de caracter, predisposicion, voluntad,

creatividad, amabilidad, dinamismo.
Experiencia: Experiencia en servicio al cliente / Sin experiencia

Competencias: Pro actividad, flexibilidad, servicio al cliente espiritu comercial,

impacto, sociabilidad, trabajo en equipo, compromiso.

Habilidades: Trabajo a presion, excelente memoria, experiencia digitacion,
destreza numérica, poder de convencimiento, facilidad de palabra, manejo de

personal, manejo de conflictos.
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Descripcién de Asistente Administrativo

*

Revisar en el sistema y en la hoja de evolucion que el paciente este al
dia en sus pagos de tratamientos.

Revisar los pagos de los profesionales en el sistema DMC

Sera encargada de habilitar al especialista para la atencion, puesto que
ha verificado que los pacientes ya han cancelado los valores
correspondientes.

Sera responsable de la recaudacion y custodia de los valores que genere
por ingresos la clinica.

Llevara la administracion de caja chica y liquidara con facturas
autorizadas por el Servicio de Rentas Internas (SRI) o vales de cajas
numerados todos los gastos previa autorizacion de la Gerencia

Realizar la facturacion entregando factura pre-impresa numerada a los
pacientes, detallando en las facturas su forma de pago y tratamiento
realizado

Realizar gestion de cobranzas con pacientes que tengan pagos no
realizados

Elaborar el cuadro del control de vouchers con la debida confirmacion del
pago con el banco, cualquier novedad o carta dirigida a los bancos y se
debera enviar copia a la gerencia para que tenga conocimiento.

Realizar los cobros en el sistema de los seguros.

Organizar flujo de efectivo: cobros pacientes, depositos en bancos, cobro
vouchers, verificacion de transferencias

Clasificar los cobros realizados para preparar los depoésitos diarios, y
verificar su registro en el sistema DMC

Enviar con el conserje los depdsitos en la mafiana a los respectivos
bancos.

Encargada de adquisiciones
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Responsable de los Pagos a proveedores (Seran los viernes de 2pm a
6pm)

Elaborar e imprimir cheques con los respectivos soportes autorizados
previamente por la Gerencia

Cancelar quincenalmente las liquidaciones de personal administrativo e
imprimir los roles de pago original y copia para la firma del empleado y
archivar la copia para llevar un control del mismo.

Realizar pagos mensuales a odontélogos o servicios prestados.

Verificar que todos los comprobantes de egreso tengan la firma de la
persona o institucion que recibe el pago.

Custodia de los activos fijos de la clinica y actualizacion de los mismos
con sus respectivos stickers y mantenerlos actualizados en el sistema
DMC.

Mantener documentacion y archivos debidamente organizados.
Comunicar al gerente de inmediato sobre dafios y problemas de indole
técnico administrativo o profesional.

Verificar que las facturas entregadas por los proveedores no estén
caducadas y correctamente llenas especificando claramente el bien o
servicio que prestan.

Revisar diariamente las fichas clinicas digitales de los pacientes que
tengan tratamientos pendientes y entregar reporte al asistente comercial
para seguimiento.

Promover las buenas relaciones laborales entre el personal de la clinica
Supervisar el buen funcionamiento de la clinica en todos los aspectos
Mantener actualizado el horario de los especialistas detalladamente.
Asegurarse que el personal de némina reciba conjuntamente con su

pago el comprobante de cancelacién de horas extras del mes respectivo.
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Sexo:

Edad

Presentar por escrito novedades respecto a atrasos, faltas del personal o
comportamiento inapropiado de los mismos para que gerencia tome las
medidas del caso.

Hacer conocer al personal los mensajes, programaciones, etc. que
provienen de gerencia para que todos estén enterados oportunamente.
Controlar y ser responsable del archivo general de la compafiia

Brindar apoyo a las diferentes areas conforme a las direcciones de
gerencia.

Serd la encargada de sacar respaldos de software Dmc y demas

sistemas que involucren la operacion de la clinica.

Perfil Requerido Mensajero / Conserje

hombre

: 28 - 40

Estado civil: Indiferente

Horario de trabajo: 7am —8pm, Lunes — Viernes; 8am-12am Sabado

Salario: 375

Estudios: Bachiller

Conocimientos complementarios: Manejo basico utilitarios (Word, Excel),

manejo de archivos.

Cualidades: Honradez, paciente, responsable, carisma, puntualidad, cordial,

leal, predisposicion, voluntad, amabilidad, dinamica

Experiencia: Sin experiencia

Competencias: Pro actividad, flexibilidad, sociabilidad, trabajo en equipo,

compromiso,
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Habilidades: Buena memoria, minucioso en la limpieza.

Descripcién de las tareas del Mensajero / Conserje

e

Mantener el aseo impecable de las instalaciones de la clinica

Sera el encargado de abrir y cerrar la clinica en el horario establecido
8:00 20:00

Encargado de realizar el drenaje de los compresores al termino del dia y
prenderlos al dia siguiente.

Prender y apagar el aire acondicionado de la clinica.

Realizar los depoésitos bancarios en los horarios establecidos.

Llevar y traer los trabajos de laboratorio dentales cuando la situacion lo
amerite.

Llevar y traer pedidos de materiales de bodega cuando la situacion
amerita.

Realizar la clasificacion de los desechos de la clinica al final del dia para
ser entregadas a la empresa encargada de los residuos hospitalarios
(gadere).

Coordinar con el gerente la limpieza exhaustiva de la clinica cada 15
dias.

Mantener en orden y limpio todos los bafios de la clinica en horarios
establecidos por gerencia.

Comunicar de inmediato dafios de cualquier equipo o material de la
clinica a gerencia o asistente administrativa y financiera.

Elaborar orden de compra de insumos de limpieza mensualmente y
enviarlo a asistente administrativa y financiera para su aprobacion.

Envio y recepcién de facturas, liquidaciones, retenciones a clientes,
proveedores, aseguradoras, etc.

Dar un mantenimiento impecable a cualquier elemento publicitario que

tenga la empresa en su interior o exterior.
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+ Supervisar trabajos de infraestructura y mantenimiento entregados por

empresa exteriores.

Perfil Requerido Auxiliar Odontologia

Sexo: h-m

Edad: 28 - 40

Estado civil: Indiferente

Horario de trabajo: 7am —8pm, Lunes — Viernes; 8am-12am Sabado
Salario: 190

Estudios: Estudiantes odontologia.

Conocimientos complementarios: Manejo intermedio utilitarios (Word, Excel,

Access), manejo de archivos, redaccion y ortografia, manejo de inventario.

Cualidades: Honradez, paciente, responsable, carisma, puntualidad, cordial,

leal, predisposicion, voluntad, amabilidad, dinamica, ordenado, limpieza
Experiencia: Area de odontologia

Competencias: Pro actividad, flexibilidad, sociabilidad, trabajo en equipo,

compromiso, servicio al cliente, trabajo a presién

Habilidades: Buena memoria, minucioso en la limpieza.
Descripcién de Auxiliar Odontologia

+ Apoyar al jefe de auxiliares en su tarea de mantener expedito el area de

tratamiento de los pacientes.
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Realizar los presupuestos en los sistemas de los seguros afiliados.
Recibir la FC del paciente que entra a diagnéstico y entregar al
Odontélogo Tratante (ODT) indicado y proceda a su atencién.

Realizar diariamente mantenimiento y limpieza del equipo instrumental y
consulta asignada, respectivamente.

Mantener actualizado las hojas de evolucion de las historias clinicas con
las firmas respectivas del especialista y del paciente.

Preparar y tener listo el material de Odontologia, tales como gasa,
rodetes de algodon, campos quirdrgicos, juegos de operatoria, baberos,
etc.

Lavar y esterilizar el equipo e instrumental Odontolégico a su cargo
inmediatamente después de que haya sido utilizado.

Asistir y apoyar al Odontélogo durante la atencion del paciente en la
respectiva consulta.

Realizar inmediatamente después de cada paciente la limpieza de la
unidad colocando campos en la mesa de trabajo y al final del dia lubricar
turbinas y micromotores.

Realizar el presupuesto de seguro y/o privado, para que el ODT verifique
que todos los tratamientos estén incluidos, tomando en cuenta que si es
presupuesto de seguro se debe ingresar al sistema DMC.

Comunicar de inmediato al jefe de auxiliares el dafio del instrumental o
equipo

No abandonar su puesto de trabajo mientras el profesional esta en los
consultorios

Apoyar a conserje en limpieza y orden de la clinica.

Dejar apagadas y listas las unidades de un dia para otro.
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Perfil Requerido Odont6logos

Sexo: h-m

Edad: 28 en adelante

Estado civil: Indiferente

Horario de trabajo: 7am —8pm, Lunes — Viernes; 8am-12am Sabado
Salario: Comisiones + bonos de venta

Estudios: Doctores en odontologia.

Conocimientos complementarios: Habilidades de venta, manejo intermedio

de utilitarios (Word, Excel, Access), manejo de archivos, redaccion y ortografia

Cualidades: Responsabilidad, entusiasmo, determinacion, dinamismo, coraje,
honradez, paciente, responsable, carisma, puntualidad, cordial, leal, voluntad,

amabilidad.
Experiencia: 2 afios de experiencia

Competencias: Pro actividad, flexibilidad, sociabilidad, trabajo en equipo,

compromiso, servicio al cliente, trabajo a presion, facilidad de palabra

Habilidades: Manejo de personal, resolucion de conflictos, saber escuchar,

buena memoria, espiritu de equipo, empatia.

Descripcién de Odontologos

+ Se dedicaran a ejecutar Unicamente los tratamientos de su especialidad.
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Perfil Requerido Asistente Comercial
Sexo: h—m
Edad: 25-40
Estado civil: Indistinto
Horario de trabajo: 7am —5pm, Lunes — Viernes; 10am-2pm
Salario: 365
Estudios: Ingenieria marketing y carreras afines.

Conocimientos complementarios: Excelente manejo computacional, Internet
Explorer, utilitarios (Word, Excel, Access, Outlook), contabilidad avanzada,
manejo de base de datos, manejo de archivo, redaccién y ortografia, manejo de

inventarios.

Cualidades: Honradez, paciencia, responsabilidad, organizacion, carisma,
puntualidad, cordialidad, lealtad, control de caracter, predisposicion, voluntad,

creatividad, amabilidad, dinamismo.
Experiencia: Experiencia en marketing y ventas

Competencias: Pro actividad, flexibilidad, servicio al cliente espiritu comercial,

impacto, sociabilidad, trabajo en equipo, compromiso.

Habilidades: Trabajo a presion, excelente memoria, experiencia digitacion,
destreza numérica, poder de convencimiento, facilidad de palabra, manejo de

personal, manejo de conflictos.
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Descripcion asistente comercial

+

+ ¥

- + ¥+ ¥

Encargada de revisar la informacion generada por la recepcion para
detectar posibles desarrollos de negocios con los prospectos

Con el fin de mantener un permanente contacto con los pacientes
vinculados con la clinica, o los prospectos en mira, esta persona tendra a
su cargo la administracion de la pagina web, de manera que garantice el
posicionamiento de la marca en los tres primeros lugares de los
buscadores.

Levantar informacion de competencia trimestralemente

Evaluacion periodica de los pacientes que han concluido sus
tratamientos para verificar el nivel de desempeiio, adecuaciones, nivel de
servicio, puntualidad, impresion de la clinica etc., tanto por via telefénica
como presencial a manera de encuesta y plasmar sus averiguaciones en
un reporte semanal para la toma de decisiones gerenciales.

Sera la encargada de hacer seguimiento a la agenda diaria para que el
otorgamiento de citas responda a lo establecido en las politicas de
comercializacion de la empresa.

Revisar agendas de seguros y cuadrar las citas con el sistema DMC.
Elaborar el reporte general mensualmente, que incluya todos los
movimientos productivos de la clinica para la toma de decisiones de la
clinica

Hacer seguimiento de convenios, alianzas y del plan de marketing.

Ser4 responsable de ejecutar los planes, hacer seguimiento Yy
actualizaciones con todo lo que tenga que ver con social marketing
Supervision y actualizacion de pagina web

Elaboracion y seguimiento de propuesta para seguros/alianzas
Coordinacion de reuniones con seguros/alianzas

Elaboracion y seguimiento de paquetes promocionales (Mails)
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3.3. Investigacion de mercado

3.3.1. Definicion del problema
Problema de decision gerencial

+ ¢ Como convertir una clinica odontolégica en franquicia?
Problema de Investigacion de mercado

+ Determinar los perfiles pacientes del consumidor y la situacién actual de

la industria de la salud.

3.3.2. Objetivos de la investigacion de mercado

Objetivo general de la investigacion de mercado

+ Determinar la situacion actual del mercado odontolégico, el top of mind,

la participacion de mercado y sus clientes potenciales.
Objetivos especificos

+ Analizar la situacién actual de la clinica odontolégica en Guayaquil.

+ Determinar las preferencias de servicios odontolégicos de los clientes de
Guayaquil.

+ Analizar el mercado de servicios odontoldgicos en la ciudad de Guayaquil

e identificar el posicionamiento de las marcas.
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3.3.3. Disefio de la investigacion de mercado

Gréfico 6: Disefio de la investigaciéon

INVESTIGACION
CONCLUYENTE — DESCRIPTIVA — ENCUESTAS
DISENO DE LA
INVESTIGACION e e
DATOS PRIMARIOS GRUPOS FOCALES Y

ENTREVISTAS A EXPERTOS

CONCLUYENTE

INVESTIGACION NO
EXPLORATORIA
DATOS SECUNDARIOS L] PUBLICACIONES

Fuente: Elaboracion propia

3.3.4. Metodologia general de la investigacion de mercado

¥

Muestreo 1.- Habitantes de la ciudad de Guayaquil. De nivel
socioeconémico Medio Alto, edad entre 18 — 50 afios.

Muestro 2.- Habitantes de la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil.
Focus Group 1.- Pacientes de la Clinica Odontoldgica.

Focus Group 2.- No pacientes de la Clinica Odontolégica

- & ¥+ ¥

Entrevistas de profundidad.- Propietarios de clinicas Odontologicas

3.3.5. Metodologia especifica

Muestro 1

% Tipo: Muestreo
4+ Grupo Objetivo: Habitantes de la ciudad de Guayaquil. De nivel

socioeconémico Medio Alto, edad entre 18 — 50 afos.
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+ Area: Guayaquil
+ Significancia: z=1.96, a=95%, error=5%
+ Casos: 384

Muestreo 2

+ Tipo: Muestreo

+ Grupo Objetivo: Habitantes parroquia Tarqui ciudad de Guayaquil.
+ Area: Guayaquil

+ Significancia: z=1.96, a=95%, error=5%

+ Casos: 384

Cualitativo

+ Tipo: Focus Group

+ Grupo Objetivo: Clientes Clinica Odontolégica
+ Area: Guayaquil

+ Casos: 2 focus group

Cualitativo

+ Tipo: Focus Group
+ Grupo Objetivo: No clientes Clinica Odontolégica
+ Area: Guayaquil

+ Casos: 2 focus group

Cualitativo

+ Tipo: Entrevista a profundidad
+ Grupo objetivo: Propietarios de Clinicas Odontoldgicas

+ Casos: 2 Entrevistas
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3.3.6. Tamafio muestral y cuantificacion de la poblacién meta

FOrmulas Tamafio Muestral (n)

Poblacién Infinita

Z> p(1-p)

e2

Tabla 5: Tamafno de la muestra

Z= 1,96 | Coeficiente de confianza, Nivel confianza 95%
Z2 = 3,8416

p = 0,5 | Probabilidad éxito

1-p 0,5 | Probabilidad fracaso

e = 5% | Nivel de precision deseado/error de estimacion
e2= 0,0025

Z2p (1-p) =| 0,9604

n= 384 | Personas

Fuente: Elaboracion propia

Muestra = 384 personas

3.3.7. Técnicade muestreo y composicién de la muestra

La técnica de muestreo a que se va a utilizar, es la de muestreo probabilistico

aleatorio proporcional. Esta es una técnica de muestreo probabilistico en donde

los sujetos son inicialmente agrupados en diferentes categorias, tales como la

edad, el nivel socioeconomico o el género.
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Luego, el investigador selecciona aleatoriamente la lista final de sujetos de los
distintos estratos. Es importante tener en cuenta que los estratos no se

superpongan.

Generalmente, los investigadores utilizan un muestreo aleatorio estratificado si
quieren estudiar un determinado subgrupo dentro de la poblacion. También es
preferible el muestreo aleatorio simple porque garantiza resultados estadisticos
mas precisos. (Explorable, 2013)

3.3.8. Datos primarios

Grupos de enfogue: Son una herramienta muy poderosa para hacer estudios
de diagnostico en temas de imagen y comunicacion. A pesar del namero de
participantes en cada uno de ellos, entre siete y ocho, tienen una
representatividad de productividad conceptual pertinente. Son seleccionados
segun un perfil especifico dependiendo del tema a tratar (edades, roles,
ocupaciones, consumo de determinados productos o servicios, etc.), no se
conocen entre si y durante la reunién discuten sobre un tema propuesto por el
coordinador, quien tiene la funcién de coordinar al grupo y conducir la reunion
de tal modo que se cumplan los objetivos del estudio. La reunion de desarrolla
bajo un guién previamente elaborado y disefiado por el investigador que
contiene los temas que se desea tratar y responde a los objetivos del estudio
garantizando que no queden algunos de los temas importantes sin tratar. Las
reuniones son grabadas y transcritas, lo que resulta una fecundidad
extraordinaria ya que posibilita releer varias veces algunos de los fragmentos y

hacer anotaciones. (Hacheo por b, 2013)

Se realiz6 la entrevista a profundidad a dos empresas posecionadas en el
mercado del Ecuador, en las cuales se tuvo la entrevista con el gerente y el jefe

de clinica.
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Esta entrevista dur6 aproximadamente 30 minutos, en la oficina de reuniones

de dichas empresas.

Mediante la guia previamente estructurada por un experto en estudios
cualitativos, establecieron una serie de preguntas, en los cuéles se evaluaba
distintas variables importantes del antes, durante y después de recibir el
servicio odontologico al comparar con otras Clinicas Odontoldgicas, tales como:
Especialidades de la Clinica, precios de los servicios, infraestructura del
establecimiento, procesos del negocio, tipo de pago al personal administrativo y
técnico, forma de pago a los proveedores, horarios de atencion, rotacién del

personal, etc.

La entrevista en profundidad: Las entrevistas en profundidad se realizan de
manera individual a personas cuyas ideas, opiniones y valoraciones son
relevantes para los objetivos de la investigacion. Al igual que en el focus group,
el entrevistador se apoya en un guion previamente preparado pero no sigue un
orden tematico planificado de antemano; se ocupa de que la entrevista esté
focalizada correctamente en el tema de estudio; mantiene el interés y
motivacién del entrevistado; profundiza en las ideas, opiniones, actitudes y
formas de pensar de los entrevistados sin influir sobre las ideas de los
opinantes; es responsable de grabar las entrevistas y las transcribe en forma
literal lo que es de gran valor para el posterior andlisis y la interpretacién, que

se realiza de igual manera que en los focus group. (Hacheo por b, 2013)

Los grupos focales fueron hechos a personas de 18 a 50 afios, las cuales son
clientes de la Clinica Odontolégica Dental Medical Corp., a su vez se
contactaron a los pacientes que ya han dejado de asistir al establecimiento,

para poder obtener mas informacion.
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Una vez que ya se ha seleccionado las personas, se procedié a repartir los
grupos focales con 8 integrantes cada uno y su respectivo moderador, la sesion
duraba aproximadamente 1 hora, donde se dialogaba y se profundizaban temas
de la guia.

3.3.9. Datos secundarios

Ver anexos # 1, 2: Publicaciones de diarios en las franquicias.

3.3.10. Disefio del cuestionario, guias de moderacion vy filtro

Ver anexos # 3,4, 5

+ Cuestionario de Clinicas Odontolégicas en Guayaquil
+ Guias de moderacion para los focus group y entrevistas de profundidad

+ Filtro de Focus Group

3.3.11. Recoleccién de datos

Ciudad de Guayaquil

1.- ¢En los dultimos 3 meses usted ha asistido a algun centro

odontolégico?
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Grafico 7: Pregunta 1

Frecuencia de asistencia 3 utlimos
meses Clinica Odontoldgica
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Fuente: Elaboracion Propia

2.- Conocimiento espontaneo

Grafico 8: Pregunta 2

Conocimiento Espontaneo de los
consumidores
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Fuente: Elaboracién propia

3.- Conocimiento inducido

Gréfico 9: Pregunta 3

Conocimiento inducido de los
consumidores
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Fuente: Elaboracién propia

4.- Clinica ala que han asistido en los Gltimos 6 meses

Grafico 10 : Pregunta 4

Clinica que han asistido en los ultimos
6 meses
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Fuente: Elaboracién propia
5.- Consumo Ultimos 3 meses

Gréfico 11: Pregunta 5

Clinica que han asistido en los ultimos 3
meses
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Fuente: Elaboracién propia

6.- Personas que no volverian a una Clinica Odontoldgica

Gréfico 12: Pregunta 6

No volverian a la Clinica Odontoldgica
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Fuente: Elaboracién propia
7.- Primera, segunday tercera opcién de las Clinicas Odontolégicas

Gréfico 13: Pregunta 7
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Fuente: Elaboracion propia

8.- Tendria usted la intencién de asistir a una nueva Franquicia

Ecuatoriana de Servicios Odontoldgicos en la ciudad de Guayaquil?

Gréfico 14: Pregunta 8

Disposicion de la marca

60,00%

50,00%

je

40,00%

30,00%

Titulo del e

20,00%

10,00%

0,00%

M Series1 56,25% 43,75%

68



Fuente: Elaboracién propia

Grafico 14: Zona de preferencias
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Guayaquil norte, Parroquia Tarqui
1.- En los ultimos 3 meses usted ha asistido a algun centro odontoldgico?

Gréfico 15: Pregunta 1

Asistencia ultimos 3 meses Clinica
Odontoldgica
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Fuente: Elaboracién propia
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2.- ¢, Debido a que motivo usted asiste a una Clinica Odontologica?

Grafico 16: Pregunta 2
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Fuente: Elaboracion Propia

3.- ¢Con qué frecuencia usted asiste a una Clinica Odontoldgica?

Gréfico 17: Pregunta 3

j

Titulo del e

Frecuencia asistencia Clinica

Odontoldgica
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%
o I B =
0,00% -
1vez al 2 veces 3 veces 4 veces 5veces 60mas
afio al afio al afio al afio al afio vecss al
afio
M Series1| 30,73% 23,18% 20,31% 10,68% 8,59% 6,51%

Fuente: Elaboracién propia
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4.- Cuando usted visita una Clinica Odontoldgica. ¢Qué grado de

relevancia tendrian estos aspectos? Ordenar del 1 al 8, siendo 1 el mas

importante y el 8 menos importante.

Gréfico 18 : Pregunta 4

Importancia de los aspectos a considerar al asistir a una Clinica Odontolégica
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Fuente: Elaboracién Propia

5.- ¢Me podria decir que Clinicas odontolégicas usted conoce?
Espontaneo
Gréfico 19: Pregunta 5
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Fuente: Elaboracién propia
6.- De estas Clinica Odontolégicas que le voy a mencionar me podria decir

cuales usted conoce. (De los no mencionados en la pregunta anterior).
INDUCIDO

Gréfico 20: Pregunta 6
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Fuente: Elaboracion Propia

7.- De las clinicas odontoldégicas que le voy a nombrar ¢a cudles ha

asistido en los Ultimos 6 meses?

Gréfico 21: Pregunta 7
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Fuente: Elaboracién propia

8.- De las clinicas odontolégicas que le voy a mencionar ¢a cuales ha

asistido en los ultimos 3 meses?

Gréfico 22: Pregunta 8

Asistencia Clinicas Odontoldgicas altimos 3
meses
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Fuente: Elaboracion propia

9.- De las clinicas odontolégicas que le voy a mencionar ¢a cual no

volveria mas?

Gréfico 23: Pregunta 9
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10.- De las clinicas odontoldgicas que le voy a mencionar ¢a cual usted

prefiere como lera, 2day 3era opcion.

Gréfico 24: Pregunta 10
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Fuente: Elaboracién propia

11.- Usted me menciond que conoce Dental Medical Corp., ¢Qué es lo que

mas le gusta de la clinica?

Gréfico 25: Pregunta 11
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Fuente: Elaboracién propia

12.- ;Qué es lo que no le gusta de Dental Medical Corp.?

Gréfico 26: Pregunta 12

Debilidades Dental Medical Corp.
60,00%
50,00%
L]
2 40,00%
3
o 30,00%
E
£ 20,00%
oo l N
oo H =
Calidad del
. Atencidn L procedimie
. . Ambiente Atencion al . Lo
Puntualidad Precio del X Tecnologia nto Limpieza
acogedor . cliente .
odontdlogo odontoldgic
o
M Series1 52,34% 18,23% 13,02% 9,11% 521% 2,08% 0,00% 0,00%

Fuente: Elaboracion propia

13.- ¢ Como calificaria el servicio al cliente de Dental Medical Corp.?

Gréfico 27: Pregunta 13
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Fuente: Elaboracién propia

14.- ;Como calificaria la calidad de los tratamientos de Dental Medical

Corp.?
Gréfico 28: Pregunta 14
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Fuente: Elaboracion propia

15.- ¢ Como calificaria los precios de los servicios odontoldgicos de Dental

Medical Corp.?

Gréfico 29: Pregunta 15
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16.- ¢Cuales son los 3 aspectos mas importantes que debe tener o innovar

Fuente: Elaboracién propia

Dental Medical Corp. para mejorar su clinica?

Gréfico 30: Pregunta 16
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17.- ¢Le gustaria que Dental Medical Corp., se convierta en una franquicia

Fuente: Elaboracién propia

y esté ubicado en otros lugares de la ciudad?

Gréfico 31: Pregunta 17
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Gréfico 32: Zona de preferencia de Sucursales
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3.3.12. Analisis de datos

1. Ciudad de Guayaquil

Las personas que fueron encuestadas fueron 384. De estas, el 38.28% no han
asistido a una Clinica Odontolégica en los ultimos 3 meses, por lo tanto el

61.72% si ha frecuentado a un centro odontolégico.

A nivel espontaneo, Global dental y Novadental, son las clinicas que estan
presentes en la mente de los consumidores, por lo que en términos
porcentuales la empresa de Global dental estd en un 46.88% y Novadental

28.65% en la mente del paciente.

Con lo que respecta al conocimiento inducido, las marcas que siguen
predominando son Global dental y Novadental con 61.20% y 30.47%

respectivamente.
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La concientizacion por la salud bucal y la vanidad ha logrado que la
participacion de las marcas como Global dental con 28.39%, Novadental con
26.04% y Servident con 21.88% sobresalgan en el market share de los

consumidores.

Esto se puede confirmar con la asistencia en los Uultimos 3 meses, con el
25.52% en Global dental, 26.04% en Novadental y 20.05% en Servident.

Las clinicas Odontolégicas que las personas rechazan son Servident,
Megadental y Global dental. Las principales causas que nos pudieron indicar las
personas son que en Servident no se brinda un buen servicio al cliente, en
Megadental los profesionales no tienen la suficiente experiencia y en Global

dental falta innovacion en la tecnologia.

La primera opcion que tienen los clientes al momento de elegir una Clinica
Odontoldgica es Global dental con 51.30%, la segunda opcion es Novadental
con 22.92% y Vitaldental con 13.28%.

Se realiz6 el andlisis de qué tan dispuestas estan las personas de Guayaquil a
una nueva franquicia de una Clinica Odontoldgica Yy los resultados fueron del
56.25% de aceptacion, por lo que cumplié con lo que se esperaba, y los lugares
en que preferirian que se abran las nuevas sucursales son las zonas de:
Samborondoén con 27.34%, Via a la costa con 26.04% vy al sur de la ciudad con
27.60%.

79



2. Guayaquil — Parroquia Tarqui

La Clinica Odontologica Dental Medical Corp. tiene 6 afios la zona de la
parroquia Tarqui de Guayaquil, y ha tenido una muy buena aceptacion de todas
las personas del sector norte. En el estudio que se realizé se obtuvieron los

siguientes resultados:

De las 384 personas, que fue la muestra analizada para el estudio, el 40.36%
no ha asistido a una Clinica Odontoldgica en los ultimos 3 meses, por lo tanto el

59.64% si ha asistido a una Clinica odontoldgica.

Los servicios que solicitan mas son los que estan relacionados con la imagen y
la belleza con un 51.82% pero también los que corresponden a la salud bucal
con un 48.18%, por lo que se puede apreciar que casi existe una igualdad entre

ambos tipos de servicios, teniendo asi un equilibrio en ambas partes.

La importancia de que exista un equilibrio entre los servicios de salud y de
belleza, es que la clinica puede cumplir con la necesidad del paciente al ser una

Clinica Integral con todas las especialidades de Odontologia.

Las frecuencia con que las personas asisten a una Clinica Odontologica es de 1
vez al afio con el 30.73%, 2 veces al afio con 23.18% y 3 veces al afio con
20.31%, esto quiere decir que hay que trabajar un poco mas en toda el area de

mercadeo y ventas para que la frecuencia sea de mayor tiempo.

Los clientes que asisten a una Clinica Odontoldgica tienen muchas expectativas
y muchas exigencias. Una de las principales es que la calidad de tratamiento
odontologico sea excelente es por eso que tiene el porcentaje mas alto con

26.04%, ademas la atencion al cliente con un 22.14%, la limpieza del local con
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16.67% y como es de esperarse los precios también son importantes y tienen
un 14.32% al igual que la tecnologia con un 8.85%.

El conocimiento de la marca de Dental Medical Corp. ocupa el segundo lugar en
el top of mind de los consumidores con un 22.14%, con respecto a Global
dental que tiene un 39.58%. Se puede apreciar claramente que esta en la

mente de los pacientes del sector de la parroquia Tarqui.

El conocimiento inducido es alto de la marca de Dental Medical Corp. con un
27.86% que va a continuacion de Global Dental con un 42.19% vy
posteriormente tenemos a Novadental y Vitaldent con un 16.67% y 13.28%

respectivamente, estando por debajo de las dos primeras marcas.

