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RESUMEN

La decision de abrir un punto dermatologico surge de la creciente demanda de atencion

dermatoldgica por parte de la poblacion. Los trastornos de la piel como el acné, la rosacea, el

eczema y el cancer de piel estan aumentando en todo el mundo, lo que ha llevado a un mayor

interés en la consulta de dermatdlogos profesionales, con la creciente demanda de atencion

dermatoldgica, abrir un centro especializado en el cuidado de la piel y puede ser una opcion

lucrativa. Ademas de diagnoéstico y tratamiento de enfermedades de la piel, este tipo de clinica

puede ofrecer servicios estéticos para mejorar la apariencia de la piel.

La creacion de un punto dermatologico es un paso importante en la expansion de los

servicios de atencion médica especializada en el cuidado de la piel. Este tipo de clinica se

dedica exclusivamente a diagnosticar y tratar enfermedades de la piel, asi como a ofrecer

servicios estéticos para mejorar la apariencia de esta.

El marco tedrico de plan de negocios para la creacion de un Punto Dermatolégico

incluye la investigacion del mercado y la demanda, la definicion de los servicios y recursos

necesarios, las estrategias de marketing, el andlisis financiero, los aspectos legales y

regulatorios, y la evaluacion de riesgos., se debe llevar a cabo una investigacion exhaustiva

sobre los aspectos fundamentales de la dermatologia, esto permitird desarrollar un enfoque

teodrico solido y una comprension clara de las bases del negocio. Se requiere de una inversion

inicial significativa en equipos especializados. Es fundamental contar con los instrumentos

adecuados para realizar diagnosticos precisos, como lupas, lamparas de Wood vy



dermatoscopios. Ademas, se necesitard contar con un quiréfano equipado con laseres y equipos

de eliminacion de lunares y verrugas.

Ademés de la inversiéon en equipos, se debe tener en cuenta la contrataciéon de

profesionales cualificados. Un punto dermatologico requiere de la presencia de un dermatélogo

titulado, asi como de técnicos especializados en estética facial y corporal. Estos profesionales

deben tener una formacion académica sélida y contar con experiencia en el tratamiento de

enfermedades de la piel.

Una vez que el punto dermatoldgico esté¢ funcionando, es importante establecer una

buena red de colaboracion y derivacion con otros profesionales de la salud. Esto es

especialmente relevante si se quiere ofrecer una atencion integral a los pacientes, ya que

algunos trastornos de la piel pueden estar relacionados con problemas internos y requerir la

intervencion de otros especialistas médicos.

En cuanto a los servicios ofrecidos, un punto dermatolégico puede abarcar desde el

tratamiento de enfermedades de la piel hasta la realizacion de procedimientos estéticos.

Algunas clinicas dermatologicas ofrecen tratamientos laser para eliminar manchas, cicatrices

o vello no deseado. También pueden ofrecer inyecciones de botox o rellenos dérmicos para

reducir las arrugas y mejorar la apariencia de la piel.

Palabras Claves: dermatologia, proceso, piel, servicio, clientes, pacientes.



ABSTRACT

The decision to open a dermatology clinic arises from the growing demand for
dermatological care by the population. Skin disorders such as acne, rosacea, eczema, and skin
cancer are increasing worldwide, leading to a greater interest in seeking professional
dermatologists. With the growing demand for dermatological care, opening a specialized skin
care center can be a lucrative option. In addition to diagnosing and treating skin diseases, this

type of clinic can offer aesthetic services to improve the appearance of the skin.

Creating a dermatology clinic is an important step in expanding specialized healthcare
services for skin care. This type of clinic is exclusively dedicated to diagnosing and treating

skin diseases, as well as offering aesthetic services to improve its appearance.

The theoretical framework of a business plan for the creation of a Dermatology Clinic
includes market research and demand, definition of necessary services and resources,
marketing strategies, financial analysis, legal and regulatory aspects, and risk assessment. A
thorough investigation of the fundamental aspects of dermatology must be carried out, which
will allow for the development of a solid theoretical approach and a clear understanding of

the foundations of the business.

A significant initial investment in specialized equipment is required. It is essential to

have the proper instruments for accurate diagnoses, such as magnifying glasses, Wood lamps,



and dermatoscopes. Additionally, an equipped operating room with lasers and equipment for

mole and wart removal will be necessary.

In addition to the investment in equipment, the hiring of qualified professionals must

be taken into account. A dermatology clinic requires the presence of a certified dermatologist,

as well as technicians specialized in facial and body aesthetics. These professionals must

have solid academic training and experience in the treatment of skin diseases.

Once the dermatology clinic is up and running, it is important to establish a good

network of collaboration and referral with other healthcare professionals. This is especially

relevant if comprehensive care is to be offered to patients, as some skin disorders may be

related to internal problems and require the intervention of other medical specialists.

Regarding the services offered, a dermatology clinic can range from treating skin

diseases to performing aesthetic procedures. Some dermatological clinics offer laser

treatments to remove spots, scars, or unwanted hair. They can also provide botox injections

or dermal fillers to reduce wrinkles and improve the appearance of the skin.

Keywords: dermatology, process, skin, service, clients, patients.)



IDENTIFICACION Y PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El sector de Calderon no cuenta con un punto dermatologico especializado que brinde atencion
integral a los problemas de la piel de sus habitantes. Actualmente, las personas que requieren
de servicios dermatologicos deben trasladarse a otros sectores de la ciudad, lo que representa
una inconveniencia y un gasto adicional para ellos.

El problema radica en la falta de acceso a servicios dermatoldgicos especializados en el sector
de Calderén. Muchas personas en esta zona pueden estar sufriendo de problemas de la piel,
como acné, dermatitis, psoriasis, entre otros, y no tienen la posibilidad de recibir tratamiento
adecuado cerca de su lugar de residencia.

Esto puede tener consecuencias negativas para la salud de los habitantes de Calderon, ya que
los problemas dermatoldgicos no tratados adecuadamente pueden convertirse en enfermedades

cronicas y afectar la calidad de vida de las personas.

Descripcion del problema

El problema radica en la falta de disponibilidad de un punto dermatolégico en Calderon
especializado que brinde una amplia gama de productos dermatologicos de calidad para ayudar
a los pacientes con problemas en la piel, asi también la falta de acceso a productos adecuados

y asesoramiento profesional para pacientes con problemas en la piel.



La creacion de un punto que satisfaga esta necesidad seria de gran beneficio para

mejorar la calidad de vida de los pacientes y proporcionarles una solucion integral para sus

afecciones cutaneas.

A menudo, los pacientes con afecciones cutdneas, como acné, eczema, psoriasis,

manchas, arrugas, entre otros, se enfrentan a dificultades para acceder a productos especificos

y adecuados para su tipo de piel y condicion.

Ademas, la falta de conocimiento y asesoramiento adecuado por parte de profesionales

dermatologos contribuye a que los pacientes prueben varios productos sin obtener los

resultados deseados, agravando asi sus problemas cutaneos.



ARBOL DE PROBLEMAS

ARBOL DE PROBLEMAS Tirrreierirzavriis

de venta de productos
dermatologicos

DESINTERES DEL
FAMACEUTICO POR DAR
COMO ALTERNATIVA O
DIRECCIONAR A LOS
PUNTOS DE VENTA
DERMATOLOGICOS

Producto nuevo,
diferente en el
mercado

FALTA DE PUBLICIDAD. PARA QUE EL
MERCADO SE FAMILIARICE CON EL
PUNTO DERMATOLOGICO
: —y \ 7
Si no es parecido o &
novedoso al mercado

tradicional, no se
interesan

Dentro de los factores
poco conocidos, la
publicidad podria estar mal
enfocada dentro del sector

El mercado no conocen la
variedad de los productos
direccionados a su

patologia

Figura 1. Arbol de problemas realizado por el investigador



ANTECEDENTES

En la ciudad de Quito se encuentra conformada la Sociedad Ecuatoriana de

Dermatologia Nucleo Pichincha, la misma que esta constituida por 129 médicos dermatologos

los que tienen como mision la actualizacion continua de conocimientos, asi como el desarrollo

de sus integrantes.

"Uno de los principales puntos dermatolégicos que destacan en la medicina es la

importancia de la piel como 6rgano de proteccion y barrera del cuerpo humano. Ademas de su

funcion protectora, la piel también juega un papel crucial en la termorregulacion, la hidratacion

y la comunicacion sensorial. Cualquier alteracion en la piel puede indicar la presencia de una

enfermedad o trastorno subyacente, lo que hace que los puntos dermatologicos sean vitales

para el diagndstico y tratamiento eficaz de diversas enfermedades"
(Marquez Polo, (2021).)

La parroquia de Calderén ha experimentado un crecimiento demografico significativo

en los ultimos afos, cuenta con una buena infraestructura y conexiones de transporte, y ha

crecido la demanda de consultas dermatologicas por la razoén de que la atencion de pacientes

es de manera individualizada y con diferentes patologias dermatologicas.

En la actualidad los médicos dermatologos realizan actividades clinicas y estéticas para

el cuidar la piel de los pacientes, es decir, en el tratamiento clinico se pueden ver patologias

como rosacea, acné, hiperpigmentacion, cancer de la piel, etc., en algunos casos para analizar

la piel del paciente se lo hace a través de biopsias, extrayendo parte del tejido del cuerpo; Por
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otro lado las actividades estéticas como peelings, colocaciéon de toxina botulinica y acido

hialurénico, limpiezas faciales, etc. y al tener su poblacion una buena capacidad de pago, les

permite acceder a servicios dermatologicos de calidad, por lo que se genera una oportunidad

de establecer un punto dermatologico en el sector de Calderdn en razoén que actualmente, hay

una falta de puntos dermatologicos, y esto garantiza la viabilidad econdémica del negocio, y

ayuda a tener un enfoque mas informado y realista sobre las oportunidades y desafios que se

pueden presentar implementar un punto dermatoldgico en la zona de Calderon .

JUSTIFICACION

La creacion de un punto dermatologico en el sector de Calderon se justifica debido a la

demanda insatisfecha de servicios en la zona, el potencial de mercado existente, la competencia

limitada, los avances en tecnologia médica, la disponibilidad de profesionales capacitados y la

rentabilidad del sector.

