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“MARKET STUDY FOR CREATING A POINT OF SALE OF LINGERIE AND

DISPOSABLE MEDICAL SUPPLIES DMQUITO SECTOR IN 2014 Miraflores ™

ABSTRACTO

El propdsito de la creacion de un Punto de Venta de Lenceria descartable e insumos
médicos se fundamenta en la demanda de los consumidores y potenciales clientes
tales como Clinicas, Hospitales, Casas de Salud, etc. y la necesidad por parte de los
oferentes por satisfacerlas, para lo cual se aplicd encuestas, se realizé sondeos, se
verificd competencias y se analiz6 precios; determinado que es proyecto es factible.
Se obtuvo resultados positivos de la medicion realizada al proyecto, el mismo que
generard utilidades para sus propietarios, beneficios sociales para la poblacion
(Clinicas, Hospitales, etc.) y seré el primer punto de venta de la Fabrica DHISVE
que solo atendia a Distribuidores y que con la creacion de este punto podré satisfacer

a mas Clientes.
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ABSTRACT

The purpose of creating a POS and supplies disposable medical Lingerie is based on
consumer demand and potential customers such as Clinics , Hospitals, Nursing
Homes , etc. and the need on the part of bidders to satisfy them , for which surveys
were applied , polling was conducted , verified and prices competencies analyzed ;
project is determined to be feasible .

Positive measurement results on the project was obtained , it will generate profits for
their owners, social benefits for the population ( Clinics , Hospitals , etc.) and will be
the first point of sale of the Fabrica DHISVE only attending Distributors and that the

creation of this point may satisfy more customers.
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CAPITULO |

1.01. JUSTIFICACION

El proposito de este trabajo se justifica porque permitira la creacion de un punto de
venta de Lenceria descartable e insumos médicos en el D.M.Q parroquia de
Miraflores, que satisfagan las necesidades y expectativas de Clinicas, Hospitales y
demas poblacién para asegurar la higiene y cuidado tanto del paciente como de los
médicos que consumen este tipo de productos, maximizara la relacion costo
beneficio en el estudio de factibilidad.

El estudio contemplara requerimientos para cumplir con disposiciones de
organismos de control y el Sistema Nacional de Salud, que obligan a contar con los
conocimientos farmacologicos que garanticen el uso seguro, efectivo y eficiente de
los productos a comercializar.

Ademas sera complementado con el desarrollo de procedimientos
administrativos que ayuden a un adecuado manejo de recursos materiales,
econdmicos y humanos;satisfaciendo a clientes ayudandolos no solo a mejorar su
economia, sino contribuyendo con la asepsia evitando la contaminacion de
enfermedades infectocontagiosas, obteniendo mejores resultados y consiguiendo
estabilidad en el mercado.

El desarrollo de este proyecto brindara un aporte como fuente de trabajo y
también cubrird la satisfaccion de los clientes en todo el Sector de Miraflores ya que
por encontrarse en un sitio estratégico y rodeado de casas de salud que requieren

estos productos que cumplan con estandares de calidad indicados por el sistema

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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nacional de salud, ademas hay que considerar que los precios de este tipo de
productos son bajos lo que hace que el mercado lo prefiera y demande su
comercializacion.

También servira como herramienta metodologica para futuras investigaciones.

1.02. ANTECEDENTES

En la tesis del sefior Robalino Tapia Darwin, elaborada en el afio 2010, el Instituto de
Altos Estudios Nacionales, con el Tema Creacion de una distribuidora de insumos y
mantenimiento de equipos médicos para pequefios laboratorios de la ciudad de Quito,
llega a la conclusion que la demanda insatisfecha es elevada y que la carencia de
atencion de entrega de buenos insumos y bajos costos, se evidencia con la falta de
atencion a los clientes directos.

Este proyecto ayudara al mio ya que podemos observar los inconvenientes, asi
como las fortalezas que se derivan de este tipo de proyecto.

Pues con esta base empezaremos indicando que fue en 1920 hasta los afios de 1982
que se iniciaron unas conferencias médicas que las proporcionaban médicos especialistas,
los cuales daban capacitaciones tanto del uso y caracteristicas técnicas de los
materiales medicos, que los fabricantes llegaban a comercializar. Es asi como los
primeros paises que iniciaron con la creacion de productos descartables fueron en
Estados Unidos y Europa.

De las ferias internacionales de exposicion es de donde nace crear la Fabrica

DHISVE, para cubrir las crecientes demandas del mercado ecuatoriano en la

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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comercializacion y utilizacion de materiales médicos, desechables como mascarillas,
batas de médicos, gorros para cirujano, gorros de enfermera, zapatones, etc.

A nivel nacional esta empresa predomina sobre otras que se dedican a la
fabricacion y comercializacion de materiales descartables, la produccion es basta y
altamente segmentada; es decir es una industria atomizada.

Estos productos son altamente regulados por las agencias gubernamentales de
salud. Esto se debe a la naturaleza de sus productos que pertenecen al campo de la
medicina conforme se relacionan tanto con los pacientes, como con los medicos y
demas consumidores.

En este mercado se ha visto proyectado un crecimiento del 5% anual, debido a la
demanda insatisfecha existente en la poblacion y esperan innovacion de productos,
debido a la presencia progresivamente creciente de clinicas, hospitales y centros de
salud que el gobierno ha estado implementado y dando mayor prioridad a este sector.

Entonces segun estos estudios realizados se ha visto que existen muchas empresas
como Sulmedic, Imtecplast, Insumedic, Saralec, entre otras; que han emprendido en
esta rama porque han visto gran oportunidad de mercado, pero se han topado con
factores como poca experiencia, falta de representacion de casas productoras en el
pais, limitacion de margen de créditos con proveedores y poco acceso a créditos en el
sistema financiero, entre otros factores que poco a poco se van superando.

Asi uno de los problemas que tienen que enfrentar actualmente en el pais son los
requerimientos establecidos por organismos de control para la creacion de este tipo
de establecimientos, entre los que se puede mencionar son registros sanitarios,

normas Iso de calidad, etc.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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Sin embargo tenemos el respaldo de contar con la experiencia de la Fabrica
productora DHISVE que actualmente posee diez y siete afios en el mercado
Ecuatoriano, y la cual abastecerd a este punto de venta de insumos médicos y

productos descartables.
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CAPITULO II

2. ANALISIS SITUACIONAL

El andlisis situacional es una exploracion de todos los factores que influyen sobre las
actividades que la empresa realiza y como influiran en el futuro. La 6ptima
identificacion del entorno permitira determinar las oportunidades y amenazas
presentes en el entorno externo y las fortalezas y debilidades que tiene en su ambito
interno.

Es decir con andlisis situacional se identificara todo lo que ocurre dentro y fuera
de la empresa, asi se podra construir estrategias que ayuden a su mejor
desenvolvimiento y desarrollo.

El anélisis externo se divide en macro y micro ambiente en el que se maneja la
organizacion el primero determina los factores que son ajenos a la empresa pero que
influyen indirectamente en su desempefio (aspectos econdmico, social, cultural, legal
y tecnoldgico); y el microambiente determinado por aquellos factores externos que

tienen una relacion directa con la empresa (cliente, proveedor y competencia).

2.01. FACTOR EXTERNO (Macro entorno)

En el anélisis del macro entorno consideraremos los siguientes escenarios:
Econdmico, social, politico, legal, tecnoldgico.Hoy en dia, debido a los constantes
cambios que se dan, es de suma importancia prestar atencion no sélo a los aspectos

internos de una empresa (marketing, finanzas, produccién, personal, etc.), sino

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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también, a los aspectos o factores externos. Un analisis externo consiste en detectar y
evaluar acontecimientos y tendencias que suceden en el entorno de una empresa, que
estan mas alla de su control y que podrian beneficiar o perjudicarla
significativamente. La razén de hacer un analisis externo es la de detectar
oportunidades y amenazas, de manera que se puedan formular estrategias para
aprovechar las oportunidades, y estrategias para eludir las amenazas o en todo caso,

reducir sus consecuencias.

2.01.01. Factor econémico

El factor econdmico es uno de mas importantes en toda sociedad y esta relacionado
directamente con los ingresos de los individuos. Por esta razon mencionaremos el
PIB, la Inflacién, etc.

En la nacion se utiliza términos per capita, el PIB que es considerado como la
medida de desarrollo econémico, y, por tanto su nivel y tasa de crecimientos son
metas por si mismas.

El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una
economia en un periodo determinado. EL PIB ayuda a medir el crecimiento o
decrecimiento de la produccion de bienes y servicios de las empresas de cada pais.
En Ecuador en términos generales podemos observar el siguiente cuadro de

evolucidn del PIB.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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Analisis: Al finalizar el 2013, el Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador superara
el 4%y la inflacion llegara al 4,4%, segln las autoridades del Banco Central, que
presentaron sus proyecciones econdémicas.

El gobierno ecuatoriano destina este afio 6,8 % del fondo nacional para el sector

salud.
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El PIB del Ecuador ha presentado una tendencia creciente es asi como, la tasa de
crecimiento promedio anual del periodo 2007-2013 es de 4,28%.
El PIB es una OPORTUNIDAD ALTA el Ecuador ha mantenido cifras altas en

el PIB trayendo consigo, la posibilidad de invertir y adquirir bienes y servicios.

2.01.01.01. Inflacion.

La inflacién permite una medicion periddica de la variacién que experimentan los
precios de un conjunto de productos, en relacién con el periodo anterior.

La inflacidn se define como un aumento persistente y sostenido del nivel general
de precios a través del tiempo. La inflacion es medida estadisticamente a través del
indice de Precios al Consumidor.

Variacién de la inflacién:

TABLA No 1. Inflacién.
Tabla 1 INFLACION

2007 3,30%
2008 8,80%
2009 4,30%
2010 3,33%
2011 5,41%
2012 4,16%
2013 2,72%

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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La inflacion anual se situo en un 5,09%, informd el Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos (INEC).

Analisis: En el pais, el mercado de los farmacos e insumos médicos representa,
aproximadamente, 250 millones de ddlares anuales.

La inflacién se mantendra bajo control dado que los precios internacionales no
varian y se supone el cumplimiento de la ley de un solo precio, por lo tanto la
inflacion es una OPORTUNIDAD ALTA, que a pesar de la recesion que existié a
nivel mundial el Ecuador ha mantenido cifras bajas en la inflacion.

Se hace necesario el estudio y analisis de estos factores importantes que influyen
en la economia del pais y de sus integrantes.

El mercado de insumos médicos, en el Ecuador, tiene una demanda alta y
representa un crecimiento del 5% anual.

Por tanto estas empresas deben suplir las necesidades que el sistema de la salud
tiene de material o insumo médico descartable para la atencion médica, por lo que se
valen de procesos de compra que generan ingresos.

La comercializacion de material e insumos descartables genera en la economia
nacional un flujo de efectivo, tanto para quien ofrece el producto, como para quien lo
adquiere, siendo esta una cadena alimenta a la economia nacional.

Ademas tomando en consideracion que estos productos tienen precios bajos y son
de facil utilizacion; por tanto la creacion de un ente econdémico contribuye en forma
directa a la generacion de empleos y desarrollo de las familias.

Por otra parte contribuyen con el gobierno ya que generan impuestos, aranceles,

los mismos que se ven reflejados en obras en el desarrollo del pais.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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2.01.02. Factor social

El escenario social corresponde a los diferentes factores que determinan el
comportamiento de la poblacion dentro de la sociedad.