En la asistencia a las Clinicas Odontologicas en los ultimos 6 meses, tenemos
en primer lugar a Global dental con un 28.39% seguido de Dental Medical Corp.
con un 21.35%, teniendo asi una asistencia muy alta en Dental Medical Corp.
frente a marcas tan reconocidas. También tenemos a Servident con 17.45%,
Vitaldent con 14.48%, Novadental 11.72% y ocupando el ultimo puesto

Megadental con 6.51%.

En los ultimos 3 meses, Dental Medical Corp. Ocupa el primer lugar con
27.34%, predominando en la decisién de los consumidores al momento de

elegir su Clinica Odontolégica de preferencia.

Al momento de prestar servicios odontologicos, los clientes se basan en la
calidad de los tratamientos que se ejecutan, es por eso que Megadental tiene
un alto porcentaje de clientes que no volverian con un 16.93%, ya que la falta
de experiencia de los profesionales no garantiza una buena ejecucion de los

tratamientos dentales, al igual que en Servident con un 16.67%, ademas de que
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el servicio al cliente es muy malo, y por otro lado tenemos a Vitaldent con un
12.24% debido a que los hacen esperar mucho y no estan limpias las

instalaciones.

Al momento de analizar la participacion de mercado, las Clinicas Odontol6gicas
gue prefieren son: En primer lugar Global Dental con 28.13%, en segundo lugar

Dental Medical Corp. Con 25.78% y en tercer lugar Megadental con 14.84%.

Lo que mas valoran los clientes son la calidad de los tratamientos odontoldgicos
con un 23.44%, la limpieza con un 16.93%, el servicio al cliente con 15.63%, la
tecnologia con un 15.36% y por ultimo los precios con 10.42%, ademas se
preguntd qué les disgusta de la Clinica Odontoldgica y lo que mas sale a relucir
es que no se atiende con puntualidad a los pacientes con un 52.34% y el precio
con 18.23%, por lo que se tiene que analizar la manera de optimizar tiempos y

poder atender a los pacientes a su hora.

Al analizar los aspectos mas importantes que ofrece la Clinica Odontoldgica
como el servicio al cliente, la calidad de los tratamientos odontoldgicos y el
precio, los clientes han calificado con las puntuaciones mas altas que son
excelente y muy bueno en lo que respecta a los dos primeros aspectos, en
cambio con lo que tiene que ver con el precio se encuentra en un término bueno
y regular, ya que los precios del iess son muy bajos y en algunos casos no
pagan, por lo que la gente est4d acostumbrada a pagar lo mas bajo por los

servicios dentales.
Con lo que respecta a la franquicia en la ciudad de Guayaquil de la Clinica

Odontoldgica, el 92.97% dijo que si y que les gustaria que se abran otras

sucursales en otras zonas de Guayaquil.
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Las zonas de preferencia de las personas, para que se abran las nuevas
sucursales son: Via a la costa con 26.04%, Samborondon con 25.78% y al sur
de la ciudad con 26.04%

3. Grupos focales: Evaluacion del sector de las Clinicas Odontologicas:

Al momento de realizar la lluvia de ideas con los integrantes del grupo, al
momento de decir “Clinica Odontoldgica” lo primero que se les viene a la mente
son los calces, los brackets, tratamientos de conductos y blanqueamiento, y
relacionan con “miedo” y “dolor” y nombran a las empresas como Global Dental

y Novadental.

A nivel general las personas interpretan los servicios odontolégicos como “una
herramienta para curarse los dientes” y también “la manera de tener una

sonrisa bonita”.

Las ventajas que tienen hoy en dia las Clinicas Odontologicas es que tienen
todas las especialidades en un solo lugar, y ya se ha dejado en el paso los
famosos “consultorios dentales”, donde solo estaba un odontélogo y te remitia a
otras consultas cuando se trataba de alguna otra especialidad. Las desventajas
gue tienen es que algunas Clinicas no cuentan con un staff completo de todos
los especialistas, y los odontélogos generales se ponen a hacer tratamientos de
especialidad y existen problemas durante o después de haber realizado la

prestacion.

Lo que deberia tener una Clinica Odontoldgica para que sea del total agrado del
paciente es el grupo de profesionales que van a ejecutar los tratamientos, el
servicio al cliente, la pulcritud de las instalaciones, la tecnologia y un ambiente

agradable.
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Hoy en dia, hay mucha competencia en el sector odontoldgico, es por eso que
lo que se destaca en las Clinicas Odontoldgicas, es que sea integral, que tenga

buenos profesionales y con tecnologia de vanguardia.

Las Clinicas Odontoldgicas que conocen las personas son:

+ Global Dental
+ Megadental
+ Novadental
+ Servident

+ Vitaldent

Sin embargo las que mas visitan son Global Dental y Novadental.

Al preguntar a las personas cuales son las Clinicas Odontologicas que vistan

mas frecuencia, el orden fue el siguiente: Global Dental, Megadental, Vitaldent.

Sin embargo, las personas catalogan a Globaldental como “La clinica que a

través de los afios ha ido bajando su categoria de atencion”.

3.1 Clientes

Al realizar el andlisis de los clientes de Dental Medical Corp., cuando se les
menciona este nombre, lo primero que se les viene a la mente es “Profesionales
altamente experimentados”, y tienen la conviccidn de que sus instalaciones les

inspiran confianza.

Lo que mas les gusta de Dental Medical Corp., es que tienen doctores muy

nombrados, la calidad de los tratamientos son excelentes, la tecnologia, las
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instalaciones e infraestructura, y ademas las personas que llegan a realizarse
un tratamiento no deben moverse a ninguna otra clinica, ya que se cuenta con

todas las especialidades y un centro radiolégico integrado.

Lo que no les gusta de Dental Medical Corp., es que solo tienen una sucursal,
por lo que les gustaria que tuvieran en otras zonas de Guayaquil, tales como

Samborondén, Via a la Costa y por el Barrio centenario.

Los beneficios que tiene Dental Medical Corp. son que trabaja con una amplia
gama de seguros y que cuenta con todas las especialidades en su centro

dental.

Lo que tiene de especial Dental Medical Corp. es que cuenta con un staff de
profesionales muy calificados y tiene un centro radiolégico en el interior de la

clinica.

Las razones por las que dejaria de ir a Dental Medical Corp. son que bajen de
categoria a su equipo de doctores, que no esté limpio, y que no brinden un

buen servicio al cliente.

Se realiz6 un ejercicio de personificacion de la empresa y se plante6 que
imaginaran que Dental Medical Corp. fuera una persona, con el objetivo de
analizar si se la percibia de la manera correcta por los clientes o si el target
estaba bien. Las personas imaginaron a la Clinica Odontolégica como un
hombre o mujer, entre 25 — 50 afios, como una persona ejecutiva, que esta
envuelta en el mundo de los negocios, que le gusta estar activamente en
actualizaciones en su profesién, que le gusta leer y pasar con su familia. Su

residencia se encuentra en Via a la costa, tiene un Mercedez Benz, y sus

85



vacaciones le gusta pasar en Dubai y lo proyectan en 5 afios como una persona

mucho més exitosa en todas y cada una de las &reas que se desenvuelve.

3.2. No clientes

Las personas que no son clientes se imaginan que es una Clinica Odontolégica,
integral, que ofrece todos las especialidades dentales y tienen tecnologia de

vanguardia.

Los clientes que han dejado de asistir a Dental Medical Corp. ha sido por qué
han terminado el contrato con sus aseguradoras, porque les queda muy lejos de

su residencia, por el parqueo y por la falta de puntualidad en sus citas.

Los clientes que ya no han regresado, nos han dicho que si pudiéramos corregir
las sugerencias que nos estan indicando, no lo pensarian dos veces en
regresar a Dental Medical Corp. ya que son problemas que se los puede

solucionar.

En el ejercicio donde se preguntaba cémo seria su Clinica Dental ideal, no
indicaron que debia estar con los mejores profesionales, con tecnologia de
punta, con una pulcritud total, con televisiones en cada cubiculo dental y con

parqueaderos propios.

4. Entrevista a profundidad

Dental Medical Corp.

Lo primero que se les viene a la mente cuando se dice “Servicios

Odontoldgicos”, es salud oral, sonrisa perfecta, disefio de sonrisa, vanidad. Los
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beneficios que dan los servicios odontoldgicos es que pueden lograr que las
personas tengan su sonrisa ideal o que sanen algun malestar dental que

tengan.

Las ventajas que tienen las clinicas odontoldgicas, es que tienen todas las

especialidades en un solo lugar.

Las desventajas que tienen los servicios odontolégicos, es que existen
odontdlogos que realizan procedimientos que no tienen especializacion y las
consecuencias es que el paciente termina con mas dolor del que tenia cuando

llego, o que el procedimiento que se le ha ejecutado no ha sido el esperado.

La clinica odontologica idea para que la visiten con frecuencia es que tenga
excelentes profesionales, que tenga especialidades completas, un local muy

equipado con tecnologia de punta, mucha limpieza y un ambiente agradable.

Esta Clinica Odontologica tiene 3 socios, una que se encarga de la parte
técnica “odontolégica” y 2 de la parte administrativa del negocio. Las decisiones
administrativas las maneja el gerente de la clinica y la parte técnica el jefe de

clinica.

Dental Medical Corp. se diferencia del resto de clinicas, ya que siempre esta
innovando en su tecnologia, mantiene estadndares de calidad, ofrece
tratamientos excelentes debido al staff de doctores que prestan los servicios
dentales y siempre estan al pendiente de las necesidades del cliente para poder

satisfacerlas.
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Esta empresa naci6 en vista de que el Doctor fundador no se abastecia con
todos los pacientes, por lo que decidié delegar procedimientos a varios
especialistas hasta poder formar un staff de profesionales que colaboraran en la

clinica, proyecto se pudo realizar con un préstamo bancario.

La rotacion de los empleados se debe a que son estudiantes de odontologia y
sus horarios son muy variables y porque una de las politicas de la empresa es
gue sean personas sin experiencia para poder formarlos a su manera. Para los
odontdlogos hay bonos por cumplimiento en ventas y en el area administrativa
hay bonos optimizacion de recursos, eficiencia, etc. Y si se cumple con lo

estipulado, se procede a la entrega del bono al finalizar el mes.

Los horarios de los empleados varian, pero generalmente se cubren dos turnos
gue es de 8h00 am — 17h00 pm y de 13h00 pm — 21h00 pm, en el caso de los
especialistas los horarios dependen de los pacientes que se les ponga en sus

agendas.

Las actividades para mantener un buen ambiente laboral son frecuentes al igual
gue las capacitaciones. Se realiza el cronograma antes de iniciar el afio, para

poder tenerlo organizado.

Con respecto a los tratamientos odontologicos, se tiene un manual donde se
detalla como ejecutar las prestaciones, el uso de materiales, instrumental y
equipo dental, con la finalidad de realizar tratamientos de calidad.

La formacion que deben tener los doctores esta estipulada en el perfil por
especialidad, pero lo mas importante es la experiencia y todos los casos de
éxitos que ha tenido durante su carrera. En el caso de los auxiliares de

odontologia pueden ser personas con o sin experiencia en la profesion.
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Cuando se firma el contrato, existe una clausula de un compromiso de
confidencialidad, donde se indica que no se podra implantar ninguna idea que

sea parte del know how de Dental Medical Corp.

Todas las especialidades que se manejan en la clinica se han mantenido
durante el tiempo, lo que ha variado es que se ha implementado un equipo de

rayos X, que ha hecho de la clinica un centro radiolégico.

Las prestaciones mas solicitadas son los blanqueamientos, los brackets, las

limpiezas profundas y los calces.

Con lo que respecta a los proveedores, se tiene una politica, donde se los
evalla cada semestre para ver si estan cumpliendo con la clinica, pero
actualmente se trabaja con proveedores importantes como Dental Market,
Prodontomed, Neotec, Ing. Ponce. Ya que son los que siempre tienen

materiales en stock.

Global Dental

Es la empresa pionera en el Ecuador de traer el concepto de Clinicas Integrales
de Odontologia. Empezaron sus actividades el 1999, teniendo asi 15 afios en el
mercado, el negocio empezd por la visibn de dos empresarios Colombianos,

que trajeron la idea de su tierra para establecerla en el Ecuador.

Todo comenzd en Quito, en la avenida Republica, donde se ofrecia servicios
como endodoncia, odontopediatria, ortodoncia, implantes en horarios
extendidos. Global Dental tiene locales en Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato,

Ibarra, Manta.
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Su competidor directo es Novadental, pero por todas las especialidades, los

horarios y el servicio al cliente, han tomado ventaja frente a su competidor.

Una de las diferencias que tiene esta empresa, es que cuenta con su propia
aseguradora, que hace que se abastezcan con pacientes.

Una de las ventajas que tienen, es que tienen varias sucursales a nivel
nacional, y cuentan con un servicio integral dental, ademas de fuertes

campaias de marketing.

3.3.13. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Se puede concluir de esta investigacion de mercado, que Dental Medical Corp.
es una empresa que ha venido creciendo durante sus 6 afios de operacion, y se
ha sabido ganar a los clientes con todos sus atributos, como son los

especialistas, la tecnologia, y la calidad de los procedimientos.

A pesar de ser una marca muy nombrada en la Parroquia Tarqui, las personas
creen que deben expandirse en Guayaquil y a nivel nacional, es por eso que
una de las cosas que no les gusta a los clientes, es que tenga un solo local de

atencion.
La empresa cumple con las exigencias mas dificiles del cliente, que son la

calidad de las prestaciones dentales, la tecnologia, la infraestructura y el equipo

de especialistas.
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Las clinicas dentales hoy en dia se han vuelto muy famosas, por lo que la
demanda ha incrementado, ya que no solo se va al odontélogo por salud, si no

también por vanidad.

En la parroquia Tarqui de manera esponténea, las personas tienen una buena
recordaciéon del local junto con otras empresas importantes en el sector
odontolégico al igual que de manera inducida, pero lo mas relevante, es que las
personas nombran a Dental Medical Corp. sin necesidad de ayuda entre sus

opciones.

El top of mind de Dental Medical Corp. es alto, debido a que la empresa se
encuentra en uno de los sectores mas comerciales de Guayaquil y sobre todo

por la calidad de sus servicios odontologicos.

El market share de los consumidores es: ler lugar Global Dental, 2do lugar
Dental Medical Corp. y 3er lugar Novadental.

El porcentaje de clientes que mencionaron que no volveria a Dental Medical
Corp. fue del 2.86%, no es un porcentaje elevado, pero se debe tomar las

precauciones del caso, para disminuir ese valor.

Debido a que la empresa es joven en el mercado, se debe hacer mucho énfasis
en toda el area de marketing para lograr que la marca se posicione a nivel
nacional, esto se puede lograr mediante programas de tv, radio, redes sociales,

y ferias.

Debido a que Dental Medical Corp. cumple con todas y cada una de las

exigencias de sus clientes, podria convertirse en franquicia sin ningun
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inconveniente, ya que existen inconformidades de los clientes de la

competencia, por lo que la Clinica podria cubrir esa demanda insatisfecha.

Segun los resultados que se obtuvieron en los grupos focales, la empresa
Dental Medical Corp., tiene mucha acogida por las personas que han sido
evaluadas, nos podemos dar cuenta que el target y el concepto del negocios

son correctos.

La primera recordacion de la empresa cuando se dice “Servicios
Odontoldgicos”, es salud oral, sonrisa perfecta, disefio de sonrisa, vanidad, por
lo que esto corrobora que la clinica tiene muy buena reputacién y esta teniendo

un buen desempefio en su trabajo.

Los servicios odontologicos que se ofrecen en Dental Medical Corp. son de alta
calidad y eso se puede verificar con la satisfaccion de los clientes al finalizar un

tratamiento, por lo que hace que se destaque por su calidad de profesionales.

Si bien es cierto, hay que mejorar en algunos aspectos, como por ejemplo, la
puntualidad, los parqueos, y otros detalles, la afluencia de la gente va aumentar

por lo que las ventas también incrementaran.

Otro de los factores claves, es que se debe abrir mas sucursales en zonas
estratégicas como Samboronddn, Via a la costa y al sur de la ciudad, para

poder llegar a todas las personas de Guayaquil.

Al realizar la evaluacion de Dental Medical Corp. se puede notar que la rotacion
de los empleados es muy alta, por lo que se debe planificar un mejor plan de
capacitacion o a su vez acomodar los horarios para que el personal tenga

varias opciones..
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3.4.

3.4.1.

3.4.2.

MANUAL DE FRANQUICIA

Objetivos del capitulo

Determinar el modelo de franquicia mas conveniente para Dental Medical
Corp.

Determinar los montos que se van a cobrar de las franquicias (Cannon
de entrada, royalty sobre las ventas brutas, porcentaje de las ventas para
publicidad).

Establecer todos los aspectos legales que se van a considerar para la
franquicia.

Definir la estructura que deberia tener la empresa para poder operar
como franquicia.

Elaborar un manual de franquicia (Manual operativo, manual logistico,
manual técnico y manual de marketing y ventas).

Elaborar un programa y un cronograma para capacitar a los empleados
de la franquicia.

Recomendar las diversas fuentes de financiamiento para poder adquirir

la franquicia.

Estructura financiera de la franquicia

Franquicia individual

Es la tipologia mas comun o mejor dicho por donde comienza toda empresa su

estrategia de franquicias. Es el acuerdo individual entre el Franquiciante y un

inversor (persona fisica o juridica) a través del cual éste ultimo adquiere una

franquicia para operarla en una sola unidad. Es decir, si este inversor en el

futuro desea abrir otros locales de la misma cadena debera negociar
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nuevamente y seguramente pagar otro "Canon de ingreso" al sistema. (Centro
franchising, 2014)

Se eligié este tipo de franquicia, ya que es el modelo que mas éxito ha tenido
durante los afios, y porque la propuesta de desarrollo de la franquicia seria en
un inicio en la ciudad de Guayaquil. Por esta razén, se le otorgaria la marca de
la Clinica Odontolégica para que pueda operar en una zona exclusiva de
Guayaquil, durante un plazo determinado que estara previamente detallado en
el contrato. Esto le dara la oportunidad de vender varias franquicias de Dental

Medical Corp. en la ciudad.

Ventajas y desventajas de una franquicia individual

Ventajas
+ Concentracion y enfoque en el negocio.
+ Equilibrio y estabilidad sobre las condiciones de las franquicias.

+ Es el perfil completo.

Desventajas
+ Las decisiones que tienen que ver con las politicas a seguir las toma el
duefio de la marca.

+ Peligro desprestigio sobre la reputacién de la marca.

Cannon de entrada, royalty sobre las ventas y cuota de publicidad

Mediante la proyeccion financiera se pudo obtener los diversos valores a
cancelar por parte de franquiciado para poder dar soporte y cumplir con todos
los objetivos establecidos para la red, valores se los detallara en los capitulos

posteriores; los montos a cancelar son los siguientes:
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+ Cannon de entrada: $ 50.000
+ Royalty sobre las ventas brutas: 5%

+ Cuota por publicidad: 5% de las ventas

Margenes por servicio
Los margenes por servicio se detallan en la tabla que esta a continuacién, pero

se debe tener en cuenta, que los valores pueden cambiar, por uno u otro factor

gue tenga impacto sobre los precios.

Tabla 6: Margenes por servicios odontoldgicos

Costo Margen Margen
DIAGNOSTICO unitario P.V.P. monetario Porcentual
CONSULTA DIAG. PRES. COMPUTARIZADO $6,50 $ 14,49 $7,99 55,14%
CONSULTA INTERCONSUTA CON
ESPECIALISTA $7,50 $ 52,50 $45,00 85,71%
ODONTOLOGIA PREVENTIVA
RX PERIAPICAL $4,88 $ 12,08 $7,20 59,59%
CEFALOMETRICA DIGITAL $8,00 $ 26,25 $18,25 69,52%
RX PANORAMICA $8,00 $ 26,25 $18,25 69,52%
MODELOS DE ESTUDIO $5,30 $12,25 $6,95 56,75%
OPERATORIA PREVENTIVA
PROFILAXIS SOBRE PERIOD. SANO $12,54 $ 40,95 $28,41 69,38%
REMOCION DE CALCULOS
SUPRAGINGIVALES $25,40 $61,25 $35,85 58,53%
SELLANTE DE FOSAS Y FISURAS POR PIEZAS | $11,94 $ 22,75 $10,81 47,52%
ENSENANZA DE CEPILLADO FISIOTERAPIA E
HIGIENE ORAL $10,23 $ 35,70 $25,47 71,34%
FLUORIZACION $9,66 $ 28,35 $18,69 65,93%
REVELADOR DE PLACA $1,42 $5,25 $3,83 72,95%
OPERATORIA DENTAL
CAMBIO DE AMALGAMA X COMPOSITE 1 SUP. | $21,36 $ 42,00 $20,64 49,14%
CAMBIO DE AMALGAMA X COMPOSITE 2 SUP. | $25,45 $ 59,33 $33,88 57,10%
CAMBIO DE AMALGAMA X COMPOSITE 3 SUP. | $30,58 $ 79,63 $49,05 61,60%
RESTAURACION DE COMPOSITE SIMPLE 1
SUP. $12,57 $ 36,23 $23,66 65,30%
RESTAURACION DE COMPOSITE
COMPUESTA 2 SUP. $14,77 $ 54,25 $39,48 72,78%
RESTAURACION DE COMPOSITTE COMPLEJA
3 SUP. $16,19 $ 84,00 $67,81 80,73%
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INCRUSTACION RESINA FOTOCURADA $52,86 $ 157,50 $104,64 66,44%
CARILLA ESTETICA EN COMPOSITTE $74,10 $ 147,00 $72,90 49,59%
RECONSTRUCCION CERVICAL $12,57 $33,78 $21,21 62,79%
BLANQUEAMIENTO LASER SUP. E.INF. $85,96 $ 350,00 $264,04 75,44%
BLANQUEAMIENTO EN DIENTE

DESVITALIZADO X PIEZA $39,65 $ 70,00 $30,35 43,36%
RECONSTRUCCION DE REBASES INCISALES | $12,55 $ 35,00 $22,45 64,14%
CARILLAS CON CIERRE DE DISTEMA $85,64 $ 175,00 $89,36 51,06%
RECONSTRUCCION DE IONOMERO $47,14 $ 70,00 $22,86 32,66%
CIRUGIA DENTAL

EXTRACCION SIMPLE $12,00 $ 35,00 $23,00 65,71%
EXTRACCION SIMPLE CON SUTURA $13,25 $ 60,38 $47,13 78,05%
EXTRACCION DE RESTOS RADICULARES $45,12 $ 87,50 $42,38 48,43%
EXTRACCION DE TERCEROS MOLARES

ERUPCIONADOS $69,52 $ 122,50 $52,98 43,25%
EXTRACCION DE SUPERNUMERARIOS O

MESIODENTS $79,25 $ 196,70 $117,45 59,71%
EXTRACCION DE INCLUIDOS (TERCEROS

MOLARES) $100,52 $ 210,00 $109,48 52,13%
EXTRACCION CON ODONTOSECCION $77,41 $ 140,00 $62,59 44,71%
EXTRACCION CON COLGAJO $69,35 $ 196,78 $127,43 64,76%
FRENECTOMIA SUPERIOR $100,00 $ 210,00 $110,00 52,38%
FRENECTOMIA INFERIOR $100,00 $ 210,00 $110,00 52,38%
BIOPSIAS $112,41 $ 350,00 $237,59 67,88%
REIMPLANTE $131,51 $ 262,50 $130,99 49,90%
VENTANA QUIRURGICA $89,54 $ 218,75 $129,21 59,07%
ESCISION DE TORUS PALATINO O

MANDIBULAR $105,68 $ 262,50 $156,82 59,74%
DRENAJE DE ABSCESO INTRAORAL Y

EXTRAORAL $169,58 $ 262,50 $92,92 35,40%
APICEPTOMIA ANTERIOR $132,52 $ 262,50 $129,98 49,52%
APICEPTOMIA POSTERIOR $132,52 $ 306,24 $173,72 56,73%
CIERRE DE COMUNICACION BUCO-SINUSAL | $300,00 $ 700,00 $400,00 57,14%
FRACTURAS DENTOALVEOLARES

(FERULIZACION X BLOQUE) $165,89 $422,63 $256,74 60,75%
RETIRO DE PUNTOS DE SUTURA $9,60 $ 26,25 $16,65 63,43%
OPERCULEPTOMIA $118,57 $210,00 $91,43 43,54%
RETIRO DE QUISTES O NEOPLASIAS HASTA

DE 4 CM $259,65 $ 584,50 $324,85 55,58%
TRATAMIENTO ALVEOLITIS X CITA $15,21 $ 26,25 $11,04 42,06%
MICRO TORNILLO $111,48 $ 350,00 $238,52 68,15%
CURETAJE $13,25 $ 35,00 $21,75 62,14%
DISENO DE SONRISA GINGIVAL $259,87 $ 612,50 $352,63 57,57%
CIRUGIA MAXILOFACIAL

BIOPSIA INCISIONAL $340,00 $ 700,00 $360,00 51,43%
BIOPSIA EXICIONAL $600,00 $1.750,00 $1.150,00 65,71%
ARTICULACION TRAT. AMBULATORIO $350,00 $ 875,00 $525,00 60,00%
GIRUGIA MUCOGINGIVAL $89,56 $ 301,00 $211,44 70,25%
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LUXACION DE TEMPO MANDIBULAR $74,15 $175,00 $100,85 57,63%
INERTO DE HUESO $600,00 $1.750,00 $1.150,00 65,71%
IMPLANTOLOGIA

IMPLANTES DENTALES $600,00 $1.749,30 $1.149,30 65,70%
COLOCACION DE HUESO LIOFILIZADO (SIN

MATERIAL) $225,69 $ 525,00 $299,31 57,01%
COLOCACION DE MEMBRANA (SIN MATERIAL) | $156,98 $ 437,50 $280,52 64,12%
HUESO LIOFILIZADO $200,00 $ 350,00 $150,00 42,86%
MEMBRANA REABSORVIBLE $89,54 $ 183,54 $94,00 51,21%
ELEVACION SENO MAXILAR $690,56 $1.736,00 $1.045,44 60,22%
INJERTO DE MENTON PARA AUMENTO DE

BORDE EN BLOQUE $698,41 $1.750,00 $1.051,59 60,09%
PERIODONCIA

RASPADO Y ALISADO RADICULAR X

CUADRANTE $70,41 $ 183,75 $113,34 61,68%
GINGIVECTOMIA POR CADA CUADRANTE $106,98 $ 245,00 $138,02 56,33%
CURETAJE A CAMPO ABIERTO X CUADRANTE | $117,84 $ 285,25 $167,41 58,69%
INJERTO MUCOGINGIVAL $158,47 $ 346,50 $188,03 54,27%
CIRUGIA MUCOGINGIVAL $84,12 $ 224,00 $139,88 62,45%
ALARGAMIENTO DE CORONA POR PIEZA $89,25 $ 175,00 $85,75 49,00%
GINGIVECTOMIA POR PIEZA $69,58 $ 175,00 $105,42 60,24%
CIRUGIA PERIODONTAL POR CUADRANTE $58,36 $ 154,00 $95,64 62,10%
ENDODONCIA

ENDODONCIA EN PIEZAS PREMOLARES $106,58 $ 241,50 $134,92 55,87%
ENDODONCIA EN PIEZAS MOLARES $98,58 $ 282,56 $183,98 65,11%
RETRATAMIENTO ENDODONCIA DE PZAS

PREMOLARES $96,25 $ 350,00 $253,75 72,50%
RETRATAMIENTO ENDODONCIA PZAS

MOLARES $109,68 $ 409,50 $299,82 73,22%
REHABILITACION ORAL

INCRUSTACION INLAY/ONLAY EN CEROMERO

TARGIS $158,96 $ 388,50 $229,54 59,08%
CORONA PROVISIONAL $8,54 $ 35,00 $26,46 75,60%
CORONA SOBRE IMPLANTE $238,54 $ 700,00 $461,46 65,92%
CORONA METAL PORCELANA VITA $163,25 $ 385,00 $221,75 57,60%
CARILLAS DE PORCELANA $300,44 $ 525,00 $224,56 42,77%
ATTACHMENT PREFABRICADO $69,57 $ 175,00 $105,43 60,25%
PLACA MIORRELAJANTE $135,28 $ 420,00 $284,72 67,79%
PROTESIS PARCIAL REMOVIBLE EN ACRILICO | $112,68 $ 262,50 $149,82 57,07%
PROTESIS TOTAL SUP. O INF. CON DIENTES

DE ACRI. CADA UNA $169,57 $ 490,00 $320,43 65,39%
REFUERZOS METALICOS INTERNOS $29,68 $ 87,50 $57,82 66,08%
PROTESIS FLEX TOTAL $359,25 $ 857,50 $498,25 58,11%
PROTESIS FLEX PARCIAL $259,86 $ 647,50 $387,64 59,87%
PERNO MUNON Y ESPIGO UNIRADICULAR $54,14 $ 122,50 $68,36 55,81%
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METALICO

PERNO MUNON Y ESPIGO BIRADICULAR

METALICO $48,52 $ 150,50 $101,98 67,76%
DIENTE A REEMPLAZAR EN ACRILICO (CADA

UNO) $12,58 $ 26,25 $13,67 52,08%
AJUSTE OCLUSAL CADA CITA $49,56 $ 140,00 $90,44 64,60%
RETIRO DE C/ CORONA $34,21 $ 43,75 $9,54 21,81%
CORONAS DE ZIRCONIO $360,00 $ 910,00 $550,00 60,44%
CARILLA DE ZIRCONIA $360,00 $ 910,00 $550,00 60,44%
ORTODONCIA Y ORTOPEDIA

DIAGNOSTICO EN ORTODONCIA'Y

ORTOPEDIA $31,25 $ 60,38 $29,13 48,24%
APARATOLOGIA FIJA, BRACKETS METALICOS | $1.104,25 $2.187,51 $1.083,26 49,52%
REPOSICION DE BRACKET METALICO UNIT $12,00 $ 35,00 $23,00 65,71%
REPOSICION DE BRACKET DE PORCELANA

UNIT. $21,45 $ 52,50 $31,05 59,14%
REPOSICION DE TUBO ADHERIDO CON

MALLA UNIT $26,98 $43,74 $16,76 38,32%
PLACAS DE RETENCION DE ACETATO SUP E

INF X C/U $8,54 $19,33 $10,79 55,82%
PLACAS DE CONTENSION HAWLEY

(ACRILICAS) $44,10 $102,73 $58,63 57,07%
REMOCION DE BRACKETS $22,58 $ 56,87 $34,29 60,29%
TRATAMIENTO DE ORTOPEDIA FUNCIONAL $302,14 $ 845,25 $543,11 64,25%
APARATOLOGIA FIJA,BRACKETS

ESTETICA(CERAMICOS) $1.400,00 $2.712,50 $1.312,50 48,39%
PLACA DE ORTOPEDIA $64,25 $122,49 $58,24 47,55%
ODONTOPEDIATRIA

PROFILAXIS $12,47 $ 27,77 $15,30 55,10%
FLUORIZACION $9,58 $ 22,94 $13,36 58,24%
PULPECTOMIA TOTAL EN ANTERIORES $45,87 $ 113,75 $67,88 59,67%
PULPECTOMIA TOTAL EN POSTERIOES $46,21 $132,99 $86,78 65,25%
CITA DE ADAPTACION X SESION $5,00 $ 17,50 $12,50 71,43%
EXODONCIA PEDIATRICA CON ANESTESIA $10,25 $ 34,29 $24,04 70,11%
EXODONCIA PEDIATRICA CON MOVILIDAD $8,58 $ 27,99 $19,41 69,35%
IONOMERO DE VIDRIO $8,45 $ 21,00 $12,55 59,76%
PLACA MANTENEDOR (MORDIDA ABIERTA) $148,55 $ 398,48 $249,93 62,72%
CITA CONTROL MANTENEDOR $5,00 $18,11 $13,11 72,39%
CORONAS METALICAS PEDIATRICAS $65,22 $ 166,25 $101,03 60,77%
RESTAURACION EN TEMPORALES 1

SUPERFICIE $10,25 $ 52,50 $42,25 80,48%
RESTAURACION EN TEMPORALES 2

SUPERFICIE $12,55 $ 61,25 $48,70 79,51%
RESTAURACION EN TEMPORALES 3

SUPERFICIE $14,58 $ 69,99 $55,41 79,17%
CARILLAS EN RESTAURACION EN DIENTES

TEMPORALES $69,54 $ 140,00 $70,46 50,33%
CORONAS EN PORCELANA EN DIENTES

TEMPORALES $65,00 $ 262,50 $197,50 75,24%
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Como se pudo apreciar en la tabla, los margenes por cada servicio en su gran
mayoria son superiores al 50%, por lo que los futuros franquiciados podran

apreciar el modelo de negocio bastante atractivo.