La justificacion de crear un punto dermatologico en el sector de Calderon se basa en varios

factores:

1. Demanda insatisfecha: Existe una creciente demanda de servicios dermatoldgicos en

la zona, dado el crecimiento urbano y la falta de establecimientos especializados en esta area.

Muchos residentes de Calderon deben desplazarse a otros sectores para recibir atencion

dermatoldgica, lo cual resulta incomodo y poco accesible.



2. Potencial de mercado: Calderdn es un sector en desarrollo con una gran poblacion y

un creciente poder adquisitivo. Esto significa que existe una base de clientes potenciales

dispuestos a pagar por servicios dermatoldgicos de calidad.

3. Competencia limitada: Si bien es cierto que existen algunos establecimientos de salud

en Calderdn, la mayoria de ellos no brindan servicios dermatologicos especializados. Esto

representa una oportunidad para diferenciarse y captar una parte del mercado.

4. Avances en tecnologia: La tecnologia médica ha avanzado considerablemente en el

campo de la dermatologia en los ultimos afios. La inversion en equipos y tecnologia de tltima

generacion permitiria brindar diagnosticos y tratamientos precisos y efectivos, lo cual seria

valorado por los clientes.

5. Profesionales capacitados: Existe un talento médico especializado en dermatologia

disponible en la zona, lo cual facilita la formacion de un equipo médico altamente capacitado

y profesional.

6. Rentabilidad: Los servicios dermatologicos suelen tener un margen de rentabilidad

elevado debido al alto valor agregado y a la demanda constante. Esto garantiza la sostenibilidad

econdmica del negocio y la posibilidad de reinversion en mejoras y expansion.



OBJETIVO GENERAL

Establecer un centro dermatologico de excelencia en el sector de Calderdn, brindando

servicios de calidad, personalizados en el campo de la dermocosmética, con la presencia

de un profesional de dermatologia altamente capacitado.

OBJETIVO ESPECIFICOS

Realizar un andlisis exhaustivo del mercado dermatologico en el area de Calderdn, para

la realizacion del punto de venta dermatolégico.

Establecer alianzas estratégicas con proveedores de productos dermatologicos de

calidad, disefar y ejecutar estrategias de marketing efectivas que promuevan los

servicios dermatoldgicos del negocio.

Mantener actualizados los conocimientos y las habilidades del personal médico

mediante la formacién continua, evaluar y mejorar constantemente los procesos

internos para asegurar un flujo de trabajo eficiente y sin problemas.

Establecer tarifas competitivas que reflejen el valor agregado de los servicios ofrecidos

y contribuir a la comunidad a través de programas de educacion y concienciacion sobre

el cuidado de la piel.

CAPITULO I

. DESCRIPCION DEL NEGOCIO



“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN PUNTO DERMATOLOGICO EN

EL SECTOR DE CALDERON”.

1.1. Necesidad o problemas para resolver

El presente plan de negocios tiene como necesidad la creacion de un punto
dermatologico en el sector de Calderén. Este proyecto surge como respuesta a la creciente
demanda de servicios dermatoldgicos en la zona, asi como la falta de establecimientos

especializados en el cuidado de la piel.

El punto dermatologico estard enfocado en brindar una amplia gama de servicios
relacionados con el cuidado y tratamiento de la piel. Contard con un equipo de profesionales
altamente capacitados y ofrecerd servicios como diagndstico y tratamiento de enfermedades de
la piel, tratamientos cosméticos, cirugias menores y asesoramiento personalizado en el cuidado

de la piel.

Ademas, el centro contard con tecnologia de vanguardia y productos de alta calidad,
asegurando asi la efectividad y seguridad de los tratamientos realizados. Esto contribuira a
generar confianza y fidelizacion por parte de los clientes, lo que a su vez permitird mantener

una cartera estable de pacientes.

El sector de Calder6on ha experimentado un crecimiento significativo en los Ultimos
afios, lo que ha generado un aumento en la demanda de servicios de salud. Esto incluye el

cuidado de la piel, que se ha vuelto una prioridad para muchas personas. Por lo tanto, la



ubicacion estratégica del punto dermatolégico en este sector nos permitird aprovechar estas

oportunidades de mercado y captar a un publico objetivo diverso.

En cuanto al modelo de negocio, el punto dermatologico se sustentard principalmente
en el pago de honorarios por parte de los clientes. Ademads, se buscara establecer alianzas
estratégicas con otros centros de salud y spa para captar mayor cantidad de clientes. Asimismo,
se promovera una estrategia de marketing digital para dar a conocer los servicios y atraer a

potenciales clientes.

La creaciéon de un punto dermatoldgico en el sector de Calderén representa una
oportunidad Unica para brindar servicios de calidad en el cuidado de la piel y cubrir una
demanda insatisfecha en la zona. La combinacion de profesionales capacitados, tecnologia de
vanguardia y una ubicacion estratégica nos permitira posicionarnos como lideres en el mercado

y generar rentabilidad a largo plazo.



1.2. MARCO TEORICO

La decision de abrir un punto dermatologico surge de la creciente demanda de atencion

dermatoldgica por parte de la poblacion. Los trastornos de la piel como el acné, la rosacea, el

eczema y el cancer de piel estan aumentando en todo el mundo, lo que ha llevado a un mayor

interés en la consulta de dermatdlogos profesionales, con la creciente demanda de atencion

dermatoldgica, abrir un centro especializado en el cuidado de la piel y puede ser una opcion

lucrativa. Ademas de diagnoéstico y tratamiento de enfermedades de la piel, este tipo de clinica

puede ofrecer servicios estéticos para mejorar la apariencia de la piel.

La creacion de un punto dermatologico es un paso importante en la expansion de los

servicios de atencion médica especializada en el cuidado de la piel. Este tipo de clinica se

dedica exclusivamente a diagnosticar y tratar enfermedades de la piel, asi como a ofrecer

servicios estéticos para mejorar la apariencia de esta.

El marco tedrico de plan de negocios para la creacion de un Punto Dermatolégico

incluye la investigacion del mercado y la demanda, la definicion de los servicios y recursos

necesarios, las estrategias de marketing, el andlisis financiero, los aspectos legales y

regulatorios, y la evaluacion de riesgos., se debe llevar a cabo una investigacion exhaustiva

sobre los aspectos fundamentales de la dermatologia, esto permitird desarrollar un enfoque

teorico solido y una comprension clara de las bases del negocio.
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Se requiere de una inversion inicial significativa en equipos especializados. Es
fundamental contar con los instrumentos adecuados para realizar diagnésticos precisos, como
lupas, lamparas de Wood y dermatoscopios. Ademads, se necesitard contar con un quir6fano

equipado con laseres y equipos de eliminacion de lunares y verrugas.

Ademas de la inversiéon en equipos, se debe tener en cuenta la contrataciéon de
profesionales cualificados. Un punto dermatologico requiere de la presencia de un dermatélogo
titulado, asi como de técnicos especializados en estética facial y corporal. Estos profesionales
deben tener una formacion académica sélida y contar con experiencia en el tratamiento de

enfermedades de la piel. (Ferndndez-Guarachi, 2020)

Tabla 1. Tratamientos comunes de dermatologia

Tratamientos en Dermatologia

Tratamiento para eliminar manchas
Dermatoscopia para detectar enfermedades y
tumores de la piel

Diagnéstico y tratamiento de cancer de piel

Rejuvenecimiento facial (depilacion, tatuajes)

Laser de piel

Extraccion de lunares

Tratamiento de verrugas

Nota 1. Los tratamientos que realizan los dermatélogos solo pueden ser tratados en un consultorio

médico, tanto en consulta privada como en consulta publica.
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Una vez que el punto dermatologico esté¢ funcionando, es importante establecer una

buena red de colaboracion y derivacion con otros profesionales de la salud. Esto es

especialmente relevante si se quiere ofrecer una atencion integral a los pacientes, ya que

algunos trastornos de la piel pueden estar relacionados con problemas internos y requerir la

intervencion de otros especialistas médicos.

Tabla 2. Enfermedades mas comunes de la piel en el Ecuador.

ENFERMEDADES MAS COMUNES EN LA PIEL

Enfermedad Descripcion
Acné Afeccion de la piel que causa la formacion de granos y espinillas
Dermatitis Inflamacion de la piel que causa enrojecimiento, picazén y descamacion
Psoriasis Enfermedad cronica de la piel caracterizada por parches rojos y escamosos
Eccema Afeccion de la piel que causa enrojecimiento, picazén y sequedad
Rosacea Enfermedad de la piel que causa enrojecimiento y vasos sanguineos visibles
Verrugas Crecimientos no cancerosos en la piel causados por el virus del papiloma humano
Quemaduras Dafio en la piel causado por el calor, el frio, la radiacion o productos quimicos
Herpes Infeccion viral que causa ampollas en los labios, genitales o cerca de la boca
Hongos en la piel | Infecciones fungicas que pueden afectar diferentes éareas del cuerpo
Urticaria Erupcidn cutanea que se caracteriza por protuberancias rojas y con picazon

Nota. Estas son las enfermedades que segiin la OMS han estado mas presenten en el Ecuador.

En cuanto a los servicios ofrecidos, un punto dermatolégico puede abarcar desde el

tratamiento de enfermedades de la piel hasta la realizacion de procedimientos estéticos.

Algunas clinicas dermatologicas ofrecen tratamientos laser para eliminar manchas, cicatrices

o vello no deseado. También pueden ofrecer inyecciones de botox o rellenos dérmicos para

reducir las arrugas y mejorar la apariencia de la piel. (Galvez, 2017) (Gonzalez-Sixto, 2019)
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b)

d)

Para ello se debe analizar los siguientes puntos:

Mercado y demanda: es un analisis detallado del mercado objetivo, identificando la
demanda potencial de servicios dermatoldgicos en la zona de influencia. Esto implica
analizar factores demograficos, socioecondmicos y de salud, asi como la competencia
existente y las oportunidades de mercado.