A nivel social es importante el presente proyecto por cuanto contribuira, aunque
en un nivel minimo, a la superacion de la problematica de desempleo, y en lo
personal y profesional a traves de la creacion de un punto de venta de lenceria
descartable que se logre posicionar en el mercado.

La importancia radica en la atencion médica a la poblacion ya que proporcionan
las herramientas al personal médico para sus tareas cotidianas de tratamiento,
diagndstico y terapia 0 monitoreo directo a pacientes, insumos que son
indispensables para la prestacion de cuidados de salud con calidad.

Otras de las formas de contribuir socialmente es la creacién de fuentes de empleo,
ademas que los insumos médicos funcionan como punto de enlace entre el sistema
sanitario y la poblacidn, siendo necesario para la prevencién y proliferacién de

infecciones, mejorando la calidad de vida de los pacientes.

Por otra parte las empresas se encargan de obtener estudios, controles y
certificaciones que aseguren que los insumos suministrados a los hospitales y demas
centros de salud, sean de total calidad, para cumplir con los estandares de calidad y

seguridad en este sector.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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2.01.02.01. Tasa De Crecimiento Poblacional (DMQ).

Es el aumento (o disminucion) de la poblacion por afio en un determinado periodo
debido al aumento natural y a la migracion neta, expresado como porcentaje de la
poblacion del afio inicial o base del ultimo censo de poblacién (2010)

Crecimiento Poblacional:

TABLA No 2. Tasa de crecimiento poblacional

Tabla 2 Tasa de Crecimiento

1974-1982 3,9
1982-1990 3,6
1990-2001 4,5
2001-2010 2,20

Elaborado por: William Lanchimba

Analisis: La tasa de crecimiento de la poblacién total del distrito ha tenido una

tendencia decreciente a partir de 1982 para luego descender en forma persistente

hasta alcanzar en el ultimo periodo una tasa de 2,29% promedio anual.

2.01.02.02 Poblacion Econémicamente Activa (Pea)

Es el porcentaje que resulta del cociente entre el nimero total de desocupados y la

poblacion econdmicamente activa (PEA).

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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TABLA No 3 Poblacion Econdmicamente Activa (Pea)

Tabla 3 Poblacion Econémicamente Activa (Pea)

2007 42,60
2008 43,60
2009 38,80
2010 45,60
2011 49,90
2012 52,07

Elaborado por: William Lanchimba

Analisis: De acuerdo con los datos del INEC. En el 2011 y desde el afio 2008, la tasa
de ocupados plenos representa la mayor parte de la PEA. De 2007 a 2013 la tasa
promedio de ocupados plenos fue de 37.5%, habiendo alcanzado su maximo nivel en
2008 con un 43.6%. Por otra parte, Entre al afio 2008 y 2011 se observa un aumento

de los ocupados plenos, y una disminucion de los subocupados y desempleados.

2.01.03 Factor Politico

Este factor esta ligado al social porque son las politicas gubernamentales que
cambian, mejoran y fortalecen el buen vivir de los ciudadanos. Es importante el
respaldo brindado en los ultimos afios al sector de la salud, en un balance del sector

los resultados se califico de historicos.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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2.01.04. Factor legal

Para poder crear una empresa que cuente con todos los permisos necesarios, se debe
obedecer todas las leyes que enmarcan su funcionamiento, por lo tanto es necesario
considerar esos aspectos.

Todos los negocios se crean con fines lucrativos y el obtener rentabilidad es
fundamental para su supervivencia.

Una microempresa es una unidad econémica operada por personas naturales,

juridicas, o de hecho formal e informal que tienen las siguientes caracteristicas:

Que se dedica a la produccion, servicios o comercio.
Que va desde el autoempleo o que tiene hasta diez trabajadores
Que se encuentra registrada en la Camara de Microempresas Cantonal,

Parroquial o Comunal de jurisdiccion.

El marco legal ecuatoriano refleja la conceptualizacion del Sistema Nacional de
Salud (SNS) y sus funciones en la Ley Orgénica del Sistema Nacional de Salud
(Losns), y detalla en su articulo 2 que "tiene por finalidad mejorar el nivel de salud y
vida de la poblacion ecuatoriana y hacer efectivo el ejercicio del derecho de la salud.

Estara constituido por las entidades publicas, privadas, autbnomas y comunitarias
del sector salud, que se articulan funcionalmente sobre la base de principios,
politicas, objetivos y normas comunes". También se considera el reglamento y
expedidas para la regulacién de este sector.

(SALUD)

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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Para nuestro estudio debemos considerar todos los lineamientos como son los del

ministerio de salud pablica, y demas 6rganos de regulacion.

Requisitos para Obtener Permiso de Funcionamiento del MSP Acuerdo
Ministerial 818

Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.

Copia del registro tnico de contribuyentes (RUC).

Copia de la cedula de ciudadania o de identidad del propietario o del representante
legal del establecimiento.

Documentos que acrediten la personeria Juridica cuando corresponda.

Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del establecimiento,
debidamente registrado en el Ministerio de Salud Publica, para el caso de
establecimientos que de conformidad con los reglamentos especificos asi lo sefialen.
Plano del establecimiento a escala 1:50.

Croquis de ubicacion del establecimiento.

Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el
establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud Publica.

(Ecuador)

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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2.01.05. Factor tecnolégico

En la actualidad es muy importante la tecnologia ya que esta brinda sus beneficios
para un mejor desarrollo.
Toda industria tiende a mejorar su tecnologia para poder competir en el mercado,

ofrecer productos de calidad y asegurar el crecimiento continuo en sus operaciones.

GRAFICO No 3 Factor Tecnoldgico

GRAFICO 3 Factor Tecnologico

Fuente: Dhisve

2.02. ENTORNO LOCAL

Para nuestro estudio en el micro entorno estudiaremos tres aspectos basicos:

Clientes, Proveedores y Competencia.
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Fuente: Iternet

Rivalidad entre competidores
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Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma industria,

ofreciendo el mismo tipo de producto.
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El grado de rivalidad aumentara a medida que se eleve la cantidad de éstos hasta que
se igualen en el tamafio y capacidad, y disminuya la demanda de productos, lo que

ocasiona que se reduzcan los precios de los productos que se comercializan, etc.

Amenaza de la entrada de nuevos competidores
Hace referencia a la entrada potencial de empresas que vendan el mismo tipo de
producto.

Al intentar entrar una nueva empresa a una industria, ésta podria tener barreras de
entradas tales como la falta de experiencia, lealtad del cliente, cantidad del capital
requerido. Pero también podrian ingresar facilmente si es que cuenta con productos

de calidad superior a los existentes, o precios mas bajos.

Amenaza del ingreso de productos sustitutos

Hace referencia a la entrada potencial de empresas que vendan productos sustitutos o

alternativos a los de la industria.

La entrada de productos sustitutos pone un tope al precio que se puede cobrar

antes de que los consumidores opten por un producto sustituto.

Poder de negociacion de los proveedores

Hace referencia a la capacidad de negociacion con que cuentan los proveedores, por

ejemplo, mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor sera su capacidad

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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de negociacion, ya que al no haber tanta oferta de insumos, éstos pueden facilmente

aumentar sus precios.

Poder de negociacion de los consumidores

Hace referencia a la capacidad de negociacion con que cuentan los consumidores o
compradores, por ejemplo, mientras menor cantidad de compradores existan, mayor
sera su capacidad de negociacion, ya que al no haber tanta demanda de productos,

éstos pueden reclamar por precios mas bajos.

2.02.01. Estudio de clientes

Los clientes son las personas, entidades u organizaciones que demanda un producto o
servicio para cubrir un requerimiento o necesidad.

Cualquier negocio depende de la cantidad de clientes que posea para mantener su
posicion en el mercado y orientara sus capacidades, recursos y destrezas para obtener
su eleccion o preferencia.

En este mercado de insumos descartables médicos los potenciales clientes son:
Hospitales, casa de salud, Clinicas Publicas y privadas, centros médicos, etc.
Nuestros potenciales clientes:

Clinica la Merced

Solca

Clinica Santa Inés

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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less a nivel Nacional

Hospital de nifios Baca Ortiz

2.02.02. Estudio de Proveedores

Los proveedores son aquellas entidades que proveen de recursos, bienes o servicios
para la empresa de acuerdo a sus requerimientos y en base a un presupuesto
establecido.

Para nuestro estudio podemos encontrar proveedores de mercados nacionales y
mercados internacionales.

Dhisve

Cartonera Pichincha

Alcoplast

AMC

2.02.03. Estudio de competidores

La competencia se define como el conjunto de empresas que brindan productos de
similares o iguales caracteristicas que los de nuestra organizacion.

Por medio del estudio de los competidores, se puede determinar factores que
posicionan a la empresa y determinar necesidades de los clientes como una demanda
insatisfecha, la busqueda de productos sustitutos, fijacion de precios, camparias

promocionales.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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En nuestro estudio vemos que no existe tanta competencia a nivel nacional, el
principal motivo es la falta de fabricantes locales; pero se espera que esta
competencia vaya en aumento por la demanda creciente existente. Pues los
principales competidores importan este tipo de productos.

Entre nuestra competencia podemos mencionar:

Saralec

Intecplast

2.03. ANALISIS INTERNO

En este punto se refiere a la empresa misma, como se conforma, cuéles son sus

objetivos, valores, su forma de organizacién, sus areas, etc.

2.03.01. Aspectos organizacionales

Razon Social: “PUNTO DE VENTA DHISVE”

Direccion: Miraflores.

Actividad econdmica: Comercializacion y Distribucion de Productos e Insumos
Descartables.

Representante Legal: Ing. Juan Carlos Maji

2.03.02. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Esta dada por la forma como se en cuenta distribuidos todo el personal dentro de

la organizacion.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.



21

jé

e E T 1 e

boticas_
farmacias
< o

INSTITUTO TECNOLOGICO
“CORDILLERA”

-

GRAFICO No 5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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2.03.03. Objetivos

Constituir una compafia solida que garantice productos de calidad, promueva el
desarrollo de nuestros clientes y distribuidores, mejorando nuestro portafolio de

insumos y productos demandados.

2.03.03.01 Objetivos Especificos

1. Realizar el estudio de mercado.
2. Realizar un estudio de los aspectos econémicos y financieros de la
comercializadora.

3. Analizar los factores macro que intervienen en el proyecto.

2.03.03.02. Objetivo a corto plazo

Crear un punto de Venta de insumos y productos descartables que esté mas cerca de
nuestros clientes con los mejores precios y calidad que satisfaga los requerimientos.

(DHISVE, 2013)

2.03.04. Mision

La Fabrica DHISVE tiene como mision, dotar en forma oportuna, en las mejores
condiciones de calidad,en cantidad y precio, con la finalidad de cumplir con los
requerimientos de nuestros clientes buscando una mejora continua de nuestros

servicios para ser lideres en calidad y precio.
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2.03.05. Vision

Satisfacer la demanda de lenceria descartable hospitalaria, mediante la
implementacién de las Normas ISO 9001:2008 e 1SO 13485:2012 que garantice la
calidad de nuestro producto para llegar a ser lider en el mercado.