3.4.3. Aspectos legales de la franquicia

En el Ecuador y en muchos paises de América Latina, no existe una legislacion
que regule ese tipo de contrato, ya que el sistema de franquicias se encuentra
en una etapa de crecimiento por lo cual se teme que alguna legislacion puede

frenar el crecimiento de este sistema.

Con estos antecedentes se propone un contrato modelo, basado en las normas
del Codigo Civil, del Codigo de Comercio, y de las leyes de propiedad
intelectual y adicionalmente en ciertas consideraciones y exigencias minimas
que deberian cumplir los futuros franquiciados para que la franquicia pueda
desarrollarse como se planea. El contrato debe ser revisado con el futuro
franquiciado para que ambas partes tengan claro el panorama, ya que algun
vacio en este aspecto puede llevar al fracaso de la franquicia. (aefran, 2011)

Se propone un contrato modelo en el anexo 6.

Organigrama para la central de franquicias

Para que la empresa Dental Medical Corp. pueda tener un modelo sélido de
franquicia, su organigrama de la red debe estar bien detallado. A continuacion
se propone un organigrama donde se cubre todos los aspectos claves para el

desarrollo de la Clinica Odontoldgica. (Alonso, 2009)
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Gréfico 33: Organigrama de la franquicia

Direccién de la Central
de Franquicias Clinica

Asesoria legal

Departamento de Departamento de Departamento de Departamento de Departamento Departamento
Administracién aprovisionamiento Marketing Franquicia financiero Recursos Humano
Establecimiento Localizacién
piloto estructura/control

Fuente: Elaboracion propia
Contraprestaciones de la franquicia Dental Medical Corp.
1. Obligaciones del Franquiciante

+Debera transmitir a sus franquiciados todo el know-how de la empresa.

+Estara actualizado en los avances mas recientes en lo que compete al
area técnica, marketing, y las demas éareas.

+Debera tener la suficiente solvencia financiera para afrontar cualquier
desfase que se pueda suscitar.

+Brindara soluciones en aspectos legales, negociaciéon y de quejas.

+Contara con la infraestructura adecuada y asi poder proporcionar el
servicio de calidad al franquiciado.

+Disponer de una manual de operaciones que garanticen el éxito de la

franquicia.
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+«Garantizar los servicios continuos y permanentes con lo que respecta al

seguimiento, a la comunicacion interna, marketing y a la investigacion.

+E| contrato debe respetar los acuerdos entre ambas partes, es por ello

gue seran redactados con toda la claridad, tanto para el franquiciante

como el franquiciado.

+E| franquiciante otorgara un contrato borrador, con la finalidad de que

analice todos los puntos, antes de firmar el definitivo.

2. Derechos del franquiciante

*

El franquiciado debe que seguir obligatoriamente todos los lineamientos,
métodos y sistemas establecidos para el manejo de la franquicia.

El franquiciado tiene que aceptar cuales son los servicios odontoldgicos
gue puede y que no puede prestar, asi como los precios establecidos.
Toda la informacion que se dara al franquiciado se debera mantener en
total confidencialidad.

El franquiciado deberd utilizar todas la metodologias de gestion y
administracion que se le indiquen para manejar la franquicia.

Se debe mantener y respetar el respectivo disefio y adecuacion de la
Clinica Odontolégica.

Las acciones publicitarias deben ser ejecutadas tal y como las plantea el
franquiciante.

El franquiciado debe que respetar y aceptar los proveedores establecidos

por el franquiciante.

3. Obligaciones franquiciado

*

Debera seguir obligatoriamente todos los lineamientos, métodos y

sistemas establecidos para el manejo de la franquicia.

101


http://www.soyentrepreneur.com/10-puntos-del-contrato-de-franquicia.html

+ Debera aceptar cudles son los servicios odontolégicos que puede y que
no puede prestar, asi como los precios establecidos.

+ Deberd mantener toda la informacién de la franquicia en total
confidencialidad.

+ Debera utilizar todas la metodologias de gestion y administraciéon que se
le indiquen para manejar la franquicia.

+ DeberAd mantener y respetar el respectivo disefio y adecuacion de la
Clinica Odontolégica.

+ Deberd mantener los lineamientos sobre las acciones publicitarias tal y
como las plantea el franquiciante.

+ Deberd respetar y aceptar los proveedores establecidos por el

franquiciante.

. Derechos franquiciado

+ Podra hacer uso de la marca, la imagen corporativa y el sistema de la
empresa durante el tiempo estipulado en el contrato.

+ Dispondra del “Know-how” de la franquicia y éste debera ser original,
detallado y tendré que estar actualizado frecuentemente.

+ Se le brindara asistencia técnica y administrativa previa a la puesta en
marcha de la Clinica Odontoldgica.

+ El franquiciado debera dar la guia respectiva para el establecimiento de
una nueva franquicia de la Clinica Odontologica. Para esto le dara
asesoramiento del local y la zona mas idonea basados en los estudios de
mercado.

+ La red de franquicias tienen derecho de recibir asistencia constante por

parte de la central.
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+ Recibira todos los insumos por parte de la central, acorde a lo
establecido en los manuales y el contrato.

+ Contara con el beneficio de la exclusividad de zona que te conceda la
franquicia, con la finalidad de que no exista otra Clinica en el mismo

territorio.

3.5. MANUAL TECNICO

3.5.1. El servicio

Servicio a ofrecer

Al ser una Clinica Integral de Especialidades Odontolégicas, se ofrecen todas y
cada una de las especialidades, tales como: Odontologia general, Endodoncia,
Periodoncia, Ortodoncia, Odontopediatria, Rehabilitacion oral, Cirugia
maxilofacial, a continuacion se detalla los tratamientos que se realizan en

Dental Medical Corp.:

Tabla 7: Listado de prestaciones odontoldgicas

DIAGNOSTICO
CONSULTA DIAG. PRES. COMPUTARIZADO
CONSULTA INTERCONSUTA CON ESPECIALISTA

ODONTOLOGIA PREVENTIVA
RX PERIAPICAL
CEFALOMETRICA DIGITAL
RX PANORAMICA

MODELOS DE ESTUDIO

OPERATORIA PREVENTIVA

PROFILAXIS SOBRE PERIOD. SANO
REMOCION DE CALCULOS SUPRAGINGIVALES
SELLANTE DE FOSAS Y FISURAS POR PIEZAS
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ENSENANZA DE CEPILLADO FISIOTERAPIA E
HIGIENE ORAL

FLUORIZACION

REVELADOR DE PLACA

OPERATORIA DENTAL

CAMBIO DE AMALGAMA X COMPOSITE 1 SUP.

CAMBIO DE AMALGAMA X COMPOSITE 2 SUP.

CAMBIO DE AMALGAMA X COMPOSITE 3 SUP.

RESTAURACION DE COMPOSITE SIMPLE 1 SUP.

RESTAURACION DE COMPOSITE COMPUESTA 2
SUP.

RESTAURACION DE COMPOSITTE COMPLEJA 3 SUP.

INCRUSTACION RESINA FOTOCURADA

CARILLA ESTETICA EN COMPOSITTE

RECONSTRUCCION CERVICAL

BLANQUEAMIENTO LASER SUP. E.INF.

BLANQUEAMIENTO EN DIENTE DESVITALIZADO X
PIEZA

RECONSTRUCCION DE REBASES INCISALES

CARILLAS CON CIERRE DE DISTEMA

RECONSTRUCCION DE IONOMERO

CIRUGIA DENTAL

EXTRACCION SIMPLE

EXTRACCION SIMPLE CON SUTURA

EXTRACCION DE RESTOS RADICULARES

EXTRACCION DE TERCEROS MOLARES
ERUPCIONADOS

EXTRACCION DE SUPERNUMERARIOS O
MESIODENTS

EXTRACCION DE INCLUIDOS (TERCEROS MOLARES)

EXTRACCION CON ODONTOSECCION

EXTRACCION CON COLGAJO

FRENECTOMIA SUPERIOR

FRENECTOMIA INFERIOR

BIOPSIAS

REIMPLANTE

VENTANA QUIRURGICA

ESCISION DE TORUS PALATINO O MANDIBULAR

DRENAJE DE ABSCESO INTRAORAL Y EXTRAORAL

APICEPTOMIA ANTERIOR

APICEPTOMIA POSTERIOR

CIERRE DE COMUNICACION BUCO-SINUSAL

FRACTURAS DENTOALVEOLARES (FERULIZACION X
BLOQUE)
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RETIRO DE PUNTOS DE SUTURA

OPERCULEPTOMIA

RETIRO DE QUISTES O NEOPLASIAS HASTA DE 4 CM

TRATAMIENTO ALVEOLITIS X CITA

MICRO TORNILLO

CURETAJE

DISENO DE SONRISA GINGIVAL

CIRUGIA MAXILOFACIAL

BIOPSIA INCISIONAL

BIOPSIA EXICIONAL

ARTICULACION TRAT. AMBULATORIO

GIRUGIA MUCOGINGIVAL

LUXACION DE TEMPO MANDIBULAR

INERTO DE HUESO

IMPLANTOLOGIA

IMPLANTES DENTALES

COLOCACION DE HUESO LIOFILIZADO (SIN
MATERIAL)

COLOCACION DE MEMBRANA (SIN MATERIAL)

HUESO LIOFILIZADO

MEMBRANA REABSORVIBLE

ELEVACION SENO MAXILAR

INJERTO DE MENTON PARA AUMENTO DE BORDE
EN BLOQUE

PERIODONCIA

RASPADO Y ALISADO RADICULAR X CUADRANTE

GINGIVECTOMIA POR CADA CUADRANTE

CURETAJE A CAMPO ABIERTO X CUADRANTE

INJERTO MUCOGINGIVAL

CIRUGIA MUCOGINGIVAL

ALARGAMIENTO DE CORONA POR PIEZA

GINGIVECTOMIA POR PIEZA

CIRUGIA PERIODONTAL POR CUADRANTE

ENDODONCIA

ENDODONCIA EN PIEZAS PREMOLARES

ENDODONCIA EN PIEZAS MOLARES

RETRATAMIENTO ENDODONCIA DE PZAS
PREMOLARES

RETRATAMIENTO ENDODONCIA PZAS MOLARES

REHABILITACION ORAL
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INCRUSTACION INLAY/ONLAY EN CEROMERO
TARGIS

CORONA PROVISIONAL

CORONA SOBRE IMPLANTE

CORONA METAL PORCELANA VITA

CARILLAS DE PORCELANA

ATTACHMENT PREFABRICADO

PLACA MIORRELAJANTE

PROTESIS PARCIAL REMOVIBLE EN ACRILICO

PROTESIS TOTAL SUP. O INF. CON DIENTES DE
ACRI. CADA UNA

REFUERZOS METALICOS INTERNOS

PROTESIS FLEX TOTAL

PROTESIS FLEX PARCIAL

PERNO MUNON Y ESPIGO UNIRADICULAR
METALICO

PERNO MURNON Y ESPIGO BIRADICULAR METALICO

DIENTE A REEMPLAZAR EN ACRILICO (CADA UNO)

AJUSTE OCLUSAL CADA CITA

RETIRO DE C/ CORONA

CORONAS DE ZIRCONIO

CARILLA DE ZIRCONIA

ORTODONCIA'Y ORTOPEDIA

DIAGNOSTICO EN ORTODONCIA'Y ORTOPEDIA

APARATOLOGIA FIJA, BRACKETS METALICOS

REPOSICION DE BRACKET METALICO UNIT

REPOSICION DE BRACKET DE PORCELANA UNIT.

REPOSICION DE TUBO ADHERIDO CON MALLA UNIT

PLACAS DE RETENCION DE ACETATO SUP E INF X
C/lU

PLACAS DE CONTENSION HAWLEY (ACRILICAS)

REMOCION DE BRACKETS

TRATAMIENTO DE ORTOPEDIA FUNCIONAL

APARATOLOGIA FIJA,BRACKETS
ESTETICA(CERAMICOS)

PLACA DE ORTOPEDIA

ODONTOPEDIATRIA

PROFILAXIS

FLUORIZACION

PULPECTOMIA TOTAL EN ANTERIORES

PULPECTOMIA TOTAL EN POSTERIOES

CITA DE ADAPTACION X SESION

EXODONCIA PEDIATRICA CON ANESTESIA

EXODONCIA PEDIATRICA CON MOVILIDAD
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IONOMERO DE VIDRIO

PLACA MANTENEDOR (MORDIDA ABIERTA)

CITA CONTROL MANTENEDOR

CORONAS METALICAS PEDIATRICAS
RESTAURACION EN TEMPORALES 1 SUPERFICIE
RESTAURACION EN TEMPORALES 2 SUPERFICIE
RESTAURACION EN TEMPORALES 3 SUPERFICIE
CARILLAS EN RESTAURACION EN DIENTES
TEMPORALES

CORONAS EN PORCELANA EN DIENTES
TEMPORALES

Fuente: Listado procedimientos Dental Medical Corp.

3.5.2. Local del negocio

La clinica odontoldgica que vaya a utilizar la marca de Dental Medical Corp.
debera iniciar sus actividades bajo los siguientes pardmetros que se muestran a

continuacion en los renders:

+ Vista general

Figura 4: Imagen frontal de Dental Medical Corp.

Fuente: Archadali México
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+ Vista de planta

Figura 5: Imagen de planta de Dental Medical Corp.
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Fuente: Planos Dental Medical Corp.

+ Vista interior

Flgura 6: Imagen de planta de Dental Medlcal Corp.

Fuente: Elaboracién propia
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3.5.3. Las instalaciones, mobiliarias, equipos informaticos, herramientas

La inversion inicial para adecuar la Clinica Odontol6gica puede variar
dependiendo de la zona y el tamafo del local, pero para tener una referencia,
en la tabla a continuacién se va a detallar lo que se debe incluir en dicha

inversion, en un area de 160 mts2.

Tabla 8: Adecuacién de la Clinica
ADECUACIONES DE LA CLINICA uUsD

Proyecto arquitecténico y decoracién $ 2.500,00
READECUACION DE LA CLINICA UsD

Central de A/IC $ 6.000,00
Nuevos espacios $ 3.000,00
Cambio de tumbado $ 1.500,00
Cambio de piso $ 3.300,00
Instalaciones eléctricas $ 3.500,00
Instalaciones Sanitarias $ 1.000,00
Instalaciones Red, audio y video $ 5.000,00
TOTAL ADECUACIONES $ 25.800,00

Fuente: Elaboracion propia

3.5.4. Equipamiento de la clinica

Tabla 9: Equipamiento de la Clinica

EQUIPAMIENTO DE CLINICA UsD

Televisores $ 3.500,00
Area de atencion al pablico (Counter, caja) $ 800,00
Area administrativa (Escritorios, sillas, repisas) | $ 2.500,00
Muebles sala de espera $ 1.000,00
Equipos de computacién $ 2.000,00
TOTAL EQUIPAMIENTO $ 9.800,00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10: Area odontol6gica

AREA ODONTOLOGICA Usb

Unidades dentales $ 10.000,00
Equipo Rx $ 6.000,00
Equipos varios dentales (lamparas, compresores) $ 4.500,00
TOTAL AREA ODONTOLOGICA $ 20.500,00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11: Inversiones adicionales

ADICIONALES UsD

Publicidad inicial $ 2.500,00
Uniformes $ 1.200,00
Capacitacion $ 500,00
TOTAL ADICIONALES $ 4.200,00

Fuente: Elaboracion propia

3.5.5. Gestiones, permisos y licencias previa a la apertura de Clinica

Los permisos de funcionamiento son los siguientes:

Tabla 12: Permisos de funcionamiento

PERMISOS FUNCIONAMIENTO UsD

Ministerio Salud Publica $ 80,00
Patente municipal $ 60,00
Permiso de bomberos $ 50,00
Desechos sdlidos $ 50,00
Rayos x $ 90,00
TOTAL PERMISOS $ 330,00

Fuente: Elaboracién propia

Documentacion para obtener los permisos, ver anexo 7
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3.6. MANUAL DE LOGISTICA

3.6.1. Las compras

La matriz de Dental Medical Corp., sera la encargada de manejar todo tipo de
negociaciones con los proveedores, siendo asi un gran ventaja para la

empresa.

Al formar parte de la red de franquicias de Dental Medical Corp., que estara
ubicada en diversas zonas de la ciudad de Guayaquil, aportara a solidificar una
gran imagen y respaldo frente a los proveedores, es por eso que siempre se
van a obtener los mejores descuentos en las compras que seran efectuadas

como pedido unico por la central de la franquicia.

Los beneficios que obtendran los franquiciados, al canalizar todos los pedidos a

través de la central de franquicias son:

+ Mejores descuentos
+ Mejores precios unitarios

+ Igualdad en oferta de productos

Con esto se garantiza la calidad de los tratamientos odontologicos
indistintamente de donde se encuentre ubicada la franquicia, ya que la imagen y

el servicio sera el mismo en cualquiera de las clinicas de la red.

3.6.2. Politicas de compras

La politica de compras que tiene la central de franquicias de Dental Medical

Corp. les permite a todos los franquiciados de poder realizar sus pedidos de
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manera individual, de los insumos y cantidades que necesiten, y asi

beneficiarse del poder de compra que tiene la central.

El franquiciado tendra una lista de todos y cada de uno de los proveedores que
ya han sido aprobados por parte de la central, con los que trabajaran dentro de
la red, pero si en algdn momento se llegara a realizar algin cambio con los
proveedores, inmediatamente se les informard a todos los franquiciados de la

red.

3.6.3. Cuando se compra

Los pedidos se realizan el primer dia de cada mes, es por eso que la persona
que esta encargada de la bodega, debera mantener siempre actualizado el
inventario y las 6érdenes de pedido para que se envien a la central de la

franquicia, para su procesamiento de compra.

Todos los franquiciados deberan tener un stock minimo de seguridad en sus
bodegas, para que nunca falte ningun tipo de insumo al momento de realizar un
procedimiento odontolégico, y asi poder siempre mantener la demanda

satisfecha.

El stock minimo por insumo ya estara pre establecido por la central de

franquicia, y este variara en funcion del producto.

3.6.4. Laemision de pedidos

El envio de requerimiento de pedidos, irdn acorde a los dias que se realiza
compra previamente estipulados por la central de franquicias de la Clinica. Los

franquiciados deberan enviar sus pedidos a la central acorde a las necesidades
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del insumo y la demanda de los clientes, tomando en cuenta siempre su stock

de seguridad.

3.6.5. Larecepcién de los insumos

El proceso empieza cuando el proveedor llega a la Clinica. Una vez que se
notifica la llegada del mismo, se comunica a la persona encarga de bodega,
para que proceda a la revision fisica y con factura para constatar que no haya
ningun tipo de novedad. Una vez que se ha revisado todos los insumos, se
procede a firmar el recibido de la factura y archivarla en la contabilidad de la

empresa para que se pueda procesar el pago.

3.6.6. Actuacion ante un envio defectuoso

Si al momento de recibir los insumos, se detecta que algin material esta
defectuoso de los proveedores o de la central, se procederd a llenar el formato
con la descripcion de lo ocurrido para enviarlo via mail a la central, para que se
encargue de la gestion respectiva, de modo que el franquiciado no se vea

perjudicado por dicha situacion.

3.6.7. Almacenaje de insumos

Una vez concluida la recepcién de los insumos, se procede a guardarlos en la
bodega. Cabe recalcar que una vez recibida y aceptada la mercaderia, el
franquiciado sera el encargado de la manipulacion de la misma, y sera

responsabilidad de este, el control, manejo, organizacion, y almacenaje.
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3.6.8. El Inventario

El inventario forma parte muy importante de la operacién del negocio, es por
eso que siempre se debe tener en stock, todos y cada uno de los insumos para
poder ejecutar los tratamientos odontoldgicos, y asi ofrecer el mejor servicio al

paciente.

Por todo lo que se ha mencionado anteriormente es fundamental la gestion y el

control del inventario.

Llevando todos los registros correctamente en el sistema, sera muy féacil

mantener el inventario al dia, para su control y revision respectiva.

El proceso para la gestion del inventario es el siguiente:

Una vez al mes se va a realizar el control y revision del inventario, en los que
participaran la asistente administrativa y la encargada de bodega, donde se
hara un conteo fisico para constatar que coincida con la informacion que esta
en el sistema. Una vez que se haya verificado todo el inventario, se enviara el
“ok” a la central, para que el contralor revise que todo esté en orden y el

sistema procese toda la informacion.

Tabla 13: Inventario de Dental Medical Corp.

DESCRIPCION

ACRILICO ROSADO EN POLVO
ACIDO FLUORHIDRICO

ACIDO GRAVADOR

ACRILICO LIQUIDO

ACRILICO TRANSPARENTE

AGUJAS CORTAS

AGUJAS LARGAS
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AGUJAS PEDIATRICAS

ALAMBRE BARRA # 18

ALAMBRE DE LIGADURA

ALAMBRE TUBO FLEX # 15

ALASTIT

ALGINATO

ANA LINER

ANESTESICO ARTHEK

ANESTESICO LIDOCAINA 2%

ANESTESICO MEPIVASTESIN AL 3%

ANESTESICO XILESTESIN AL 2%

ANESTESICO SCANDONETS 2 %

ANESTESICO TOPICO GEL

ANESTESICO TOPICO SPRAY

ARCO BRAIDE 21*25 SUPERIOR

ARCO CON POSTE 19*25

BANDA CELULOIDE

BANDA LISA

BANDAS LISAS # 22

BANDAS LISAS # 23

BONDY

BOTON LINGUAL

BRACKETS AUTOLIGADO

BRACKETS CERAMICOS

BRACKETS ESTETICOS RAVE

BRACKETS METALICOS BIONIC

FRESA ALPHINA

FRESA BALON

FRESA CILINDRICA

GUANTES XS

GUANTES BLANCOS M

JERINGAS DE 5 CC

JERINGAS DE 10 CC

JERINGAS DE 20 CC

KIT ACRILICO ALIKE 6 COLORES

LAMINAS DE ACETATO FINA

LAMINAS DE ACETATO GRUESA

MASCARILLAS

MECHAS PARA MECHERO
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MICROBRUSH

YESO EXTRADURO

YESO PIEDRA

Fuente: Dental Medical Corp.

3.7. MANUAL DE MARKETING

3.7.1. El mercado

Para estar a la vanguardia de las nuevas tendencias que se presentan en el
mercado, se debe realizar investigaciones y estudios de mercado dos veces al

afo a los personas de la zona, para analizar los habitos de los consumidores.

3.7.2. Lacompetencia

Se debe tener en claro la competencia del sector odontoldgico, para tener las
diversas estrategias de accion para siempre estar un paso adelante y mejorar la

posicion de la franquicia frente a la competencia.

3.7.3. El posicionamiento

La diferenciacion de la marca frente a los competidores es sumamente
importante, es por eso que se debe trabajar mucho en mantener la reputacion
de Dental Medical Corp. en lo mas alto, y asi tener una proyeccion de la

franquicia con mucho éxito a futuro.
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3.7.4. El publico objetivo

El target de la franquicia seran hombres y mujeres de 18 — 50 afios de edad, de
la ciudad de Guayaquil de un nivel socioeconémico medio — alto.
3.7.5. La politica comercial

Dentro de lo establecido en la politica comercial de la franquicia de Dental
Medical Corp., se establece un porcentaje del 5% para realizar todo tipo de
actividades con el objetivo de promocionar y conseguir mas presencia en la
mente de los pacientes de la franquicia de la Clinica.

3.7.6. La marca

La marca, el nombre comercial y su logo se encuentran registrados en el
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, en las respectivas categorias de

los servicios que ofrece la franquicia.

3.7.7. Laimagen corporativa

Uno de los aspectos mas importantes para que Dental Medical Corp. Se
diferencie de sus competidores, es todo lo que compete a su imagen

corporativa, la cual se mencionara a continuacion:

Uniformes:

Todas las personas que se encuentren colaborando en cualquiera de las

franquicias de Dental Medical Corp. deberan portar el uniforme estipulado por el
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Franquiciante, el mismo que se le entregara a los franquiciados acorde a los

costos del mercado.

Para los trabajadores nuevos, se tendra un uniforme especial, donde estara una

frase que indique que esta en fase de “Entrenamiento”.

Figura 7: Uniforme de Dental Medical Corp.

Fuente: Tomada por autor
Linea Gréfica:

Todos los artes seran proporcionados por el franquiciante y si es el caso, seran

adquiridos a valores del mercado.
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Figura 8: Promocion mes de mayo 2013

DENTAL MEDICAL CORP.

CLINICA DE ESPECIALIDADES ODONTOLOGICAS

A i ”

Contagie de alegria
con una bella sonrisa

Implantes OO99
dentales $499—
No aplica con ofras promociones. Valido todo el mes de mayo del 2013.

ALBORADA 11AVA. ETAPA, C.C. ALBOCENTRO 5B BLOQUE D2 PISO 3 OF. 304
PBX: 2235257 - Cel.: 0991554397 » Atencion: lunes a viernes 08h00 a 20h00 y sabados 09h00 a 16h00

www.dmc.ec * Guayaquil - Ecuador

Fuente: Dental Medical Corp.

Imagen del local

La decoracion y el equipamiento de la Clinica es parte de la identidad de la
marca, por lo que el franquiciado debera decorar las clinicas segun los
lineamientos establecidos por el franquiciante y seran inspeccionados antes de
la apertura de la clinica, para poder corroborar que se ha cumplido con lo
solicitado. Se realizaran verificaciones frecuentes para verificar que la
decoracion y la ambientacion siga siendo la misma. En caso de que no se
cumpla con lo establecido, se podra imponer una multa al franquiciado

previamente establecida en el contrato.
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Figura 9: Foto de las instalaciones de Dental Medical Corp.

Fuente: Fotografias tomadas por el autor.

3.7.8. Los soportes y procedimientos de utilizacion

El uso adecuado de los diversos distintivos corporativos, ajustdndose a las

normas de la empresa, es muy importante para fortalecer la marca.

El logotipo y su imagen se pueden reproducir en diversos soportes: papeleria,
rétulos, articulos promocionales, etc. El franquiciado podra utilizarlos cada vez
gue considere adecuado y oportuno, pero antes debera enviarlos via mail al
departamento de marketing para su respectivo analisis.

Figura 10: Letrero arenado

DENTAL MEDICAL CORP.

CLINICA DE ESPECIALIDADES ODONTOLOGICAS

Fuente: Dental Medical Corp.
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3.7.9. Laimagen

La misiébn més importante que tienen los miembros de la red de franquicias de
Dental Medical Corp. es de mantener su nombre muy en alto, con la mejor
reputacion, ya que la mala imagen y el desprestigio repercutiran negativamente

en todo lo que respecta a la marca.

Es por eso que siempre se debe trabajar por la imagen; la decoracién y el
logotipo se hacen algo tan importante. Esta sera la primera impresién que el
paciente se lleve de la clinica, para que se sienta en confianza y con toda la
seguridad de hacerse atender en las instalaciones de Dental Medical Corp. Y
asi lo pueda compartir con su entorno; ademas de que seria nuestro cliente fiel,

nos haria un marketing boca a boca muy importante.

Por lo tanto el franquiciado debera respetar y ejecutar todas y cada una de las
normas propuestas por el franquiciante, manteniendo a todo momento la

imagen corporativa del negocio.

Reglas basicas

+ No se podra alterar de ninguna manera el grafismo ni la tipografia del
logotipo.

+ Se deberd cumplir con lo que respecta a los todos los elementos vy
dimensiones del logotipo.

+ No se permitira retocar de ninguna manera al logotipo.

+ No se permitird usar el logotipo con algin fondo o textura que no se haya
establecido por el franquiciante.

+ No se admitird ningln tipo de perspectiva.
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3.7.10. Atencidn de quejas y reclamos

En el caso de que haya alguna disconformidad con un tratamiento dental, se
procedera atender la queja de la manera mas educada y cortés, para poder

plantear soluciones al paciente.

Se procedera a realizar seguimiento a la desconformidad para poder averiguar
cuales fueron las causas de dicha falencia, y asi poder tomar las correcciones

del caso, y evitar a un futuro que se vuelva a repetir el error.