Servicios dermatoldgicos: se describe en detalle los servicios que se ofreceran en el
Punto Dermatologico, como consultas médicas, tratamientos estéticos, dermatologia
clinica, cirugias dermatologicas, entre otros. También se debe analizar la viabilidad
técnica y financiera de implementar estos servicios.

Recursos humanos: definir el equipo de profesionales de la salud que formaran parte
del Punto Dermatolégico, como dermatologos, cirujanos dermatologicos, enfermeras
especializadas, entre otros. Se debe analizar la disponibilidad de estos profesionales y
la capacidad de gestionar correctamente su contratacion y retencion.
Infraestructura y equipamiento: Evaluar los diferentes aspectos relacionados con
la infraestructura del Punto Dermatologico, como la ubicacion, el tamafo y las
caracteristicas fisicas del local. Ademas, se debe analizar el equipamiento necesario
para ofrecer los servicios dermatoldgicos, como equipos médicos, mobiliario, sistemas

informaticos, etc.
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e)

g)

h)

Estrategias de marketing y promocion: Definir una estrategia de marketing y
promocion para dar a conocer el Punto Dermatoldgico y atraer a los pacientes. Esto
implica disenar estrategias de publicidad, promociones, relaciones publicas, presencia
en redes sociales, entre otros.

Analisis financiero: Realizar un analisis detallado de los costos y los ingresos
esperados del Punto Dermatologico. Esto incluye estimar los gastos operativos, el costo
de los servicios, los precios de venta, las proyecciones de demanda y las previsiones
financieras.

Aspectos legales y regulatorios: Analizar los aspectos legales y regulatorios
relacionados con la creacion y funcionamiento de un Punto Dermatolégico, como la
obtencion de permisos y licencias, la cumplimiento de regulaciones sanitarias, entre
otros.

Evaluacion de riesgos: Identificar y evaluar los posibles riesgos y obstaculos que
podrian afectar la viabilidad del proyecto, como la falta de demanda, la competencia
agresiva, los cambios en las politicas de salud, entre otros. Se deben establecer

estrategias para mitigar estos riesgos y asegurar la sostenibilidad del negocio. (Alcalay,

(2018).)
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Analizar y estudiar diferentes aspectos relacionados con el campo de la dermatologia,

como los avances en tratamientos y tecnologias, las necesidades del mercado, la competencia

existente y las tendencias actuales del sector, por tal razon se detalla a continuacion:

Dermatologia: Es la rama de la medicina que se encarga del diagndstico y tratamiento

de las enfermedades que afectan la piel, cabello y unas se explorardn los diferentes

campos y especialidades de la dermatologia, como la dermatologia clinica,

dermatologia estética y dermatologia quirtrgica.

Piel: La piel es el 6rgano mas grande del cuerpo humano y actiia como una barrera

protectora contra agentes externos. Estd compuesta por tres capas: epidermis, dermis y

tejido subcutaneo.

Enfermedades dermatolégicas: efermedades de la piel mas frecuentes: Hay una amplia

variedad de enfermedades de la piel, pero algunas de las mas comunes incluyen:

Acné: una afeccion cutanea que se caracteriza por la presencia de comedones

(puntos negros y blancos), papulas, ptstulas y, en algunos casos, nddulos y quistes.

Dermatitis: Es una inflamacion de la piel que puede ser causada por alergias,

irritantes o enfermedades autoinmunes. Hay diferentes tipos de dermatitis, como la

dermatitis atopica, seborreica y de contacto.

Dermatitis atépica: una enfermedad cronica de la piel que produce picazon,

sequedad y enrojecimiento. También se asocia con la aparicion de eccema.
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Dermatitis de contacto: una reaccion inflamatoria de la piel causada por el
contacto con una sustancia irritante o alérgica.

Psoriasis: una enfermedad cronica autoinmune que se caracteriza por la
aparicion de parches de piel roja, escamosa y pica.

Infecciones cutaneas: Son causadas por bacterias, hongos o virus y pueden
manifestarse como infecciones como el impétigo, la tifia, el herpes o el molusco
contagioso.

Tecnologias y equipamiento: las tecnologias y equipos mas utilizados en la
dermatologia, como laseres, equipos de radiofrecuencia, entre otros. Se evaluaran sus
beneficios, funcionamiento y costos.

Competencia: se analizard la competencia existente en el area de influencia del
punto dermatoldgico y cadenas de farmacias grandes. Se deben identificar los
principales competidores y sus ventajas competitivas, asi como también las

oportunidades de diferenciacion para el proyecto. (Agundez, 2015) (Luna, 2015)
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Figura 2. Las principales cadenas de farmacias mas grandes del pais. Realizado por el

investigador.

Tabla 3. Farmacias o puntos de venta dermatoldgicos en la ciudad de Quito

LISTA DE FARMACIAS DERMATOLOGICAS
POTENCIALES EN QUITO SECTOR Y SECURSALES

COMFARPI NORTE -SUR-CUMBAYA
MEDI PIEL NORTE-SUR-TUMBACO
ECUAFARMA NORTE-CUMBAYA
FARMACIA DERMATOLOGICA CENTRO NORTE
DERMOFARMA NORTE
ETERNIA DERMA CENTRO NORTE
LUNA PIEL NENTRO NORTE

Nota 2. Los puntos de venta dermatoldgicos mencionados estan por toda la ciudad pero desde el

sector de Carcelén hasta el sector del Pintado al sur de Quito, ninguna se sitia en el barrio de

Calderon.
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Tratamientos disponibles:

Los tratamientos para las enfermedades de la piel varian dependiendo de la

afeccion y su gravedad. Algunos tratamientos comunes incluyen:

Medicamentos topicos: como cremas, lociones, ungiientos y geles para aliviar los

sintomas y tratar enfermedades como el acné, la psoriasis y la dermatitis.

Medicamentos sistémicos: cuando las afecciones son mas graves o no responden a

los tratamientos topicos, los dermatdlogos pueden prescribir medicamentos orales

o inyectables.

Terapia de luz: 1a fototerapia, también conocida como terapia de luz, se utiliza para

tratar enfermedades como la psoriasis y el vitiligo mediante la exposicion

controlada a la radiacién ultravioleta.

Cirugia: se pueden realizar procedimientos quirdrgicos, como la eliminacion de

lunares o la extirpacion de lesiones cutdneas sospechosas de cancer de piel.

Terapia fotodinamica: Se utiliza luz y ciertos medicamentos fotosensibilizantes

para destruir células cancerosas.

Cirugia dermatologica: Se realiza para extirpar lesiones cutaneas, como tumores o

quistes.

Cryoterapia: Se utiliza nitrégeno liquido para congelar y destruir tejido cutaneo

anormal, como verrugas o queratosis actinica.
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Es importante destacar que el diagndstico y tratamiento adecuados de las enfermedades
de la piel deben ser realizados por un dermatologo, ya que cada caso puede requerir un enfoque

personalizado.

a) Excelencia clinica: Ofrece atencion médica de calidad, con profesionales altamente
capacitados y utilizando técnicas y tecnologias de ultima generacion.

b) Enfoque integral: Ofrece un servicio completo que incluya tanto el diagndstico y
tratamiento de enfermedades dermatoldgicas, como también procedimientos estéticos
y programas de cuidado preventivo.

¢) Atencion personalizada: Ofrece un trato personalizado y cercano a los pacientes,

escuchando sus necesidades y brindandoles soluciones individualizadas.

En la actualidad las enfermedades de la piel pueden ser dificiles de diagnosticar debido
a sus caracteristicas visuales, los médicos especializados realizar un diagnostico preciso a
través de exdmenes clinicos y pruebas dermatoldgicas. Esto evita la confusion en el diagnostico
y garantiza que los pacientes reciban el tratamiento adecuado. (Rincon, 2018); (Gonzalez,

2019)

En los tltimos afios, se ha observado un aumento en la preocupacion por el cuidado de
la piel y la necesidad de contar con profesionales capacitados y especializados en dermatologia.
Sin embargo, la oferta de servicios en esta area en el sector de Calderén es limitada, lo que

hace necesario la creacion de un centro especializado que satisfaga esta demanda.
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Es de suma importancia para la comunidad los médicos dermatélogos quienes son

especialistas en el diagnostico y tratamiento de enfermedades de la piel, como el acné, la

dermatitis, las infecciones fingicas, las enfermedades autoinmunes de la piel y el cancer de

piel. Tener acceso a estos profesionales es crucial para recibir un diagndstico adecuado y recibir

un tratamiento para estas enfermedades; también desempefian un papel importante en la

educacion sobre el cuidado de la piel.

Los médicos dermatdlogos son expertos en la deteccion temprana del cancer de piel,

pueden proporcionar informaciéon sobre cémo protegerse del sol de manera adecuada, como

mantener una piel sana y coémo manejar afecciones de la piel de forma correcta. Esto es

especialmente relevante en una parroquia de Calderén, donde el clima puede ser soleado y la

exposicion solar excesiva es un factor de riesgo para el desarrollo de cancer de piel, las

actividades al aire libre son comunes, y la poblacion puede desconocer las medidas preventivas

necesarias para evitar enfermedades de la piel por esta razon estos especialistas son clave para

mantener una buena la salud cutdnea y prevenir complicaciones graves, como el cancer de piel.

(Pacheco, 2020)

La ventaja de tener un punto dermatologico especializado en Calderon es que los

pacientes pueden recibir una atencion integral y personalizada para el cuidado de su piel. Los

profesionales pueden evaluar la condicién de la piel, realizar diagnosticos precisos y

recomendar tratamientos adecuados, es importante que adicional tenga la venta de productos,

estos expertos pueden recomendar productos a los clientes adecuados para su cuidado. Ademas,
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un punto dermatoldgico bien establecido puede ofrecer una amplia variedad de productos

dermatoldgicos y ofrecer a los pacientes la posibilidad de adquirir productos dermatologicos

de alta calidad, asi como recibir asesoramiento médico experto sobre el cuidado y tratamiento

de la piel incluyendo cremas, lociones, limpiadores, protectores solares, tratamientos

especificos para el acné, la rosacea, las manchas en la piel, entre otros.