(DHISVE, 2013)

2.03.06. Politicas de la calidad

Se ha definido la siguiente politica de calidad para la Fabrica DHISVE:
“Fabricamos lenceria hospitalaria descartable, que cumple con requisitos
reglamentarios para satisfacer las necesidades diarias de nuestros clientes y usuarios.
Estamos comprometidos con la mejora continua de los procesos a través de un

equipo de trabajo profesional que cumple con exigencias de calidad y asepsia”

Los Objetivos de Calidad Generales que se desprende de la Politica de Calidad
son las siguientes:
Satisfacer las necesidades de los clientes.
Cumplir con los requisitos reglamentarios.
Cumplir exigencias de calidad y bioseguridad.
Contar con un equipo de trabajo profesional.
Mejorar continuamente los procesos.
Estos objetivos de calidad se encuentran monitoreados hatravés de la matriz

General de Indicadores, en donde se encuentran desglosados u objetivos especificos

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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de calidad en donde se cumplen los requisitos de objetivos SMART. (Especifico,
medible, accionable, realizable y en el tiempo).
(DHISVE, 2013)

GRAFICO No 6. MAPA DE PROCESOS

MAPA DE PROCESOS

Procesos Estratégicos

R

Distribucion
y Entrega de
Productos

Gestion de Gestion de

Gestion Comercial o
Compras Produccion

Gestion de Almacenamiento

Procesos Apoyo

Gestion de Calidad
Gestion de Talento Humano
Gestion de Infraestructura

GRAFICO 6 MAPA DE PROCESOS

Fuente: DHISVE
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2.03.07. Principios

1-Respeto

Profesar el respeto a la naturaleza, a la vida, a la salud, a la dignidad humana de
nuestros clientes, empleados y de todas las demas personas con las que
interactuamos. Respetar nuestras diferencias y ser tolerantes, manteniendo un animo
conciliador en todas nuestras relaciones.
2-Honestidad

Realizar las actividades comerciales y de publicidad con rectitud e integridad,
cuidando de no caer en el engafio o de provocar confusién al consumidor.

Mantener apego a la legislacion vigente, cumpliendo con las leyes y reglamentos.

3-Justicia
Propender a un trato justo y equitativo en todas nuestras relaciones. Procurando
dar a cada quien lo que le corresponde y reconocer los actos conforme a la razén, a la

equidad y a la verdad.

4-Calidad y servicio

Ofrecer al consumidor productos que cumplan con los estandares de calidad en la
fabricacion y distribucion, necesarios para salvaguardar su salud.
Vender productos que puedan ser Utiles a los consumidores que buscan mantener o
mejorar su estado fisico, su calidad de vida, o que buscan corregir deficiencias en su

nutricién.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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La satisfaccion del consumidor es el factor que mueve las decisiones y acciones de la

empresa.

2.03.08. Gestion Administrativa, Operativa y Comercial

Administrativa

La fabrica Dhisve ya cuenta con una estructura administrativa, tal como se pudo a

observar el organigrama.
Operativa

Asi también contamos con la parte operativa para la elaboracién de nuestros

productos.
Comercial

Este serd el punto referencial de la propuesta, pues la fabrica no cuenta con un
punto de venta propio, las ventas actualmente son solo a distribuidores y no
directamente al cliente final; de la demanda actual que existe se ha visto necesidad de
crear un punto de venta propio al cuél puedan acceder todos los que requieran dichos
productos.

Las areas que hemos asignado son:

(DHISVE, 2013)
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GERENTE PUNTO DE VENTA

Esta area esta ligada directamente con la administracion, puesto que el dirigir de
manera eficaz, efectiva, econdmica y transparente conllevara a un desarrollo,

asegurando su sostenibilidad, entre sus principales actividades estan:

Representacion
Toma de decisiones
Contratacion de personal

Convenios

MERCADEO
Esta area tiene la basqueda de mercado y captar clientes, entre sus actividades
principales esta:
Campafias de promocion
Planificacion y lanzamiento de productos

Elaboracion de disefio de materiales promocionales

ATENCION CLIENTES

Esta area es la mas importante ya que se encarga de capturar al cliente y
mantenerlo, consiguiendo su fidelidad. Entre sus actividades estan:
Ventas al cliente

Ventas a domicilio

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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Cumplimiento de objetivos propuestos

Manejos de stock de productos

2.04. FODA

Es una herramienta que sirve para analizar la situacién competitiva de una
organizacion, e incluso de una nacion. Su principal funcion es detectar las relaciones
entre las variables mas importantes para asi disefiar estrategias adecuadas, sobre la
base del analisis del ambiente interno y externo que es inherente a cada organizacion.

Dentro de cada una de los ambientes (externo e interno) se analizan las principales
variables gue la afectan; en el ambiente externo encontramos las amenazas que son
todas las variables negativas que afectan directa o indirectamente a la organizacion y
ademas las oportunidades que nos sefialan las variables externas positivas a nuestra
organizacion. Dentro del ambiente interno encontramos las fortalezas que benefician
a la organizacién y las debilidades, aquellos factores que menoscaban las
potencialidades de la empresa.

La identificacion de las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades en una
actividad comun de las empresas, lo que suele ignorarse es que la combinacion de
estos factores puede recaer en el disefio de distintas estrategias o decisiones

estratégicas.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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2.04.01. MATRIZ FODA

TABLA No 4. MATRIZ FODA
Tabla 4 MATRIZ FODA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES(D)

Respaldo de la productora nacional

1 |de insumos y materiales 1| Rotacidn de inventarios de stock

2 |Implementacion de ISO de Calidad |2 | Recursos Econémicos elevados

3 | Atencion Directa con el Cliente 3 | Personal nuevo y sin experiencia

La Marca Dhisve ya nos conocen en

4 |el Mercado 4 | Recuperacion de cartera

Falta de manuales, reglamentos y

5 |Politicas administrativas adecuadas |5 | normativas

OPORTUNIDADES (O) AMENAZAS(A)
Diversidad de Productos de Productos importados a menor
1 |calidad 1 |precio
2 | Obtener Normas de Calidad 2 | Competencia
Aceptacion de productos por Atenciones por parte de la
3 | parte del clientes 3 | competencia
4 | Créditos a Productores 4 Exceso de Requisitos
Implementacion de servicio a Competidores con los mismos
5 |domicilio 5 |servicios.

Elaborado por: William Lanchimba
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2.04.02. ESTRATEGIAS

TABLA No 5. Estrategias
Tabla 5 Estrategias

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

Aprovechar el respaldo de la empresa
productora para proveer de productos e

insumos descartables a nuestros clientes.

Promover la diversificacion de
productos y mejorar el stock para

un mejor servicio.

Obtener normas Iso de Calidad que

respalden a nuestros productos

Asegurar que los costos de
implementacion de las normas
ISO de calidad, sean recuperables

y provean resultados positivos.

Dar adecuada atencion personal al cliente

Capacitar a los empleados para

que logren captar al cliente

Aprovechar la experiencia, marca y

demas para acceder a mas mercados

Mostrar eficiencia en todos los

procesos.

Aprovechar la creacion de estrategias de

entrega a domicilio

Crear estrategias de entrega a

domicilio

ESTRATEGIAS (FA)

ESTRATEGIAS (DA)

Aprovechar que somos productora
nacional y que los aranceles para los

productos de importan son altos.

Mantener siempre stock de

inventarios a precios accesibles

Elaborado por: William Lanchimba
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CAPITULO I

3. Estudio de mercado

Segun CHAIN, Nassier; CHAIN, Reinaldo (2008) péag.157 dice:

“El estudio del mercado es mas que el anélisis y la determinacion de la oferta y
demanda, o de los precios del proyecto.

Por lo cual permite tener una apreciacion de la oferta y la demanda existente con
respecto a un bien o servicio que se quiere dar a conocer en el mercado, es decir
consiste en una iniciativa empresarial con el fin de hacerse una idea sobre la
viabilidad comercial.

(CHAIN & Reinaldo, 2008)

3.01 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Es la persona mas importante dentro de una empresa ya que accede a un servicio a
cambio de la satisfaccion de sus necesidades.

DHISVE es una empresa que requiere implementar un punto de venta de insumos
médicos y lenceria descartable, trata de llegar a toda la poblacion mediante una
encuesta para obtener datos reales, de las clinicas, hospitales y centros de salud que

requieren de nuestros servicios.

Mediante estudios recientes del mercado de los insumos médicos se ha podido
observar gue se ha acrecentado en nuestro pais la utilizacion de nuestros productos

gracias a la creacion de nuevas casas de salud a nivel nacional, esto ayudara a que

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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nuestros productos e insumos tengan una mayor aceptacion dentro del mercado que

lo requiera para satisfacer sus necesidades.

3.01.01 Mercado

Segln BRAVO, Mercedes (2008) pag. 15 menciona:
“Ambito econémico donde se exterioriza la oferta y la demanda de las
mercaderias y servicios”

“Mercado es la suma de todos los compradores reales y potenciales de un producto”

Analisis: Podemos darnos cuenta que el mercado no es sino que el intercambio de
un bien ya sea este material o0 econémico por uno diferente pero de igual valor o
similar, aqui se puede observar que pueden existir variedades de productos que son
ofrecidos a diferentes tipos de clientes que buscan satisfacer una necesidad que esté
de acuerdo a su presupuesto y que en ocasiones puede llegar mas alla con el fin de

Ilenar sus expectativas que son ofrecidas por los comerciantes.

3.01.01.01. MERCADO META

KOTLER, Philip (2008) dice:

“El significado de mercado meta es la relacion con las necesidades que tienen las
empresas de seleccionar de un segmento del mercado, la poblacion o grupo de
consumidores a los cuales se quiere llegar; al Mercado meta tambiéen se lo conoce

como Mercado Objetivo o Target”

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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(KOTLER, 2008)

Uno de los objetivos del mercado meta es lograr el posicionamiento al agrupar a
consumidores con la misma caracteristica psicograficas con mismas actitudes,
necesidades y gustos es mas facil delimitar las caracteristicas del producto o marca
asi como las necesidades que va a cubrir.

Analisis: EI mercado meta en el aspecto de los negocios o dentro de una empresa
es a quien se quiere llegar a cubrir sus expectativas en cuanto a las necesidades de
consumo Y tratar de mejorarlas.

Con la creacion de un punto de venta de lenceria descartable e insumos médicos
en el sector de Miraflores, nuestro principal afan sera el de tratar de cubrir toda la
demanda existente ya que por estar ubicado en un lugar donde existen gran
diversidad de casas de salud que requieren de nuestros productos podremos llegar a
ser en un corto tiempo los lideres en la comercializacion, distribucion y dotacién de

nuestros productos.

3.01.01.02. Efecto del producto en el mercado

Segln ALBAN, Ruth (2006) pag. 19.

“Los productos pueden clasificarse de acuerdo a los efectos que provocan como:
nuevos o innovadores, iguales al que sera producido y productos similares y
sustitutos.

Para el caso del presente proyecto, los insumos médicos ofrecidos en este
proyecto han sido utilizados desde haces mucho tiempo atras ya que su utilizaciéon ha

sido obligatoria para cuidar la asepsia de los pacientes como de los médicos en

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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general y que con el pasar de los tiempos se lo ha ido mejorando, el tipo de material
el cual se lo confecciona actualmente es descartable pero ain se utiliza ciertos

campos en quiréfano que son de materiales reusables.

3.01.01.03. Analisis Del Consumidor

La creacién de un punto de venta de lenceria descartable esta directamente
enfocada a suplir las necesidades que dia a dia enfrentan las clinicas, hospitales,
centros de salud etc. Son los médicos, cirujanos, enfermeras, pacientes y demas
personal los que ocupan nuestros productos dia a dia y que en pos de buscar un
bienestar de asepsia comun entre médico y paciente se ven obligados a utilizar este

tipo de productos que son previamente esterilizados antes de su uso.