Al momento que el paciente esté expresando su desconformidad con cualquier
colaborador, este se verd en la obligacion de escucharlo con la mayor

tranquilidad del caso para poder plantear soluciones.

Como politica de la clinica, si se presentase algun descontento con el
tratamiento dental, se procedera a repetir dicha prestacion, con el objetivo de

buscar la satisfaccion del cliente.

Para que los franquiciados tengan una idea de los problemas mas comunes que

se pueden suscitar y sean motivo de queja, se plantea los pasos a seguir:

+ En el caso de que se demore en hacer pasar al paciente al area de
clinica para su atencion, el doctor o el auxiliar de odontologia procedera
a acercarse donde el paciente, para pedirle que por favor le espere el
tiempo que se vaya a demorar, y debera darle una breve explicacion de
lo que esta pasando. En caso que el paciente, se acerque donde un
colaborador a expresar su queja, es importante que reciba su queja, para
asi comunicar al doctor que por favor se acerque o que le indique qué

tiempo va a demorar para comunicarle al paciente.
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+ Si se realizara algun tratamiento odontolégico que no cumpla con las
expectativas del cliente, se procedera a pedirle disculpas al paciente, y
se lo repetira sin ningun inconveniente y sin costo alguno. Se le ofrecera
algun tipo de descuento adicional para algun tratamiento que esté

pendiente de realizarse.

3.7.11. Publicidad y promocion

La publicidad y promocion tienen como objetivo primordial, posecionar la marca
de la franquicia Dental Medical Corp. en Guayaquil, por lo tanto, el crecimiento y

desarrollo de la marca.

Cabe recalcar que cualquier tipo de publicidad o promocién debe ir acorde a los
lineamientos de la imagen corporativa de Dental Medical Corp. Ademas debera

mantener todos los aspectos de politica de precios y venta de franquicia.

3.7.12. Publicidad y promocion centralizada

La central de la franquicia de la Clinica sera la encargada de todas y cada una
de las acciones de publicidad de la red y destinara el 5% del valor mensual a
las actividades publicitarias para potencializar la imagen corporativa y el

posicionamiento en el mercado.
El objetivo es solidificar la marca en el mercado, para que los clientes tengan

presente a Dental Medical Corp. en sus mentes al momento de elegir servicios

odontolégicos.
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3.7.13. Publicidad y promocion (previa apertura del local)

La publicidad arranca por parte del franquiciado y esta dirigida a las personas
que estén en la zona de apertura de la Clinica Odontolégica.

Estas actividades se realizardn antes de la apertura de la Clinica, con la
finalidad de hacer conocer a toda la clientela, todos los servicios que se

ofreceran en su sector.

Las formas mas comunes que se usara para realizar la campafia de publicidad

y promocién son las siguientes:

Marketing directo

Se va a realizar envio de postales, previa a la apertura de la Clinica y también

sera durante la actividad para posicionar la marca.

Inserciones en prensa local

Se conseguira auspiciar alguna actividad donde su presencia sea importante y

relevante, tal es el caso, que puede ser con algun equipo de futbol.

Posicionamiento en Internet

Para realizar cualquier actividad mediante las redes sociales, el franquiciado
debera enviar su propuesta al departamento de la central de la franquicia, para
gue se proceda a la evaluacion y aceptacion de dicha publicidad, y ademas se
guardara un registro donde quedara archivado el interés que se ha tenido en la

marca.
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Figura 11: Redes Sociales
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Fuente: Dental Medical Corp.

3.7.14. Herramientas y fidelizacion

Las técnicas de fidelizacidbn mas importantes son:

=+ Servicio odontolégico de calidad

+ Servicio al cliente

+ Presentacién y limpieza de la Clinica
<+ Uso de la tecnologia

3.7.15. Politicas de precios

Los precios de las prestaciones odontolégicas viene estipulados por el
franquiciante, los mismos deberan seras respetados por todos los integrantes
de la red. Debido a la competencia tan fuerte en el sector odontoldgico, la
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politica es mantener precios muy competitivos para que los clientes puedan
sentir que el valor pagado es considerable.

Los precios de los servicios se detallan a continuacion:

Tabla 14: Listado de precios de los servicios

DIAGNOSTICO P.V.P.
CONSULTA DIAG. PRES. COMPUTARIZADO $ 14,49
CONSULTA INTERCONSUTA CON ESPECIALISTA $52,50
ODONTOLOGIA PREVENTIVA

RX PERIAPICAL $12,08
CEFALOMETRICA DIGITAL $ 26,25
RX PANORAMICA $ 26,25
MODELOS DE ESTUDIO $12,25
OPERATORIA PREVENTIVA

PROFILAXIS SOBRE PERIOD. SANO $ 40,95
REMOCION DE CALCULOS SUPRAGINGIVALES $61,25
SELLANTE DE FOSAS Y FISURAS POR PIEZAS $ 22,75
ENSENANZA DE CEPILLADO FISIOTERAPIA E HIGIENE ORAL $ 35,70
FLUORIZACION $ 28,35
REVELADOR DE PLACA $5,25
OPERATORIA DENTAL

RESTAURACION DE COMPOSITE SIMPLE 1 SUP. $ 36,23
RESTAURACION DE COMPOSITE COMPUESTA 2 SUP. $ 54,25
RESTAURACION DE COMPOSITTE COMPLEJA 3 SUP. $ 84,00
INCRUSTACION RESINA FOTOCURADA $ 157,50
CARILLA ESTETICA EN COMPOSITTE $ 147,00
RECONSTRUCCION CERVICAL $ 33,78
BLANQUEAMIENTO LASER SUP. E.INF. $ 350,00

Fuente: Tarifario Dental Medical Corp.

En el caso de que se realice algun tipo de cambio en los precios, seran

notificados a todos los integrantes de la red.
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3.8. MANUAL OPERATIVO

3.8.1. La operacion diaria

Dental Medical Corp. tiene armado un flujo de procesos y procedimientos para
un dia de operacion, que la red deberd ejecutarlo al pie de la letra, para

mantener el estandar del servicio, a continuacién se detallara dichos procesos:

+ El area de atencion al cliente recibira el requerimiento de agendamiento
de una cita por diferentes vias, pudiendo ser personalmente del paciente
posterior a un diagndstico o atencién especializada, via telefonica, via
correo electronico o mediante los sistemas de operaciones de las

compafias de asistencia o seguros afiliados.

+ Una vez recibido el requerimiento, el area de atencion al cliente debera
agendar la cita considerando la disponibilidad del paciente y la de los
médicos tratantes para el caso; en los casos en que no exista
compatibilidad entre los horarios del paciente y el médico, se debera
solicitar al especialista un horario de disponibilidad distinto a fin de
atender el requerimiento (en caso de haber pactado previamente con el

doctor).

+ Posteriormente se realizara un recordatorio al cliente 24 horas antes de
la cita programada y se registra en el sistema la confirmacién de la cita o
la solicitud de reagendamiento, para lo cual se realizara el proceso de
agendamiento nuevamente y se notificara al médico tratante sobre el

cambio.

Cuando el paciente ha llegado a la clinica se procedera de la siguiente manera:
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+ El auxiliar de clinica recibira la notificacién de un nuevo paciente para
tratamiento y debera asegurar que el estado de la unidad de atencion
sea el 6ptimo definido de acuerdo a las politicas de la clinica, en cuanto
a higiene e implementos necesarios para la atencion del paciente y
realizacion de los procedimientos definidos previamente de acuerdo a las
politicas definidas para cada especialidad.

+ La unidad debera contar con los materiales e instrumental necesarios
para cada procedimiento a realizar, tanto para diagnostico como

especialidad segun el caso.

+ Una vez realizada la validacion del estado de la unidad, se informara al

médico que esta lista y este procedera a invitar al paciente a pasar.

+ El médico especialista debera realizar una valoracion inicial del paciente
previo inicio del procedimiento definido a fin de garantizar la efectividad
del tratamiento y seguridad del paciente, para lo cual debera tomar las
radiografias necesarias y cada paso a seguir debera ser explicado al

paciente antes de su ejecucion.

+ Durante el tratamiento, el auxiliar de clinica debera dar soporte al médico
en toma de datos de los procedimientos diagnosticados y posteriormente
realizara un informe del paciente con esta informacion, el mismo que
sera entregado al médico especialista para su revision, aprobacion y
firma. Posteriormente debera explicar detalladamente el presupuesto al

paciente y cerrara la venta.

+ El médico especialista debera realizar el tratamiento definido, y registrara

los tratamientos realizados en el sistema con las respectivas firmas
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3.8.2.

electréonicas tanto del paciente como del médico especialista. Los
tratamientos siempre deberan ser cuidando la seguridad del paciente y

siguiendo las politicas definidas de bioseguirdad y calidad del servicio.

En el caso de que el paciente requiera receta el médico especialista la

elaboraré e imprimira del sistema

Una vez concluido el tratamiento se debera explicar al paciente lo
realizado y los siguientes pasos de ser el caso, asi como instruirlo sobre
cuidados que se deberan tener posteriormente y posibles repercusiones
de no seguir estas instrucciones a fin de garantizar la efectividad sobre el

tratamiento realizado.

El paciente debera ser acompafado a recepcion por el médico tratante y

coordinara conjuntamente con recepcion la proxima cita.

Proceso de pre-apertura de la Clinica

Previo a realizar la apertura de la Clinica Odontolégica se debera tomar en

cuenta los siguientes detalles:

-

Abrir la clinica y desactivar la alarma.

Realizar la limpieza de toda el area de la Clinica.

Prender todo el equipamiento para que esté listo y pueda funcionar al
momento de ser requerido.

Alistar todos los insumos e instrumental que se va a utilizar en el dia.

Enviar el depdsito diario
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3.8.3. Proceso de cambio de turno

Este proceso se lo hara en dos fases, una en la parte administrativa y la otra en
el &rea odontoldgica a la 1pm, en donde se verificara toda la documentaciéon

respectiva, para confirmar que todo se ha recibido sin ninguna novedad.

3.8.4. Proceso de apertura de la caja

Este procedimiento se lo realizara mediante el sistema administrativo, en donde
se llenard el formulario de entrega de efectivo, cheque y vauchers a la asistente

administrativa para empezar en cero la caja.

3.8.5. Proceso de cierre de caja

La recepcionista hara la entrega del formulario conjuntamente con el dinero a la
asistente administrativa, la misma que realizara en un conteo fisico en su
presencia para constatar que no exista ninguna falta de dinero. Se imprimira el
reporte al final del dia de los cobros realizados con tarjeta de crédito para

proceder al arqueo y cuadre de caja total.

3.8.6. Proceso de facturacion y cobro

Actualmente se imprime un comprobante de cobro del sistema de la Clinica, y a
su vez se realiza una factura manual para entregar al cliente. Cabe recalcar que

a todos los pacientes se debe hacer la entrega de la factura.

Adicionalmente no se cobra recargo al momento de realizar pagos con tarjeta

de crédito.
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3.8.7. Receta de los servicios

Se entregard a los franquiciados una lista con todos los tratamientos de
odontologia para que tengan el panorama de cémo se deberd ejecutar e
procedimiento dental. Claro esta que todos los profesionales tienen su propia
técnica y puede existir alguna variacion, pero si entra dentro del rango de

tolerancia previamente establecido, no existira ningun inconveniente.

A continuacién se indica un ejemplo de cémo es el formato de la receta de los

servicios:

Tabla 15: Receta Profilaxis

PROCEDIMIENTO |MATERIAL INSTRUMENTAL | EQUIPO
Microbrush Separador Micromotor
PROFILAXIS Pasta Camara
SOBRE Profilactica Espejo intraoral
PERIODONTO .
SANO Eyector Pinza algodonera
Algodon

Fuente: Dental Medical Corp.

3.8.8. Las ventas

El reporte de venta se ejecutard automaticamente por medio del sistema de la
clinica, es por eso que toda la informacion que se ingresa al software tiene que
ser veridica y siempre tendra que estar actualizada para la revisién del contralor

en la central de la franquicia.

3.8.9. Proceso de venta y ejecucion del servicio

Dentro del proceso de ventas tenemos los siguientes procedimientos:
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+ Procedimiento de recepcién y toma de datos de paciente
+ Procedimiento de realizacion de diagndstico

+ Procedimiento de cierre de venta

El auxiliar de clinica recibird la notificacion de un nuevo paciente para
diagnostico y deberd asegurar que el estado de la unidad de atencion sea el
optimo definido de acuerdo a las politicas de la clinica en cuanto a higiene e

implementos necesarios para la atencion y diagndéstico del paciente.

La unidad deberéa contar con:

+ Guantes y equipo de diagndstico
+ Eyector/succionador
+ Vaso desechable con enjuague bucal

+ Pasta profilactica

Una vez realizada la validacion del estado de la unidad, se recibira al paciente y
se le indica que pase a la unidad, previa notificacion al médico diagnosticador

sobre la presencia del paciente.

El medico diagnosticador procedera a realizar valoracion médica y radiogréfica
del paciente utilizando camara intraoral y el software definido para instruir al

paciente en procedimientos de higiene oral (DentPix)

Durante el diagndstico, el auxiliar de clinica deberd dar soporte al médico
diagnosticador en toma de datos de diagnéstico realizado y posteriormente
realizara el presupuesto del paciente considerando coberturas a aplicar de

acuerdo a lo definido con el seguro o asistencia contratado por el paciente.
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Una vez que se haya impreso el diagnéstico, el doctor encargado procedera a
realizar la accion de venta para que el paciente inicie su tratamiento

odontolégico.

3.8.10. Reposicion de los insumos

El sistema de la Clinica se encargara de hacer el reporte al final del mes, donde
se indican cuéales son los insumos que hacen falta, y asi proceder a enviar el

formulario de requerimiento de productos a la central de la franquicia.

3.8.11. Proceso de toma de inventario

Cada mes se realizan una toma de inventario, en donde interviene el encargado
de bodega, el asistente administrativo y si es el caso el contralor. En el mismo
se van a verificar que todas las existencias estén acorde a los reportes

generados por el sistema odontoldgico de la Clinica.

Una vez que se haya realizado toda la verificacion fisica, se tiene que analizar
si las anomalias entran dentro del rango de tolerancia que es el 2%, caso
contrario se procederd a las sanciones previamente estipuladas por parte de

franquiciante.

3.8.12. Control de efectivo

Con el objetivo de llevar un control de las ventas por parte del franquiciado,
todos los dias se deberan realizar los depdsitos en el banco, para que no exista

ninguna manipulacion ni pérdida de dinero.
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Al momento de realizar el depdsito diario, el franquiciante deberéd verificar que
cuadre con el reporte enviado por parte del franquiciado, y asi mantener una

buena gestion del negocio.

3.8.13. Mantenimiento y limpieza de instalaciones

El mantenimiento de las instalaciones de la clinica es sumamente importante
para siempre mantener la imagen de la empresa y ademas para que se

conserven todos los equipos y la durabilidad sea de mas tiempo.

El mantenimiento de los equipos sera ejecutado acorde a lo establecido por el
franquiciante, ya que se trabaja con maquinaria dental, estos oscilan entre 3 y
seis meses de mantenimiento preventivo, para evitar cualquier desperfecto y se
pueda trabajar sin ningun problema. En el caso de las instalaciones se debe

realizar un mantenimiento total cada 6 meses.

En el caso de que se dafie alguna maquinaria o exista algun problema con las
instalaciones, se procederd a llamar a los técnicos estipulados por el
franquiciante, para que se solucione el problema de la manera mas rapida

posible.

3.8.14. Supervision de los empleados

Los colaboradores de la clinica siempre deberan estar bien presentados y
mantener las instalaciones perfectas, ya que eso es parte de fundamental de la
imagen de la clinica, es por eso que se deberd supervisar diariamente sus
actividades, para poder detectar alguna anomalia y tomar las medidas

respectivas.

134



3.8.15. Gestion de tesoreria

La gestidon de la tesoreria es fundamental para poder tener en claro la liquidez

de la clinica, y asi poder tomar decisiones financieras de la mejor manera.

3.8.16. Operaciones con entidades financieras

Para empezar con operaciones financieras, lo primero que debera realizar el
franquiciado es abrir una cuenta corriente en el banco indicado en el manual.
Esta cuenta se debera abrir en la zona mas cercana de su clinica para que no
haya ningun tipo de inconveniente al momento de realizar los depdsitos

bancarios.

3.8.17. Pago de royalty mensual a la franquicia

El pago sera acreditado directamente a la cuenta del franquiciante cada mes,
previa revision de ventas brutas para constatar que todo esté en orden. Ademas
el otro porcentaje para publicidad se hard a la misma cuenta y posteriormente

se hara una justificacion del dinero que se ha invertido en publicidad para la red.

3.8.18. Pago a proveedores

El franquiciante al recibir todos los pedidos por parte de la red, sera el
encargado de efectuar el pago una vez que se hayan recibido todos los pedidos
correctamente y su respectiva factura. Una vez que se haya recolectado todas
las facturas, se procede al envio al departamento encargado para que procese

los pagos y se emita el cheque.
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Como politica de la empresa, los pagos solo seran los dias viernes de 2pm a
spm.

3.8.19. La contabilidad

Dependiendo del movimiento de la clinica el franquiciante recomendara
implantar un departamento de contabilidad, y dejar el servicio de outsourcing,

para poder manejar de una manera Optima el negocio.

El franquiciante exige presentar los estados de pérdidas y ganancias
mensuales, mientras que los balances deberan ser presentados

semestralmente.

3.8.20. El margen

El margen sobre las ventas conseguida en la Clinica varia dependiendo de la
prestacion odontoldgica, asi como de los precios de los proveedores, cabe
recalcar que todos y cada uno de los insumos dentales son de importacion, y
siempre habra variaciones de precios, dependiendo de las politicas

gubernamentales.

3.9. PROGRAMAS DE CAPACITACION Y ASISTENCIA
FRANQUICIAS DE DENTAL MEDICAL CORP.

3.9.1. Actividades de la empresa

Dental Medical Corp. es una Clinica Integral de Especialidades Odontolégicas,
que ademas tiene un centro radiolégico para bridar todas las prestaciones

dentales en un solo lugar.
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3.9.2. Justificacion

La clave para que pueda operar el sistema de franquicias es tener profesionales
capacitados y comprometida con la empresa, para que el servicio que se brinde

en cualquiera de sus clinicas de la red sea homogéneo.

Esto es muy importante al ofrecer servicios odontologicos, ya que el cliente
siempre espera recibir el mismo servicio en cualquier local al que asista que

pertenezca a la red.

Otro pilar fundamental para que la red sea exitosa, es tener colaboradores
motivados y que les guste trabajar en equipo, y que tengan en claro las metas
de la empresa, para que todos trabajen por un mismo objetivo. Es por eso que
el marketing interno se lo debe tener presente, para realizar actividades y
charlas de motivacion, integracion y servicio, para poder tener mantener a un

personal con muchas ganas de trabajar.

Por lo tanto, se plantea un plan de capacitacion semestral para los empleados
gue se integren a la red, con el objetivo de formar a los nuevos integrantes de
equipo y homogenizar el servicio al cliente y la calidad de prestaciones

odontologicas.

3.9.3. Alcance

El presente plan de capacitacion se aplica para todos los colaboradores nuevos

gue ingresen a trabajar en la red de Dental Medical Corp.
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3.9.4.

Fines de plan de capacitacion

El objetivo general es realizar una capacitacion e induccion para los

colaboradores nuevos, con el fin de:

*

-

3.9.5.

Comprometer a los colaboradores con la cultura empresarial de Dental
Medical Corp.

Ayudar a los franquiciados, con el fin de que cuenten con todas y cada
una de las herramientas necesarias para poder continuar y mejorar el
éxito y la reputaciéon de la marca.

Homogeneidad en el servicio al cliente

Homogeneidad en la prestacion de los servicios odontoldgicos

Elevar el rendimiento de los trabajadores y mediante esto, mejorar la
productividad de la Clinica.

Mejorar la participacion entre los trabajadores y con ello garantizar la
calidad los servicios odontoldgicos.

Mejorar el ambiente de trabajo y asi lograr que se mantengan buenas
conductas entre los compafieros.

Ensefar politicas, procesos y normas de la empresa.

Objetivos del plan de capacitacion

Objetivos generales

+

*

Preparar a los nuevos colaboradores con la finalidad que puedan asumir
correctamente las responsabilidades correspondientes a su puesto de
trabajo.

Brindar oportunidades a los colaboradores de desarrollo personal en los
cargos gue se desenvuelven actualmente y también para que puedan ser

considerados en otros puestos de trabajo.
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*

Corregir actitudes negativas para mantener un buen ambiente laboral,
aumentar la motivacion al colaborador y hacerlo méas receptivo a la

supervision y todas las acciones que involucren la gestion de la empresa.

Objetivos especificos

*

3.9.6.

Proporcionar toda la informacién correspondiente a la misién, visién,
objetivos, normativas y politicas de la empresa.

Transmitir todo el conocimiento y desarrollar habilidades para que los
colaboradores puedan ejecutar su trabajo de la mejor manera.

Capacitar y ampliar conocimientos requeridos en areas especificas de la
actividad odontolégica.

Colaborar en mantener y elevar el nivel de eficiencia y eficacia individual
y grupal.

Ayudar a la preparacion del personal calificado, con la finalidad que se

acoplen a los planes y objetivos estipulados en la empresa.

Metas

Capacitar a los franquiciados y a todo su equipo de trabajo. Al final de cada

etapa, que tiene una duracion de 3 dias, se realizaran evaluaciones las cuales

deberan ser aprobadas como requisito para poder trabajar en Dental Medical

Corp.

3.9.7.

Estrategias

Desarrollo de trabajos tedrico - practicos que se experimentaran dia tras
dia, en la operacién de la empresa.
Presentacion y desarrollo de servicios odontolégicos de manera

aleatoriamente.
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+ Realizar simulaciones de diferentes escenarios.

+ Metodologia de simulacién.

3.9.8. Tipos, modalidades y niveles de capacitacion

Capacitacion inductiva

Es aquella que se orienta a facilitar la integracion del nuevo colaborador, tanto

en general como a su ambiente de trabajo en particular.

Normalmente se desarrolla como parte del proceso de Seleccion de Personal,
pero puede también realizarse previo a esta. En tal caso, se organizan
programas de capacitacion para postulantes y se selecciona a los que muestran
mejor aprovechamiento y mejores condiciones técnicas y de adaptacion.
(Siliceo Aguilar, 2009)

Modalidades de capacitacion (Siliceo Aguilar, 2009)

El tipo de capacitacion enunciada puede desarrollarse a través de las siguientes
modalidades:

Formacion
+ Su propdsito es impartir conocimientos basicos orientados a proporcionar
una vision general y qué es lo que la empresa busca de cada uno de sus

colaboradores.
Actualizacion

+ Se orienta a proporcionar conocimientos y experiencias derivados de

recientes servicios o técnicas.
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Especializacion
+ Se orienta a la profundizacién y dominio de conocimientos y experiencias
o al desarrollo de habilidades, respecto a un area determinada de

actividad.

Perfeccionamiento
+ Se propone complementar, ampliar o desarrollar el nivel de
conocimientos y experiencias, a fin de potenciar el desempefio de

funciones técnicas, profesionales, directivas o de gestion.

Complementacién
+ Su propdsito es reforzar la formacién de un colaborador que maneja solo
parte de los conocimientos o habilidades demandados por su puesto y

requiere alcanzar el nivel que esta exige.

Niveles de capacitacion

La capacitacion se dar& en los siguientes niveles:

Nivel Basico (Auxiliares de Odontologia, recepcionista)

Esta dirigida a los colaboradores que se inician en el desempefio de una
ocupacion especifica en Dental Medical Corp.

Tiene como finalidad brindar informacion, conocimientos, habilidades y las

herramientas necesarias para el correcto desempefio en la ocupacion.
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Nivel Intermedio (Administradores, jefes departamento)

Esta dirigida a los colaboradores de una jerarquia mayor, por ende requieren
profundizar conocimientos y experiencias de acuerdo al area donde se van a

desenvolver o a supervisar.

La finalidad es de expandir conocimientos y perfeccionar habilidades que

competen al puesto donde se va a desempefiar.

Nivel Avanzado (Franquiciados)

Se enfoca al personal que necesita obtener una vision completa y detallada

sobre la actividad a desarrollarse.

Su finalidad es preparar a este personal para el desenvolvimiento de tareas de

mayor exigencia y responsabilidad dentro de la empresa.

3.9.9. Acciones a desarrollar

Las acciones para desarrollar el plan de capacitacidbn estaran explicadas y
detalladas en el temario que permitird a los asistentes conocer sobre los topicos

que se van a tratar, para ello se estéa considerando lo siguiente:

Temas de capacitacion
Informacién de la empresa
+ Plan estratégico de la empresa

+ Administracion y organizacion

+ Cultura y filosofia empresarial
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Imagen Institucional

+ Administracién por valores
+ Mejoramiento del ambiente laboral

+ Relaciones humanas

Operacién de la empresa

+ Presentacion de portafolio de servicios odontolégicos
+ Normas de calidad

+ Normas de bioseguridad

+ Preparacion y mezcla de insumos

+ Limpieza y esterilizacion

Administracion de la empresa

+ Herramientas de control

+ Reportes

+ Plan de ascenso, reconocimientos y bonificaciones
+ Beneficios

Recursos
Humanos
+ Esta conformado con todas las personas que son parte de equipo de

Dental Medical Corp., como es el caso del propietario de la franquicia

y colaboradores.
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Materiales

+ Infraestructura.- Las capacitaciones se realizaran en salones
privados proporcionados por la empresa

+ Equipo, mobiliario y otros.- Esto tiene que ver directamente con la
papeleria, material de trabajo, mesas, sillas, proyectores, parlantes,

etc.
+ Material de apoyo.- Certificados, encuestas, material de estudio,
etc.
3.9.10. Financiamiento

La capacitacion inicial estad dentro del valor del canon de entrada de los
franquiciados, pero en caso de que necesiten capacitacion adicional, esta

correra por cuenta del franquiciado.

Tabla 16: Presupuesto de capacitacién

Descripcion Costo

Alquiler de la sala de capacitacién $ 400,00
Alimentacion $ 300,00
Equipo multimedia $ 0,00
Material de apoyo $ 100,00
Certificados $ 50,00
Imprevistos $ 50,00
TOTAL $ 900,00

Fuente: Elaboracion Propia

Cronograma de capacitacion:

Tabla 17: Cronograma de actividades

ACTIVIDADES A DESARROLLAR DIA1 [DIA2 [DIA3
Informacién de la empresa

Planeamiento estratégico X

Administracion y organizacion X
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Cultura empresarial X

Imagen Institucional

Administracién por valores X
Mejoramiento del clima laboral X
Relaciones humanas X

Operacién de la empresa
Presentacion de portafolio de
servicios odontologicos

Normas de calidad
Normas de seguridad
Preparacion y mezcla de insumos
Limpieza

Administracién de la empresa

X X | X | X | X

Técnicas y herramientas de control X
Reportes X
Plan de ascenso y reconocimientos X
Beneficios X

Fuente: Elaboracion propia

Opciones de financiamiento

Financiamiento para franquiciante y franquiciados

Para poder realizar la franquicia se propone la siguiente opcion de

financiamiento:

La primera opcion de financiamiento puede ser el Ministerio de Industrias y
Productividad (MIPRO), el cual cred el Proyecto Integral para el fomento
productivo competitivo para las micro, pequefias y medianas empresas
(FONDEPYME), productoras de bienes o servicios, que tengan como objeto
llevar a cabo innovaciones de productos, de procesos productivos, de

transferencia de tecnologia y de organizacion empresarial; ya sea en forma
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individual o asociativa, con un nimero de empleados entre 1 — 159, y que sus

ventas anuales no excedan los $ 5.000.000,00.

Con esta iniciativa el gobierno financia el 80% de la inversion inicial y no sera
reembolsable. Esta puede ser una muy buen opcién para que el franquiciante
desarrolle su red de franquicias y para que los franquiciados puedan obtener el
impulso econémico que necesitan. (FONDEPYME, 2014).

3.10. COMERCIALIZACION DE LA FRANQUICIA

3.10.1. Objetivos

+ Determinar el perfil del franquiciado de Dental Medical Corp.

+ Determinar las herramientas de comercializacién para la franquicia.

+ Establecer el formato de solicitud de franquicia.

+ Definir ubicacion mas conveniente para futuras Clinicas Odontoldgicas

de Dental Medical Corp. mediante factores ponderados.

3.10.2. Perfil del franquiciado

Odontologos, empresarios, gerentes, vendedores, pero fundamentalmente las
personas que se sientan identificadas con el concepto de Dental Medical Corp.
Y tengas todas las ganas de pertenecer a una red conformada por un equipo de
ganadores. Cabe recalcar que el negocio requiere de mucha entrega, tiempo y
dedicacion, por lo que tiene que estar comprometido y con todas las ganas de
poner todas sus energias en él. El candidato que disfrute con la planificacién y
ejecucion de un proyecto puede ser mejor candidato que un simple inversor.
(Soldevila, 2010)
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Las caracteristicas mas importantes que debe tener el franquiciado son:

Seguridad en si mismo

Responsabilidad

Habilidades gerenciales (Ventas, recursos humanos, finanzas)
Personas visionarias

Capacidad directiva y liderazgo

No es necesario que tenga experiencia en el sector

- F F F F & #

Que tenga el dinero para la inversion inicial

3.10.3. Herramientas y proceso de comercializacion

El proceso de venta de una franquicia tiene varias connotaciones; sin embargo,
lo tomaremos como un proceso de negociacién en el que la meta es el cierre;
durante el cual el franquiciante identifica, anima y satisface los requerimientos
de un comprador o posibles compradores, quienes buscan un beneficio mutuo y

permanente.

Es por esto que cuando vendes tu franquicia para adquirir nuevos

franquiciados, debes tener en cuenta cuatro puntos de suma importancia.

La preventa

En esta etapa debes comprender el conocimiento a fondo de la franquicia que
pretendes vender, los servicios o productos que se ofrecen, el mercado al que
te dirigiras, la competencia y los clientes. Debes preparar una presentacion para
los posibles inversionistas y definir el perfil del franquiciado ideal para tu

negocio. (soyentrepreneur, 2012)
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Da paso ala venta

En este punto todo va a depender de como hayas manejado la preventa, pues
asi podras visualizar qué posibles inversionistas estan pensando en realidad en
la adquisicion de la franquicia. Aqui debes captar la atencion de los clientes,
producir una impresion positiva, ademas de dar a conocer el funcionamiento
diario, tratando de destacar los mejores aspectos de este negocio.