Los pacientes pueden encontrar en este lugar una gama completa de opciones para el

cuidado de la piel, adaptadas a sus necesidades individuales y también ofrece a los pacientes

un espacio especializado donde pueden recibir atencion médica y tratamiento especifico para

enfermedades de la piel y asesoramiento experto en el campo de la dermatologia. (Salinas,

2021)

Muchas veces, los pacientes no tienen acceso directo a dermatoélogos, lo que dificulta

la atencion adecuada de enfermedades de la piel, algunos deben esperar largos periodos de

tiempo o acudir a lugares mas lejanos para recibir el tratamiento adecuado. Esto es

especialmente importante en casos de enfermedades dermatoldgicas agudas, como infecciones

cutdneas o reacciones alérgicas, donde la pronta intervencion médica es fundamental y asi

muchas enfermedades de la piel pueden prevenirse o controlarse mejor si se detectan en etapas

tempranas. (Smith, 2020)
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1.3. MARCO CONCEPTUAL

El marco conceptual, se describen los aspectos clave de este proyecto, incluyendo su
justificacion, objetivos, servicios ofrecidos y referencias bibliograficas, requiere un andlisis de
mercado para identificar la demanda de servicios dermatologicos en un area determinada, asi
como un estudio financiero para evaluar la viabilidad del proyecto. Es necesario también contar

con un equipo médico cualificado y con la infraestructura adecuada para brindar una atencion

de calidad.

La dermatologia es una especialidad médica que se enfoca en el diagnostico,
tratamiento y prevencion de enfermedades y condiciones relacionadas con la piel, cabello y
ufias. La demanda de servicios dermatologicos ha aumentado significativamente en los ultimos

afios debido al creciente interés en la estética y en el cuidado de la piel. (Ruiz, 2015)

El objetivo principal de un punto dermatoldgico es brindar una atencion especializada
y de calidad a los pacientes, a través de un equipo multidisciplinario de dermat6logos,
dermat6logos estéticos y otros especialistas en cuidado de la piel. Este equipo debe contar con
la formacion y experiencia necesaria para realizar diagnosticos precisos y ofrecer tratamientos

efectivos para una amplia gama de afecciones dermatologicas.

Entre los servicios que un punto dermatologico puede ofrecer se incluyen:

1. Consultas dermatolégicas: Evaluacion y diagnostico de enfermedades de la piel,

tales como acné, psoriasis, eczemas, dermatitis, entre otras.
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Cirugia dermatolégica: Realizacion de biopsias, extirpacion de tumores cutaneos

benignos y malignos, entre otros procedimientos quirirgicos en la piel.

Dermatologia estética: Tratamientos para el rejuvenecimiento de la piel, como la

aplicacion de botox, rellenos dérmicos, peelings quimicos y tratamientos laser.

Dermatologia pediatrica: Atencion médica especializada en nifios y adolescentes

con afecciones de la piel, como erupciones cutaneas, alergias, y otras enfermedades

especificas de esta etapa de la vida.

Enfermedades de transmision sexual (ETS): Diagnostico y tratamiento de

enfermedades de transmision sexual que afectan la piel, como herpes, sarna,

verrugas genitales, entre otras. (Kumar V,Ahuja A,Gupta R. , 2019)
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14. MARCO LEGAL

Son los aspectos legales y normativos que deben cumplirse para operar legalmente en

el campo de la dermatologia. Algunos de los aspectos legales que debes considerar son los

siguientes:

II.

I1I.

IV.

Licencias y permisos: son necesarias para operar como un negocio de atencion

médica. Esto puede incluir una licencia de funcionamiento, un registro de

establecimiento de atenciéon médica, y cualquier otro permiso requerido por las

autoridades competentes.

Conformidad normativa: se debe cumplir con las normativas y regulaciones

pertinentes a la practica médica y la prestacion de servicios dermatoldgicos. Esto

puede incluir el cumplimiento de estandares de seguridad, regulaciones sanitarias y

normas de calidad en la atencién médica.

Personal médico calificado: es aquel personal médico que trabajaran en el punto

dermatoldgico estén debidamente calificados y tengan las licencias y certificaciones

requeridas para ejercer la dermatologia.

Proteccion de datos personales: Al tratar con informacién sensible de los

pacientes, como su historial médico y datos personales, se debe cumplir con las

leyes de proteccion de datos personales y garantizar la confidencialidad y seguridad

de esta informacion.
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V.  Seguro médico: Tener un seguro médico adecuado para cubrir cualquier posible
riesgo u reclamacion que pudiera surgir durante la prestacion de servicios
dermatoldgicos.

VI. Reglamentacion de productos: En caso de vendar productos dermatologicos, se
debe asegurar de cumplir con las regulaciones aplicables a la venta y
comercializacion de estos productos, como etiquetado adecuado, cumplimiento de
requisitos de seguridad y registro de productos, si es necesario.

VII.  Publicidad y marketing: Cumplir con las leyes de publicidad y marketing en el
campo de la medicina. Esto puede incluir restricciones sobre la promocion de
servicios médicos, la veracidad de la informacion en la publicidad y la necesidad de
obtener el consentimiento del paciente antes de utilizar sus testimonios o imagenes

en materiales promocionales.

Es importante consultar con profesionales legales y de la salud para garantizar el
cumplimiento de todas las leyes y regulaciones aplicables en tu ubicacion especifica antes de

comenzar tu negocio de punto dermatologico. (Legal, 2016)
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2.1.

CAPITULO 11

2. DESCRIPCION METODOLOGICA

MODELO DE INVESTIGACION

En la elaboracion de este proyecto se utilizd6 una combinacion en los enfoques

cualitativo y cuantitativo, se puede obtener una vision completa y detallada sobre la viabilidad

del negocio propuesto en la creacion de un punto dermatologico en Quito, Ecuador.

El enfoque cuantitativo se basara en recolectar y analizar datos numéricos para evaluar

la viabilidad del negocio. Algunos aspectos cuantitativos que se pueden considerar en el plan

de negocios incluyen:

a.

b.

d.

Estudio de mercado: Realizar encuestas y andlisis de datos demograficos para

determinar la demanda de servicios dermatoldgicos en Quito. Identificar el tamafio

de mercado, segmentos potenciales y competencia existente.

Analisis financiero: Realizar proyecciones financieras y determinar los costos de

inversion, gastos operativos, ingresos esperados y retorno de la inversion. Evaluar

la viabilidad econémica del proyecto.

Estudio de precios: Investigar los precios promedio de los servicios

dermatoldgicos en la zona y determinar la estructura de precios competitiva para el

negocio. Evaluar la rentabilidad y la fijacion de precios adecuada.

Analisis de riesgos: Evaluar los riesgos potenciales del negocio, como la variacion

en la demanda de servicios dermatologicos, cambios en la regulacion
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gubernamental y competencia adicional. Realizar un analisis costo-beneficio para

minimizar los riesgos y maximizar los beneficios. (Martinez, 2009)

El enfoque cualitativo, por otro lado, se centrara en recopilar y analizar datos no

numéricos para evaluar las necesidades y preferencias de los clientes, asi como los factores

subjetivos relacionados con el éxito del negocio. Algunos aspectos cualitativos que se pueden

considerar en el plan de negocios incluyen:

- Investigacion cualitativa de mercado: Realizar entrevistas a potenciales clientes para

comprender sus necesidades especificas en términos de servicios dermatologicos.

Identificar preferencias, expectativas y demandas no cubiertas.

- Andlisis de la competencia: Evaluar la calidad y reputacion de los competidores

existentes en el mercado local. Analizar sus fortalezas y debilidades para identificar

oportunidades y amenazas para el negocio propuesto.

- Estudio de satisfaccion del cliente: Realizar encuestas y entrevistas a clientes

potenciales para obtener retroalimentacion sobre los servicios dermatologicos

existentes en la zona. Identificar dreas de mejora y oportunidades para la diferenciacion

del negocio.

- Andlisis de factibilidad técnica: Evaluar la disponibilidad y accesibilidad de recursos

técnicos necesarios para ofrecer servicios dermatoldgicos de calidad. Considerar la

capacidad de firmar acuerdos con proveedores de equipos y productos confiables.

(Sanchez, 2008)
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2.2. TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION

2.2.1. TIPO DE INVESTIGACION:

El tipo de investigacion que se debe realizar para desarrollar un plan de negocios para

la creacion de un punto dermatoldgico seria una investigacion de mercado y una investigacion

de viabilidad. Estos estudios proporcionardn una base solida para la elaboracion de un plan de

negocios completo y detallado que aborde todos los aspectos clave del establecimiento y éxito

del punto dermatologico

2.2.1.1.

2.2.1.1.1.

2.2.1.1.2.

2.2.1.1.3.

Investigacion de mercado: Esta investigacion implica recopilar datos e

informacion sobre la industria de la dermatologia y el mercado objetivo al que

se dirigira el negocio. Algunos aspectos clave a investigar incluyen:

Demanda de servicios dermatoldgicos: Analizar el tamafio y la demanda del

mercado local de servicios dermatoldgicos para determinar si hay suficiente

demanda para justificar la creacion de un nuevo punto.

Competencia: Evaluacion de la competencia existente en la zona, identificando

a otros centros dermatologicos u otros profesionales de la piel. Analizar sus

servicios y precios, asi como su reputacion en el mercado.

Perfil del cliente objetivo: Investigar las necesidades, habitos y preferencias de

los posibles clientes objetivo. Obtener informacion demografica (edad, sexo,

ubicacion, etc.) y realizar encuestas o entrevistas para comprender sus

necesidades y expectativas.
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2.2.1.14.

2.2.1.2.

2.2.1.2.1.

2.2.1.22.

2.2.1.23.

2.2.1.2.4.

2.2.1.2.5.

Tendencias de la industria: Evaluar las tendencias actuales y futuras de la

industria dermatoldgica, como nuevos tratamientos, tecnologias o enfoques de

cuidado de la piel.

Investigacion de viabilidad: Esta investigacion implica evaluar si el proyecto

de negocio es factible y viable en términos financieros y operativos. Algunos

aspectos por considerar:

Andlisis de costos: Estimar los costos asociados con el establecimiento y

funcionamiento del punto dermatoldgico, como el alquiler del local, equipo

médico, materiales, productos cosméticos y salarios del personal.