3.01.01.04. Segmentacion del mercado

El proceso de segmentacion se lo puede definir como la division de un mercado
total en grupos compuestos por personas que tienen en forma aproximada
necesidades de productos similares. Es decir que las exigencias entre uno y otro
potencial consumidor son diferentes aunque estén en el mismo entorno, esa
diferencia puede ser por factores muy distintos como los recursos, deseos,

experiencias, actitudes compra y ubicacion.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.



INSTITUTO TECNOLOGICO boticas %
CORDILLERA” farmacias 4 35
& o rddi

Il e r a

Para segmentar un mercado es necesario analizar diversas variables o
condicionantes que puedan generar diferenciacién entre los consumidores finales y

se toma en cuenta algunos segmentaciones tales como:

Segmentacion geografica, se refiere a dividir el mercado en diferentes unidades

geograficas, como: paises, regiones, provincias, poblaciones, etc.

Segmentacion Demograéfica, Se trata de dividir el mercado en grupos, a partir de
variables como la edad, el género, tamarfio de la familia, los ingresos, la ocupacion,
etc.

Segmentacion socioecondmicas, se trata de agrupar segun estratos sociales,
calidad de vida, ingresos econdmicos a los que corresponden cada uno de los

individuos de dicha segmentacion.

Segmentacion pictograficas, requiere dividir a los compradores en diferentes
grupos con base en las de su clase social, estilo de vida y personalidad que diferencia
del resto de los individuos de una que pertenecen a otro estrato 0 segmentacion

pictografica.

Segmentacion conductual, consiste en dividir a los compradores en grupos
basados en su conocimiento en un producto, su actitud ante el mismo, el uso que le
dan.

Para el estudio de la creacion de un punto de venta de insumos médicos y lenceria

descartable es necesario hacer un analisis para lo cual sélo tomaremos en cuenta

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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algunas de las siguientes segmentaciones ya que a criterio personal son consideradas
una de las mas importantes dentro de nuestro proyecto, siendo las siguientes:
Segmentacidn geogréfica.

Segmentacién demografica.

Segmentacién conductual.

SEGMENTACION

GEOGRAFICA

Pais Ecuador
Provincia Pichincha
Ciudad Quito
Densidad Urbana

DEMOGRAFICA

Clinicas Hospitales

Centros de Salud

de 120 Hospitales que

Procesan de 5 a 100 pacientes por dia,

cada paciente tiene de 3 a 10 pruebas

CONDUCTUAL

Beneficios esperados

Servicio, Economia, Salud,

Calidad, Garantia, seguridad.

Elaborado por: William Lanchimba
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ANALISIS.- nuestro estudio esta dirigido a la poblacion en general, pero

abasteciendo en especial a hospitales, clinicas, etc.

3.01.02. POBLACION

Llamado también universo o colectivo, es el conjunto de todos los elementos que
tienen una caracteristica comun. Una poblacion puede ser finita o infinita. Es
poblacion finita cuando esta delimitada y conocemos el nimero que la integran. Es
poblacion infinita cuando a pesar de estar delimitada en el espacio, no se conoce el
numero de elementos que la integran, asi por ejemplo: Todos los profesionales

universitarios que estan ejerciendo su carrera.

3.01.03. MUESTRA

La muestra es un subconjunto de la poblacion, que nos ayuda a analizar al publico
objetivo y sobre todo a evaluar la factibilidad de crear un nuevo negocio de insumos
médicos en el sector de Miraflores.

Dado que nuestro proyecto de estudio de factibilidad esta dirigido a la venta de
insumos médicos y lenceria descartable nos enfocaremos directamente en quienes
serian nuestros posibles compradores que en este caso serian los hospitales, clinicas y
centros de salud que se encuentran en el sector de los cuales mencionaremos a los

siguientes:

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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Hospital Carlos Andrade Marin.

Hospital de less San Juan.
Distribuidores como SLUDMED, PCJ REPRESENTACIONES, ETC.

Hospital Metropolitano.

Hospital de la Policia Nacional.

Hospital Ingles.

Hospital del Dia Universidad Central.

Clinica Harvard.

Clinica Internacional.

Clinica Nuestra Sefiora de Guadalupe.

Clinica Oftalmica.

Clinica Rotaria.

Clinica San Cayetano.

Clinica San Francisco.

Nova clinica Santa Cecilia.

Entre otros los cuales son nuestros consumidores en el sector y en la ciudad de
Quito.

De todas estas Clinicas y Hospitales se ha podido tomar un estimado sobre el
consumo que realiza cada una de estas entidades cercanas en el sector y tomadas

aleatoriamente de las 78 existentes.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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TABLA No 6. VENTAS
Tabla 6 VENTAS

INSTITUCION V.FACTURAS PORCENTAIJES
IESS CARLOS ANDRADE
S 68.313,52 %
MARIN 22,66
I[ESS SAN JUAN S 15.600,00 |5,17 %
SLUZMED S 35.808,00 %
11,88
FARMACIA BAEZ S 28.666,68 %
9,51
PCJ REPRESENTACIONES | $ 33.146,68 %
10,99
OTROS $ 119.960,00 %
39,79
TOTAL $ 301.494,88 100 %

Elaborado por:William Lanchimba
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3.01.04. Encuesta

A posibles clientes en la creacién de un punto de venta de productos

descartables e insumos médicos en la ciudad de Quito sector Miraflores.

OBJETIVO:
Obtener informacidn de las preferencias y consumo de productos descartables e

insumos médicos en puntos de venta cercanos.

INFORMACION GENERAL

INFORMACION ESPECIFICA

1. En su dependencia de salud, compran lenceria descartable e insumos médicos?
st

NO.........

AVECES.........

2. ¢Cuando usted solicita un producto es satisfactorio su pedido?

3. ¢Qué tipo de productos descartables utiliza con mayor frecuencia en su casa de

salud?

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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4. ;Por qué cree usted que es obligatorio el uso de insumos médicos y lenceria
descartable?

Mejorar su calidad de vida................ooooiiiiiiL,

Por mantener la asepsia............cooviiiiiiiiiiiiiiii

Por higiene mediCo PaCIENte. ........c.oviniie i

Especifique

5. ¢Con que frecuencia compra productos descartables e insumos médicos?
Mas de 2 veces POr SEMANA. .......ouveenreeenreaineeanaeanneannnns

I VEZ POT SEMANA. ...'uuttte ettt eeie e e e e eee e aaee

L vezal mes.....oouiiiii i

I vezcada 3 mMeSeS.....oovuiiiiiiii i,

I vezcada 6 MeSES......oovviieiii i,
Ivezalano.......oooviiiiniiiiii i,

6. ¢Donde suele adquirir insumos médicos y productos descartables?

Fabricantes. ......coooveeeeee e,

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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7. ¢Estaria dispuesto a realizar sus compras en un nuevo punto de venta de productos
descartables e insumos médicos?
e Si

e No

8. Piensa usted que el uso de productos descartables previenen la propagacion de
virus y enfermedades?

SI ...

NO....
Porque
10. Piensa usted que se deberia realizar mayor publicidad en la sociedad sobre los
productos descartables e insumos médicos contemporaneos?
SI....
NO....
ENCUESTAS
1. Esta usted de acuerdo en la utilizacion de lenceria descartable e insumos médicos
en la practica médica?
St
NO

AVECES .........

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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TABLA No 7 ENCUESTAS
Tabla 7 ENCUESTAS

Sl 90 % |0.9
NO 1 % |0.01
AVECES 9 % |0.09

GRAFICO No7. Encuestas

CONSUME PRODUCTOS
DESCARTABLES

mSl
mNO
m AVECES

GRAFICO 7 Encuestas

Elaborado por: William Lanchimba

ANALISIS

Se observa que el 90% de los encuestados afirma estar de acuerdo en la utilizacion
de productos descartables, el 9% menciona que son pocas las veces que se deberia
utilizar estos productos y el 1% indica que no es necesario la utilizacién de insumos

médicos.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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2. ¢Cuando usted solicita un producto es satisfactorio su pedido?

TABLA No 8. ENCUESTAS
Tabla 8 ENCUESTAS

Sl 80 %10.8

NO 20 %10.2

Elaborado por: William Lanchimba

GRAFICO No 8. Encuestas

PEDIDOS SE ATIENDE CON
OPORTUNIDAD

mSsl
ENO

GRAFICO 8 ENCUESTAS

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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ANALISIS
Se observa que el 80% de los consumidores afirma que cuando solicitan productos
sus pedidos son acogidos satisfactoria mente y el 20% indica que no son atendidos

bien sus pedidos.

3. ¢Qué tipo de productos descartables utiliza?

TABLA No 9. ENCUESTA
Tabla 9 ENCUESTAS

FRECUENCIA
CATEGORIA |PORCENTAJE RELATIVA
BATAS 20 % 0.2
BOTAS 30 % 0.3
GORROS 20 % 0.2
EQUIPOS 30 % 0.3

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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GRAFICO No 9. Encuestas

QUE PRODUCTOS COMPRA

B BATAS
m BOTAS
= GORROS
H EQUIPOS

GRAFICO 9 ENCUESTAS

Elaborado por: William Lanchimba

ANALISIS

Segln encuestas realizadas afirman que un 30% comprar Equipos ya pueden ser
de cirugia de codo, rodilla, etc.; el 30% de los consumidores afirma comprar Botas
con antideslizante y sin antideslizante, el 20% compra Batas y el 20% indica que no

compra Gorros ya sea de enfermera, paciente, cirujano, etc.

4. ¢Por qué cree usted que es obligatorio el uso de insumos médicos y lenceria
descartable?

Mejorar su calidad de vida................ooooiiiiiiinl,

Por mantener la asepsia .............ooeviiiiiiiiiiiii,

Por higiene mediCo PaCIeNte. ..........ouiiiiii e

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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Especifique

TABA No 10. ENCUESTA
Tabla 10 ENCUESTAS

Mejorar calidad de

vida 50 % 0.50
Mantener asepsia 25 % 0.25
Precios 20 % 0.20
Otros 5 % 0.05

Elaborado por: William Lanchimba

GRAFICO No 10. Encuestas

PORQUE UTILIZA ESTOS
PRODUCTOS

5%

W Merojar calidad de vida
B Mantener asepxia
W Precios

H Otros

GRAFICO 10 ENCUESTAS

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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ANALISIS

Indican que el 50% de la poblacion usa estos productos para mejorar su calidad de
vida, el 25% de los consumidores afirma que con ello mantienen un asepsia correcta,
el 20% mencionan que lo utilizan para protegerse de enfermedades tanto el médico y
sus pacientes y el5% indica que por diferentes razones.

5. ¢Con qué frecuencia compra productos descartables e insumos médicos?