(soyentrepreneur, 2012)

Objeciones durante la negociacion

Para convencer siempre debes ser sincero en la demostracion de cualidades
del negocio, el producto o servicio que ofrezcas. Para esto, la conversacion
debe ser amena pese a que el posible franquiciado debe ser quien lleve la
conversacion y tu debes rebatir en caso de que se presente la ocasion, con
argumentos creibles, sustentados en cifras y de ser posible, ejemplos

anecdoticos. (soyentrepreneur, 2012)

Haz un seguimiento

Una vez que vendas la franquicia, debes seguir despertando el deseo de los
compradores; pues la motivacion es sefial de que las personas se impulsan a la
compra. De esta forma aseguras la satisfaccion del cliente y que,
probablemente, esté dispuesto a adquirir otra franquicia tuya. (soyentrepreneur,
2012)

3.10.4. Plan orientado a la captacién de franquiciados

Para que la empresa Dental Medical Corp. pueda arrancar con su plan de
expansion mediante el modelo de franquicias es imprescindible que tengan muy

en claro el plan de marketing enfocado a la atraccion de franquiciados, ya que
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se debe dar a conocer que la marca se encuentra en busqueda de

franquiciados.

Este plan contara con dos etapas fundamentales, que son:

+ Acciones abiertas

+ Acciones directas

Acciones Abiertas.- Son aquellas que estan focalizadas a todo el publico.

Entre las més importantes tenemos las siguientes:

Pagina web

Portales web de franquicias
Buscadores

Redes sociales

Publicidad en medios especializados

- F F + & ¥

Ferias especializadas

a) Paginaweb

Para arrancar con la expansion de la marca se debe contar con una pagina web

corporativa para dar a conocer al mercado quién es Dental Medical Corp.
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Flgura 12: Paglna corporatlva de Dental Medlcal Corp

€« ¢ [ dmcec

DENTAL MEDICAL CORP.

CLINICA DE ESPECIALIDADES ODONTOLOGICAS

PBX: (593-4) 2174257

TENER UNA LINDA SONRISA NUNCA FUE TAN FACIL
Quienes Somos

MISION 4 VISION VALORES

DMC... la mejor y mas segura opcion en salud y belleza dental. Visitenos. 111

Somos una Clinica de Especialidades Odontoldgicas de alto nivel y nuestro objetivo es satisfacer sus necesidades de Salud Oral en
forma profesional a un costo razonable y con atencidn de primer nivel en consultorios modernos para que Usted y su familia
disfruten un servicio de calidad. Siempre pensando en su salud y su economia, prestamos senvicios de odontologia preventiva y
odontopediatria, asentando las bases odontoldgicas desde la nifiez. A su vez, realizamos tratamientos sin dolor, disefio de sonrisa,
estética dental, endodoncia, rehabilitacién oral, periodoncia, ortodoncia, cirugia oral, maxilofacial e implantologia, contando con la
mejor y més moderna tecnologia lser y equipos para realizacién de radiografias panordmicas y cefdlicas digitales. La ética, la
profesionalidad y la experiencia se unen con la alta tecnologia para poder ofrecer una calidad de servicio excepcional, estando en
constante formacidn y crecimiento, para poner a su disposicion las técnicas mas innovadoras del campo de la odontologia en todas
sus ramas, siempre mejorando nuestras técnicas y garantizando resultados.

Fuente: Dental Medical Corp.

b) Portales web de franquicias

Se debe tomar en cuenta que para promocionar de una mejor manera la

franquicia, se debe poner en paginas web especializadas como es el caso de
ecuafranquicias y de aefran.

Figura 13: Paginaweb de Ecuafranquicias

INICIO  SERVICIOS  FRANQUICIAR SUNEGOCIO

. . . FRANOUICIASDISPONIBLES  NOTICIAS  ARTICULOS
. . . 'ECUAFRANQUICIAS ENLOS MEDIOS DE COMUNICACION  CONTACTENOS

sss
ecuafranquicias

Franquicias disponibles  O!MYGOOD Frozen Yogurt ~ Subway  Urban Haus  Bourbon Grill
PRESSTO lavanderia y tintoreria ~ FotoDepil and Beauty ~ Diafoot  The Growth Coach ~ Publipan  RE/MAX

Telepizza

URBAN HAUS UBL.PAN telepoz_zﬂq_,_ uas o

n.....mu.- L L]

olquogq ecuafranquicias

THE

o diafeot —&zm

Y(X}URT SR GRILI
p——

press fo

Franquicias
Disponibles

Fuente: Paginaweb de Ecuafranquicias
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c) Buscadores

Hay que posecionarse muy bien en los buscadores mas importantes como es
google y yahoo, por lo que se debe trabajar con un SEO especializado y logre
poner en los primeros lugares a la pagina web de la empresa y asi se aumente

las posibilidades de tener mas interesados en la marca.

d) Redes sociales

El impacto que han tenido las redes sociales en el siglo XXI ha sido muy fuerte,
por lo que también se debe contratar a una persona que realice el trabajo de

campafas de redes sociales por estos medios.

+ En Facebook se puede econtrara a la clinica en:

www.facebook.com/DentalMedicalCorp

+ En twitter se lo puede encontrar como:
@DentalMCorp

+ En youtube se lo puede encontrar como:

DentalMedicalCorp.

e) Publicidad en medios especializados

Ademas de tener presencia en los medio online no hay que olvidar los medios
tradicionales a los que las personas han estado acostumbradas toda su vida,

como es el caso de las revistas o la prensa escrita.
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f) Ferias especializadas

Las ferias hoy en dia son una muy buena forma de promocionar productos y
servicios, es por eso que se debe estar al pendiente de todos los eventos
empresariales y de franquicias para poder estar presentes, y asi captar mas

interesados.

Acciones directas.- Son actividades y acciones que van enfocadas a grupos
colectivos de interés para las cadenas franquiciadoras con el objeto de

presentar la propuesta de franquicia.

Dental Medical Corp. al haber realizado su perfil de franquiciado puede realizar
un trabajo personalizado para poder identificar a los clientes potenciales, y

ofrecerles su franquicia.

3.10.5. Solicitud de franquicia
Ver anexo 7.
3.10.6. Localizaciéon de la franquicia

Para poder establecer una nueva Clinica Odontolégica en la ciudad de
Guayaquil, se va a proceder a evaluar distintas variables mediante una tabla de

analisis.
Para poder determinar en qué zonas seria viable establecer la Clinica, se va a

trabajar con el método de la ponderacién, con la finalidad de evaluar todos los

factores importantes previos a la localizacion de la zona.
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Se tiene que proceder a asignarle un valor a todas las variables de la ubicacién

tomando en cuenta la mas a importante a la menos importante.

Las variable que se van a ponderar son las siguientes;

1. Ubicacién (25%)

La facilidad de llegada para los pacientes es fundamental, si se escoge un lugar
dificil de llegar, el cliente pensaria dos veces antes de ir al lugar, es por eso que

se le ha asignado una puntuacion ponderada del 25%.

2. Costos de instalacién (20%)

Al ser una Clinica Odontologica, los franquiciados deben tener en cuenta todo el
equipamiento que se necesita, pero aqui es donde se ponen a ver las cifras y
se pueden echar para atras, es por eso que se tiene que ver la forma de reducir

los costos, o ver todas las opciones que hay para financiar el proyecto.

3. Facilidad de parqueo (20%)

El parqueo para los clientes actuales de Dental Medical Corp. es un factor muy
importante, ya que sus citas suelen ser de larga duracion y lo que no quieren es
tener que preocuparse por su vehiculo mientras estan siendo atendidos, es por
eso que se le asigna un valor alto del 20%.

4. Poder adquisitivo (15%)

Dental Medical Corp. al ser una clinica integral muy bien equipada, tiene

establecidos precios bastante competitivos en el mercado, pero el problema
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esta en que las personas estan acostumbradas a que no se debe pagar nada
por este tipo de servicios debido a que el iess les cubre todo, pero al ser una

clinica privada se debe cobrar por sus prestaciones.

5. Competidores (10%)

La competencia en el sector odontolégico esta creciendo rapidamente, es por
eso que siempre hay que estar muy atentos de los competidores para no
quedarse atras, y sobre todo de los avances tecnoldgicos y cientificos de la

rama.

6. Delincuencia (5%)

Es un factor importante que los clientes se sientan seguros al momento de
asistir a la clinica, es por eso que se ha considerado esta variable, y esto no es
Unicamente para el paciente, sino también para los colaboradores, ya que si la
localizacion es peligrosa, van a preferir a otro centro dental, que este en una

zona que le brinde seguridad.
Después de haber establecido las variables mas importantes, se van a
mencionar las opciones que cumplen con esos requerimientos para poder

establecer la franquicia.

Los factores de la ponderacion se los va a puntuar del 1 al 10, siendo 1 el mas

bajo y 10 el mas alto.
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3.10.7. Resultados obtenidos

Luego de haber realizado el analisis de la ponderacion, se obtuvo los siguientes

datos:

Gréafico 34: Método de ponderacién localizacién en Guayaquil

Puntuaciones ponderadas

8,60

8,40

8,20

8,00

Titulo del eje

7,80

7,60

7,40
Urdesa -

Kennedy
B Series1 8,40 8,40 7,75 7,85

Viaalacosta Samborondoén Sur

Fuente: Elaboracién propia

En el gréfico de barras podemos concluir que las zonas de mayor preferencia
para los consumidores estan en Samboroddon y Via a la costa con las
puntuaciones de 8.40 respectivamente. Estas zonas cumplen con todas las
variables previamente estipuladas, en cambio en el sur y la zona de la Kennedy
tienen puntajes mas bajos debido a delincuencia y poder adquisitivo, por lo que
se debe tomar en cuenta como primera opcion las dos primeras zonas

mencionadas.
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3.10.8. Procedimiento de comercializacién y otorgamiento

A continuacion se va a resumir el proceso para poder ser parte de la red de

franqu

3.11.

3.11.1.

*
*
*

icias de Dental Medical Corp.

Llenar y enviar el formulario de la Franquicia de Dental Medical Corp.

El encargado de receptar los formularios de franquicias analizara la
informacion.

El encargado de franquicias se contactara con el interesado para
concretar una cita.

Si el interesado cumple el perfil, y realmente esta interesado en formar
parte de la red, se le hara firmar una carta de intencién y tendra que
realizar un deposito del 5% del cannon de entrada para asegurar su
compromiso.

Una vez que se haya realizado el depésito, se hara la entrega de un
borrador del contrato de franquicia, con la finalidad de que no existan
dudas al momento de firmar el contrato definitivo, ademas se establecera
la fecha para la firma final y que hasta dicha fecha se tiene que haber

efectuado el depésito del cannon de entrada.

ANALISIS FINANCIERO

Objetivos

Cuantificar la inversion requerida para la proyeccion financiera

Describir la inversion requerida para la franquicia

Realizar los respectivos estados financieros de Dental Medical Corp.
Proyectados en dos escenarios que sera con franquicia y sin franquicia

para demostrar la rentabilidad en ambos aspectos.
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3.11.2. Antecedentes

Para demostrar todo lo que se ha explicado en el presente proyecto, se
procedera al respectivo analisis financiero para poder comprender la
importancia y el impacto que tendrd al formar la red de franquicias de

Dental Medical Corp.

Para proceder al desarrollo del andlisis se tendran en cuenta los siguientes

escenarios:

+ El primer escenario sera efectuado con una proyeccion hasta el 2018
de los estados financieros fundamentales de Dental Medical Corp

conservando la estructura original y sus indicadores claves.

+ El segundo escenario sera efectuado con una proyecciéon hasta el
2018 de los estados financieros fundamentales de Dental Medical
Corp Conservando la estructura original y sus indicadores claves,
pero adicionalmente a partir del 2014 se incluirh el modelo de

franquicia con sus respectivos indicadores financieros.

3.11.3. Estados financieros de la empresa Dental Medical Corp. sin
franquicia

Tabla 18: Estados Financieros #1
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ESTADO DE RESULTADOS DENTAL MEDICAL CORP. OPTIMISTA

2014 2015 2016 2017 2018
$ $
Ventas servicios dentales $ 455.256,21 | $482.571,58| 511.525,88| $542.217,43| 574.750,48
Odontologia general $31.867,93| $33.780,01| $35.806,81| $37.955,22| $40.232,53
$ $
Cirugia maxilofacial $95.603,80 | $101.340,03| 107.420,43| $113.865,66| 120.697,60
Implantologia $ 63.735,87 $67.560,02 | $71.613,62 $ 75.910,44 | $ 80.465,07
Ortodoncia $72.840,99| $77.211,45| $81.844,14| $86.754,79| $91.960,08
Endodoncia $59.183,31 $62.734,31 | $66.498,36 $70.488,27 | $74.717,56
Odontopediatria $ 68.288,43 $72.385,74 | $76.728,88 $81.332,61| $86.212,57
Rehabilitacién oral $63.735,87| $67.560,02| $71.613,62| $75.910,44| $80.465,07
$ $
Costos variables $150.082,40 | $159.087,34| 168.632,58 | $178.750,54| 189.475,57
$ $
honorarios odontologos $109.820,53 | $116.409,76 | 123.394,35| $130.798,01| 138.645,89
insumos $ 40.261,87 $42.677,58 | $45.238,24 $47.952,53 | $50.829,68
$ $
Costos fijos $203.227,86| $215.781,95| 229.203,02 | $243.558,34| 258.920,94
$ $
Serv bas, manten, etc. $155.373,86 | $163.142,55| 171.299,68| $179.864,66| 188.857,90
sueldos + ben soc $ 47.854,00 $52.639,40 | $57.903,34 $ 63.693,67 | $70.063,04
$ $
Ingresos operacioén $101.945,95| $107.702,29 | 113.690,27 | $119.908,55| 126.353,96
Margen utilidad 22,39% 22,32% 22,23% 22,11% 21,98%
$ $
Ingresos antes impuesto $101.945,95| $107.702,29 | 113.690,27 | $119.908,55| 126.353,96
Impuesto a la renta 22% $22.428,11 $23.694,50 | $25.011,86 $ 26.379,88 | $27.797,87
Ingreso neto $79.517,84| $84.007,78| $88.678,41| $93.528,67| $98.556,09
Dividendos (2
Accionistas) $ 39.758,92 $42.003,89 | $44.339,21 $46.764,34 | $ 49.278,05
BALANCE GENERAL
Activos 2014 2015 2016 2017 2018
Efectivo $ 24.540,30 $ 33.542,45 | $ 41.654,85 $47.854,12 | $51.765,02
Cuentas por cobrar $11.501,22| $17.865,67| $24.655,25| $29.589,21| $36.515,84
Inventario $ 3.505,14 $4.589,14| $5.029,25 $ 6.895,21 $8.544,71
Gastos prepagados $ 1.500,00 $1.650,00| $1.855,47 $2.98512| $3.412,45
$
Total activos corrientes $41.046,66| $57.647,26| $73.194,82| $87.323,66| 100.238,02
Propiedades, equipos $105.896,15| $95.306,54 | $85.775,88| $77.198,29| $69.478,46
$ $
Total activos $146.942,81 | $152.953,80| 158.970,70| $164.521,95| 169.716,48
Pasivos y patrimonios 2014 2015 2016 2017 2018
Cuentas por pagar $ 14.527,01 $17.555,77 | $18.534,25 $ 20.210,50 | $22.986,32
Otros pasivos corto plazo $ 12.656,88 $13.394,13 | $ 16.097,25 $17.547,12 | $17.452,12
Total pasivos corto plazo $ 27.183,89 $30.949,90 | $34.631,50 $ 37.757,62 | $40.438,44
Deudas a largo plazo $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00
Otros pasivos largo plazo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Total pasivos $ 77.183,89 $80.949,90 | $84.631,50 $87.757,62| $90.438,44
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Utilidades retenidas $ 39.758,92 $42.003,89 | $44.339,21 $46.764,34 | $49.278,05
Capital pagado $ 30.000,00 $ 30.000,00 | $ 30.000,00 $ 30.000,00 | $ 30.000,00
Total de pasivos y $ $
patrimonio $146.942,81| $152.953,79| 158.970,71| $164.521,96| 169.716,49
FLUJO DE EFECTIVO
2014 2015 2016 2017 2018

Efectivo al inicio de periodo 0
Flujo de efectivo por operaciones

$ $ $ $ $
Ingreso neto 79.517,84 | 84.007,78 | 88.678,41 | 93.528,67 | 98.556,09
Depreciacién 10.589,6? $9.530,65 | $8.577,59| $7.719,83 | $6.947,85
Cambios en cuentas balance
Incremento en cuentas por cobrar $0,00 | -$6.364,45 | -$6.789,58 | -$ 4.933,96 | -$ 6.926,63
Incremento en inventario $0,00| -$1.084,00| -$440,11 | -$1.865,96 | -$ 1.649,50
Incremento en gastos prepagados $0,00| -$150,00| -$205,47|-$1.129,65| -$427,33
Incremento en cuentas por pagar $0,00 | $3.028,76 $978,48 | $1.676,25| $2.775,82
Cambio en otros activos y pasivos a largo plazo $0,00 0 0 0 0

$ $ $ $ $
Total flujo operacién 90.107,46 | 88.968,75| 90.799,32 | 94.995,18 | 99.276,30
Flujo de efectivo por inversiones 2014 2015 2016 2017 2018
Compras netas de PPE 0 0 0 0 0
Total de flujo de efectivo por inversiones 0 0 0 0 0
Flujo de efectivo por financiamiento 2014 2015 2016 2017 2018
Inversiones de capital 0

-$ -$ -$ -$ -$
Dividendos pagados 39.758,92 | 42.003,89 | 44.339,21 | 46.764,34 | 49.278,05
Prestamos obtenidos 0 0 0 0 0

-$ -$ -$ -$ -$
Pago deudas 14.527,01 | 17.555,77 | 18.534,25| 20.210,50 | 22.986,32
Total flujo de caja financiamiento 54.285,92 59.559,62 62.873,42 66.974,82 72.264,3?

$ $ $ $ $
Total de incremento (disminucion flujo de caja) 35.821,53 | 29.409,08 | 27.925,86 | 28.020,34| 27.011,93
Efectivo al final del periodo 35.821,52 29.409,02 27.925,82 28.020,3% 27.011,9§

$ $ $ $ $
Flujo de operacién 90.107,46 | 88.968,75| 90.799,32 | 94.995,18 | 99.276,30
Flujo efectivo inversion 0 0 0 0 0

-$ -$ -$ -$ -$
Flujo de caja por financiamientos 54.285,93 | 59.559,66 | 62.873,46 | 66.974,84 | 72.264,37
Saldo de efectivo al inicio 0 0 0 0 0
Reserva de efectivo 0 0 0 0 0

$ $ $ $ $
Efectivo disponible para pago de deudas 35.821,53 | 29.409,08 | 27.925,86| 28.020,34| 27.011,93
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$ $ $ $ $
Flujo de caja 35.821,53 | 29.409,08 | 27.925,86| 28.020,34| 27.011,93
Tasa de descuento 15,31%
Van proyecto 40.196,80
Tir proyecto 42,89%
ESTADO DE RESULTADOS DENTAL MEDICAL CORP. PESIMISTA
2014 2015 2016 2017 2018
$ $ $ $ $
Ventas servicios dentales 455.256,21 | 468.913,90| 482.981,31| 497.470,75| 512.394,88
Odontologia general $31.867,93 | $32.823,97| $33.808,69| $34.822,95| $35.867,64
$ $ $
Cirugia maxilofacial $95.603,80 | $98.471,92| 101.426,08| 104.468,86| 107.602,92
Implantologia $63.735,87 | $65.647,95| $67.617,38| $69.645,91| $71.735,28
Ortodoncia $72.840,99| $75.026,22 | $77.277,01| $79.595,32| $81.983,18
Endodoncia $59.183,31| $60.958,81| $62.787,57| $64.671,20| $66.611,33
Odontopediatria $68.288,43 | $70.337,08| $72.447,20| $74.620,61| $ 76.859,23
Rehabilitacion oral $63.735,87 | $65.647,95| $67.617,38| $69.645,91| $71.735,28
$ $ $ $ $
Costos variables 150.082,40| 154.584,87 | 159.222,42| 163.999,09| 168.919,06
$ $ $ $ $
honorarios odontologos 109.820,53| 113.115,15| 116.508,60| 120.003,86| 123.603,97
insumos $40.261,87 | $41.469,73| $42.713,82| $43.995,23| $45.315,09
$ $ $ $ $
Costos fijos 203.227,86 | 219.846,51| 237.915,59| 257.571,08| 278.962,63
$ $ $ $ $
Serv bas, manten, etc. 155.373,86| 166.250,03| 177.887,53| 190.339,66| 203.663,44
sueldos + ben soc $47.854,00| $53.596,48| $60.028,06| $67.231,42| $75.299,20
$
Ingresos operacién 101.945,95| $94.482,51| $85.843,31| $75.900,58| $64.513,18
Margen utilidad 22,39% 20,15% 17,77% 15,26% 12,59%
$
Ingresos antes impuesto 101.945,95| $94.482,51| $85.843,31| $75.900,58| $64.513,18
Impuesto a la renta 22% $22.428,11| $20.786,15| $18.885,53| $16.698,13| $14.192,90
Ingreso neto $79.517,84 | $73.696,36| $66.957,78 | $59.202,45| $50.320,28
Dividendos (2 Accionistas) $39.758,92 | $36.848,18 | $33.478,89| $29.601,23| $25.160,14
BALANCE GENERA
Activos 2014 2015 2016 2017 2018
Efectivo $24.540,30 | $28.386,74| $35.794,54| $36.691,01| $37.647,12
Cuentas por cobrar $11.501,22| $17.865,67| $24.655,25| $29.589,21| $31.515,84
Inventario $3.505,14| $4.589,14| $5.029,25| $6.895,21| $6.544,71
Gastos prepagados $1.500,00| $1.650,00| $1.855,47| $2.985,12| $3.412,45
Total activos corrientes $41.046,66| $52.491,55| $67.334,51| $76.160,55| $79.120,12
$
Propiedades, equipos 105.896,15| $95.306,54 | $85.775,88| $77.198,29| $69.478,46
$ $ $ $ $
Total activos 146.942,81| 147.798,09| 153.110,39| 153.358,84 | 148.598,58
Pasivos y patrimonios 2014 2015 2016 2017 2018
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Cuentas por pagar $14.527,01| $17.555,77 | $21.534,25| $23.210,50| $ 25.986,32
Otros pasivos corto plazo $12.656,88 | $13.394,13| $18.097,25| $20.547,12| $17.452,12
Total pasivos corto plazo $27.183,89 | $30.949,90| $39.631,50| $43.757,62| $43.438,44
Deudas a largo plazo $ 50.000,00| $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00
Otros pasivos largo plazo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Total pasivos $77.183,89| $80.949,90| $89.631,50| $93.757,62| $93.438,44
Utilidades retenidas $39.758,92 | $36.848,18| $33.478,89| $29.601,23| $ 25.160,14
Capital pagado $ 30.000,00| $ 30.000,00| $30.000,00| $ 30.000,00| $ 30.000,00
$ $ $ $ $
Total de pasivos y patrimonio 146.942,81 | 147.798,08| 153.110,39| 153.358,85| 148.598,58
FLUJO DE EFECTIVO
2014 2015 2016 2017 2018
Efectivo al inicio de periodo 0
Flujo de efectivo por operaciones
$ $ $ $
Ingreso neto $79.517,84 | 73.696,36 | 66.957,78 | 59.202,45| 50.320,28
Depreciacion $10.589,62 | $9.530,65 | $8.577,59 | $ 7.719,83 | $ 6.947,85
Cambios en cuentas balance
-$ -$ -$ -$
Incremento en cuentas por cobrar $0,00| 6.364,45| 6.789,58| 4.933,96| 1.926,63
-$ -$
Incremento en inventario $0,00| 1.084,00| -$440,11| 1.865,96| $ 350,50
-$
Incremento en gastos prepagados $0,00| -$150,00| -$205,47| 1.129,65| -$427,33
Incremento en cuentas por pagar $0,00|$3.028,76 | $3.978,48 | $ 1.676,25| $ 2.775,82
Cambio en otros activos y pasivos a
largo plazo $ 0,00 0 0 0 0
$ $ $ $
Total flujo operacién $90.107,46 | 78.657,32| 72.078,69 | 60.668,96 | 58.040,49
Flujo de efectivo por inversiones 2014 2015 2016 2017 2018
Compras netas de PPE 0 0 0 0 0
Total de flujo de efectivo por
inversiones 0 0 0 0 0
Flujo de efectivo por financiamiento 2014 2015 2016 2017 2018
Inversiones de capital 0
-$ -$ -$ -$
Dividendos pagados -$ 39.758,92 | 36.848,18 | 33.478,89 | 29.601,23| 25.160,14
Prestamos obtenidos 0 0 0 0 0
-$ -$ -$ -$
Pago deudas -$ 14.527,01 | 17.555,77 | 21.534,25| 23.210,50 | 25.986,32
-$ -$ -$ -$
Total flujo de caja financiamiento -$ 54.285,93 | 54.403,95 | 55.013,14 | 52.811,73 | 51.146,46
Total de incremento (disminucién flujo $ $
de caja) $ 35.821,53 | 24.253,37| 17.065,55|$ 7.857,23 | $ 6.894,03
$ $
Efectivo al final del periodo $35.821,53 | 24.253,37 | 17.065,55|$ 7.857,23 | $ 6.894,03
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$ $ $ $
Flujo de operacién $90.107,46 | 78.657,32| 72.078,69 | 60.668,96 | 58.040,49
Flujo efectivo inversion 0 0 0 0 0
-$ -$ -$ -$
Flujo de caja por financiamientos -$ 54.285,93 | 54.403,95 | 55.013,14 | 52.811,73 | 51.146,46
Saldo de efectivo al inicio 0 0 0 0 0
Reserva de efectivo 0 0 0 0 0
Efectivo disponible para pago de $ $
deudas $ 35.821,53 | 24.253,37 | 17.065,55|$ 7.857,23 | $ 6.894,03
$ $
Flujo de caja $ 35.821,53 | 24.253,37| 17.065,55|$ 7.857,23 | $ 6.894,03
Tasa de descuento 15,31%
Van proyecto 7.962,60
Tir proyecto 22,90%
3.11.4. Estados financieros de la empresa Dental Medical Corp. con
franquicia
Tabla 19: Estados Financieros #2
ESTADO DE RESULTADOS FRANQUICIA DENTAL MEDICAL CORP. OPTIMISTA
2014 2015 2016 2017 2018
Ventas servicios dentales $ 455.256,21 | $482.571,58| $511.525,88 | $542.217,43| $574.750,48
Odontologia general $31.867,93| $33.780,01| $35.806,81| $37.955,22| $40.232,53
Cirugia maxilofacial $ 95.603,80 | $101.340,03| $107.420,43| $113.865,66| $120.697,60
Implantologia $ 63.735,87 $ 67.560,02 $71.613,62 $ 75.910,44 $ 80.465,07
Ortodoncia $72.840,99| $77.211,45| $81.844,14| $86.754,79| $91.960,08
Endodoncia $59.183,31 $62.734,31 $ 66.498,36 $ 70.488,27 $74.717,56
Odontopediatria $68.288,43| $72.38574| $76.728,88| $81.332,61 $86.212,57
Rehabilitacion oral $63.735,87| $67.560,02| $71.613,62 $75.910,44| $80.465,07
Ingreso Cannon de entrada $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00
Ingreso Royalty $24.128,58| $25.576,29| $27.110,87| $28.737,52
Ingreso cuota publicidad $24.12858| $25.576,29| $27.110,87| $28.737,52
Costos variables $150.082,40 | $ 159.087,34| $168.632,58| $178.750,54| $189.475,57
Costos fijos $203.227,86 | $215.781,95| $229.203,02 | $243.558,34| $ 258.920,94
Ingresos operacion $101.945,95| $205.959,44 | $214.842,86| $224.130,29| $233.829,01
Margen utilidad 22,39% 42,68% 42,00% 41,34% 40,68%
Ingresos antes impuesto $101.945,95| $205.959,44 | $214.842,86| $224.130,29| $ 233.829,01
Impuesto a la renta 22% $22.428,11| $45.311,08| $47.265,43| $49.308,66 $51.442,38
Ingreso neto $79.517,84 | $160.648,37| $167.577,43| $174.821,63| $ 182.386,63
Dividendos (2 Accionistas) $39.758,92| $80.324,18| $83.788,72 $87.410,81 $91.193,31
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BALANCE GENERAL

Activos 2014 2015 2016 2017 2018
Efectivo $ 32.864,31 $71.862,74 $81.104,36 $ 88.500,60 $ 93.680,29
Cuentas por cobrar $5.677,21| $17.865,67| $24.655,25| $29.589,21| $36.515,84
Inventario $ 1.505,14 $ 4.589,14 $ 5.029,25 $ 6.895,21 $8.544,71
Gastos prepagados $ 1.000,00 $ 1.650,00 $ 1.855,47 $2.985,12 $3.412,45
Total activos corrientes $41.046,66| $95.967,55| $112.644,33| $127.970,14| $142.153,29
Propiedades, equipos $105.896,15| $95.306,54| $85.775,88| $77.198,29| $69.478,46
Total activos $146.942,81 | $191.274,09| $198.420,21 | $205.168,43| $211.631,75
Pasivos y patrimonios 2014 2015 2016 2017 2018
Cuentas por pagar $14527,01| $17.555,77| $18.534,25| $20.210,50| $22.986,32
Otros pasivos corto plazo $12.656,88| $13.394,13| $16.097,25| $17.547,12| $17.452,12
Total pasivos corto plazo $27.183,89| $30.949,90| $34.631,50| $37.757,62| $40.438,44
Deudas a largo plazo $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00
Otros pasivos largo plazo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
Total pasivos $77.183,89| $80.949,90| $84.631,50| $87.757,62| $90.438,44
Utilidades retenidas $39.758,92| $80.324,18| $83.788,72| $87.410,81| $91.193,31
Capital pagado $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00
Total de pasivos y patrimonio $146.942,81 | $191.274,08| $198.420,22| $205.168,43| $211.631,75
FLUJO DE EFECTIVO
2014 2015 2016 2017 2018
Efectivo al inicio de periodo 0
Flujo de efectivo por
operaciones
$ $ $
Ingreso neto $79.517,84 | 84.007,78 | 88.678,41|93.528,67 | $ 98.556,09
$
Depreciacion $10.589,62 | $9.530,65 | $8.577,59| 7.719,83 $ 6.947,85
Cambios en cuentas balance
-$ -$ -$
Incremento en cuentas por cobrar $0,00| 12.188,46| 6.789,58| 4.933,96| -$6.926,63
-$ -$
Incremento en inventario $0,00| 3.084,00| -$440,11| 1.865,96| -$1.649,50
-$
Incremento en gastos prepagados $0,00| -$650,00| -$205,47| 1.129,65 -$ 427,33
$
Incremento en cuentas por pagar $0,00|$3.028,76| $978,48| 1.676,25| $2.775,82
Cambio en otros activos y pasivos
a largo plazo $ 0,00 0 0 0 0
$ $ $
Total flujo operacién $90.107,46 | 80.644,74 | 90.799,32 | 94.995,18 | $99.276,30
Flujo de efectivo por inversiones 2014 2015 2016 2017 2018
Compras netas de PPE 0 0 0 0 0
Total de flujo de efectivo por
inversiones 0 0 0 0 0
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Flujo de efectivo por
financiamiento 2014 2015 2016 2017 2018
Inversiones de capital