Andlisis de ingresos: Prever los ingresos potenciales a través de la prestacion de

servicios dermatologicos, como consultas, tratamientos, procedimientos

estéticos y venta de productos relacionados.

Rentabilidad y retorno de la inversion (ROI): Evaluar la rentabilidad y el tiempo

necesario para recuperar la inversion inicial.

Recursos y capacidades necesarias: Identificar los recursos humanos y técnicos

necesarios para operar eficientemente el punto dermatologico.

Aspectos legales y regulatorios: Investigar los requisitos legales y regulatorios

relacionados con la apertura y operacion de un centro dermatologico, como

licencias, permisos y cumplimiento normativo. (Garcia, (2007).)
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2.3.

NIVEL DE INVESTIGACION

Es necesario realizar una investigacion exhaustiva en varios niveles para tomar decisiones

informadas y disefiar una estrategia solida para el éxito del negocio.

Los niveles de investigacion que se deben considerar:

2.3.1.

2.3.2.

2.3.3.

Investigacién de mercado: Es fundamental comprender el mercado dermatologico

en Quito. Esto implica identificar el tamafio del mercado, el crecimiento esperado,

la demanda de servicios dermatoldgicos, la competencia existente y las tendencias

del mercado. Esta investigacion puede implicar encuestas a clientes potenciales,

andlisis de estadisticas y datos demograficos, y entrevistas con expertos en el sector.

Investigacion de la competencia: Es importante identificar y analizar a los

competidores directos e indirectos que ofrecen servicios dermatoldgicos en Quito.

Esto implica investigar sus servicios, precios, posicionamiento en el mercado,

reputacion y estrategias de marketing. La investigacion de la competencia permitira

identificar oportunidades y amenazas en el mercado y disefiar estrategias para

diferenciarse.

Investigacion de costos y viabilidad financiera: Es necesario realizar un analisis

cuidadoso de los costos asociados con la creacién y operacion de un punto

dermatoldgico en Quito. Esto incluye el costo del alquiler o compra de un local, los

gastos de personal, los costos de equipos y tecnologia, los costos de marketing y
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publicidad, entre otros. Ademas, se debe realizar un estudio de viabilidad financiera

para evaluar la rentabilidad del negocio y el retorno de la inversion esperado.

2.4. LAS TECNICAS DE INVESTIGACION

Es importante utilizar técnicas de investigacion para obtener informacion relevante y precisa
al desarrollar un plan de negocios para un punto dermatologico, recopilar informacion
relevante y precisa sobre el mercado, la industria, la viabilidad financiera, los proveedores y
productos, asi como las regulaciones legales y regulatorias. Esta investigacion ayudaré a tomar

decisiones informadas y aumentar las posibilidades de éxito del negocio.

2.4.1. Investigacion de la industria: Para comprender la industria dermatologica y las
tendencias actuales, es importante investigar y analizar informes y estadisticas del
sector. Se pueden analizar datos de crecimiento, demanda, regulaciones y
tendencias tecnologicas en el campo de la dermatologia.

2.4.2. Investigacion de proveedores y productos: Es necesario investigar y seleccionar
proveedores confiables de equipos, productos y suministros necesarios para el
punto dermatologico. Se puede realizar una investigacion exhaustiva para comparar
precios, calidad y opciones de proveedores. Ademas, es importante investigar y
evaluar los productos dermatoldgicos disponibles en el mercado y determinar qué

productos seran ofrecidos en el punto dermatolégico.
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2.5. LOS INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Estos instrumentos de investigacion pueden ayudar a recopilar informacion relevante y
tomar decisiones informadas al planificar el establecimiento de un punto dermatoldégico. Es
importante realizar un analisis exhaustivo antes de invertir en este tipo de negocio para evaluar
su viabilidad y asegurarse de satisfacer las necesidades del mercado. Se puede utilizar el
Anadlisis FODA: (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) puede ser un
instrumento Util para evaluar las fortalezas y debilidades internas de la empresa, asi como las
oportunidades y amenazas en el entorno externo. Este analisis puede proporcionar informacion

valiosa para el desarrollo de estrategias empresariales.
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2.6. ANALISIS FODA

Tabla 4. Tabla FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Conocimiento especializado en
dermatologia.
Amplia gama de productos

dermatologicos de calidad.

Buena reputacion y credibilidad en el

mercado.

1.

Crecimiento del mercado de
productos dermatoldgicos.
Creciente interés por el cuidado
de la piel y la belleza.
Posibilidad de expandir el
negocio a través de alianzas

estratégicas con dermatologos

reconocidos.

1.

Competencia en el mercado de
productos dermatoldgicos.

Falta de experiencia en la gestion
de un punto de venta.
Limitaciones en el presupuesto
para la promocién y publicidad

del negocio.

1.

Cambios en las regulaciones

sanitarias que afecten la
comercializaciéon de productos
dermatologicos.

Ingresos de competidores con

marcas consolidadas en el
mercado.

Posible disminuciéon en la
demanda de productos

dermatologicos debido a cambios

en las tendencias de consumo.

Elaborador por: Realizado por Nathalie Rodriguez
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Tabla 5. Matriz cruzada de Estrategias F.O.D.A

EXTERNAS

INTERNAS

OPORTUNIDADES:

1. Crecimiento del mercado de productos dermatologicos.

2. Creciente interés por el cuidado de la piel y la belleza.

3. Posibilidad de expandir el negocio a través de alianzas estratégicas
con dermat6logos reconocidos.

AMENAZAS:

1. Cambios en las regulaciones sanitarias que afecten la comercializacion
de productos dermatoldgicos.

2. Ingresos de competidores con marcas consolidadas en el mercado.

3. Posible disminucién en la demanda de productos dermatolégicos debido
a cambios en las tendencias de consumo.

FORTALEZAS:

Conocimiento especializado en
dermatologia.

F.O.

F1.01: Utilizar el conocimiento especializado en dermatologia y la amplia
gama de productos de calidad para capitalizar en el crecimiento del mercado
de productos dermatoldgicos.

FA.

F1.A1: Utilizar la buena reputacion y credibilidad en el mercado para hacer frente a
la competencia de marcas consolidadas.

F2.A2.F3.: Estar atentos a los cambios en las regulaciones sanitarias y adaptar los

para la promocion y publicidad
del negocio.

D2.02: Aprovechar las oportunidades de crecimiento del mercado para
generar ingresos que permitan invertir en la promocion y publicidad del
negocio.

2. Amplia gama de productos F2.02: Establecer alianzas estratégicas con dermat6logos reconocidos para | productos y procesos de comercializacion para cumplir con los requisitos.
dermatologicos de calidad. expandir el negocio y aumentar la credibilidad en el mercado.
3. Buena reputacion y
credibilidad en el mercado. F3.03: Aprovechar el aumento del interés por el cuidado de la piel y la belleza
para promocionar los productos y servicios de la empresa.
DEBILDIADES: D.O. D.A.
1. Competencia en el mercado de | D1.01: Adquirir experiencia en la gestion de un punto de venta mediante | D1.A1: Buscar alianzas con proveedores o distribuidores para hacer frente a las
productos dermatoldgicos. capacitaciones o contratacion de personal especializado. limitaciones en el presupuesto y la competencia de marcas consolidadas.
2. Falta de experiencia en la
gestion de un punto de venta.
3. Limitaciones en el presupuesto

D2.A2.D3: Estar preparados para posibles cambios en las tendencias de consumo y
diversificar la oferta de productos para mantenerse relevantes en el mercado.

Elaborado por: Nathalie Rodriguez
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ESTRATEGIAS ENCONTRADAS EN F.O.D.A.:

1. Aprovechar la fortaleza en conocimiento y amplia gama de productos para diferenciarse de

la competencia y posicionarse como un punto de venta confiable y especializado en

dermatologia.

2. Aprovechar las oportunidades de crecimiento del mercado y de expansion a través de

alianzas estratégicas con dermatdlogos reconocidos para aumentar la visibilidad y credibilidad

del negocio.

3. Superar las debilidades a través de la formacion de un equipo de trabajo con experiencia en

gestion de puntos de venta y la optimizacion del presupuesto para promocion y publicidad.

4. Mitigar las amenazas a través de un monitoreo constante de las regulaciones sanitarias y de

la competencia, asi como de la diversificacion de productos y servicios para adaptarse a las

tendencias del mercado.

SINTESIS F.0.D.A

Compendio de Combinaciones Matriz F.O.D.A.

F.O.

F1.01: Utilizar el conocimiento especializado en dermatologia y la amplia gama de productos

de calidad para capitalizar en el crecimiento del mercado de productos dermatoldgicos.

F2.02: Establecer alianzas estratégicas con dermatdlogos reconocidos para expandir el

negocio y aumentar la credibilidad en el mercado.
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F3.03: Aprovechar el aumento del interés por el cuidado de la piel y la belleza para

promocionar los productos y servicios de la empresa.

F.A.

F1.A1: Utilizar la buena reputacion y credibilidad en el mercado para hacer frente a

lacompetencia de marcas consolidadas.

F2.A2.F3.: Estar atentos a los cambios en las regulaciones sanitarias y adaptar los productos y

procesos de comercializacion para cumplir con los requisitos.

D.O.

D1.01: Adquirir experiencia en la gestion de un punto de venta mediante capacitaciones o

contratacion de personal especializado.

D2.02: Aprovechar las oportunidades de crecimiento del mercado para generar ingresos que

permitan invertir en la promocion y publicidad del negocio.

D.A.

D1.A1: Buscar alianzas con proveedores o distribuidores para hacer frente a las limitaciones en

el presupuesto y la competencia de marcas consolidadas.

D2.A2.D3: Estar preparados para posibles cambios en las tendencias de consumo y diversificar

la oferta de productos para mantenerse relevantes en el mercado.
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Determinacion de la muestra

El célculo de muestra estadistica en un estudio es importante para tener una idea de a
cuantas personas debemos realizar la encuesta, ya que la poblacion es de cada sector es una

gran cantidad y para tener un mejor manejo se realiza la siguiente formula:

zz*P*Q*N
" (N—=1)*e2+2z2%Px(Q

n

Donde:
z? : Nivel de confianza
o?: Desviacion estandar
e?: Margen de error

N: El tamafio total de la poblacion.