Mais de 2 veces POr SeMANA. .......ouueeneeneeaneeneaneeaneanaannes

1 VEZ POT SEMANA. ...evutiiitii i,

LVEZ Al MES. ..o

1 vez cada 3 MeSeS....vouuieiiiii i

I vezcada 6 MeSES......oovviiiiii i,

| RS/ 1 IF: 1 [ FO

TABLA No 11 ENCUESTA
Tabla 11 ENCUESTAS

FRECUENCIA
CATEGORIA PORCENTAJE RELATIVA
2 veces por semana |20 %10.20
1 vez por semana 12 %0.12
1 vez al mes 45 %10.45
1 vez cada tres meses |10 %10.10
1 vez cada seis meses |8 % (0.08
1 vez cada al afio 5 % (0.05

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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GRAFICO No 11. ENCUESTA

CON QUE FRECUENCIA COMPRA
PRODUCTO DESCARTABLE E
INSUMOS

5%

M 2 veces por semana
B 1 vez por semana
m1vezal mes

M 1 vez cada tres meses

B 1 vez cada seis meses

® 1 vez cada al afio

GRAFICO 11 ENCUESTAS

Elaborado por: William Lanchimba

ANALISIS
Se observa que el 45% compra productos descartables o insumos médicos una vez al
mes, el 20% compra 2 veces por semana, el 12% una vez por semana, el 10% una

vez cada tres meses, el 8% una vez cada seis meses y el 5% compra una vez al afio.

6. ¢, Donde suele adquirir insumos médicos y productos descartables?

Fabricantes........ccooviiiiiiiiii i,

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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TABLA No 12. ENCUESTA
Tabla 12 ENCUESTAS

Fabricantes 30 % |0.30
Distribuidores |50 % |0.50
Otros 20 % [0.20

Elaborado por: William Lanchimba

GRAFICO No 12. Encuesta

DONDE REALIZA SUS COMPRAS

B Fabricantes
M Distribuidores

W Otros

GRAFICO 12 ENCUESTAS

Elaborado por: William Lanchimba

ANALISIS
Se ha visto que el 50% de los consumidores adquiere productos descartables e
insumos médicos en los distribuidores, el 30% en los fabricantes y el 20% en

cualquier otro lugar.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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7. ¢Estaria dispuesto a realizar sus compras en un nuevo punto de venta de productos
descartables e insumos médicos?
e Si

e No

TABLA No 13 ENCUESTAS
Tabla 13 ENCUESTAS

NO 20 %10.2

Elaborado por: William LAN chimba

GRAFICO No 13. Encuesta

PEDIDOS SE ATIENDE CON
OPORTUNIDAD

mSsl
ENO

GRAFICO 13 ENCUESTAS

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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ANALISIS

Se ha visto que el 80% de los consumidores estan dispuestos a comprar los
productos en nuestro nuevo punto de venta y apenas el 20% responde que no esta
seguro.

8. Piensa usted que el uso de productos descartables previenen la propagacion de
virus y enfermedades?

SI ...

TABLA No 14. ENCUESTAS
Tabla 14 ENCUESTAS

FRECUENCIA

CATEGORIA |PORCENTAJE RELATIVA

Sl 90 % 0.9

NO 10 % 0.1

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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GRAFICO No 14. Encuesta

EL USO DE PRODUSTOS
DESCARTABLES PREVIENE
INFECCIONES Y ENFERMEDADES

m S|
mNO

GRAFICO 14 ENCUESTAS

Elaborado por: William LAN chimba

ANALISIS
El 90% de la poblacién afirma que el uso de productos descartables si previene

infecciones y posibles enfermedades mientras que el 10% es indiferente o no sabe.

9. Cree que los productos descartables son mejores que los productos en tela?

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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TABLA No 15. ENCUESTA
Tabla 15 ENCUESTAS

DESCARTABLE |90 % 0.9

TELA 10 % 0.1

Elaborado por: William Lanchimba

GRAFICO No 15. Encuesta

PREFIERE PRODUCTOS EN TELA O
DESCARTABLES

m DESCARTABLE
W TELA

GRAFICO 15 ENCUESTAS

Elaborado por: William Lanchimba

ANALISIS
Se observa que el 90% de los consumidores afirma que los productos descartables

son mejores que los productos en tela, el 10% menciona no estar seguros.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.



€> o
INSTITUTO TECNOLOGICO boiicos&
“CORDILLERA” farmacias 55
< o r

dill er a

10. Piensa usted que se deberia realizar mayor publicidad en la sociedad sobre los
productos descartables e insumos médicos contemporaneos?
SI....

NO....

TABLA No 16. ENCUESTA
Tabla 16 ENCUESTAS

Sl 80 % (0.8

NO 20 % (0.2

Elaborado por: William Lanchimba

GRAFICO No 16. Encuesta

SE DEBE HACER PUBLICIDAD DE LOS
PRODUCTOS DESCARTABLES

mSl
ENO

GRAFICO 16 ENCUESTAS

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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ANALISIS
Se observa que el 80% de los consumidores afirma que se deberia realizar mayor

publicidad sobre los productos descartables y el 20% indica que no es necesario.

3.02. OFERTA

Es el sistema de economia de mercado, descansa en el libre juego de la ofertay la
demanda. Centrandonos en el estudio de la oferta y la demanda en un mercado de un
determinado bien. Supongamos que los planes de cada comprador y cada vendedor
son totalmente independientes de los de cualquier otro comprador o vendedor. De
esta forma nos aseguramos que cada uno de los planes de los vendedores dependa de
las propiedades objetivas del mercado y no de conjeturas sobre posibles
comportamientos. De los demas. Con estas caracteristicas tendremos un mercado
perfecto, en el sentido de que hay un nimero muy grande de compradores y
vendedores, de forma que cada uno realiza transacciones que son pequefias en

relacion con el volumen total de las transacciones.

La cantidad ofrecida por los fabricantes o productores de un determinado bien
depende de varios factores que provocan incrementos o disminuciones de la cantidad
ofrecida por el oferente. Estos factores son el precio del producto, el precio de los
factores que intervienen en la produccion de ese bien, el estado de la tecnologia
existente para producir ese producto y las expectativas que tengan los empresarios

acerca del futuro del producto y del mercado.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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GRAFICO No 17. Curva de la Oferta

Curva de Oferta
|

GRAFICO 17 Curva de la Oferta

FUENTE: Internet

Analisis de la oferta.
Nuestro mercado potencial esta dado por las personas de la ciudad de Quito

especialmente moradores de la parroquia de Miraflores.

GRAFICO No 18. Insumos Médicos

INSUMOS

a0
= PRECIO USD
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Alcoholgalon.,
“roebas -
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Kitde glucoss
ttde colesterol

GRAFICO 18 Insumos Médicos

FUENTE: Internet
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3.02.01. Oferta historica

La mayor parte de la comercializacion de estos productos ha estado concentrada
en Distribuidores.

En el caso del presente proyecto el punto de venta de comercializacion de
productos descartables e insumos médicos es un tipo de oferta competitiva, puesto
que a los consumidores les es indiferente comprar los productos a cualquier negocio
similar.

TABLA No 17. Oferta Histérica
Tabla 17 Oferta Histérica

DHISVE 301.494,88 25,62%
SLUDMED 297.280,00 25,26%
CARUBISA 277.000,00 23,54%
HOSPIFARM 300.900,00 25,57%
TOTAL OFERTAH 1.176.674,88 100,00%

Elaborado por: William Lanchimba

3.02.02. Oferta Actual.

La oferta actual incluye una amplia gama de productos: complementos tales como
equipos de oftalmicos, equipos de parto, vendas de celulosa, etc.
De acuerdo al método observacion se determind que actualmente en Miraflores

existen 5 Establecimientos que estan distribuidos en varios puntos principalmente a

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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lo largo de la Av. América, cifra que para la zona no es significativa considerando el
tamafo y poblacion.

De los 5 locales ninguno tiene el prestigio ni influencia en la localidad.

TABLA No 18. Oferta Actual
Tabla 18 Oferta Actual

OFERTA ACTUAL MERCADO 2014 |$1.235.508,62

OFERTA ACTUAL DHISVE 2014 |$316.569,62

Elaborado por: William Lanchimba

3.02.03. Oferta proyectada.

La oferta se proyecta para medir las cantidades y las condiciones en que una
economia quiere poner a disposicion del mercado un bien o servicio, en este caso la
comercializacion de productos descartables e insumos médicos.

En el campo de los insumos médicos y la lenceria descartable se dice segln
fuentes oficiales, que esta experimenta un crecimiento del 0,5 % de crecimiento

anual lo que la hace ubicarse como un mercado atractivo.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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TABLA No 19. OFERTA PROYECTADA
Tabla 19 OFERTA PROYECTADA

ANO

DHISVE

SLUDMED

CARUBISA

HOSPIFARM

SUMAN

2013

$301.494,88

$297.280,00

$277.000,00

$300.900,00

$1.176.674,88

2014

$316.569,62

$312.144,00

$290.850,00

$315.945,00

$1.235.508,62

2015

$332.398,11

$327.751,20

$305.392,50

$331.742,25

$1.297.284,06

2016

$349.018,01

$344.138,76

$320.662,13

$348.329,36

$1.362.148,26

2017

$366.468,91

$361.345,70

$ 336.695,23

$365.745,83

$1.430.255,67

2018

$384.792,36

$379.412,98

$353.529,99

$384.033,12

$1.501.768,45

Elaborado por: William Lanchimba

3.03. BIENES SUSTITUTIVOS

Son aquellos cuyo consumo es excluyente entre si, es decir, consumir uno implica
no consumir el otro, ya que ambos satisfacen la misma necesidad. Por ejemplo, el
azlcar y la sacarina, la mantequilla y la margarina o el té y el café. Al aumentar el
precio de uno de estos bienes, disminuye la demanda del mismo, pero aumenta la de
su bien sustitutivo. Por ejemplo, si aumenta el precio de la mantequilla, disminuye la
demanda de este bien y aumenta la de la margarina, su bien sustitutivo.

En este caso como productos sustitutos tenemos todos aquellos que en lugar de
utilizar tela tejida pueden ser sustituidos por tela no tejida; como batas, pantalones,

etc.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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3.04. DEMANDA

Segun la publicacion de SAPAG, Nassir y SAPAG, Reinaldo (2003) pag. 72
mencionan:

La demanda es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores desean y
estan dispuestos a comprar dependiendo de su poder adquisitivo. La curva de
demanda representa la cantidad de bienes que los compradores estan dispuestos a
adquirir a determinados precios, suponiendo que el resto de los factores se mantienen
constantes). La curva de demanda es por lo general decreciente, es decir, a mayor
precio, los consumidores comprardn menos.

Los determinantes de la demanda de un individuo son el precio del bien, el nivel
de renta, los gustos personales, el precio de los bienes sustitutivos, y el precio de los
bienes complementarios.

La forma de una curva de demanda puede ser concava o convexa, posiblemente
dependiendo de la distribucion de los ingresos.
(SAPAG)

GRAFICO No 19. CURVA DE LA DEMANDA

Curva de Demanda

[1]

GRAFICO 19 CURVA DE LA DEMANDA

FUENTE: Internet
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SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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ANALISIS DE LA DEMANDA

“Demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita
para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.
Su proposito es determinar y medir cuales son las necesidades que afectan a los
requerimientos del mercado con respecto a un bien o servicio asi como determinar la

Posibilidad de participacion de la empresa en el mercado.

3.04.01. DEMANDA HISTORICA

El propdsito de analizar el comportamiento historico de la demanda es tener una
idea de su evolucion, para poder pronosticar su comportamiento a futuro con un
acertado margen de confianza y seguridad. Para poder analizar si la demanda se ha
modificado por crecimiento de la poblacion, o por variaciones en el consumo por
habitante. Es de suma importancia en el anélisis historico de la demanda.