-$ -$ -$
Dividendos pagados -$ 39.758,92 | 42.003,89 | 44.339,21|46.764,34 | -$ 49.278,05
Prestamos obtenidos 0 0 0 0 0

-$ -$ -$
Pago deudas -$ 14.527,01 | 17.555,77 | 18.534,25|20.210,50 | -$ 22.986,32

-$ -$ -$
Total flujo de caja financiamiento -$ 54.285,93 | 59.559,66 | 62.873,46 | 66.974,84 | -$ 72.264,37
Total de incremento (disminucién $ $ $
flujo de caja) $ 35.821,53 | 21.085,07 | 27.925,86 | 28.020,34 | $27.011,93

$ $ $
Efectivo al final del periodo $ 35.821,53 | 21.085,07 | 27.925,86 | 28.020,34 | $27.011,93

$ $ $
Flujo de operacién $90.107,46 | 80.644,74 | 90.799,32|94.995,18 | $99.276,30
Flujo efectivo inversion 0 0 0 0 0

-$ -$ -$
Flujo de caja por financiamientos -$ 54.285,93 | 59.559,66 | 62.873,46 | 66.974,84 | -$ 72.264,37
Saldo de efectivo al inicio 0 0 0 0 0
Reserva de efectivo 0 0 0 0 0
Efectivo disponible para pago de $ $ $
deudas $ 35.821,53 | 21.085,07 | 27.925,86 | 28.020,34 | $ 27.011,93

$ $ $
Flujo de caja $35.821,53 | 21.085,07 | 27.925,86 | 28.020,34 | $27.011,93
Tasa de descuento 15,31%
Van proyecto 119.768,03
Tir proyecto 64,35%

ESTADO DE RESULTADOS FRANQUICIA DENTAL MEDICAL CORP. PESIMISTA
2014 2015 2016 2017 2018

Ventas servicios dentales $ 455.256,21 | $ 473.466,46 | $ 492.405,12 | $512.101,32 | $ 532.585,37
Odontologia general $31.867,93| $33.142,65| $34.468,36| $35.847,09| $37.280,98
Cirugia maxilofacial $95.603,80| $99.427,96 | $ 103.405,07 | $107.541,28| $111.842,93
Implantologia $63.735,87| $66.285,30| $68.936,72| $71.694,18| $74.561,95
Ortodoncia $72.840,99| $75.754,63| $78.784,82| $81.936,21| $85.213,66
Endodoncia $59.183,31| $61.550,64| $64.012,67| $66.573,17| $69.236,10
Odontopediatria $68.288,43| $71.019,97| $73.860,77| $76.815,20| $79.887,81
Rehabilitacién oral $63.735,87| $66.285,30| $68.936,72| $71.694,18| $74.561,95
Ingreso Cannon de entrada $ 50.000,00 | $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00
Ingreso Royalty $23.673,32| $24.620,26| $25.605,07| $ 26.629,27
Ingreso cuota publicidad $23.673,32| $24.620,26| $25.605,07| $26.629,27
Costos variables $150.082,40 | $ 127.835,94 | $ 132.949,38 | $ 138.267,36 | $ 143.798,05
Costos fijos $ 203.227,86 | $ 215.781,95 | $ 229.203,02 | $ 243.558,34 | $ 258.920,94
Ingresos operacion $101.945,95 | $ 227.195,21 | $ 229.493,23 | $ 231.485,76 | $ 233.124,92
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Margen utilidad 22,39% 47,99% 46,61% 45,20% 43,77%
Ingresos antes impuesto $101.945,95 | $ 227.195,21 | $ 229.493,23 | $ 231.485,76 | $ 233.124,92
Impuesto a la renta 22% $22.428,11| $49.982,95| $50.488,51| $50.926,87| $51.287,48
Ingreso neto $79.517,84 | $177.212,26 | $ 179.004,72 | $ 180.558,89 | $ 181.837,44
Dividendos (2 Accionistas) $39.758,92| $88.606,13| $89.502,36| $90.279,45| $90.918,72
BALANCE GENERAL
Activos 2014 2015 2016 2017 2018
Efectivo $32.864,31| $80.144,69| $86.818,01| $91.369,23| $93.405,70
Cuentas por cobrar $5.677,21| $17.865,67| $24.655,25| $29.589,21| $36.515,84
Inventario $ 1.505,14 $ 4.589,14 $ 5.029,25 $ 6.895,21 $8.544,71
Gastos prepagados $ 1.000,00 $ 1.650,00 $ 1.855,47 $2.985,12 $ 3.412,45
Total activos corrientes $41.046,66 | $ 104.249,50 | $ 118.357,98 | $ 130.838,77 | $ 141.878,70
Propiedades, equipos $105.896,15| $95.306,54| $85.775,88| $77.198,29| $69.478,46
Total activos $146.942,81 | $ 199.556,04 | $ 204.133,86 | $ 208.037,06 | $ 211.357,16
Pasivos y patrimonios 2014 2015 2016 2017 2018
Cuentas por pagar $14.527,01| $17.555,77| $18.534,25| $20.210,50| $22.986,32
Otros pasivos corto plazo $12.656,88| $13.394,13| $16.097,25| $17.547,12| $17.452,12
Total pasivos corto plazo $27.183,89| $30.949,90| $34.631,50| $37.757,62| $40.438,44
Deudas a largo plazo $ 50.000,00| $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00| $50.000,00
Otros pasivos largo plazo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Total pasivos $77.183,89| $80.949,90| $84.631,50| $87.757,62| $90.438,44
Utilidades retenidas $39.758,92| $88.606,13| $89.502,36| $90.279,45| $90.918,72
Capital pagado $ 30.000,00| $ 30.000,00| $30.000,00| $30.000,00| $ 30.000,00
Total de pasivos y patrimonio $146.942,81 | $199.556,03 | $204.133,86 | $ 208.037,07 | $ 211.357,16
FLUJO DE EFECTIVO
2014 2015 2016 2017 2018

Efectivo al inicio de periodo 0
Flujo de efectivo por operaciones

$ $ $ $ $
Ingreso neto 79.517,84 | 177.212,26 | 179.004,72 | 180.558,89 | 181.837,44

$
Depreciacion 10.589,62 | $9.530,65| $8.577,59| $7.719,83| $6.947,85
Cambios en cuentas balance

-$

Incremento en cuentas por cobrar $ 0,00 12.188,46 | -$6.789,58 | -$4.933,96| -$6.926,63
Incremento en inventario $ 0,00 | -$3.084,00 -$ 440,11 | -$1.865,96 | -$ 1.649,50
Incremento en gastos prepagados $ 0,00 -$ 650,00 -$ 205,47 | -$1.129,65 -$ 427,33
Incremento en cuentas por pagar $0,00| $3.028,76 $978,48| $1.676,25| $2.775,82
Cambio en otros activos y pasivos a largo
plazo $ 0,00 0 0 0 0

$ $ $ $ $
Total flujo operacién 90.107,46 | 173.849,22 | 181.125,62| 182.025,40| 182.557,65
Flujo de efectivo por inversiones 2014 2015 2016 2017 2018
Compras netas de PPE 0 0 0 0 0
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Total de flujo de efectivo por inversiones 0 0 0 0 0
Flujo de efectivo por financiamiento 2014 2015 2016 2017 2018
Inversiones de capital
-$ -$ -$ -$ -$
Dividendos pagados 39.758,92 88.606,13 | 89.502,36 90.279,45 90.918,72
Prestamos obtenidos 0 0 0 0 0
-$ -$ -$ -$ -$
Pago deudas 14.527,01 17.555,77 18.534,25 20.210,50 22.986,32
-$ -$ -$ -$ -$
Total flujo de caja financiamiento 54.285,93 | 106.161,90| 108.036,61 | 110.489,95| 113.905,04
Total de incremento (disminucion flujo de $
caja) 35.821,53| $67.687,31 | $ 73.089,02 | $ 71.535,45| $68.652,61
$
Efectivo al final del periodo 35.821,53 | $67.687,31 | $ 73.089,02 | $71.535,45| $ 68.652,61
$ $ $ $ $
Flujo de operacién 90.107,46 | 173.849,22 | 181.125,62| 182.025,40| 182.557,65
Flujo efectivo inversion 0 0 0 0 0
-$ -$ -$ -$ -$
Flujo de caja por financiamientos 54.285,93 | 106.161,90| 108.036,61 | 110.489,95| 113.905,04
Saldo de efectivo al inicio 0 0 0 0 0
Reserva de efectivo 0 0 0 0 0
$
| Efectivo disponible para pago de deudas 35.821,53 | $67.687,31 | $73.089,02 | $71.535,45 | $68.652,61
$
Flujo de caja 35.821,53| $67.687,31 | $ 73.089,02 | $ 71.535,45| $68.652,61
Tasa de descuento 15,31%
Van proyecto 68.965,36
Tir proyecto 33,48%

Fuente: Elaboracion Propia

Ver anexos: 10, 11, 12, 13, 14, 15, 16, 17, 18 para: Flujo de efectivo afio O,
Inversién inicial, sueldos y salarios, costos, gastos operaciéon

Después de haber desarrollado los respectivos estados financieros en los dos

escenarios, se va a concluir mediante un cuadro comparativo los indicadores

financieros mas importantes.
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Tabla 20: Cuadro Comparativo y valor de desecho

Escenario Optimista

Sin Con Beneficio
Dental Medical Corp | Franquicia franquicias Franquicia
Van proyecto 40.196,80 119.768,03 $79.571,23
Tir proyecto 42,89% 64,35% 21,46%
Dividendos $ 44.428,88 $ 85.679,26 $ 41.250,38
Margen utilidad 22.21% 41,67% 19,47%
Utilidad despues
imp. $ 88.857,76 $171.358,51 $ 82.500,75

Escenario Pesimista

Sin Con Beneficio
Dental Medical Corp | Franquicia franquicias Franquicia
Van proyecto 18.596,33 68.965,36 $ 50.369,03
Tir proyecto 22,90% 33,48% 10,58%
Dividendos $ 32.969,47 $ 89.826,66 $ 56.857,19
Margen utilidad 17,63% 39,56% 21,93%
Utilidad despues
imp. $ 65.938,94 $ 136.586,25 $ 70.647,31

Fuente: Elaboracion propia

Valor de desecho

Total depreciacion $ 43.365,53
Maguinaria y equipos $ 105.896,15
Valor Desecho contable $ 62.530,62
Vendemos todo en 100.000
Valor libros $ 62.530,62
Utilidad en venta $ 37.469,38
Impuesto 22% $ 8.243,26
Valor de desecho Comercial $91.756,74

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo al cuadro comparativo planteado anteriormente, se puede apreciar
que el escenario con franquicia, seria de mucho éxito para la empresa, ya que

los indicadores financieros asi lo reflejan claramente.

A continuacién se puede mencionar las siguientes conclusiones:

Con lo que respecta al valor actual neto, tenemos un incremento de $79.571,23,

con respecto al modelo actual de negocio sin franquicia.

La tasa interna de retorno en el escenario es 21.46% mayor con franquicia.

Los dividendos para los accionistas de la empresa, tienen casi un incremento
del 50% con un valor de $41.250,38.

Con lo que respecta al margen de utilidad, existe un incremento del 19.47%.

La utilidad después de impuestos se ubica en $82.500,75, mostrando asi el

exito del modelo de la franquicia.

Con las conclusiones que se han detallado anteriormente se puede concluir,

gue el éxito de la franquicia es notorio e ira creciendo durante los afos.

Ademas se plantea un escenario pesimista donde se puede apreciar que a
pesar de que se disminuyen las ventas y se incrementan los costos, el beneficio

de la franquicia se mantiene por encima del costo de capital.
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CAPITULO 4

4. VALIDACION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Objetivos

+ Verificar que la propuesta sea valida a través de un experto en
franquicias

+ Elaborar las conclusiones del proyecto

+ Elaborar las sugerencias y recomendaciones mas idéneas para el

proyecto.

4.2. Validacion

Se adjunta una carta de validacion por parte de Jefe de Clinica de Dental
Medical Corp.

4.3. Introduccioén

El método que se va a utilizar para la evaluacion del proyecto es una
investigacion de mercado, en el cual se va a realizar un estudio del

concepto de la marca, y evaluar la aceptaciéon por parte de los clientes.

Este estudio va a complementar la investigacion de mercado que se efectuo

anteriormente, ya que se evalud la participacién y penetraciéon de mercado
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de Dental Medical Corp.; ahora se procederd a evaluar el concepto de la

Clinica:

<+ Intenciones de uso

+ Caracteristicas de aceptacion del logo y nombre

+ Caracteristicas de no aceptacion del logo y nombre
+ La percepcion de los clientes

Figura 14: Logo Dental Medical Corp.

DENTAL MEDICAL CORP.

CLINICA DE ESPECIALIDADES ODONTOLOGICAS

Fuente: Elaboracion propia

4.4. Resultados

1. A continuacién le voy a ensefiar el logo de una Clinica de

Especialidades Odontoldgicas y me va a dar su calificacion:

Gréfico 35: Calificacion del logotipo de Dental Medial Corp.
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Calificacion logo
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Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar en el grafico, a mas del 90% les gusta el logo del
Dental Medical Corp., es decir que la aceptacién por parte de los consumidores

es excelente.

2. El logo que pudo apreciar anteriormente ¢se identifica con una persona
como usted?

Gréfico 36: Porcentaje identificacién logo con la persona
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Fuente: Elaboracion propia

Esta sumamente claro que todas las personas se sienten identificadas con el
logo de Dental Medical Corp. por lo que se puede interpretar que el logo tiene

una aceptacién excelente.

3. ¢Cudles son las caracteristicas que le gustan mas del logotipo de

Dental Medical Corp.?

Gréfico 37: Caracteristicas que se destacan del logo

Caracteristicas destacan logo
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Fuente: Elaboracién propia

Se puede apreciar claramente que lo que mas se destaca del logo es la M en
forma de muela que tiene en el logo, ya que se puede identificar
inmediatamente como clinica odontolégica, ademas tiene un colorido muy

llamativo para los clientes.

4. ¢ Cuéles son las caracteristicas que le disgustan del logo?

Gréfico 38: Caracteristicas que le disgustan del logo
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Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar, lo que mas les disgusta a los consumidores es que
tenga un fondo blanco y que no se pueda leer bien lo que dice abajo en la franja
celeste, es por eso que posteriormente se podra tomar en cuenta esta

informacion valiosa en el caso de dar algun retoque al logo.

5. ¢Qué tan coherente le parece el nombre de Dental Medical Corp. para

una clinica odontolégica?

Gréafico 39: Coherencia del nombre “Dental Medical Corp.” Con una Clinica
de Especialidades Odontolégicas
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El 89% de las personas estuvieron de acuerdo con que el nombre tiene
totalmente coherencia con una clinica odontolégica, por lo que estd aceptado

por los consumidores.

6. ¢ Recomendaria usted la Clinica Odontologica?

Grafico 40: Recomendacion Dental Medical Corp.
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Se puede ver que el 78% de las personas si recomendarian a la clinica, por lo
que la aceptacion es muy alta, y esto corrobora la informacién que se analizé en

capitulos anteriores.

7. ¢Le gustaria que Dental Medical Corp. se convierta en franquicia?

Grafico 41: Franquicia Dental Medical Corp.

Aceptacion de franquicia
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Fuente: Elaboracién propia

Los resultados son claros, ya que mas del 85% de los consumidores estan de
acuerdo que la empresa se expanda mediante el sistema de franquicias en

Guayaquil, por lo que la aceptacion es excelente.

45. Conclusiones de la validacién

Con los resultados obtenidos al evaluar el concepto de Dental Medical Corp. se
ha podido corroborar la aceptacion que tienen los consumidores por la Clinica
Odontologica. Con respecto a la franquicia de Dental Medical Corp., se tuvo
resultados superiores al 80% por lo que los resultados son favorables para el

establecimiento de la franquicia.
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Ademas se pudo apreciar claramente que los resultados arrojados por la

validacién fueron favorables frente a la imagen corporativa y el concepto de la

empresa, por lo que el trabajo realizado al momento del cambio de imagen fue

totalmente positivo para la empresa y los consumidores. Es por eso que los

nuevos clientes han visitado la clinica por la buena referencia que han tenido de

la clinica.

Con respecto a la franquicia de Dental Medical Corp. se obtuvieron resultados

positivos, donde indican los consumidores que si desean que

la clinica

establezca una red de franquicias en la ciudad de Guayaquil.

4.6. Conclusiones del proyecto

Tabla 21: Conclusiones de los objetivos del proyecto

Objetivo General

Cumplimiento

Conclusién

Elaborar un modelo de Franquicia para una
Clinica Odontoldgica en la ciudad de Guayaquil.

Si

Se elaboré paso a paso todos los
reguerimientos que se necesitan para crear un
modelo de franquicia para Dental Medical
Corp.

Objetivos Especificos

Cumplimiento

Conclusién

0 Analizar la situacién actual de la empresa y del
mercado de salud, especificamente del
odontolégico.

Si

Se elabor6 el andlisis respectivo vinculado con
el sector odontoldgico en Guayagquil.

o Determinar la posicién que la marca mantiene
en la ciudad de Guayaquil comparando a los
principales competidores en el resto de la ciudad.

Si

Se elaboré el estudio de mercado en todo
Guayaquil y en la Parroquia Tarqui, para poder
obtener todos los datos necesarios sobre el
mercado de los clientes. Se pudo concluir que
el sistema de franquicia es favorable.

o Analisis sitruacion actual Dental Medical Corp.

Si

Se elaboré un analisis detallado para poder ver
la fotografia de la empresa de como se lo
administrado hasta el dia de hoy, y asi mejorar
en las flaquezas que se tiene para poder
desarrollar el modelo de franquicias con el
minimo de errores.

o Desarrollar una estructura para el modelo de
franquicia, y la empresa pueda expandirse

Si

Se desarroll6 una estructura del modelo de
franquicias acorde a Dental Medical Corp.
Tomando en cuenta los ajustes que se debe
realizar.
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o Elaborar un plan de marketing para desarrollo
del modelo de franquicia

Se propuso un plan de marketing para
promocionar la franquicia y poder tener mas
interesados en la marca.

o Analisis de los Estados Financieros

Se realiz6 el andlisis del escenario sin
franquicia y con franquicia, donde se pudo
demostrar que es mas redituable que se
implante el modelo de franquicia.

Si

+ El sector de las clinicas odontol6gicas ha crecido significativamente en

estos ultimos afos a nivel nacional. Este crecimiento se debe a que
todos los profesionales de odontologia al salir de su carrera, tienen la
oportunidad de emprender en su consulta o clinica dental.

Debido al incremento de la concientizacién del area de salud bucal y de
imagen por parte de los consumidores se puede identificar que el
mercado odontoldgico esta en su auge, y a pesar de la competencia en
el mercado, Dental Medical Corp. con su nuevo concepto, podré cubrir la
demanda insatisfecha de Guayaquil, ademas se puede concluir que no
existe ningun tipo de barrera de entrada que impidan el desarrollo del
negocio.

Dental Medical Corp. durante los 6 afios de operacion en el mercado de
Guayaquil ha tenido éxito, debido a su gestion empresarial. Debido a
este motivo la empresa debe analizar la factibilidad de expandirse en la
ciudad mediante el sistema de franquicia.

La clinica Dental Medical Corp. dispone de un “Know How” establecido,
el cual se encuentra totalmente detallado y documentado para poder
transferir a los futuros franquiciados. Esta informacién le permitira
establecer la franquicia e iniciar el proceso de desarrollo y crecimiento de
la marca.

Dental Medical Corp. siempre debe mantener su imagen, sus servicios y
demas caracteristicas que se destacan, con los estandares mas altos de

calidad, para cuidar y mejorar su reputacion, que se destacaran frente a
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la competencia. Con lo descrito anteriormente se puede concluir que la
Clinica seguir& creciendo a corto, medio y largo plazo.

La clinica Dental Medical Corp. se encuentra en la mente de los
consumidores en un 30%, con respecto a sus principales competidores y
de igual manera tiene una participacion en el mercado de los
consumidores. Es por eso que con el estudio de mercado efectuado, se
puede concluir que el desarrollo del sistema de franquicias es favorable
para su expansion en Guayaquil.

Con el estudio de mercado que se realiz6 en la parroquia Tarqui, se pudo
concluir que Dental Medical Corp. tiene un 30% de recordacion
espontanea. Siendo asi un porcentaje que refleja la aceptacion de los
consumidores en el sector y con esto se corrobora la informacién anterior
para poder establecer y desarrollar el modelo de franquicia.

En la ciudad de Guayaquil, Dental Medical Corp. tiene una aceptacion
relevante en el sector odontolégico, ya que las personas valoran la
calidad de los tratamientos odontolégicos. Los servicios que mas les
gusta a las personas son los relacionados con la estética como es el
caso de los blanqueamientos y los brackets.

La aceptacion de la franquicia en la ciudad de Guayaquil es del 90%, lo
gue nos indica que los consumidores estarian dispuestos a asistir a la
nueva red de franquicia de la clinica.

Los montos de los ingresos que se van a generar bajo el modelo de
franquicia, van a permitir dar un soporte estable a la red de
franquiciados, lo cual es sumamente importante al momento de implantar
una red de franquicias. Por lo tanto se puede llegar a la conclusion que
implementar este modelo de expansion es viable.

Dental Medical Corp. actualmente no cuenta con la respectiva estructura

para poder desarrollar el modelo de franquicia, es por eso que se
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concluye que se debe realizar algunos ajustes en la empresa para poder
implementar este modelo de expansion de una manera exitosa.

+ Todos los procesos y procedimientos de Dental Medical Corp. se lo
maneja de una manera integrada apoyados fundamentalmente en su
software dental.

+ El andlisis y las comparaciones de las proyecciones financieras en los
dos escenarios, con franquicia y sin franquicia, corrobora que

implementar el modelo de franquicia es muy redituable.

47. Conclusion final

Como conclusion final de este proyecto, se puede decir que con lo que respecta
al mercado, esta informacién es muy util y servira como un modelo a seguir en
el caso de cualquier empresa que quieran expandir su negocio mediante el
modelo de franquicia. [Este sistema de expansibn ha crecido
impresionantemente en los ultimos afos, y en el Ecuador se ha comenzado a
explotar exitosamente, por lo que se han generado facilidades de
financiamiento para las empresas que se quieran expandir, mediante el
FONDEPYME. Las franquicias son un sistema que permite al empresario
desarrollar su marca, aumentar su rentabilidad y ganar mas participacion de

mercado.

En el mundo empresarial el aporte de este proyecto es muy importante, ya que
se prueba el éxito del modelo de expansién como es la franquicia, siempre y
cuando sea bien desarrollada e implantada. Ademas la contribucion a la

economia del pais es fundamental ya que genera empleos directos e indirectos.

Finalmente la contribucién de este proyecto de la carrera de Ingenieria en

Comercio y Finanzas Internacionales, ha sido de mucha utilidad para aplicar
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todo el conocimiento adquirido durante 4 afios de estudio, dedicacion y

esfuerzo, y asi poder sentir orgullo de mi carrera por ser tan completa y de

todos los profesores que nos guiaron durante todo este camino, impartiendo sus

conocimientos y experiencias para lograr que seamos profesionales de éxito.

4.8.

Recomendaciones

La seleccion de los proveedores de Dental Medical Corp. debe ser mas
exhaustiva, ya que los insumos a utilizar en los tratamientos, deben ser
de la mejor calidad para mantener todos los estandares de la Clinica.

Dental Medical Corp. actualmente no cumple con la “regla de oro”, que
es gue se debe tener 2 locales en 3 afios o 3 locales en 2 afios, por lo
que se sugiere abrir otra sucursal, que seria su primera prueba del

sistema de franquicias.

Debido a los montos que maneja la Clinica, se recomienda tener dentro
de la clinica un departamento de contabilidad.

Debido a la competencia que hay en el mercado, y las marcas que ya
tienen varios afios de trayectoria en el pais, se sugiere aumentar la
promocion y publicidad para posecionar mas la marca.

Se sugiere a los candidatos para la compra de la franquicia, que la
localizaciones sean en Via a la costa, Samboronddén, Kennedy, Urdesa y
al sur para el desarrollo de la clinica.

Se sugiere a los propietarios de Dental Medical Corp. que se realice la
venta de dos franquicias al afio, para poder cumplir con su objetivo de
expansion de la marca en la ciudad de Guayaquil.

Para poder financiar el desarrollo de una franquicia, se podra solicitar el

financiamiento del FONDEPYME, el cual ofrece el 80% del valor de su
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inversion inicial del cannon de entrada, cabe recalcar que dicho valor no
sera reembolsable.

Se debe poner mas énfasis en el marketing por las redes sociales ya que
en los ultimos meses no se ha dado mucha importancia a este tema, por
lo que a la persona encargada de marketing, se le debe asignar un
tiempo para la gestion de todos estos medios.

El ambito legal es de suma importancia, como el contrato de la
franquicia, por lo que debe estar muy bien elaborado basandose en los
codigos correspondientes, la ley de propiedad intelectual y todo tipo de
clausula adicional que se requiera. Por estos motivos se recomienda
tener un equipo de asesores expertos en el tema de franquicias, para
gue todo sea un éxito.

Para poder conservar el concepto de Dental Medical Corp. se debera
realizar un andalisis profundo de todos y cada uno de los aspirantes a
franquiciados, para que se pueda transferir la marca y el modelo de
negocio a la persona que cumpla todos y cada uno de los
requerimientos.

Para que la franquicia funcione de la mejor manera, se debera realizar
las capacitaciones del franquiciado y de su equipo de trabajo antes de la
apertura de la clinica, y cada cierto tiempo se debera evaluar la ejecuciéon
de los sistemas.

Todos los profesionales deben tener una experiencia minima de 5 afios
de su especializacion, y en el caso de que sea auditor odontoldgico, sera
8 afos.

Se sugiere que en un futuro se desarrolle un centro de capacitacion
administrativo y odontolégico, para que todo el personal de la red de la

franquicia Dental Medical Corp. esté en constante capacitacion.
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ANEXOS

Guayaquil, 20 de febrero de 2014

CARTA VALIDACION

Yo, Edison Fortunato Ruiz Haz, portador de cédula de identidad N°
1203147176, con profesion de Doctor en Odontologia, actualmente ejerciendo

el cargo de Jefe de Clinica de Dental Medical Corp. expongo lo siguiente:

Por medio de la presente que he verificado el proyecto de: “Propuesta para
desarrollar un modelo de franquicias para la Clinica de Especialidades
Odontoldogicas Dental Medical Corp.”, del estudiante, BRAYAN ADRIAN
SANCHEZ REYES, de la carrera de Ingenieria en Comercio y Finanzas
Internacionales de la Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil. En el
presente documento una vez leido y analizado concluyo en mi amplia
experiencia que la tesis presenta un correcto desarrollo y formato, para poder
adoptar el modelo de negocio de franquicia, por lo que estariamos interesados

en aplicarlo para expansion y desarrollo de la empresa.