_ 1,44% % 0,5 % 0,5 * 152242
n= (152242 —1) 0,052 + 1,442 x 0,5 % 0,5

n = 208 encuestados
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A continuacion se muestra el tipo de segmentacion que se tomd como referencia:

Tabla 6. Segmentacion de la poblacion del barrio de Calderon.

EDAD: DE LOS 30 A 60 ANOS
DEMOGRAFIA

GENERO: INDISTINTO
GEOGRAFIA PARROQUIA DE CALDERON

Nota: Se ha segmentado la poblacion de un total de 152.242 habitantes para tener una muestra
estadistica.



ENCUESTA

Se ha realizado una encuesta basasandonos en el nimero de muestra, han sido 208

personas que viven en el sector de Calderon, a continuacion los resultados:

1. (Se ha realizado examenes dermatologicos durante los 3 ultimos meses?

®si
® o

Figura 3. Resultado de personas examinados por dermatdlogos en los 3 ultimos meses

Analisis: Basado en los datos proporcionados, podemos concluir que, durante los ltimos tres meses,
el porcentaje de respuestas negativas en los examenes dermatologicos fue del 63%, mientras que el

porcentaje de respuestas positivas fue del 37%.

Se ve una oportunidad de crear una campafia para un diagnodstico oportuno para los pacientes.
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2. ¢Conoce algun punto de venta dermatologico en Quito?

®si
® no

Figura 4. Conocimiento de puntos de venta dermatologico

Analisis: El 51,2% de los encuestados si conocen o sin han ido a un punto de venta

dermatologico, que mientas el resto que es casi la mitad del 100% no conoce.
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3. ¢(Se ha realizado procedimiento estéticos?

®si
® no

Figura 5. Realizacion de procedimientos estéticos

Analisis: La mayoria de los encuestados se han realizado procedimientos dermatolégicos con
un total de 54,8% mientras que el 45,2% no se ha realizado, es una oportunidad de mercado para hacer

publicidad del mismo.
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4. (Cual de las siguientes patologias ha tenido durante los 3 ultimos afios?

@® Acné

® Rosacea

@ Psoriasis

@ Dermatitis atépica
@ Hiperpigmentacion

Figura 6. Patologias en los encuestados los ultimos 3 afios

Analisis: Las patologias mas comunes han estado presentes en todos los encuestados, que han

pasado a lo largo de los afios. La mas comun es el acné con un 33,7% vy le sigue la dermatitis atopica

con un 20,2%. Este es un mercado grande para poder adquirir diferentes productos para las necesidades

de todos los pacientes.
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5. Considera que los productos de la piel son faciles de adquirirlos?

® si
® No
@ Aveces

Figura 7. Factibilidad de encontrar productos de la piel

Analisis: Este es un resultado bastante apretado entre si consideran faciles adquirir los
productos y no, por ende tener un punto de venta dermatologico al alcance de todos es una buena

oportunidad de crecimiento.
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6. ¢Ha sido examinado por los lunares existetes en tu piel?

® Si
® No

Figura 8. Revision de lunares en la piel

Analisis: El 63% de los encuestado no han sido examinados por lunares en la piel, estos lunares
pueden ser benignos o malignos, dando paso a una buena alternativa de campana para llamar la atencion

de todos los pacientes.
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7. ¢Cual es el valor promedio que estas dispuesto a pagar por una consulta

dermatologica?

® $30
® 540
© $50

Figura 9. Valor por una consulta dermatologica

Analisis: Casi el 50% de los encuestado estan a favor que cada consulta médica cueste

alrededor de 30%, esto es debido a la sectorizacion que se esta basando el proyecto.
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8. Cual es el valor promedio que estas dispuesto a pagar por un tratamiento de tu

piel?

® $30-$50
® $40-$60
© $50-$70

Figura 10. Valor por el tratamiento completo de la piel

Analisis: Los tratamiento dermatoldgicos son costosos pero mas del 50% de los encuestados, estan
dispuestos a pagar entre $30 a $50 USD por tratamiento, esto es un foco para poder obtener y vender

productos del mercado de alto y bajo coste.
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9. Te gustaria que un punto dermatoldgico tenga servicio a domicilio sin recargo

adicional?

® si
® No

Figura 11. Envios sin recargo de los productos.

Analisis: Mas del 90% de los encuestados esta a favor de que los productos puedan ser

entregados de forma domiciliaria sin costo alguno.
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10. ;Cual de todas las empresas es la que mas conoces?

® ISISPHARMA

@ BIODERMA

@ EUCERIN

@ LA ROCHE POSAY
| @ CERAVE
p ® SIEGFRIED

Figura 12. Conocimientos de los laboratorios farmacéuticos

Analisis: Como se puede observar, se debe tener algunos productos de todas los laboratorio
mas conocidos del Ecuador, debido a que las prescripciones y publicidad hacen que los pacientes

conozcan mas el producto, y mucho mas de Eucerin, Isispharma y Bioderma.
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CAPITULO 111

3. PROPUESTA

3.1. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Los puntos de ventas de productos dermatoldgicos-estéticos son escasos en la parroquia
de Calderdn. creando la necesidad de la existencia de la creacion de una empresa o negocio
que atienda las necesidades de los pacientes que acuden a las citas médicas de la especialidad
de Dermatologia y estética, en razon de que ambas areas médicas, tiene una alta demanda de
pacientes que acuden con varias patologias relacionadas a la piel, como es el cancer a la piel,
enfermedades cutdneas como el acné, exposicion a la contaminacion ambiental, los rayos
ultravioleta, entre otros. Este tipo de mercado necesita un lugar donde adquirir sus productos
relacionados a la piel y asi entrar en un MERCADO COMPETITIVO Y SATISFACER LA

DEMANDA.

Por lo tanto, voy a crear un punto dermatoloégico llamado DERMACENTRO VEN A
MI, con venta de productos dermatologicos se convierte en una solucién necesaria para
mejorar la calidad de vida de los pacientes. Este punto no solo proporcionaria una amplia
gama de productos, sino que también contaria con dermatdlogos especializados que
asesorarian y guiarian a los pacientes para obtener los productos mas adecuados para su tipo

de piel y afecciones especificas.
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Nombre de la empresa:

DERMACENTRO VEN A MI

Logo de la empresa:

A ,z,/

Ly

’ DERMOCENTRO

Figura 13. Logo de la empressa, realizado por el investigador

3.1.1. Mision:

Proveer a los pacientes productos dermatologicos de alta calidad, que les ayuden a mejorar la

salud y apariencia de su piel. Ofrecer un servicio integral y personalizado, brindando

informacion y asesoramiento profesional para satisfacer las necesidades individuales de cada

paciente. Ser un referente en el cuidado dermatologico, promoviendo la salud y el bienestar de

los clientes.
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3.1.2. Vision:

Ser reconocidos como el punto dermatoldgico lider en la venta de productos y servicios

especializados para el cuidado de la piel. Mantener una continua innovacién en la oferta de

productos y en la atencion al cliente, utilizando tecnologia de vanguardia y manteniendo una

relacion estrecha con expertos en dermatologia. Ser el lugar al que los clientes acudan

confiados en encontrar soluciones efectivas y de confianza para los problemas de la piel.

3.1.3. Localizacion:

Figura 14. Calle principal: Garcia Moreno y Panamericana Norte
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Servicios que prestara la empresa

Tabla 7. Servicios que se daran al paciente en el dermocentro

QUE INCUYE LA CONSULTA MEDICA DERMATOLOGICA

APERTURA DE HISTORIA CLINICA

RECOPILACION DE INFORMACION DEL PACIENTE

CHEQUEO DEL PACIENTE

ENVIO DE EXAMENES

TRATAMIENTO

Nota. Realizado por el investigador
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3.2. PROPUESTA TECNICA

La realizacion del punto de venta dermatologico se va a dividir entre el departamento
de ventas y el de consulta médica. Dermocentro Ven a MI va a tener exhibidores en la sala
central del local junto con el counter de servicio al cliente y asesoramiento de la dependiente

de turno.

A continuacién, se ha realizado el plano de como va a ser el punto de venta

dermatologico:

BODEGA OFICINAS

BODEGA

EXHIBIDORES

SALA DE REUNIONES

O O O

COUNTER

EXHIBIDORES

Figura 15. Vista superior del dermocentro Ven a mi. Realizado por el investigador

EXHIBIDORES
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3.3. PROPUESTA ORGANIZACIONAL

La propuesta organizacional en una empresa dermatologica lider y confiable, que sea

reconocida por su excelencia en el cuidado de la piel y su compromiso con la satisfaccion del

cliente

Valores:

1.

Calidad: Nos esforzamos por ofrecer servicios dermatoldgicos de alta calidad y utilizar
los mejores productos y equipos en nuestros tratamientos.

Etica: Actuamos con integridad y ética en todas nuestras interacciones con clientes y
proveedores.

Honestidad: Nos comprometemos a ser honestos y transparentes en todo momento,
brindando informacion precisa y detallada sobre los tratamientos y procedimientos.
Trabajo en equipo: Fomentamos un ambiente de trabajo colaborativo, donde todos los
miembros del equipo se sientan valorados y motivados para trabajar juntos hacia
nuestros objetivos comunes.

Innovacion: Estamos comprometidos con la investigacion y el desarrollo continuo de
nuevas soluciones dermatoldgicas para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.
Responsabilidad social: Nos preocupamos por la salud y el bienestar de nuestras
comunidades, y buscamos participar en programas y actividades de responsabilidad

social corporativa.
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Estrategias:

1.

Mejorar continuamente nuestros servicios y mantenernos actualizados con los avances

en el campo de la dermatologia.

Desarrollar alianzas estratégicas con proveedores de productos dermatoldgicos de alta

calidad.

Invertir en tecnologia y equipos de vanguardia para garantizar resultados eficaces y

seguros en nuestros tratamientos.