Aunque se observa la venta de estos productos en este sector también es visible la
demanda de productos descartables e insumos médicos por el crecimiento de la

poblacion, asi como de hospitales y clinicas a los acreedores.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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TABLA No 20. Demanda
Tabla 20 Demanda

total de

78 consumidores

promedio de

S 30.149,49 | consumo

S 2.351.660,06 | Total de la demanda

Elaborado por: William Lanchimba

3.04.02. DEMANDA ACTUAL

Para analizar la demanda actual se tomo en cuenta el ultimo censo de poblacion y
vivienda.

Se utiliza diferentes métodos de investigacion de mercado como la entrevista
personal. Este método de estudio de mercado es muy Util para conocer la opinion de

los consumidores.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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TABLA No 21. Demanda Actual
Tabla 21 . Demanda Actual

2014 $374.127,74

PRECIO $6,60

TOTAL

DEMANDA $2.469.243,07

Elaborado por: William Lanchimba

3.04.03. DEMANDA PROYECTADA.

Para realizar la proyeccion de la demanda en primer lugar se estimé la demanda
objetiva aplicando la tasa de crecimiento esperada para los proximos afios que de
acuerdo a los datos encontrados a nivel mundial en este tipo de productos es del 5%

cada afio.

TABLA No 22. Demanda Proyectada
Tabla 22 Demanda Proyectada

ANO  |IESSHCAM |H.INGLES IEES 5.1 H. METROPQH.UCE ARVARD C. OPTALMI(ROTARIA SAN.FRANCIJNOVACLINIC/SUMAN
2013| 532.886,17 | 202.085,99 202.085,99 | 202.085,99 202.085,99 | 202.085,99 | 202.085,99 | 202.085,99 | 202.085,99 | 202.085,99 | 2.351.660,06
2014| 559.530,48 | 212.190,29 212.190,29 | 212.190,29 212.150,29 | 212.150,29 | 212.190,29 | 212.190,29 | 212.190,29 | 212.190,29 | 2.469.243,07
2015| 616.882,35 [ 233.939,79 233.939,79 | 233.939,79 233.939,79 | 233.939,79 | 233.939,79 | 233.939,79 | 233.939,79 | 233.939,79 | 2.722.340,48
2016| 647.726,47 | 245.636,78 245.636,78 | 245.636,78 245.636,78 | 245.636,78 | 245.636,78 | 245.636,78 | 245.636,78 | 245.636,78 | 2.858.457,51
2017 714.118,43 | 270.814,55 270.814,55 | 270.814,55 270.814,55 | 270.814,55 | 270.814,55 | 270.814,55 | 270.814,55 | 270.814,55 | 3.151.445,40
2018| 749.824,36 | 284.355,28 284.355,28 | 284.355,28 284.355,28 | 284.355,28 | 284.355,28 | 284.355,28 | 284.355,28 | 284.355,28 | 3.309.021,87
TOTAL DEMANDA

Elaborado por : William Lanchimba
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3.05. COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA DEMANDA

Si se realiza un analisis comparativo de las ventas de insumos de laboratorio
clinicos a en la ciudad de Quito desde el afio 2000 hasta el 2013, se puede establecer
que la demanda de estos insumos se encuentra en crecimiento.

Cabe indicar que el crecimiento de pequefios laboratorios por el interés de establecer
microempresas de acuerdo a la demanda de profesionales va incrementandose cada

afo.

3.05.01. DEMANDA INSATISFECHA

Es el volumen total del producto, objeto de estudio que el mercado estaria

dispuesto a absorber a un precio determinado de cualquiera que sea el tipo de bien.

TABLA No 23.Demanda Insatisfecha

Tabla 23 Demanda Insatisfecha

$1.176.674,88 |$ 2.351.660,06 |-$1.174.985,18

Elaborado por: William Lanchimba

Cuando la demanda es mayor que la oferta el proyecto es factible.

Para el presente estudio de oferta hay demanda se tomaron los precios reales y
cantidades reales del mercado nacional en Quito; para establecer su proyeccion se
tomd el crecimiento en el consumo de estos productos que a nivel Pais son del 5%

mientras a nivel internacional es del 6%.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

4.01 TAMANO DEL PROYECTO

Segun la publicacion de Ing. BACALLA, Carlos (2003) pag. 13 mencionan:

“Es la capacidad de produccion de bienes o la cobertura de los servicios que
tendra el proyecto en un periodo de tiempo”

En términos generales el tamarfio de un proyecto debe responder a la necesidad de
satisfacer la demanda de determinado bien en condiciones de obtener los mejores
resultados para la empresa. Serd entonces un aspecto que impacta en las inversiones,
costos y en el futuro ingresos y la rentabilidad del proyecto de inversién a
implementarse. El tamafio 6ptimo sera, por lo tanto, la capacidad de produccion que
permita un minimo de costo unitario

(BACALLA, 2003)

4.01.01 FACTORES DETERMINANTES DEL TAMARNO

El tamafio del proyecto responde al analisis interrelacionado de un conjunto de

factores de un proyecto

Situaciones basicas del marcado respecto al tamafio del Proyecto.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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Mercado.

[J Cuando la cantidad demandada sea menor a las unidades productoras posibles.

[ Cuando la demanda es igual a la capacidad que se puede instalar
[J Cuando la cantidad dela demanda sea superior a la capacidad que se pueda instalar
La cantidad demandada proyectado al futuro es quizas el factor condicionante mas
importante del tamafio aunque el tamafio puede irse adecuando a los requerimientos
para enfrentar a un mercado creciente

Esta condicionado al nimero de consumidores, por lo tanto podemos decir que la

capacidad de produccion del proyecto esta relacionada con la demanda insatisfecha.

Disponibilidad del recurso financiero.

Un proyecto puede ejecutarse solo si los recursos lo permiten y el tamafio estara
condicionado a la disponibilidad del financiamiento existente. El tamafio del
proyecto debe ser aquel que pueda financiarse facilmente y que en lo posible

presente menores costos financieros.

Para el presente proyecto, el financiamiento es un factor restrictivo que dependera
y estara limitado por los aportes de los socios del negocio. Se debe seleccionar aquel
tamafo que pueda financiarse con mayor comodidad y seguridad y que de ser

posible, ofrezca los menores costos y 1os mejores rendimientos de capital.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.



INSTITUTO TECNOLOGICO boticas é
“CORDILLERA” famnacias 68
& o rddi

Il e r a

Disponibilidad del recurso productivo

Mano de Obra, materiales y energia eléctrica.

La Tecnologia y los equipos
A mayor escala de produccién son menores los costos de produccidn por unidad.

A mayor escala de produccién son menores los costos de produccidn por unidad.

TABLA No 24 PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUALES
Tabla 24 PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUALES

Q 3.34 3.544 4.212 4.330 4.044 4.330 4.330 4330 4.297 4.298 3.298 3.332 47.68
p 56,60 46,50 46,60 $6,60 56,60 56,60 46,50 56,60 46,60 56,60 56,60 46,60
T | 52006396 $23.38996)  $27.798,76 S28.57756| $26.689.96| 528.577,56| 5 28.577,36| § 28.577,56 $ 28.359,76| & 28.366,36| 5 21.766,36| § 21.991,73| $314.743,0

Elaborado por : William Lanchimba

ANALISIS
El presente presupuesto de ventas se realizé tomando en cuenta las ventas totales
de Dhisve tanto semanales como mensuales sacando un promedio y con la variacion

del 5% en mas y en menos en relacion a las cantidades demandadas.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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4.02. LOCALIZACION
4.02.01. MACROLOCALIZACION

La macro localizacion se refiere a la ubicacién del proyecto a nivel macro, la
provincia, cantén y la zona en donde se ubicara el proyecto. Para este proyecto la
macro localizacién se ha determinado en la Provincia de Pichincha, Canton Quito.
Se escogio la ciudad de Quito, debido alos hospitales, centros de salud, clinicas y
demas que existen alrededor.

GRAFICO No 20. MACROLOCALIZACION.
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GRAFICO 20 MACROLOCALIZACION.

Fuente: Internet
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4.02.02. MICROLOCALIZACION

La micro localizacién debe contribuir a minimizar costos de venta y a maximizar
las utilidades mediante el precio y el volumen de ventas; este estudio se realiza para
establecer de manera exacta la ubicacion, a través del analisis como: competencia,
demanda, transporte, costo de arrendamiento, seguridad, ambiente, etc.

Para este proyecto la macro localizacién se ha determinado en la Provincia de

Pichincha, Canton Quito, sector Miraflores, calle Bolivia.

GRAFICO No 21. MICROLOCALIZACION.
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GRAFICO 21 MICROLOCALIZACION

Fuente: Internet
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GRAFICO No 22 LOCALIZACION OPTIMA.
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GRAFICO 22 LOCALIZACION OPTIMA

Fuente: Internet

TABLA No 25. FACTORES DE LOCALIZACION
Tabla 25 FACTORES DE LOCALIZACION

Puntaje por localidad
Escala de
Factores a analizar B acion c
alifie A B
A o 28
Acceso al piblico: 40% 28 32
Servicios bisicos e 20
infraestructura: L 17 =
Recurso humano o 20
disponible. 23% ! =
Costo de 8
arrendamiento y 10% 8 9
servicios.
Total 100% 7 81 [

Elaborado por: William Lanchimba
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Segun el analisis realizado hemos definido el area geogréafica que la ubicaremos
en Quito, Sector Miraflores, Avenida Universitaria, por ser una de las vias mas
transitadas y visitadas por la gente, con accesibilidad de vehiculos, puntos de

abastecimiento, distribuidores y un atractivo para la poblacion.

4.03. INGENIERIA DEL PROYECTO

Los satisfactores pueden ser clasificados segun su naturaleza como bienes y
servicios. Los bienes estan representados en objetos materiales, cuya utilidad nos
permite satisfacer una necesidad de un modo directo o indirecto. Por ejemplo los
zapatones son bienes; las maquinaria que permite coser los zapatones es un bien, que
nos sirve de un modo indirecto. Los servicios estan considerados en aquellos trabajos
que otras personas realizan para satisfacer nuestras necesidades; por ejemplo los
servicios del médico, la costurera, puede contribuir de un modo directo a nuestras
satisfacciones; también pueden hacerlo de un modo indirecto, como los empleados

que cuidan la planta eléctrica; los operadores de los teléfonos.

El objetivo principal en el estudio de ingenieria del producto es resolver lo que
concierne a la instalacion y el buen funcionamiento del negocio.

Para esto se trata de aprovechar mejor los recursos financieros y el tiempo.

4.03.01. DEFINICION DE BIENES

Comprende una descripcion completa y a detalle, teniendo una idea clara del

objeto de estudio.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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Para lo cual realizaremos una descripcion acerca de los productos que se ofrecera:

Batas
Campos de o0jo
Equipos descartables
Sabanas para camillas
Kit batas
Kit Endoscopia
Compresas
Vendas
Botas
Estos productos se comercializan estériles y hay presentaciones no estériles.
Lo fundamental para el negocio es contar con una gran cantidad de clientes
satisfechos con el servicio recibido, meta que se obtendra manteniendo stock de
productos, manteniendo una buena atencién al cliente, precios competitivos, la cual

es fundamental en este mercado.