Atentamente,

Dr. Edison Fortunato Ruiz Haz
Jefe de Clinica



Anexo 1: Diario el Comercio

Franquicias buscan socios en el Ecuador

SORAYA CONSTANTE REDACTORA Domingo 07/07/2013 Maria Augusta
Luna y su esposo, ambos treintafieros, estan coqueteando con la idea de
montar un negocio en Quito, pero tienen claro que quieren una franquicia.
Prefieren pagar para que les transmitan el 'know how' (como hacerlo) porque en
teoria hay menos riesgo. "Creemos que es mejor con una franquicia porque es
un negocio establecido, pero seguimos analizando el mercado”, cuenta Maria
Augusta. Este matrimonio de emprendedores escogid un negocio de
alimentacion. "La comida siempre se vende", fue el analisis que hicieron.
Después de analizar la oferta de Ecuafranquicias, la organizacion que hace de
puente entre las franquicias y los franquiciadores, se quedaron con una cadena
espafiola de 'frozen yogurt' (helado de yogur) llamada 'O!MyGood'. A Maria
Augusta le gusto por la aparente simpleza del negocio. "Es un producto de facil
salida y no es complicado de preparar". Pero lo dificil es la inversion. La

empresa les pide 50 000 euros (USD 64 100) para entregarles una franquicia



master. Esto significa que deberan vender la marca a un nimero determinado
de personas en el pais. Aparte, estos esposos y socios tendrdn que comprar
todo lo necesario para abrir el local piloto. La inversion podria superar los USD
120 000, por eso aun analizan temas como el retorno de la inversion, la
competencia, el precio, la ubicacion de local, etc. Junto a esta marca de helado
de yogur, hay dos firmas espafiolas mas que buscan expandirse dentro del
mercado ecuatoriano, segun el listado de Ecuafranquicias. Esta un negocio de
lavanderia y tintoreria y otro de fotodepilacién. El desarrollador internacional de
los servicios de lavado Pressto, Gregorio Hernansanz, explica que llevan cuatro
meses en Ecuador y que ahora hacen una cartera de potenciales interesados
en comprar una franquicia master. La inversion que esta empresa exige esta
sobre los USD 380 000. ¢ Por qué llegan a Ecuador? Hernansanz dice que "hay
un nivel de demanda de servicios de calidad en Ecuador y que los niveles
economicos del pais van siendo interesantes y prometedores”. Ademas sefala
que: "El concepto de lavanderia en Latinoamérica va muy bien, la gente va con
mas frecuencia que en Europa, donde son mas estacionales". Entre las nuevas
franquicias que buscan compradores en el pais también estan la venta de
bienes raices, la venta de ropa y hasta hay una de ‘coaching' empresarial. Pero
sobre todas estas destacan los negocios de alimentacion. Guido Santillan,
gerente de Ecuafranquicias, asegura que los negocios que mas se
comercializan siguen siendo de alimentos y restaurantes. "Eso se debe al
mercado existente, ya que todos necesitamos alimentarnos”, dice y afiade que
las franquicias de alimentos cuentan con un 36% de participacién en el mercado
local. Bourbon Grill, una empresa de comida rapida de Estados Unidos, abrié en
Quito el 14 de febrero pasado. Es uno de los locales del patio de comidas del
centro comercial Paseo San Francisco. El duefio de la marca, José de Howitt,
tras buscar un modelo de negocio durante tres afios, cerré el trato con la
empresa estadounidense por un monto que se ha negado a revelar. "Tenia

claro que tenia que ser una franquicia de alimentacion, porque la gente nunca



deja de comer”, dice José. A USD 200 000 ascendi6 la inversion que hizo para
montar el local de Cumbaya. Ahora, busca vender la marca a USD 20 000 al ser
master franquiciado. Sus potenciales franquiciadores, ademas, deberan
entregarle el 6,5% de la facturacion mensual. Bourbon Grill y su famosa salsa
dulce para acompaniar el pollo y las costillas es una de las franquicias que se
podrian definir como de alta gama. Pero en Ecuador también se puede comprar
una franquicia desde los USD 10 000. En este rango esta Subway, cuyo modelo
de negocio no vende franquicias master, sino solo el derecho a usar la marca.
Jorge Saltos, que controla la cadena en Quito, dice que tienen 28 locales a
escala nacional, pero que la proyeccion es llegar a 40 locales a fin de afio y
facturar USD 1 millon. Ecuador, sin embargo, esta a la cola en la regién, segun
las cifras de la Federacion Iberoamericana de Franquicias, que datan del 2011.
Registra apenas 203 franquicias, de las que un 87% siguen siendo extranjeras.
En el otro extremo estan paises como Brasil con 2 013 franquicias (un 95%
compete a marcas nacionales que se han extendido sobre el propio territorio) y
México con 1 013 franquicias (84% corresponde a locales). Nuevo producto en
el mercado En uno de los salones del Hilton Colon, en Quito, decenas de
personas asistieron a la presentacion de una microfranquicia, el ultimo sabado
de junio. Se trataba del café Organo Gold, que se vende como una bebida
sana, con menos cafeina y con un ingrediente adicional, un hongo llamado
Ganoderma Lucidum, popular en Asia por sus propiedades curativas. Pero mas
gue salud, los promotores el encuentro buscaban mas adhesiones a la red de
comercializacion del café. El gancho: una compensacion por cada nuevo socio.
Pese a esto, la marca cumple con las condiciones de una microfranquicia,
segun Guido Santillan, gerente de Ecuafranquicias. Para tener derecho de
vender el café, cada socio debe pagar USD 1 3 85 y recibe en su domicilio 62
cajas de café. El objetivo es que las personas vendan el producto para
recuperar la inversion. La propuesta es atractiva, pues solo en junio 1 413

personas se sumaron al negocio en los paises donde la organizacion funciona.



Marilin Cruzaty, es una de las personas que lleva unos meses dentro del
negocio. La inversion inicial la recuper6 en dos meses y ahora para seguir
percibiendo los beneficios debe hacer pedidos mensuales. Una de las
promociones es comprar 2 paquetes de café a USD 115. Luego cada paquete
se puede vender en USD 30. Esta microfranquicia es similar a la red de
comercializacion de productos de belleza como Yanbal y Esika. Pero estas
empresas no exigen una inversion inicial, solo cobran una especie de cuota de
inscripcion y van recibiendo los pedidos que les hagan. Esto permite generar
una unidad de negocio que se puede llevar desde casa, sin la necesidad de

invertir en los locales que exigen otras franquicias internacionales.



Anexo 2: Diario El Hoy

En Ecuador podemos encontrar franquicias que tienen una inversion de
$12 mil hasta mas de $1 millén

La entrevista

Por: Jonathan Machado

Redactor de Negocios

Alrededor de 200 franquicias existen en el Ecuador. Quito y Guayaquil son las
gue abarcan la mayor cantidad. Las empresas de alimentos y de farmacias son
las que tienen més presencia.

¢, Cuantas franquicias hay en el pais?

Se estima que existen aproximadamente 200 franquicias en el Ecuador. De

estas, 35 son nacionales y el resto son extranjeras.


http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/en-ecuador-podemos-encontrar-franquicias-que-tienen-una-inversion-de-12-mil-hasta-mas-de-1-millon-573615.html
http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/en-ecuador-podemos-encontrar-franquicias-que-tienen-una-inversion-de-12-mil-hasta-mas-de-1-millon-573615.html

¢, Cuadl es el sector que mas franquicias tiene?

El sector de alimentos es el que presenta mayor nimero de empresas. En

segundo lugar estan las empresas farmacéuticas.

¢, Cudl es la empresa que mas franquicias tiene?

En Ecuador tenemos a la cadena de farmacias Cruz Azul. Este grupo tiene

aproximadamente 800 locales.

¢Qué tan rentable es tener una franquicia?

Hay ganancias tanto para el franquiciante como para el franquiciado. El primero
obtiene el crecimiento de su marca. También gana muchos beneficios como por
ejemplo, el derecho de entrada al pais, regalias y fondo de publicidad. El
franquiciado ingresa a un negocio ya probado en el mercado. Esta cualidad
hace que el riesgo sea menor. Ademas existe mayor probabilidad de éxito

aprovechando el conocimiento y la experiencia del franquiciante en la industria.
¢,Cuanto cuesta una de ellas?

No hay un precio especifico. Esto depende de la marca y del modelo de
negocio. Podemos encontrar franquicias que requieren inversiones desde $12
mil hasta 1 millébn o mas.

¢, Cuanto dinero mueve este negocio en el pais?

No tengo esta informacion. En algunas ocasiones las empresas no entregan las

cifras de sus ventas.



¢ Cudles son las franquicias que han llegado ultimamente al pais?

En 2012 lleg6 la cadena espafiola Inditex con sus marcas Zara, Pull&Bear,

Bershka y Stradivarius.

¢,Qué franquicias llegaron por motivo del nuevo aeropuerto?

Aln no tenemos informacion detallada al respecto. Eso estara confirmado en

los préximos dias.

¢, Qué sector es el que més ha crecido?

Hay un notable aumento de las empresas en el sector alimenticio.

¢A qué se debe este crecimiento?

La necesidad del ser humano de alimentarse hace que este sector siempre
tenga la posibilidad de crecimiento. Es por esta razén que vemos constantes
llegadas de empresas internacionales y la creacion de pequefios negocios

locales.

¢,Cual es el sector que presenta mayor oportunidad?

Cualquier negocio exitoso de alimentos, servicios, textiles, etc., puede ser
franquiciable siguiendo los pasos adecuados. En nuestro pais el tema de las
Microfranquicias (franquicias de baja inversion) tienen un enorme potencial de
desarrollo. Hay mucha gente que quiere tener un negocio propio con una marca

consolidada pero no tiene mucha capacidad de inversion.



¢, Cudles son los problemas que ven los empresarios en el pais?

La vision de un empresario franquiciador internacional es aumentar su
presencia en nuevos paises. Ellos tienen el conocimiento necesario para
adaptarse a las condiciones y leyes de cada pais. A mas de eso, es necesario
aclarar que cuando una franquicia internacional llega, la inversion es de un

empresario nacional. No es siempre pero si es la mayoria de casos.

¢Han tenido acercamientos con el Gobierno para exponer sus dudas

acerca de nuevas leyes que impidan el desarrollo de este sector?

Hemos tenido conversaciones con el Ministerio de la Produccién. Ellos quieren
apoyar la promocion de las franquicias ecuatorianas para expansion nacional e

internacional.

¢, Qué piden al Gobierno para dinamizar esta actividad?

Es necesario que las entidades gubernamentales y los gobiernos autbnomos
descentralizados analicen e investiguen la potencialidad del sistema de
franquicias. Con esos estudios se puede apoyar e incentivar directamente la
generacion de mas franquicias ecuatorianas. Esto es fundamental por la
generacion de fuentes de empleo y una mayor dinamizacion de la economia. Es
necesaria la vinculaciéon de las Camaras de la Produccion en proyectos de
desarrollo de franquicias. También se necesita la participacion de las
Universidades para estudiar este tipo de estrategia de expansion empresarial.
Por lo tanto, el Gobierno central, las empresas y las universidades deben
trabajar en conjunto para conseguir una mayor generacion de franquicias

ecuatorianas con miras a la expansion nacional y luego internacional.



¢, Se esperan abrir franquicias este afio?

Hay muchas franquicias extranjeras que buscan un franquiciado master en
Ecuador. Del 20 al 22 de junio se realizard la feria internacional de franquicias
en Nueva York. En este evento se presentaran mas de 400 marcas que buscan
expansion internacional.

¢ Participardn empresas nacionales en esta feria?

Al momento estamos realizando contactos para conformar una delegacion.

Existe la posibilidad de que las empresas envien delegados.

¢, Qué ciudades son las que concentran mas franquicias?

Quito y Guayaquil son las ciudades en el pais que tienen mayor niamero, pero
este sistema de expansion empresarial sigue creciendo por lo que afio tras afio
llega a mas ciudades de nuestro pais.

¢ Qué oportunidades presenta el pais para las franquicias?

El sistema de franquicias es positivo para el pais porque genera nuevas

empresas, mas fuentes de empleo y ayuda a la dinamizacién de la economia.
¢,Cuando llegaron las franquicias al pais?
Existen dos etapas en la historia de la franquicia en el Ecuador. La primera

empezo con la llegada de franquicias extranjeras. Martinizing fue la compania

qgue lleg6 por primera vez en 1967. Posteriormente llegaron otras franquicias



extranjeras como KFC en 1975, Pizza Hut en 1982, Burger King en 1986 y
McDonald’s en 1997. La segunda etapa fue en 1997. En este aflo empieza el
proceso de creacion de franquicias ecuatorianas. El proceso arrancé cuando
algunos empresarios ecuatorianos decidieron convertir sus negocios en

franquicias.

¢Cuantas fuentes de empleo directos e indirectos genera este sector?

No tenemos informacion actualizada.

¢Un aproximado?

No le puedo dar esa cifra porque seria un namero sin respaldo.

¢Cuantas franquicias se han ido del pais?

Es dificil hablar de un nimero, pero son varios los motivos.

¢.Cudles?

La franquicia es un negocio que minimiza el riesgo, ya que las empresas
conocen el mercado. Sin embargo, siempre pueden presentarse factores que
podrian provocar problemas en la operacion del negocio. Los mas comunes son
la falta de soporte del franquiciante, la poca capacitacion de franquiciado, la

escasa supervision del franquiciante y la falta de adaptacion del producto o

servicio ofrecido.



¢Cuédles son las franquicias ecuatorianas en el extranjero?

Las exportacién de firmas ecuatorianas es escasa o casi nula. Sin embargo, las

gue se puede mencionar son Pinto y Disensa.

¢,Cudl es su criterio acerca del desenvolvimiento de este sector?

Es positiva la llegada de las franquicias extranjeras a nuestro pais. Sin
embargo, ya es hora de desarrollar franquicias ecuatorianas con miras a la
expansion nacional y luego internacional. También debemos difundir las
ventajas del sistema de franquicias, para que los empresarios que tienen un
negocio exitoso entren a este mundo. La posibilidad de crear franquicias
fortalece las empresas, incrementa sus ventas y genera empleo, que es lo que

MAs requiere nuestro pais.

No hay capital para apostar por el desarrollo de las microfranquicias

Las franquicias de baja inversion o microfranquicias no han mostrado un
crecimiento debido a la falta de capitales para invertir.

Oscar Leodn, experto en Marketing Empresarial, sefiala que no todas los
negocios son franquiciables. Se necesita de estudios de mercado para no
fracasar en el negocio. El comenta que por esta razon hay franquicias que
nacen y mueren al poco tiempo. Otra de las causas es la falta de capital para
qgue las personas inviertan. Las microfranquicias que han triunfado es porque

han logrado un buen manejo econémico y administrativo.

También explica que es necesario que los negocios se adapten a las
necesidades del mercado en el que nacen o al que llegan.



Ledn indica que pese a que la franquicias gozan de grandes inversiones en

publicidad no hay garantias de éxito.

Maria Cristina Castillon, catedratica de Marketing, dice que hay casos de
franquicias mundiales que fracasan por no dar servicios que requieren los

mercados locales.

Para ella, el servicio de valor agregado que pueda brindar una microfranquicia

es lo que puede generar éxito.

"Si una pequenfa franquicia brinda mas y mejores servicios tendra mas clientes.
Esto también se aplica a las grandes empresas, que muchas veces se

conforman con los estandares que se dan en la empresa matriz".



Anexo 3: Cuestionario Clinica Odontolégica

Nombre:

Direccidn:

Teléfono: Fecha:

Ciudad Edad
18-50 afos
| Sexo
Guayaquil
Hombre:
Mujer:

Poblacién objetivo: Habitantes de la ciudad de Guayaquil

Habitos de requerimiento del servicio

1.- En los dltimos 3 meses usted ha asistido algun centro odontolégico?

1.- Si (Continuar)
2.- No (Finalizar)

2.- ¢, Debido a que motivo usted asiste a una Clinica Odontolégica?

1.- Salud

2.- Belleza

3.- ¢,Con qué frecuencia usted asiste a una Clinica Odontologica?



1 vez al|2 veces al |3 veces al |4 veces al |5 veces al |6 0 mas

ano afo ano afno ano veces al
afno

(1) (2 (3 (4) (5) (6)

4.- Cuando usted visita una clinica odontolégica. ¢Qué grado de importancia
tendrian estos aspectos? Ordenar del 1 al 8, siendo 1 el mas importante y el 8
menos importante.

Limpieza

Atencion al cliente

Tecnologia

Atencién del odontélogo

Puntualidad

Calidad del
procedimiento
odontolégico

Precio

Ambiente acogedor

Otros

Participacién en el mercado

5.- ¢ Me podria decir que Clinicas odontoldgicas usted conoce? Espontaneo

6.- De estos locales que le voy a mencionar me podria decir cuales usted
conoce. (De los no mencionados en la pregunta anterior). INDUCIDO

- Global dental, megadental, vitaldent, novadental, servident

7.- De las clinicas odontoldgicas que le voy a mencionar, en cuales ha asistido

en los ultimos 6 meses? (De los mencionados en la pregunta 6 y 7)



8.- De las clinicas odontolégicas que le voy a mencionar, en cuales ha asistido

en los ultimos 3 meses? (De los mencionados en la pregunta 8)

9.- De las clinicas odontolégicas que le voy a mencionar ¢a cudl no volveria

mMas? Y ¢ por que?

- Motivo de rechazo

10.- De las clinicas odontolégicas que le voy a mencionar, cual usted prefiere

como lera, 2da y 3era opcion.

Preguntas 5 - 10

P10
Clinicas Odontoldgicas P5 P6 P7 P8 P9 Orden Razones

1. Global Dental (1) (1) (1) (1) (1)
2. Megadental (2) (2) (2) (2) (2)
3. Novadental (3) (3) (3) (3) (3)
4. Vitaldent (4) (4) (4) (4) (4)
6. Servident (5) (5) (5) (5) (5)
7.- Dental Medical Corp. (6) (6) (6) (6) (6)
7. Otros

(7) (7) (7) (7) (7)
8. Ninguna (8)




DENTAL MEDICAL CORP.
PARA LOS QUE CONOCEN EL LOCAL

11.- Usted me menciond que conoce Dental Medical Corp., ¢Qué es lo que mas
le gusta de la clinica?

12.- ¢ Qué es lo que no le gusta de Dental Medical Corp.?

13.- ¢, Como calificaria el servicio al cliente de Dental Medical Corp.?

Excelente Muy Bueno Regular |Malo
Bueno
1) 2) 3 4) ®)

14.- ¢ Como calificaria la calidad de los tratamientos de Dental Medical Corp.?

Excelente I\B/Iuy Bueno Regular |Malo
ueno
) 2 ©) 4) ®)

15.- ¢Como calificaria los precios de los servicios odontoldgicos de Dental
Medical Corp.?

Excelente Muy Bueno Regular |Malo
Bueno
) 2 ©) 4) ®)

16.- ¢Cuales son los 3 aspectos mas importantes que debe tener o innovar
Dental Medical Corp. Para mejorar su clinica?

1.




17.- ¢Le gustaria que Dental Medical Corp., se convierta en una franquicia y
esté ubicado en otros lugares de la ciudad?

1. Si(Escoger la zona)
2. No (Explicar la razén)

Clinica

Odontologicas P18
Via a la Costa Q)
Samborondén (2)
Urdesa 3)
Kennedy 4)
Sur (5)
Otro (6)
Otro (7)
Otro (8)
Guayaquil

1.- ¢ Usted ha asistido en los altimos 3 meses a una clinica odontolégica?
Si (Continuar)
No (Finalizar)

2.- ¢ Me podria mencionar cuales son las Clinicas Odontolégicas que usted

conocer? Espontaneo

3.- ¢ De estos locales que le voy a mencionar, me podria decir cuéles conoce

usted? (De los no mencionados en la P2). Inducido

4.- De las clinicas odontologicas que le voy a mencionar, en cuales ha asistido

en los ultimos 6 meses? (De los mencionados en la pregunta 2 y 3)



5.- De las clinicas odontoldgicas que le voy a mencionar, en cuales ha asistido

en los ultimos 3 meses? (De los mencionados en la pregunta 4)

6.- De las clinicas odontolégicas que le voy a mencionar, ¢ A cudl no volveria

mas? Y porque?

- Motivo de rechazo

7.- De las clinicas odontolégicas que le voy a mencionar, cual usted prefiere

como lera, 2da y 3era opcion.

8.- Disposicion de compra: Tendria usted la intencién de asistir a una nueva

Franquicia Ecuatoriana de Servicios Odontoldgicos en la ciudad de Guayaquil?

Si
No

Preguntas 5 - 10

P10

Clinicas Odontoldgicas P5 P6 P7 P8 P9 Orden Razones
1. Global Dental (1) (1) (1) (1) (1)
2. Megadental (2) (2) (2) (2) (2)
3. Novadental (3) (3) (3) (3) (3)
4. Vitaldent (4) (4) (4) (4) (4)
6. Servident (5) (5) (5) (5) (5)
7. Otros

(6) (6) (6) (6) (6)
8. Ninguna (7)




Anexo 4: Guia de moderacion de entrevista a profundidad y grupos
focales
Introduccién: El mundo de las Clinicas Odontoldgicas

1.- ¢Qué es lo primero que se les viene a la mente cuando digo, servicios

odontolégicos?

2.- ¢, Qué opinan ustedes de los servicios odontolégicos? (MOD: a nivel general)
3.- ¢, Qué ventajas tienen las clinicas odontolégicas? ¢ Por qué?
4.- ¢ Qué desventajas tienen las clinicas odontoldgicas? ¢ Por qué?

5.- ¢, Qué debe tener una Clinica Odontoldgica para que sea del agrado total de

un paciente? ¢ Por qué?

6.- ¢, Qué beneficios recibimos actualmente de las clinicas odontolégicas?

Limpieza

Atencidn al cliente

Tecnologia

Atencion del odontdélogo

Puntualidad

Calidad del procedimiento
odontoldgico

Precio

Ambiente acogedor

Otros




Sus actividades diarias

7.- ¢, Qué funciones cumple usted en la Clinica Odontolégica donde trabaja?

8.- ¢ Qué otras actividades debe hacer usted en la Clinica Odontologica?

9.- ¢ De todas las actividades cuales son las que mas le gusta?

10.- ¢ Cual cree usted que es la principal diferencia de la Clinica Odontologica
donde usted se desempefia, frente a la competencia? PROFUNDIZAR
RESPUESTA

A NIVEL ADMINISTRATIVO

11.- ¢COomo se manejan internamente las decisiones administrativas?
(Identificar cadena de decisiones o es unilateral)

12.- ¢, Como ha crecido con el paso de los afios? ¢ Ha obtenido algun beneficio?

13.- ¢Desde su punto de vista, cree usted que hay mucha rotacién de los
colaboradores?

14.- ¢ Como se maneja el pago de sus empleados? ¢ Reciben alguna comisiéon
por meta de ventas?

15.- ¢, COmo es el horario de los colaboradores? ¢ Es el mismo? ¢ Varia en qué?

16.- ¢Se realiza algun tipo de actividad para que se mantenga un buen
ambiente laboral?

A NIVEL DE DOCTORES EN ODONTOLOGIA
17.- ¢ Como se manejan los procesos de los tratamientos odontologicos?

18.- ¢Cuantos doctores y auxiliares de odontologia tiene la clinica donde se
desempena?

19.- ¢ Qué formacion tienen esas personas?



20.- ¢Las especialidades odontolégicas que manejan en la clinica, se han
mantenido durante el tiempo o se han incrementado?

21.- ¢Cual cree usted que es el servicio odontolégico mas solicitado de la
clinica, siendo asi su prestacion estrella? Por quée?

22.- ¢ Cuando se suscita algun incidente en clinica, como lo solucionan?
MANEJO DE PROVEEDORES

23.- ¢ Cudles son sus proveedores dentales?

24.- ¢ Cémo ha sido su relacion con los proveedores?

25.- ¢Desde su punto de vista, cual es el proveedor mas importante de la
clinica?

26.- ¢Le han ofrecido ofertas o servicios diferentes sus proveedores? ¢ Si, no?
¢ Cual?
27.- ¢ Alguna vez le ha quedado mal algun proveedor?



FOCUS GROUP
Introduccién: El mundo de las Clinicas Odontolégicas

28.- ¢Qué es lo primero que se les viene a la mente cuando digo, servicios
odontologicos?

29.- ¢Qué opinan ustedes de los servicios odontolégicos? (MOD: a nivel
general)

30.- ¢, Qué es lo que mas les gusta de las Clinicas Odontolégicas? Por qué?
31.- ¢, Qué es lo que mas les disgusta de las Clinicas Odontolégicas? Por qué?

32.- ¢Qué deberia tener una Clinica Odontolégica para que sea de su
preferencia?

33.- ¢ Qué beneficios recibimos actualmente de las Clinicas Odontologicas?

Limpieza

Atencioén al cliente

Tecnologia

Atencién del odontélogo

Puntualidad

Calidad del procedimiento
odontolégico

Precio

Ambiente acogedor

Otros




CLINICAS ODONTOLOGICAS

34.- ¢ Cudles son las Clinicas Odontolégicas que ustedes conocen en la ciudad
de Guayaquil?

35.- De todas estas clinicas odontoldgicas, ¢ a cual asisten con mas frecuencia?

36.- ¢A qué se debe que visiten con mas frecuencia a esta Clinica
Odontologica? Que tiene de especial?

37.- De todas Clinicas Odontologicas ¢ Cual es el nimero 1? Por qué?

38.- ¢,Cual es el numero 2? Por qué?

39.- ¢, Cudl es el numero 3? Por qué?

40.- ¢ Cudl creen ustedes que es la peor Clinica Odontoldgica? Por qué?

41.- MATRIZ DE DIFERENCIACION: Ahora vamos a trabajar en equipo, vamos

a escribir todas las diferencias que encuentren con las Clinicas Odontolégicas
que hay en Guayaquil.

Limpieza

Atencidn al cliente

Tecnologia

Atencion del odontdélogo

Puntualidad

Calidad del procedimiento
odontolégico

Precio

Ambiente acogedor

Otros




ANALISIS DE NO CLIENTES
Ahora vamos hablar de las Clinicas Odontologicas a las que ustedes asisten,
42.- ¢ Qué tiene de especial la Clinica Odontologica que ustedes visitan?

43.- ¢Qué creen gque le hace unica a la Clinica Odontolégica que ustedes
asisten a diferencia de las otras?

44.- ;Queé es lo que mas les gusta de la Clinica Odontologica?

45.- ¢ Qué es lo que mas les disgusta de la Clinica Odontologica?

46.- ¢ Qué beneficios les ofrece dicha Clinica Odontolégica?

47.- ¢ Cudles creen que son las fortalezas de esa Clinica Odontologica?

48.- ¢De qué dependeria que ustedes a un futuro asistan a otra Clinica
Odontologica?

PERSONIFICACION

49.- Ahora nos vamos a imaginar que la Clinica Odontoldgica (Mencionar
aquella que asisten con mayor frecuencia y son su competencia), es una
persona...
o Sexo
Edad
Actividades
Tiempo libre
Donde vive
Medio de transporte
Vacaciones
Proyeccion de 5 — 10 afios

0O 0O O 0O O O ©O



ANALISIS DE CLIENTES DE DENTAL MEDICAL CORP.
Ahora vamos hablar de las personas que han asistido a Dental Medical Corp.

50.- ¢Qué es lo primero que se les viene a la mente cuando les digo Dental
Medical Corp.?

51.- ¢ Qué es lo que mas les gusta de Dental Medical Corp.?
52.- ¢, Qué es lo que mas les disgusta de Dental Medical Corp.?
53.- ¢, Qué beneficios les ofrece Dental Medical Corp.?

54.- ¢Qué tiene de especial Dental Medical Corp. ¢Que el resto de Clinicas
Dentales no tienen?

55.- ¢ Cudles creen que son las fortalezas de Dental Medical Corp.?

56.- ¢, Cuales creen que son las debilidades de Dental Medical Corp.?

57.- ¢ Cudles serian los motivos para que dejen de ir a Dental Medical Corp.?
PERSONIFICACION

58.- Ahora nos vamos a imaginar que la Clinica Odontolégica (Mencionar
aquella que asisten con mayor frecuencia y son su competencia), es una
persona...
o Sexo
Edad
Actividades
Tiempo libre
Donde vive
Medio de transporte
Vacaciones
Proyeccion de 5 — 10 afios

0O O 0O 0O O O O



CLINICA ODONTOLOGICA IDEAL

59.- Para finalizar, nos vamos a imaginar que cada uno tiene un millon de
dolares y pueden crear a la Clinica Odontoldgica Ideal...

Tamano

Servicios a ofrecer
Atencion al cliente
Precios
Tecnologia
Profesionales
Pagos

Parqueos

Zona

Etc.

0O O 0O 0O OO0 O O o o



Anexo 5: Filtros de focus group

DATOS DE
CONTACTO

Nombre:

Fecha de
nacimiento:

Edad:

Direccioén:

Zona:

Cédula Identidad:

Teléfono de casa:

Celular:

Ciudad Sexo Edad
Hombre 18-25 anos
. 26-35 afos
Guayaquil
. 36-50 afos
Mujer
50 0 mas

a) Trabaja usted o alguien

actividades? En...

de su familia en algunas de las siguientes

(SI LA RESPUESTA ES Sl

Agencia de investigacion de mercados | Sl NO TERMINAR)

(SI LA RESPUESTA ES SI
Agencia de publicidad Sl NO TERMINAR)
Empresas distribuidoras de insumos (SI LA RESPUESTA ES Sl
odontoldgicos Sl NO TERMINAR)

(SI LA RESPUESTA ES Sl
Clinicas o consultorios odontolégicos Sl NO TERMINAR)

(SI LA RESPUESTA ES Sl
Medios de comunicacion: Radio, Tv, etc. | Sl NO TERMINAR)

b) ¢ Qué edad tiene? Marque con una X el rango de edad

Edad Marca Con X | Observacién
Menor 18 afios Terminar
18-25 afios

26-35 afios Continuar
36-50 afios

Mayor a 50 afios Terminar




c) En los dltimos 3 meses, ¢ Ha participado en alguna investigacion y/o estudio
de mercado?

a. Si(Terminar)
b. No (Continuar)

d) A continuacién le voy a preguntar por nombres de Clinicas Odontoldgicas
qgue usted recuerde? Nota: Debe mencionar Dental Medical Corp. O si no
terminar.

Seccion Demografica

Nivel Socioeconémico: Pregunte y calcule la sumatoria de puntos de P1 a
P5

N° 1.- Cudl es su tipo de vivienda? Pts
1 Suite de lujo 59
2 Cuarto de arriendo 59
3 Departamento 59
4 Casa/Villa 59
5 Mediagua 40
6 Rancho 4

7 Chozal/Covacha/Otro 0

2.- El material predonominante de las

paredes exteriores de su vivienda es Pts
N° de:
1 Hormigon 59
2 Ladrillo o bloque 55
3 Adobe/Tapia 47
4 Cafia revestida o bahareque / Madera 17
S Cafa no revestida / Otros materiales 0

3.- Cudl es el nivel de instruccién del

N jefe de su hogar Pts
Sin estudios 0
Primaria incompleta 21

3 Primaria completa 39




4 Secundaria incompleta 41
S Secundaria completa 65
6 Hasta 3 afios de educacion superior 91
7 4 6 mas afios de educacién superior (Sin 127
post grado)
8 Post grado 171
N° 4.- Cual es la ocupacién del Jefe de su hogar Pts
1 Personal directivo de la administracion Publica 76
y de empresas
2 Profesionales cientificos e intelectuales 69
3 Técnicos y profesionales de nivel medio 46
4 Empleados de oficina 31
S Trabajador de los servicios y comerciantes 18
6 Trabajador calificado agropecuario y pesquero 17
7 Oficiales operarios y artesanos 17
8 Operarios de instalaciones y maquinas 17
9 Trabajadores no calificados 0
10 Fuerzas Armadas 54
11 Desocupados 14
12 Inactivos 17
5.- Alguien en su hogar tiene seguro de
N° salud privada, seguro internacional, seguro Pts
municipal, y de consejos provinciales?
1 No 0
2 Si 55

Célculo de puntaje

A (Alto)

De 364,1 a 420 puntos

B (Medio Alto) De 308,1 a 364 puntos

C+ (Medio
Tipico)

De 252,1 a 308 puntos

C- (Medio bajo) De 196,1 a 252 puntos

D (Bajo)

De 140,1 a 196 puntos




Anexo 6: Contrato de franquicia modelo de Dental Medical Corp.
(Actualicese, 2012)

Entre los suscritos, de una parte Dental Medical Corp., representada
legalmente por el sefior , identificado con la cédula de ciudadania
N° expedida en , que en adelante se denominara EL
FRANQUICIANTE, y por la otra, , mayor de edad y vecino
de , identificado con la cédula de ciudadania N° :
expedida en , quien obra en nombre y representacion de y
quien en adelante se denominard EL FRANQUICIADO, hemos convenido
celebrar el presente CONTRATO DE FRANQUICIA, conforme a las siguientes
clausulas:

PRIMERA: Objeto.