Capacitar y actualizar constantemente a nuestro personal médico y de apoyo para

ofrecer servicios de calidad y mantenerse al tanto de las ultimas técnicas y

procedimientos.

Implementar programas de educacion y concientizaciéon sobre la importancia del

cuidado de la piel y la prevencion de enfermedades dermatologicas.

Establecer una fuerte presencia en medios de comunicacion y plataformas en linea para

ampliar nuestro alcance y llegar a mas clientes potenciales.
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Implementacion:

1.

Establecer un comité de calidad y mejora continua para supervisar y evaluar

regularmente nuestros servicios y buscar oportunidades de mejora.

Establecer alianzas estratégicas con proveedores de renombre en la industria

dermatoldgica para asegurar el suministro de productos de calidad.

Destinar fondos para la adquisicion de tecnologia y equipos de punta, asi como para la

formacion y capacitacion de nuestro personal.

Desarrollar campafias de marketing y publicidad para difundir los servicios y valores

de nuestra empresa a nivel local y nacional.

Establecer programas de educacion y concientizacion sobre el cuidado de la piel en

escuelas, centros de salud y comunidades locales.

Monitorear y evaluar regularmente el desempefio de nuestras estrategias y ajustar segun

sea necesario para garantizar el logro de nuestros objetivos.

Perez-Cupa, C. A., Puerto-Romero, A. N., & Serrano-Hernandez, L. D. (2020). Propuesta para

estructurar un sistema de gestion de calidad basado en la norma ISO 9001: 2015, en la empresa

Asisderma clinica de la piel.
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3.4. PROPUESTA FINANCIERA

Para la realizacion del proyecto, se necesitan tanto la implementacion de bienes
muebles como también de equipos tecnologicos para la parte administrativa y para la parte
médica. Adicional se debe contar con 3 personas para realizar el emprendimiento.

1. Una dermatdloga de alta calidad

2. Dependiente de farmacia para la venta y recomendaciones de productos

3. Gerente de la empresa que se base en los negocios con los laboratorios farmacéuticos,
publicidad y marketing de las redes sociales.

Todo esto se expresa en el andlisis de costos de a continuacion:
3.5. ESTUDIO ECONOMICO

3.5.1. 1lInversion Inicial
El proyecto se pondra en marcha con una inversion inicial de $ 14,500.80, la cual se
divide en:

Tabla 8. Inversion Inicial

INVERSION
INICIAL
Activos fijos 5.000
Activos diferidos 3.250
Capital de trabajo 6.250,80
TOTAL DEL PROYECTO 14,500.80

Nota. Realizado por el investigador
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3.5.2. Activios Fijos

Los mismos que representan a la adquisicion de todos los activos que van a formar parte de
las instalaciones del PUNTO DERMATOLOGICO DERMOCENTRO VEN A MI EN EL
SECTOR DE CALDERON. Con un total de $ 5,000 como se detalla a continuacion.

Tabla 9. Activos Fijos

COSTO COSTO .
CANTIDAD TIPO VIDA UTIL
UNITARIO TOTAL
1 Escritorio $ 150,00 $ 150,00 10
1 Teléfono para $ 60,00 |$ 60,00 4
almacén- basico
2 Computadora $ 800,00 $ 1.600,00 3
2 Silla tipo ejecutiva | $ 50,00 | $ 100,00 10
1 Caja registradora $ 180,00 $ 180,00 15
1 Pistola para $ 100,00 | $ 100,00 10
codigo de barras
1 Mueble grande $ 250,00 $ 150,00 20
1 Aire $ 550,00 $ 550,00 4
6 Figurillas $ 120,00 $ 720,00 10
12 Exhibidores $ 30,00 | $ 360,00 8
2 Lamparas $ 25,00 | $ 50,00 10
1 Alfombrado $ 100,00 $ 100,00 10
6 Perchas $ 100,00 $ 600,00 20
113 Armadores $ 247 | $ 280,00 5
TOTAL $ 5.000,00

Nota. Realizado por el investigador

3.5.3. Activos Diferidos

Son los diferentes permisos en los cuales la empresa va a incurrir para poder

funcionar como tal o bienes intangibles, entre los cuales se incluye los tramites legales por



constitucion y adecuaciones QUE EL PUNTO DERMATOLOGICO DERMOCENTRO

VEN A MI UBICADO EN CALDERON necesita con un total de $ 3,250

Tabla 10. Activos Diferidos

Registro en la Superintendencia de compaiiias $ 200,00
Municipio $ 100,00
Permiso de bomberos $ 50,00
Tramites legales $ 500,00
Adecuaciones e instalacion de perchas $ 750,00
Depreciacion Anual $1.246,47
Sistema de iluminacion $ 403,53
TOTAL $3.250,00

Nota. Realizado por el investigador

3.6. CAPITAL DE TRABAJO

Es el costo con que incurre por la compra de la materia prima, que para este proyecto

seria arriendo, sueldos, servicios basicos, publucidad, arriendo, etc. Inicialmente del primer

mes que cubren con los gastos de ordenamiento del proyecto.

A continuacion, el detalle del Capital de trabajo, el mismo que se ha previsto para los

siguientes meses del afio 1.
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Tabla 11. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

Gastos Suministros de Oficina $ 450,00
Mantenimiento y reparaciones $ 250,80
Servicios basicos $ 150,00
Gasto arriendo $ 800,00
Publicidad $1.150,00
Gastos de Servicio de Limpieza $ 200,00
Gasto suministros de operaciones $ 49,00
Gastos de Movilidad $ 120,00
Gasto uniforme $ 500,00
Sueldos y salarios $1.200,00
Aportaciones $ 650,00
Distribucion $ 731,00
Total: $ 6.250.80

Nota. Realizado por el investigador

La Tabla 11, detalla los componentes del capital de trabajo. Los sueldos y salarios

ascienden a $1.200 cada mes, las aportaciones al IESS suman $650. El gasto de publicidad,

incluye los afiches promocionales, padgina web, mantenimiento de la pagina web sostenimiento

de la pagina web y campafia publicitaria digitales principalmente. El primer mes el gasto es de

$1.150 este valor varia de acuerdo a las ventas ya que se destina el 5% del total.

Los servicios basicos suman en total, $150. EI servicio de limpieza mensualmente

cuesta $200.00 y el gasto del arriendo es de $800, el mismo que incluye el servicio de agua

potable. El costo de distribucion es del 8%, el monto varia de acuerdo a las ventas. El gasto

uniforme se lo realiza una vez al afio, por lo tanto, este valor se considera inicamente como

esencial del primer mes de capital de trabajo. A partir del segundo mes se destinan $40 para
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imprevistos. El capital de trabajo estimado en la inversion es para los primeros 6 meses de la

vida del proyecto.

3.7. INGRESOS

La ganancia o ingresos provendran de las ventas del total de los productos de belleza y

otros productos de la linea dermatoldgica, las mismas que fueron apreciados anualmente, gracias

al calculo de la demanda el precio del producto de entrada de $20.99 y 19.99 sera un valor

adicional de $9.99.

Tabla 12. Proyeccion de ventas

Proyeccion de la demanda de acuerdo a los requerimientos de produccion

Afo Unidades Crecimiento Incremento Proyeccion
1 30.000 5,00% 1500 31.500
2 32.500 7,00% 2275 34.775
3 35.000 10,00% 3500 38.500
4 37.500 8,50% 3187 40.867
5 40.000 9,75% 3900 43.900

Nota. Realizado por el investigador

3.8. Costos Fijos, Variables y Gastos

3.8.1. Costos fijos

Los costos fijos se componen de los siguientes valores:

Nomina Mano de Obra Directa

61




Corresponde al sueldo del Mercaderista, que trabajard en la Trastienda dentro del
PUNTO DERMATOLOGICO DERMOCENTRO VEN A MI es el encargado del 4rea de
realizacion de los pedidos y productos. Este valor es de $400, 00. El cual incluye el salario

quincenal mas los beneficios de ley.
Servicios basicos

Estos costos corresponden al consumo de electricidad, que se estim6 mediante el modelo de la
estimacion de balanza, ya que es el artefacto que hard el mayor consumo de este servicio

adicional.

Se estima que el consumo del area administrativa es de $80 al mes incluido la tarifa de
alumbrado publico, Cuerpo de Bomberos, factura de consumo y recoleccion de basura. Total,

mensual es de $100.00, El agua potable esta incluida en el arriendo del local.
3.8.1.1. Costo Depreciacion

Se considera la depreciacion de la maquinaria para la elaboracién y empaque de los productos
de belleza dermatologicos, los mismos que estan depreciados para 10 afos, al igual que el

mobiliario. Los equipos de computo se deprecian para 3 afios.
3.9. COSTOS VARIABLES

Se consideran los costos variables a los costos que varian de acuerdo con la produccion. Por lo
tanto, estos costos corresponden a las materias primas y mano de obra, para la atencion de los
clientes y pedidos de productos tanto fisicamente cono a domicilio, para el PUNTO

DERMATOLOGICO DERMOCENTRO VEN A MI.

3.10. GASTOS ADMINISTRATIVOS

3.10.1. Nomina del personal
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Se consideran los sueldos y salarios, ademas las provisiones de beneficios para los
empleados. Los sueldos del Gerente General, quien ademés es el encargado del area

administrativa,

Talento humano y financiero, el encargado de marketing y de las ventas, suman $800 al
mes. El personal operativo recibe de manera mensual un valor de $400,00 dolares. Dando un

total de pagos por sueldos y salarios al mes, totaliza $1.200,00.

3.10.2. Arriendo del local y servicios basicos

El arriendo mensual del local es de $800,00 este valor incluye lo que es guardiania y el

servicio del agua potable.

Para el gasto de electricidad, se considera el 64% del total de $80,00 por concepto de

consumo administrativo, el total es de $131.20.

El gasto por concepto del servicio telefonico fijo y celular, se calculd la base de $25,00

en promedio por consumo normal.

3.10.3. Gasto mantenimiento de activos fijos, limpieza y suministros de oficina

La provision para el mantenimiento de los activos fijos suma $150 mensuales. El gasto
en suministros de limpieza incluye en los servicios de limpieza, ya que la empresa que ofrece

este servicio incluye los materiales.