4.03.02. DISTRIBUCION DEL ESPACIO FiSICO

Se denota la forma como estaré distribuidos los espacios en el punto de venta, es

decir ubicacion de bafios, perchas, recepcion, etc.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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GRAFICO No 23. Distribucion del espacio fisico.
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GRAFICO 23 Distribucion del espacio fisico

4.03.03. FINANCIAMIENTO E INVERSIONES REQUERIDAS

Para decidir sobre la compra, es necesario tomar en cuenta lo siguiente:

4.03.04. DISTRIBUCION EQUIPO, MUEBLES Y MAQUINARIAS.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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TABLA No 26. FINANCIAMIENTO
Tabla 26 FINANCIAMIENTO

Ventas
5 Estanterias $98 $490
1 Escritorio modular | $ 168 $168
2 Silla Giratoria $ 58 $116
1 juego de espera $289 $289
Total $1063

Elaborado por: William Lanchimba

TABLA No 27. FINANCIAMIENTO
Tabla 27 FINANCIAMIENTO

Bodega
5 Perchas $120 $ 600
1 Escritorio $168 $168
1 Silla $58 $58
1 Muebles divisores |$ 1611 $1611
Total $2437

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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TABLA No 28 Equipo de Computacion
Tabla 28 Equipo de Computacio

Ventas

1 Computador completo | $ 610 $610

1 Lapto $ 600 $ 600

1 Impresora con escaner $ 270 $270
Total $ 1480

Elaborado por: William Lanchimba

TABLA No 29. Equipos de Oficina
Tabla 29 Equipos de Oficina

Ventas
1 Teléfono $40 $40
1 Papelera $18 $18
1 Imprevistos $20 $20
1 | Equipo de Monitoreo $1722 $1722
Total $1800

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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CAPITULOV

5.01. INGRESOS
5.01.01. INGRESOS OPERACIONALES Y NO OPERACIONALES

En una empresa existen dos tipos de ingresos: operacionales y no operacionales.
Los ingresos operacionales son aquellos ingresos producto de la actividad econdmica
principal de la empresa.

Por lo general, toda empresa estd dedicada a uno o més actividades econémicas
principales, y los ingresos originados en estas actividades son considerados ingresos
operacionales.

De lo anterior podemos deducir que los ingresos no operacionales son aquellos
ingresos diferentes a los obtenidos por el desarrollo de la actividad principal de la
empresa, ingresos que por lo general son ocasionales o que son accesorios a la

actividad principal.

En siguiente Presupuesto de Ventas esta realizado en base a las ventas que genera

la Fabrica Dhisve, con un crecimiento del 5% de la venta generada el mes anterior.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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TABLA No 30 PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUALES ANO 2014

Tabla 30 30 PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUALES ANO 2014

334 3.544 4.212 4330 4.044 4330 4330 4330 4.297 4.29 3.198 3332 47.68
56,60 56,80 56,60 56,60 56,60 9660 5660  S660| 5660  SG60|  SGED  S6,60
T | 52206996 $23.389.96)  $27.79876| S2857756| $26.589,96) $28.577,56) $28.577,56) §28.577,56| $ 28.359,76) $ 28.366,36| $ 21.766,36) $21.991,73) $314.743,0

=)

=

Elaborado por: William Lanchimba

Todos los ingresos provienen de las ventas de productos descartables e insumos

médicos que son el giro principal del negocio.

5.02. COSTOS

Los siguientes presupuestos son tomados en base a lo fijado para la apertura del

nuevo punto de Venta.

5.02.01 COSTOS OPERACIONALES

Los gastos operacionales son aquellos gastos que se derivan del funcionamiento
normal de una empresa.

TABLA No 31. Gastos Operacionales

Tabla 31 Gastos Operacionales

Sueldo del Administrador $850,00( $10.200,00
Gasto Arriendo S 650,00 S 7.800,00
Gastos Servicios Basicos $120,00 $ 1.440,00
Gasto Depreciacién S 85,27 $1.023,28
Gasto Amortizacion $29,17 $ 350,00
Gastos Suministros $ 110,00 $1.320,00
TOTAL $1.844,44| $22.133,28

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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5.02.02 GASTOS DE VENTAS

Son los relacionados con la preparacién y almacenamiento de los articulos para la
venta, la promocién de ventas, los gastos en que se incurre al realizar las ventas 'y, si

no se tiene un departamento de reparto, también los gastos por este concepto.

TABLA No 32. Gastos de Ventas
Tabla 32 Gastos de Ventas

Sueldo del Vendedor $630,00( $7.560,00
Alquiler camidn $ 750,00 $9.000,00
Gasto Publicidad $350,00| $4.200,00
Gastos Suministros $130,00( $1.560,00
TOTAL $1.860,00( $ 22.320,00

Elaborado por: William Lanchimba

5.02.03. COSTOS FINANCIEROS

Aquellos en los que incurre un sujeto econémico para la obtencion, uso o
devolucidn de capitales financieros puestos a su disposicidn por terceras personas.

Para nuestro punto de venta se ha sacado un préstamo que se detalla a continuacion:

CAPITAL $45000
TASA DE INTERES 18,50%

TIEMPO 12 MESES

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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TABLA No 33

Tabla 33 TABLA DE AMORTIZACION

TABLA DE AMORTIZACION

1 S 45.000,00 S 693,75 S 4.136,32 S 3.442,57

2 $§ 4155743 S 640,68 S 4.136,32 S 3.495,64

3 S 38.061,80 S 586,79 S 4.136,32 S 3.549,53

4 S 3451227 S 532,06 S 4.136,32 S 3.604,25

5 S 30.908,02 S 476,50 S 4.136,32 S 3.659,82

6 S 27.24820 S 420,08 $ 4.136,32 S 3.716,24

7 $ 2353196 S 362,78 S 4.136,32 S 3.773,53

8 $ 19.758,43 S 304,61 S 4.136,32 S 3.831,71

9 $ 15.926,72 S 24554 S 4.136,32 S 3.890,78

10 $§ 12.035,95 S 185,55 S 4.136,32 S 3.950,76
11 § 8.08518 S 12465 S 4.136,32 S 4.011,67
12 § 4.07352 S 62,80 S 4.136,32 S 4.073,52
$ 4.635,78 $ 49.635,78 S 45.000,00

5.02.04. COSTOS FIJOS

TABLA No 34. Costos Fijos
Tabla 34 Costos Fijos

SUELDOS $ 850,00 | $ 10.200,00
SUELDOS $630,00| $7.560,00
ARRIENDO $650,00| $7.800,00
DEPRECIACION $85,27| $1.023,28
AMORTIZACION $29,17 $ 350,00
SUMINISTROS $240,00| $2.880,00
ALQUILER CAMION $750,00| $9.000,00
TOTAL $38.813,28

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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5.02.05. COSTOS VARIABLES

TABLA No 35. Costos Variables
Tabla 35 Costos Variables

Servicios Basicos $120,00| $1.440,00
Publicidad $350,00| $4.200,00
TOTAL $ 5.640,00

Elaborado por: William Lanchimba

5.02.06. OTROS COSTOS

TABLA No 36.DEPRECIACIONES
Tabla 36 DEPRECIACIONES

MUEBLES Y ENSERES 3500 350 29,17
EQUIPO DE OFICINA 1800 180 15,00
EQUIPO DE COMPUTACION 1480 493,28 41,11
TOTAL 6780 1023,28 85,27

Elaborado por: William Lanchimba

TABLA No 38.Gastos de Constitucion

Tabla 37 Gastos de Constitucién

CONSTITUCION 400
PATENTE 350
OTROS GASTOS 1000
TOTAL 1750

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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SECTOR DE MIRAFLORES 2014.



INSTITUTO TECNOLOGICO boticas %
CORDILLERA” famnacias 82
& o rddi

Il e r a

5.03. INVERSIONES DEL PROYECTO

Para este estudio se ha desarrollado un estado de situacion inicial en mismo que

constan las cuentas de apertura del negocio.

5.03.01. ESTADO DE SITUACION INICIAL

E|l estado de situacion inicial, también llamado balance general o balance de situacion, es un
informe financiero o estado contable que refleja la situacion del patrimonio de una empresa en un
momento determinado. El estado de situacion financiera se estructura a través de tres conceptos
patrimoniales, el activo, el pasivo y el patrimonio neto, desarrollados cada uno de ellos en grupos de

cuentas que representan los diferentes elementos patrimoniales

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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ACTIVO CORRIENTE
CAJA GENERAL
CAJA CHICA
BANCOS
MERCADERIA

UTILES DE OFICINA
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO FlJO

MUEBLES Y ENSERES
EQUIPO DE OFICINA
EQUIPO DE COMPUTACION
TOTAL ACTIVO FlJO

OTROS ACTIVOS

GASTOS DE CONSTITUCION
PREPAGADOS

TOTAL OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVOS

PASIVO CORRIENTE

CUENTAS POR PAGAR A EMPLEADOS
CUENTAS POR PAGAR TERCEROS
PRESTAMO BANCARIO C/P

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO

GERENTE

0

0
$1.000
$45.800

$ 240,00

$3.500
$1.800
$1.480

$1.750
$1.000

0
0
$45.000

$47.040

$6.780

$2.750

$56.570

$45.000

0
$45.000

$11.570

$56.570

CONTADOR

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO

SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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CAPITULO VI

6.01. PRONOSTICO FINANCIERO

6.01.01. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

El presente Estado de Pérdidas y Ganancias se lo han realizado en base a lo que se
provee que tendremos en Ingresos y Gastos durante el primer afio de funcionamiento.

TABLA No 38. CALCULGQOS

Tabla 38 CALCULOS

VENTAS $314743,09

COSTO DE VENTAS $ 220320.16

Elaborado por: William Lanchimba

Las ventas es lo proyectado para el afio 2013 y el costo de ventas esta tomado del
margen de utilidad para las ventas estimado que para nuestro caso es del 30%. Es

decir nuestro costo de Ventas representa el 70% del total de las ventas generadas.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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TABLA No 39. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Tabla 39 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

PUNTO DE VENTA DHISVE
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
DEL 1 DE ENERO DE 2013 A 31 DE DICIEMBRE DE 2013

VENTAS $314.743,09  $330.480,24 $347.004,25 $364.354,47 $382.572,19
COSTO DE VENTAS $220.320,16  $231.336,17 $242.502,98 $255.048,13 $267.800,53
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $04.42293  $99.144,07 $104.101,28 $109.30634 $ uq.m,ﬁﬁl
sueldo del Vendedor $ 7.560,00 %7.938,00 $8.334,90  $8.75L65  $9.189,23
Alguiler Camidn $9.000,00 59.450,00 $9.922,50 $10.418,63  510.939,56
Gasto Publicidad $4.200,00 §4,410,00 $4.630,50  $4.862,03  55.105,13
Gastos Suministros $ 1.560,00 $1.638,00 $1,719,90  $1.805,90  $1.896,19
UTILIDAD NETA EN VENTAS $72.102,93  575.708,07 $79.493,48 $83.46815 § w.mssl
sueldo del Administrador $10.200,00  $10.710,00 $11.245,50 $11.807,78  512.398,16
Gasto Arriendo $7.800,000  $7.800,00 $8.190,00 58.599,50 $9.029,48
Gastos Servicios Basicos 5 1.440,00 $1.512,00 51.587,60 51.666,98 $1.750,33
Gastos Suministros $1.320,00 51.386,00 5145530 5152807  $1.604,47
Gasto Depreciacién $1.023,28 $1.023,28 $1.023,28  $1.023,28  $1.023,28
Gasto Amortizacidn 5 350,00 350,00 5 350,00 5 350,00 5 350,00
UTILIDAD OPERACIONAL $49.969,64  $52.926,79 $55.641,79 §58.49255 § ﬁl.dﬂSﬂ
Gasto Interes Prestamo 54.635,78