EL FRANQUICIANTE, propietario de la marca Dental Medical Corp., registrada
en el Instituo Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, bajo el N° ,
concede el uso de dicha marca y todo lo que esta involucra (nombre comercial,
emblema, modelos, disefios y know how) para ser explotada por el
FRANQUICIADO. El punto de venta estara ubicado en de la ciudad
de

SEGUNDA: Derechos de entrada, uso de marcay producto.

EL FRANQUICIANTE concede el uso de su marca y producto por la suma de
($ ). Para la utilizacion de otras franquicias se firmaran
nuevos contratos por los precios que llegaren a ser objeto de negociacion.

TERCERA: Regalias.

La utilizacién de la franquicia generard cobro de regalias por un porcentaje de
5% sobre las ventas brutas.

CUARTA: Obligaciones del FRANQUICIANTE.
1. Incorporar nuevos productos y mejorar la calidad de los existentes.

2. Permitir el uso por parte del FRANQUICIADO de los derechos de propiedad
intelectual e industrial, tales como la marca, el emblema, patente y productos.


http://www.sic.gov.co/propiedad/Instructivo/Pasos_Marcas.pdf

3. Colocar a disposicién del FRANQUICIADO las mercancias o inventarios que
componen su surtido, o, garantizar la puesta a disposicion del mismo
FRANQUICIADO de las mercancias cuando no sean fabricadas por EL
FRANQUICIADOR.

4. Determinar las politicas y estrategias de mercadeo en cuanto a
posicionamiento, variables del producto (marca, empaque, precio), variables de
comunicacion (publicidad, promociones), investigacion de mercados y fondo de
promociones y publicidad.

5. Otorgar formacién, adiestramiento y asistencia técnica al FRANQUICIADO en
los campos técnicos, comercial, financiero, contable, fiscal y de gestion en la
iniciacion de la franquicia y durante la explotacién de las unidades de venta por
EL FRANQUICIADO.

QUINTA: Obligaciones del FRANQUICIADO.

1. Comercializar los productos con las especificaciones impuestas por EL
FRANQUICIANTE.

2. Comercializar los articulos producidos o designados por EL
FRANQUICIANTE.

3. No explotar directa o indirectamente la franquicia por medio de
establecimientos similares al de la franquicia.

4. Utilizar durante la vigencia del contrato el Know How y Licencia de Marca
concedida por EL FRANQUICIANTE sélo para la explotacion de las franquicias.

5. No Revelar el contenido del Know How suministrado por EL
FRANQUICIANTE.

6 Contribuir mediante el cumplimiento de las directrices pactadas por EL
FRANQUICIANTE, a la buena reputacion y éxito de la cadena.

7. Asistir a cursos de preparacidon o actualizacion suministrados por EL
FRANQUICIANTE.

8. Desplegar las actividades administrativas y operativas necesarias para el
desarrollo y la explotacion adecuada de cada una de las franquicias.



9 Informar al FRANQUICIANTE, sobre las mejoras en los procedimientos
técnicos y comerciales empleados en la explotacion de la franquicia.

10. Disponer de un inventario suficiente, en calidad y variedad para satisfacer
las necesidades de la clientela.

11. Aplicar los precios de venta definidos por EL FRANQUICIANTE.

12. Utilizar los signos distintivos del FRANQUICIANTE, mantener una politica
publicitaria y promocionar adecuadamente y de acuerdo con las necesidades
de la franquicia.

13. Respetar las normas de explotacion y gestion pactadas, llevando
adecuadamente la contabilidad y aceptando los controles del FRANQUICIANTE
establecidos en el contrato.

14. Registrar cada uno de los establecimientos o puntos de venta en la Camara
de Comercio con la razon social.

15. El uso de la marca correra por cuenta y riesgo del FRANQUICIADO, quien
respondera por las infracciones civiles, policiales y administrativas en general e
incluso con las multas derivadas de los mismos durante el término del presente
contrato y hasta que cese el uso de la marca. El pago de impuestos, tasas,
gravamenes, creados o0 a punto de crearse, derivados de uso de la marca en el
local respectivo correran a cargo del FRANQUICIADO.

SEXTA: Terminacion y prorroga.

La duraciéon del presente contrato sera de (especificar el periodo),
contado desde el de de . El contrato podra ser
prorrogado previo acuerdo de las partes que se hara constar por escrito. En
caso de terminacion EL FRANQUICIADO renuncia a cualquier indemnizacion
por clientela en el territorio pactado.

SEPTIMA: Cesién de derechos.

EL FRANQUICIADO no podra ceder el contrato sino con autorizacion escrita del
FRANQUICIANTE.



OCTAVA: Causales de terminacion anticipada.

EL FRANQUICIANTE podra en cualquier tiempo dar por terminado el contrato
de manera unilateral, informando con una antelacion igual a la alli pactada, en
cualquiera de los siguientes eventos:

a) Insolvencia del FRANQUICIADO;

b) Ineficiencia en la prestacion de servicios de postventa, y

c) Violacion a cualquiera de las clausulas del presente contrato.
NOVENA: Clausula penal.

Si cualquiera de las partes incumpliere una cualquiera de las obligaciones a su
cargo, debera pagar a la otra la suma de Délares a titulo de pena
derivada de dicho incumplimiento.

DECIMA: Clausula compromisoria.

Las partes convienen que en el evento en que surja alguna diferencia entre las
mismas, por razén o con ocasion del presente contrato, sera resuelta por un
Tribunal de Arbitramento, cuyo domicilio sera (lugar de ejecucion del
contrato), integrado por arbitros designados conforme a la ley. Los
arbitramentos que ocurrieren se regiran por lo dispuesto en el Decreto 2279 de
1991, en la Ley 23 de 1991 y en las demas normas que modifiquen o adicionen
la materia. Las partes contratantes acuerdan someterse a decision de arbitros o
amigables componedores sobre las divergencias que surjan como producto del
presente contrato.

En constancia de lo anterior, se firma en la ciudad de , a
los dias del mes de del afo

(Nombre-Cédula) FRANQUICIANTE

(Nombre-Cédula) FRANQUICIADO



Anexo 7: Solicitud de franquicia

SOLICITUD DE FRANQUICIA

OEMIA . MEDIEAL EU ¥F.

il | e d e s e TE e e

INFORMACION DEL CANDIDATO INTERESADOD EN LA FRANGQUICLA

Estado oivil: Solkern (| Casado

PUNTOS DE FRANQUICIAS
Cudntos locales desen shrie 1]
1

2

3

INVERSIONES

Apelido:

Profesidn:

Macionalidad:

Tel. convencional

Dérmcoidn domidiiana:

Indique &l monto y fuente de reoursos par invertir en una franguida

Fordios propios disponibles
Créditns Aprobados
Créditns por Aprobarse:

REFERENCIAS COMERCIALES

5
E]
3

Tel. corwencional:

Mombne de personas Qus 0 onoICan W QU N vivan oon usted {minimo dos m:l

Apelides:

ACTIVIDAD OOMERCIAL O PROFESIOMAL

Mombres:

Teléfonos

Far fzvor detalle sus actividades comencizies v jo profesionales mas destacadas de bos Glkimos 5 afios

Fedha

Cargo




iTiene dlguna experends oon franguids?
a0 no [

Faraor ecpliguee:

Informaddn Bancara

INTERESES ¥ ASFIRACIDNES

iFlarfes o desamolo de una Franquicda Dﬁnwmmfmmmregndnhnm

a0 wo O
iSaria la Franquicia Dentol Medicel Corp. o dnica fuenbe de ingresa?
a0 wo [
Fiensa gerendar & local?

=l | wo O

4En camo de no serag guien serd o gerente ded local®
iTiene ure propiedad para el desarmollo de la franquicia

Dentol Medical Corg.
a O no [
dEn coso afFmative, es Ud. propletanic?

| na [

Por favor envié este formulario a © franguicia@dmc.ec

0 por escrito a: Alboroda 11ava etapa, albocentro 5b, oficing 304 (Dental Medical Corp.)
Telf.: O42-174-257

Nota: E:E foemulario no impdica ningldn compromiso para ambas partes, siendo k3 informacion estriciamente
m;ﬂe recibirg informacion de la franguicia  Dentol Medicol Corp. |, |2 misma que utilizaré solamente para
andlisis de b oportunidad de negocio.

Toda la informacion que he suministrado en esta solicitud es verdadera, y autorizo al receptor de la
misma para que pueda verificarla de la forma que considers conveniente.

Firma del candidafo inferesado en s franguicis



Anexo 8: Documentacion para solicitar permisos

DOCUMENTACION PARA SOLICITAR PERMISOS

TASA PERMISO
EST. Cl 2 PAGO IMP. < FACT.
PERMISOS FORMULARIO FINANCIERO | REPRESENTANTE CONSTITUCION | NOMBRAMIENTO | RUC PATENTE | RENTA TRAMITES uso EXTINTOR PERMISOS | CURSOS

ADM. SUELO

Ministerio Salud

Publica X X X X X

Patente municipal X X X X X X X X X

Permiso de bomberos X X X X X

Desechos sélidos X X

Rayos x X X X X X




Anexo 9: Método de ponderacion

Puntuaciones sobre 10

Factores Ponderacion Via ala costa Samboronddn Sur |Urdesa - Kennedy
Ubicacién 25% 10 10 8 8
Costos de instalacion 20% 5 5 9 9
Facilidad de parqueo 20% 10 10 8 7
Poder adquisitivo 15% 10 10 8 9
Competidores 10% 9 9 9 10
Delincuencia 5% 10 10 5 6
Puntuaciones Ponderadas
Factores Ponderacion Via ala costa Samboronddn Sur |Urdesa - Kennedy
Ubicacion 25% 2,5 2,5 2 2
Costos de instalacion 20% 1 1] 1,8 1,8
Facilidad de parqueo 20% 2 2| 1,6 1,4
Poder adquisitivo 15% 1,5 1,5| 1,2 1,35
Competidores 10% 0,9 09| 09 1
Delincuencia 5% 0,5 0,5 0,25 0,3
. .z Puntuacion
Ubicacion ponderada Puntuaciones ponderadas

Via a la costa 8,40 o 8,50
Samborondén 8,40 @ 8,00
= i B mm
Urdesa — Kennedy 7,85 ,_; 700 Viaala | Samboro Urdesa -

F costa ndon sur Kennedy

\ mSeriesl| 8,40 8,40 7,75 7,85




Anexo 10: Inversion inicial

INVERSION ACTIVOS

ADECUACIONES DE LA CLiNICA usbD EQUIPAMIENTO DE CLiNICA usbD

Proyecto arquitectdnico y decoracién $2.500,00 Televisores $3.500,00

READECUACION DE LA CLINICA usD Area de atencion al publico (Counter, caja) $ 800,00

Central de A/C $6.000,00 Area administrativa (Escritorios, sillas, repisas) $2.500,00

Nuevos espacios $3.000,00 Muebles sala de espera $1.000,00

Cambio de tumbado $1.500,00 Equipos de computacién $2.000,00

Cambio de piso $3.300,00 TOTAL EQUIPAMIENTO $ 9.800,00

Instalaciones eléctricas $3.500,00

Instalaciones Sanitarias $1.000,00 AREA ODONTOLOGICA usD

Instalaciones Red, audio y video $ 5.000,00 Unidades dentales $10.000,00

TOTAL ADECUACIONES $ 25.800,00 Equipo Rx $ 6.000,00
Equipos varios dentales (lamparas, compresores) $ 4.500,00

EQUIPAMIENTO DE CLiNICA usb TOTAL AREA ODONTOLOGICA $ 20.500,00

Televisores $3.500,00

Area de atencién al publico (Counter, caja) $ 800,00 TOTAL DE ACTIVOS $30.300,00

Area administrativa (Escritorios, sillas, repisas) $2.500,00

Muebles sala de espera $1.000,00

Equipos de computacion $2.000,00

TOTAL EQUIPAMIENTO $9.800,00

AREA ODONTOLOGICA usD

Unidades dentales $10.000,00

Equipo Rx $6.000,00

Equipos varios dentales (lamparas, compresores) $ 4.500,00

TOTAL AREA ODONTOLOGICA $20.500,00

ADICIONALES usD

Publicidad inicial $ 2.500,00

Uniformes $1.200,00

Capacitacién $ 500,00

TOTAL ADICIONALES $ 4.200,00

PERMISOS FUNCIONAMIENTO usbD

Ministerio Salud Publica $ 80,00

Patente municipal $ 60,00




Anexo 10: Inversion inicial sin Franquicia

Permiso de bomberos $50,00
Desechos sélidos $50,00
Rayos x $90,00
TOTAL PERMISOS $ 330,00

TOTAL INVERSION $60.630,00




Anexo 11: Sueldos y salarios

, p ) P FONDOS
cno | cwomo | uwmamo | ST | SO | ofcvo | oo | womaon arommacon e
RESERVA
Gerente 1 $ 550,00 $550,00| $6.600,00 $ 490,00 $ 550,00 $617,10 $ 735,90 $ 550,00
Administrativos $340,00| $1.700,00| $20.400,00| $1.560,00| $1.700,00 $1.907,40 $2.274,60| $1.700,00
Odontoldgicos 3 $220,00 $660,00| $7.920,00 $ 850,00 $ 660,00 $740,52 $ 883,08 $ 660,00
Total $1.110,00| $2.910,00| $34.920,00| $2.900,00( $2.910,00 $3.265,02 $3.893,58| $2.910,00
Sueldos y salarios afio 1 S 47.854,00
Incremento 10% en
Sueldos y salarios afio 2 en adelante  $52.639,40 salarios
SALARIO SALARIO DECIMO | DECIMO | APORTACION | APORTACION | 'ONDOS
CARGO CANTIDAD UNITARIO MENSUAL ANUAL TERCERO CUARTO PERSONAL PATRONAL DE
RESERVA
Gerente 1 $550,00 $550,00| $6.600,00 $ 490,00 $ 550,00 $617,10 $735,90 $ 550,00
Administrativos $340,00| $1.700,00| $20.400,00| $1.560,00| $1.700,00 $1.907,40 $2.274,60| S 1.700,00
Odontolégicos 3 $ 220,00 $660,00| $7.920,00 $ 850,00 $ 660,00 $ 740,52 $ 883,08 $ 660,00
Total $1.110,00| $2.910,00| $34.920,00| $2.900,00( $2.910,00 $3.265,02 $3.893,58| $2.910,00




Anexo 12: Capacidad de atencion, costos y precios producto

Capacidad de atencion Clinica Odontoldgica
Horas atencién 12 | horas
Dias de atencién 6 | Dias
Cubiculos odontolégicos 7 | unidades
Promedio tiempo atencidén paciente 60 | minutos
Total pacientes atencion por dia por cubiculo 12 | pacientes
Total pacientes atencidn por dia total cubiculos 84 | pacientes
Uso de capacidad al 80% - Recomendado por dia 67,2 | pacientes
DIAGNOSTICO ufl?ts::o P.V.P. # Ztia;'vﬁi;los g; Sr:g Ingreso diario
CONSULTA DIAG. PRES. COMPUTARIZADO $6,50| $14,49 6| $39,00 $ 86,94
CONSULTA INTERCONSUTA CON ESPECIALISTA $750| $52,50 2| $15,00 $ 105,00
ODONTOLOGIA PREVENTIVA
RX PERIAPICAL $4,88 $12,08 5| $24,40 $ 60,40
RX PANORAMICA $ 8,00 $ 26,25 4] $32,00 $ 105,00
OPERATORIA PREVENTIVA $0,00 $0,00
PROFILAXIS SOBRE PERIOD. SANO $12,54 $ 40,95 15| $188,10 $ 614,25
REMOCION DE CALCULOS SUPRAGINGIVALES $2540| $61,25 4| $101,60 $ 245 00
OPERATORIA DENTAL $0,00 $0,00
RESTAURACION DE COMPOSITE SIMPLE 1 SUP. $12,57| $36,23 25| $314,25 $ 905,75
BLANQUEAMIENTO LASER SUP. E.INF. $85,96 | $350,00 1| $8596 $ 350,00
IMPLANTOLOGIA $0,00 $0,00
IMPLANTES DENTALES $ 600,00 1.749’?3 1| $600,00 $1.749,30
TOTAL 63 1.400,3i $4.221,64




Anexo 13: Gastos Operacién Clinica Odontoldgica

DETALLE MENSUAL | ANUAL

Agua $300,00 $3.600,00
Luz $ 600,00 $7.200,00
Teléfono $ 500,00 $ 6.000,00
Internet $ 150,00 $ 1.800,00
Tv por cable $ 150,00 $ 1.800,00
Arriendo $3.000,00| $36.000,00
Alicuota S 347,82 $4.173,84
Insumos dentales | $3.800,00| $ 45.600,00
Insumos limpieza | $2.000,00| S 24.000,00
Mantenimiento $ 700,00 S 8.400,00
Contabilidad $ 700,00 $ 8.400,00
Sistemas $ 700,00 $ 8.400,00
TOTAL $12.947,82 | $155.373,84

Anexo 14: Inversion inicial con franquicia

INVERSION ACTIVOS
ADECUACIONES DE LA CLiNICA usD EQUIPAMIENTO DE CLiNICA usD
Proyecto arquitectoénico y decoracién $2.500,00 Televisores $3.500,00
READECUACION DE LA CLINICA usD Area de atencién al publico (Counter, caja) $ 800,00
Central de A/C $6.000,00 Area administrativa (Escritorios, sillas, repisas) $ 2.500,00
Nuevos espacios $3.000,00 Muebles sala de espera $1.000,00
Cambio de tumbado $ 1.500,00 Equipos de computacién $2.000,00
Cambio de piso $3.300,00 TOTAL EQUIPAMIENTO $9.800,00
Instalaciones eléctricas $3.500,00
Instalaciones Sanitarias $1.000,00 AREA ODONTOLOGICA uUsD
Instalaciones Red, audio y video $5.000,00 Unidades dentales $10.000,00
TOTAL ADECUACIONES $ 25.800,00 Equipo Rx $ 6.000,00
Equipos varios dentales (lamparas, compresores) $ 4.500,00
EQUIPAMIENTO DE CLINICA usb TOTAL AREA ODONTOLOGICA $ 20.500,00
Televisores $3.500,00
Area de atencion al publico (Counter, caja) $ 800,00 TOTAL DE ACTIVOS $30.300,00
Area administrativa (Escritorios, sillas, repisas) $2.500,00




Muebles sala de espera $1.000,00 ACTIVOS CENTRAL DE FRANQUICIA usD

Equipos de computacion $2.000,00 MUEBLES Y ENSERES 6000

UG HO Al $9.800,00 | | £QuIPOS DE COMPUTACION 7500
TOTAL INVERSION CENTRAL FRANQUICIA $ 13.500,00

AREA ODONTOLOGICA usD

Unidades dentales $10.000,00 | | TOTAL ACTIVOS CENTRAL FRANQUICIA $13.500,00

Equipo Rx $ 6.000,00

Equipos varios dentales (lamparas, compresores) $ 4.500,00

TOTAL AREA ODONTOLOGICA $ 20.500,00

ADICIONALES usb

Publicidad inicial $2.500,00

Uniformes $1.200,00

Capacitacion $ 500,00

TOTAL ADICIONALES $ 4.200,00

PERMISOS FUNCIONAMIENTO usD

Ministerio Salud Publica $ 80,00

Patente municipal $ 60,00

Permiso de bomberos $50,00

Desechos sélidos $50,00

Rayos x $90,00

TOTAL PERMISOS $ 330,00

INVERSION CENTRAL DE FRANQUICIA usb

MUEBLES Y ENSERES 6000

EQUIPOS DE COMPUTACION 7500

TOTAL INVERSION CENTRAL FRANQUICIA $ 13.500,00

TOTAL INVERSION

| $74.130,00




Anexo 15: Sueldos y salarios con franquicia

, , . . FONDOS
cavrons | e | S | | | B A | O
RESERVA
Administrador franquicia 1 $750,00| $750,00| $9.000,00] $295,00| $650,00 $ 841,50 $1.003,50| $750,00
Administrador clinica piloto 1 $400,00| $400,00| $4.800,00] $29500| $360,00 $ 448,80 $535,20| $400,00
Jefe Talento humano 1 $400,00| $400,00| $4.800,00] $29500| $360,00 $ 448,80 $535,20| $400,00
Jefe Financiero 1 $400,00| $400,00| $4.800,00] $295,00| $360,00 $ 448,80 $535,20| $400,00
Jefe Marketing 1 $400,00| $400,00| $4.800,00] $29500| $360,00 $ 448,80 $535,20| $400,00
Asistente administrativo 1 $380,00| $380,00| $4.560,00| $295,00| $340,00 $426,36 $508,44| $380,00
Gerenten Clinica 1 $600,00| $600,00| $7.200,00| $490,00| $600,00 $673,20 $802,80| $600,00
Administrativos 5 $420,00| $2.100,00|$25.200,00| $1.560,00| $2.100,00 $2.356,20 $2.809,80 | $2.100,00
Odontolégicos 3 $380,00| $1.140,00|$13.680,00| $850,00| $1.140,00 $1.279,08 $1.525,32| $1.140,00
Total $4.130,00| $6.570,00 |$78.840,00| $4.670,00 $6.270,00 $7.371,54| $8.790,66| $6.570,00
S
Sueldos y salarios aiio 1 105.942,20
S
Sueldos y salarios ailo 2 en adelante 115.826,42 Incremento 10%
SALARIO | SALARIO DECIMO DECIMO | APORTACION | APORTACION FONDOS
CARGO CANTIDAD UNITARIO | \iEnsuAL | ANUAL TERCERO | CUARTO PERSONAL | PATRONAL DE
RESERVA
Administrador franquicia $82500| $825,00| $9.900,00] $29500| $650,00 $925,65 $1.103,85| $825,00
Administrador clinica piloto $440,00| $440,00| $5.280,00| $295,00| $360,00 $493,68 $588,72| $440,00




Jefe Talento humano 1 $ 440,00 $440,00| $5.280,00 $ 295,00 $ 360,00 $ 493,68 $ 588,72 $ 440,00
Jefe Financiero 1 $ 440,00 $440,00| $5.280,00 $ 295,00 $ 360,00 $ 493,68 $ 588,72 $ 440,00

Jefe Marketing 1 $ 440,00 $440,00| $5.280,00 $ 295,00 $ 360,00 $ 493,68 $588,72 $ 440,00
Asistente administrativo 1 $418,00 $418,00| $5.016,00 $295,00 $ 340,00 $ 469,00 $ 559,28 $ 418,00
Gerenten Clinica $ 660,00 $660,00| $7.920,00 $ 490,00 $ 660,00 $ 740,52 $ 883,08 $ 660,00
Administrativos $462,00| $2.310,00|$27.720,00| $1.560,00| $2.310,00 $2.591,82 $3.090,78| $2.310,00
Odontolégicos $418,00| $1.254,00|$ 15.048,00 $850,00| $1.254,00 $1.406,99 $1.677,85| $1.254,00
Total $4.543,00| $7.227,00|$86.724,00 $4.670,00 S 6.654,00 $8.108,69 $9.669,73 | $7.227,00




Anexo 16: Costos y precios servicios para franquicia

DIAGNOSTICO uf\(i)ts:::o P.V.P. Se'rv‘;:ios Si:srtiz Ingreso diario
diarios

CONSULTA DIAG. PRES. COMPUTARIZADO $ 6,50 $ 14,49 6 $39,00 $ 86,94
CONSULTA INTERCONSUTA CON ESPECIALISTA $7,50 $ 52,50 2 $ 15,00 $ 105,00
ODONTOLOGIA PREVENTIVA

MODELOS DE ESTUDIO $5,30 $12,25 4 $21,20 $49,01
RX PANORAMICA $ 8,00 $ 26,25 4 $32,00 $ 105,00
OPERATORIA PREVENTIVA $0,00 $0,00
PROFILAXIS SOBRE PERIOD. SANO $ 12,54 $ 40,95 15 $188,10 $614,25
REMOCION DE CALCULOS SUPRAGINGIVALES $ 25,40 $ 61,25 4| $101,60 $ 245,00
OPERATORIA DENTAL $ 0,00 $0,00
CARILLA ESTETICA EN COMPOSITTE $74,10| $ 147,00 25| $1.852,50 $3.675,00
BLANQUEAMIENTO LASER SUP. E.INF. S 85,96 $ 350,00 1 $ 85,96 $ 350,00
CIRUGIA DENTAL $ 0,00 $0,00
EXTRACCION SIMPLE $ 12,00 $ 35,00 8 $ 96,00 $ 279,97
TOTAL 69| $2.431,36 $5.510,18




Anexo 17: Presupuesto de las franquicias

Promedio Ingreso Diario $1.517,52

Dias atencion al afio 300

Crecimiento anual 6%

Royalty 5%

% Publicidad 5%

2015
Franquicia 1 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $455.256,21 $482.571,58 $511.525,88 $542.217,43
Royalty $22.762,81 $24.128,58 $25.576,29 $27.110,87
% Publicidad $1.138,14 $1.206,43 $1.278,81 $1.355,54
Cannon entrada $50.000,00
Total ingreso $529.157,16 $ 507.906,59 $ 538.380,99 $ 570.683,85
Franquicia 1 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $ 455.256,21 $482.571,58 $511.525,88 $542.217,43
Royalty $22.762,81 $24.128,58 $ 25.576,29 $27.110,87
% Publicidad $1.138,14 $1.206,43 $1.278,81 $ 1.355,54
Cannon entrada $ 50.000,00
Total ingreso $529.157,16 $ 507.906,59 $ 538.380,99 $ 570.683,85
2016

Franquicia 2 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $ 482.571,58 $511.525,88 $542.217,43
Royalty $24.128,58 $25.576,29 $27.110,87
% Publicidad $1.206,43 $1.278,81 $1.355,54
Cannon entrada $ 50.000,00
Total ingreso $ 557.906,59 $ 538.380,99 $ 570.683,85
Franquicia 2 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $482.571,58 $511.525,88 $542.217,43
Royalty $24.128,58 $25.576,29 $27.110,87
% Publicidad $1.206,43 $1.278,81 $1.355,54
Cannon entrada $50.000,00
Total ingreso $ 557.906,59 $ 538.380,99 $ 570.683,85




S
-~

Franquicia 3 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $511.525,88 $542.217,43
Royalty $25.576,29 $27.110,87
% Publicidad $1.278,81 $1.355,54
Cannon entrada $ 50.000,00

Total ingreso $ 588.380,99 $ 570.683,85
Franquicia 3 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $511.525,88 $542.217,43
Royalty $25.576,29 $27.110,87
% Publicidad $1.278,81 $1.355,54
Cannon entrada $ 50.000,00

Total ingreso $ 588.380,99 $ 570.683,85

2018

Franquicia 4 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $542.217,43
Royalty $27.110,87
% Publicidad $1.355,54
Cannon entrada $50.000,00
Total ingreso $620.683,85
Franquicia 4 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas $542.217,43
Royalty $27.110,87
% Publicidad $1.355,54
Cannon entrada $ 50.000,00
Total ingreso $ 620.683,85
TOTALES 2014 2015 2016 2017 2018
S e $910.512,42 |  $965.143,17 | $1.023.051,76 | S 1.084.434,86
Total ingreso Royalty $45.525,62 $48.257,16 $51.152,59 $54.221,74
;ZZI’ c"’_';i’des" % $2.276,28 $2.412,86 $2.557,63 $2.711,09
Total ingreso $100.000,00 $100.000,00 $100.000,00 $100.000,00
Cannon de entrada




Anexo 18: Gastos operativos Franquicia

CLINICA DENTAL MEDICAL CORP.

DETALLE MENSUAL |ANUAL

Agua $300,00 $3.600,00
Luz $ 600,00 $7.200,00
Teléfono $500,00| $6.000,00
Internet $ 150,00 $ 1.800,00
Tv por cable $ 150,00 $ 1.800,00
Arriendo $3.000,00| S 36.000,00
Alicuota $347,82| $4.173,84

Insumos dentales | $3.800,00| S 45.600,00
Insumos limpieza | $2.000,00| $ 24.000,00

Mantenimiento $ 700,00 $ 8.400,00
Contabilidad $ 700,00 $ 8.400,00
Sistemas $700,00| $8.400,00
S
TOTAL 12.947,82 | $ 155.373,84
12
CENTRA FRANQUICIA DENTAL MEDICAL
CORP.

DETALLE MENSUAL |ANUAL
Agua $ 15,00 $ 180,00
Luz $ 80,00 $ 960,00
Teléfono $130,00| $1.560,00
Internet $ 59,00 $ 708,00
Tv por cable $ 25,00 $ 300,00
Arriendo $600,00| $7.200,00
Contabilidad $350,00 $4.200,00
Sistemas $ 160,00 $1.920,00
TOTAL $1.419,00| $17.028,00

TOTAL GASTOS OPERACION | S 172.401,84




Anexo 19: Logo Martinizing

ITARTINIZING

DRY CLEANING

Fuente: Pagina web Martinizing

Anexo 20: Logo KFC

Fuente: Paginaweb KFC

Anexo 21: Logo Pizza Hut

Fuente: Paginaweb Pizza Hut



Anexo 22: Logo Burger King

Fuente: Paginaweb Burger King

Anexo 23: Logo Mc Donald’s

McDonald's"

Fuente: Pagina web Mc Donald’s

Anexo 24: Disensa

Franquicia Disensa

Fuente: Paginaweb Disensa



Anexo 25: Farmacias Cruz Azul

/ (e)farmecias

cruz azu

iSq'ud a menor Costo!

Fuente: Paginaweb Farmacias cruz azul

Anexo 26: Pafaleras Pototin

0.

Eaﬁaleras
POTOTIN

Fuente: Pagina web, Pafialeras Pototin

Anexo 27: Logo de Yogurt Persa

a9 YOGURT PERSA

Fuente: P4ginaweb, Yogurt Persa




Anexo 28: Logo de Los Cebiches de la Rumifiahui

Los Cebiches
de la Ruminahui

Fuente: Paginaweb, los Cebiches de la Rumifiahui