Otros Gastos Bancarios 50,00 599,06 5104,01 5109,21 5114,67
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $45.333,86  $52.827,73 $55.537,78  $58.383,33  $61.37L16
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ 6.800,08 $7.924,16 $8.330,67  $8.757,50  $9.205,67
UTILIDAD ANTES DE L.R. $38.533,78  $44.903,57 $47.207,11 $49.625,83  552.165,49
22% IMP RTA " ¢sa7ra3’  ¢987879”  $1038556  $10917.68 $11.47641
UTILIDAD DEL EJERCICIO $30.056,35  $35.024,78 $36.821,55 $38.708,15  $40.589,08|

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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6.01.02. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

TABLA No 40. Flujo de Caja
Tabla 40 Flujo de Caja

UTILIDAD DEL EJERCICIO $29.684,51 S 35.256,83 $37.053,60 S 38.940,20 $40.921,13
Depreciacion $1.023,28 $1.023,28 $1.023,28 $1.023,28 $1.023,28
Impuesto Renta $8.372,56 $9.944,24 $10.451,01  $10.983,13 $11.541,86
Participacidn trabajadores $6.715,95 $7.976,66 $8.383,17 $8.810,00 $9.258,17
Obligaciones Financieras $5.546,62 £99,06 §104,01 §109,21 §114,67
FLUJO OPERACIONAL $51.342,93 $54.300,07 $57.015,08  559.865,83 $62.859,12
Inversion Inicial -559.850,00

Activos Fijos -56.720,00 -$6.780,00 -56.915,60 -§7.053,91 -§7.194,99
Capital de Trabajo -543.730,00

FLUJO NETO -$59.017,07 $47.520,07 $50.099,48 $52.811,92 $55.664,13

Elaborado por: William Lanchimba

6.01.03. PUNTO DE EQUILIBRIO

TABLA No 41. Punto de Equilibrio ( Célculos)
Tabla 41 Punto de Equilibrio ( Calculos)

S 49.089,07 | S 38.813,28 $ 10.275,78

CALCULOS
Pv.U 6,6
Cv.u S 0,22

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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Punto de Equilibrio (Q) Costos Fijos
Pwv.u-Covu

Costo Fijo
Punto de Equilibrio (P) 1- C.v.u
P.v.u

Punto de Equilibrio (F) 5 38.813,28

—

1- 0,032648163

$ 33.813,28
g 6,38
1 -

5 38.813,28

5 0,22

5 38.813,28

] 6,60

0,967351837

0 o| $3s.813,28 | $ 38.813,28 0
1000 600| $38.813,28 | $ 39.413,28 6600,00
3000 1103| $38.813,28 | ¢ 39.916,28 19300,00
6079 $ 1.309,95 | $38.813,28 | $ 40.123,23|  40123,23|PE
9000 1940| $38.813,28 | ¢ 40.753,28 59400,00
12000 1968| $38.813,28 | $ 40.781,28 79200,00
15000 1990| $38.813,28 | ¢ 40.803,28 99000,00

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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GRAFICO No 24. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
120000
100000 £—99000,00
30000 —¢=—CANTIDAD
== CV
60000
e CF
40000 = CT
20000 «=#=|NGRESO
0 0 -
0 1000 3000 6079 9000 12000 15000

GRAFICO 24 Punto de Equilibrio

ANALISIS

El equilibrio monetario es de $ 40123,23

6.01.04.T(MAR)

TABLA No 42 TMAR
Tabla 42 TMAR

i= 3,07% 4,05% 3,20% 3%

i= 13,32%

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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2
INSTITUTO TECNOLOGICO boficcs&
“CORDILLERA” farmacias 89
e o rdirl

Il e r a

6.02. EVALUACION FINANCIERA
6.02.01. VANY TIR

TABLAN043VANY TIR

Tabla 43 VAN Y TIR

0 (56.570,00) | S (56.570,00) | S (56.570,00)
1 S 36.065,42 | S 31.826,17 | S 22.589,46
2 S 36.497,13 | S 28.421,41| S 14.318,20
3 S 38.298,84 | S 26.318,79 | S 9.410,88
4 S 40.190,65 | S 24.372,42 | S 6.185,63
5 S 42.177,04 | S 22.570,61 | S 4.065,84
S 0,00
VAN S 76.939,40
TIR 59,66%
Elaborado por: William Lanchimba
6.02.02. PRI
TABLA No 44. PRI
Tabla 44 PRI
S 1,78 ANOS 1
S 9,36 MESES 9
S 0,36 DIAS 11
S 11

Elaborado por: William Lanchimba

ANALISIS

Indica que la inversion se recupera en un afio, nueve meses y 11 dias.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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6.02.03. COSTO BENEFICIO

TABLA No 45 COSTO BENEFICIO

Tabla 45 COSTO BENEFICIO

B/C $ 133.509,40
$ 56.570,00
B/C S 2,36

Elaborado por: William Lanchimba

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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CAPITULO VI

6.03. ANALISIS DE IMPACTOS

6.03.01. IMPACTO AMBIENTAL

En la actualidad se ha podido observar un incremento de las acciones de las
personas sobre el medio ambiente que provocan efectos colaterales sobre éste,
debido a la contaminacion acustica y visual, desechos de energia radioactiva, entre
otros.

Es importante tomar en cuenta la intensidad, segun la destruccion del medio
ambiente; la extension, segun afecte a un lugar concreto, a una parte o a la totalidad,;
la persistencia, si la duracién es temporal o permanente; la recuperacion, si los dafios

causados son faciles de reparar, reversibles o irreparables.

Antes de empezar determinadas obras publicas, proyectos o actividades se

consideran los impactos que se puedan producir en el medio ambiente.

La creacién de un punto de venta de lenceria descartable e insumos médicos en el
sector de Miraflores, no afecta a la salud ambiental ni a la integridad de los
ecosistemas. Sin embargo tiene un impacto ambiental bajo debido a que los desechos
de los materiales descartables no son manejados adecuadamente para su eliminacion

por parte de las autoridades de salud.

Se puede acotar que desechos de insumos o lenceria dafiados o caducados en el

punto de venta se manejaran con la debida precaucion, la eliminacion de estos es

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
SECTOR DE MIRAFLORES 2014.
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mediante la devolucion al fabricante para que se desechen los medicamentos con la

mayor Seguridad o a su vez puedan ser esterilizados nuevamente.

También se tomara en cuenta el reciclaje y la reutilizacion de materiales que

puedan servir como insumo como papel, vidrio, carton, plasticos, madera.

6.03.02. IMPACTO ECONOMICO

El impacto econémico de una pequefia empresa es de gran importancia para el
desarrollo del pais. Las pequefias y medianas empresas en el Ecuador se determinan
de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su

nivel de produccion o activos.

Se encuentran en particular en la produccion de bienes y servicios, siendo la base
del desarrollo social del pais tanto produciendo, demandando y comprando productos
o afladiendo valor agregado, por lo que se constituyen en un actor fundamental en la

generacion de riqueza y empleo.

Las pequefias y medianas empresas representan el 75% de las compaiiias en el

Ecuador y concentran mas del 70% de los empleos.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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INSTITUTO TECNOLOGICO boticas %
CORDILLERA” farmacias 4 93
& o rddi

Il e r a

Por lo tanto al crear un nuevo punto de venta de insumos médicos, también
estamos creando una nueva fuente de empleo para mejor en algo le economia de este

sector que aportara al crecimiento econdmico del pais.

6.03.03. IMPACTO PRODUCTIVO

La actividad de fabricacion de insumos médicos y lenceria descartable aportara a
todos los Hospitales y Clinicas que se encuentran en el sector, ayudando a esta
poblacion a tener accesibilidad a los insumos médicos, brindandoles atencién de
calidad y satisfaciendo sus necesidades. Con la creacion de este proyecto se espera
contribuir a la mejora de la calidad de vida de las personas, que es uno de los

propositos del Plan Nacional del Buen Vivir.

Se espera también impulsar el crecimiento y progreso de este nuevo punto de
venta de insumos médicos, con un mayor abastecimiento de productos, utilizando
tecnologia 6ptima y a la vez promoviendo la generacion de mayores fuentes de

empleo y desarrollo econdmico.

6.03.04. IMPACTO EMPRESARIAL

Con la creacion de este nuevo punto de venta de insumos meédicos estaremos
ingresando a una sana competencia por ofrecer productos de alta calidad como lo

venido haciendo otros tipos de empresas dedicadas a nuestro mismo fin.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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INSTITUTO TECNOLOGICO boticas é
“CORDILLERA” farmacias 94
& o rddi

Il e r a

Se ha podido notar también que por el momento son pocas las empresas dedicadas
a esta actividad ya que por estar sometidas a rigurosos controles de calidad por parte

del Ministerio de Salud son descartadas para poder crear este tipo de producto.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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CAPITULO VII

7.01. CONCLUSIONES

Es necesario percibir las oportunidades para mejorar los paradigmas anteriores en
la industria de insumos clinicos, con lo cual se evidencia la necesidad de crear
nuevas empresas que satisfagan las necesidades de los usuarios en este tipo de
mercado.

La carencia de atencion de entrega de insumos buenos y de bajos costos a los
pequefios laboratorios a través de empresas intermediarias, se evidencia con la falta

de calidad en el servicio a los clientes directos (ciudadania).

En funcion a los estudios iniciales se establecié una demanda y una oferta del
mercado actual, con lo cual justificamos la creacion de la empresa DHISVE.

Al crear una empresa de Distribucion de Insumos de laboratorios clinicos
(DHISVE) es una actividad que nos va a proporcionar un beneficio economico
rentable de acuerdo al VAN obtenido en el analisis financiero (76939,40), con una
tasa de oportunidad del inversionista del 13.32%, es evidente que se puede ver un
crecimiento sustancial al plazo de dos afios, sin embargo el préstamo a las entidades

financieras fueron establecidos un afio.

En la creacion del proyecto se evidencia una ganancia.
Con la creacion de una empresa intermediaria (DHISVE) que comunique los

grandes distribuidores y los pequefios en referencia a los insumos médicos y

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
DE LENCERIA DESCARTABLE E INSUMOS MEDICOS EN EL D.M.QUITO
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servicios personalizados a bajos costos, podria ser un detonante para que la atencién

a la ciudadania mejore en calidad y servicio.

7.02. RECOMENDACIONES

Es recomendable la utilizacion de estrategias comerciales enfocadas al

conocimiento de la empresa y al fortalecimiento de la misma en el mercado objetivo.

Se deben establecer politicas en cuanto a las ventas a crédito con la finalidad de
obtener una pronta recuperacion del dinero y una 6ptima planeacion de
adquisiciones.

Es importante tener un software contable y de inventarios con la finalidad de
mantener un control permanente del inventario para planificar nuevas adquisiciones

y cumplir con las obligaciones en forma oportuna.

Se requiere de personal capacitado, cuyo desempefio sea eficiente para asegurar
un servicio diferenciado y una atencién personalizada al cliente mediante la

autogestion como valor agregado a la empresa.

Negociar con los proveedores para obtener descuentos por volimenes de pedidos

y crédito por cumplimiento oportuno de las obligaciones.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN PUNTO DE VENTA
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