Los suministros de oficina, pertenecen a los gastos por concepto de papeleria, tinta de
impresora, tinta de huéllero, esferograficos, lapices, resaltadores, resmas, ligas, calculadoras,
sumadoras, estiletes, fundas, sobres manila, gavetas, rollos de caja, rollos de datafast, fundas

para los cosméticos, Las compras de suministros se estiman por $450 mensuales.

3.10.4. Uniformes
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Se requiere de varios uniformes para el personal de ventas, administrativo y bodega, los

cuales se renueva 1 vez al afio. El monto total es de $500.

3.10.5. Gasto de depreciacion y amortizacion

En el gasto depreciacion, estan considerados, la maquinaria y equipos de produccion
depreciados a 10 afios, los muebles y enseres entrel0 a 20 afios y los equipos de computo a 3

anos.

3.10.6. Gastos de ventas

Los gastos de ventas incluyen los recursos utilizados para vender los productos

dermatologicos.

3.10.7. Gasto campaiia publicitaria

Por un valor de publicidad y material consiste con el monto de ventas, ya que se
destinara el 5% de este monto para efectos publicitarios. En el caso del primer mes, se estima
que se destinaran $1.150 ya que ademas de la publicidad mensual estimada, se consideran los

gastos por el disefio de la pagina web y servicio de hosting.

Dentro de la publicidad se incluird anuncios en radios, wasspp, Instagram, television y

anuncios en otro tipo de redes sociales.

3.10.8. Gasto de Movilizacion

Incluyen los gastos por concepto de movilizacion, por concepto de la gestion de ventas

que se realice mensualmente. El valor estimado es $120 dolares

3.10.9. Gasto financiero

Corresponde al pago del interés del préstamo solicitado a la Corporacion Financiera

Nacional, el monto del préstamo equivale al 50% del total de la inversion inicial, $7,250.40 con
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un interés anual del 5%. El plazo es a 5 afos, las cuotas son fijas por el valor de $126.88

mensual.

El 50% adicional es aportacion de los socios, quienes aportan a su vez con $2416 cada

uno. Con un total de 3 socios.

Tabla 13. Informacion del préstamo

Total, Inversion Inicial 14,500.80

Estructura del Capital Propio 50% $ 7,250.40
Deuda L/P 50% $ 7,250.40
Monto 7,250.40
Tasa de interés 0,05 anual 0,00417 mensual
Plazo 5 afios 60 meses
Pagos mensuales fijos
Cuota $ 126.88

Nota. Realizado por el investigador

3.11. Proyeccion de resultados

En el Estado de Resultados se tomo en cuenta una proyeccion mensual a partir del afio

1 al afno 5.

3.11.1. Ventas

En esta proyeccion de ventas se tomo en cuenta de la informaciéon que se obtuvo en el

estudio de mercado de acuerdo a la demanda y produccion de la que se vaya a necesitar.
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Por lo que en el primer afio se piensa que las ventas subsistiran aproximadamente a los
$90.000 para finales del afio. Son 31.500 unidades en promedio que se deben gestionar tanto en

tratamientos como despacho de productos dermatolédgicos.

3.11.2. Gastos generales

En los gastos generales se encuentran los gastos de suministros de oficina,
mantenimiento, gasto de servicios basicos, gasto publicidad, movilizacion, los servicios de

limpieza, gastos de constitucion del negocio y el gasto arriendo

3.12. Utilidad

La utilidad neta en el primer afio, es negativa, a partir del segundo afio el negocio genera
una utilidad neta de $3.657,55, Seguido por $9.488,99, en el tercer afio. Para el cuarto afio, la

utilidad neta asciende a $13.062,67 hasta alcanzar los $20.803,86 en el quinto afio.

La siguiente tabla Muestra el Estado de Resultados para mayor detalle.
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Tabla 14. Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO — ANUAL

1 2 3 4 5
Ventas $ 50.000,00 | $ 56.263,00| $ 63.524,00| $ 75.262,00| $ 81.635,00
= $ 18.551,51 | $ 19.200,00| $ 23.360,74| $ 26.036,74| $ 28.286,91
UTILIDAD
BRUTA $ 3144849 | $ 37.063,00| $ 40.163,26| $ 49.225,26| $ 53.348,09
Gastos sueldos $ 19.000,00 | $ 19.000,00| $ 19.000,00| $ 19.000,00| $ 19.000,00
Gastos generales | $ 12.500,00 | $ 13.120,00] $ 10.560,00| $ 13.200,00| $ 12.800,00
Gastos de
depreciacion $ 446,23 | $ 500,00 $ 523,20 $ 58230 | $ 592,52
Gastos de
amortizacion - - - - -
UTILIDAD
ANTES DE
INTERESES E
IMP/ y PART. $ -497,74 |'$ 4.443,00| $ 10.080,06| $ 16.44296| $ 20.955,57
Gastos de
intereses(-) $ 600,00 | § 78545 |8% 591,07 | § 380,29 |$ 151,71
UTILIDAD
ANTES DE IMP/Y
PART. $ -1.097,74 | $ 3.657,55 | $ 9.488,99| $ 16.062,67| $ 20.803,86
15%
PARTICIPACION
TRABAJADORES | - $ 402,521 $ 1.876,68| $ 3.43243| $§ 5.185,63
UTILIDAD
ANTES DE
IMPUESTOS $ -1.097,74 | § 3.657,55|$ 9.488,99| $ 16.062,67| $ 20.803,86
12% IMPUESTO
A LA RENTA - - $ 221591|8% 4.279,100 $ 6.464,75
UTILIDAD NETA $ 3.657,55|$ 9.488,99| $§ 16.062,67| $ 20.803,86

Nota. Realizado por el investigador
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3.13. Margen bruto y operativo

Tabla 15. Margenes de rentabilidad

ANO 1 2 3 4 5
MARGEN BRUTO 62.89% 65.87% 63.23% 65.41% 65.35%
MARGEN OPERACIONAL -0.99% 7.90% 15.87% 21.85% 25.67%
MARGEN NETO -2.20% 6.50% 14.93% 21.34% 25.48%

Nota. Realizado por el investigador

En el afio 1 el resultado del negocio, arroja un margen neto negativo que indica pérdida
del -2.20%, para el segundo afio el negocio presenta un margen del 6.50%. Para el afo 3, el
negocio alcanza un margen neto de 14.93%, el afio 4 un 21.34% y el afio 5 el 25.48% esto nos

indica que el negocio se llega a consolidar.

3.14. Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo estd formado de 3 ocupaciones, operacional, de inversion
y de financiamiento. En el lapso inicial, las ocupaciones operacionales son negativas debido a
que no hay operaciones y solamente registra egresos por criterio de compra de materia prima.
Las actividades de inversion, presenta un valor negativo por la adquisicion de propiedad y
equipo, el valor registrado es de $8.568. Sin embargo, las ocupaciones de financiamiento son
positivas gracias al préstamo dela CFN, recibido y el capital aportado por los aliados. El
crecimiento neto en efectivo, es negativo a lo largo del primer afio de vida del negocio, con la
excepcion del mes de noviembre, donde registra un incremento de $403. Estos flujos negativos
cambian a partir del segundo afo, donde el negocio comienza a lanzar valores positivos, este

comportamiento
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continuara hasta el afio 5. Como consecuencia, el efectivo final de lapso muestra durante los 5

afos proyectados valores positivos.

3.15. Flujo de efectivo operativo

Para el primer mes los valores son los siguientes:

Tabla 16. Primer mes de gasto

Nota. Realizado por el investigador
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3.16. Capital de trabajo

El capital de trabajo son los valores necesarios para cubrir las operaciones del negocio.

Como lo muestra la tabla anterior.

3.17. Gastos de capital

Los gastos de capital, constituyen la inversion en los activos fijos, valores detallados en
la inversion inicial. La maquinaria, equipos, muebles y enseres serdn remplazados cuando

hayan alcanzado el periodo de su vida ttil. Para el mes 0 el valor es de $5.000

Los valores de reposicion se han estimado de la siguiente manera:

Tabla 17. Reposicion

Valor Valor
Equipos, muebles y enseres e Futuro
Equipos de produccion $ 1280,45 $ 1327.44
Equipos de computo $1.758 $1822.52
Muebles y enseres $1.489 $ 1543.65
Suministros $ 500 $518.35
Total: $5027.45 $5211.96

Nota. Realizado por el investigador

En la Tabla se puede apreciar el valor presente de los activos fijo, los mismos que para

determinar el valor futuro se realizo el calculo utilizando la inflacién anual de 3,67%.
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3.18. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio, ayuda a establecer las ventas al giro del negocio para que los

ingresos cubran exactamente los costos y gastos del proyecto. En el primer mes el nimero de

productos varios dermatoldgicos es de 2625 a $19,99 por unidad, el punto de equilibrio se

obtuvo de la suma de los costos, gastos, depreciacion, amortizacion y gastos de interés, esto

dividido para el precio unitario menos el costo variable total unitario.

El punto de equilibrio va disminuyendo cada mes, esto por la variacion en el precio y

otras variaciones en gastos, tal es el caso que el punto de equilibrio al final del primer afio es

de 1.983 productos a ser despachados y utilizados en los tratamientos dermatologicos.

3.19. Flujo de caja TIRy VAN

El tiempo de recuperacion de inversion de nuestro proyecto se veria reflejado en 5 afios,

se cuenta con un Capital Propio otorgado entre 2 socios por un total de $ 7,250.40 y un

préstamo por 7,250.40 dando un total de 14,500.80.

La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una

inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendrd una inversion para las

cantidades que no se han retirado del proyecto. (Arias, 2014).
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3.20. RENTABILIDAD DEL PROYECTO

Tabla 18. RENTABILIDAD DEL PROYECTO

Tasa pasiva 0,0566
Tasa activa 0,1088
Capital
Propio 7250,4
Préstamo 7250,4
TOTAL 14500,8
ANO FLUJO

0 -1097,74

1 3657,55

2 9488,99

3 16062,67

4 20803,86

5 25999,05

WACC- Costo promedio
Ponderado del capital (CPPC)

Nota. Realizado por el investigador



3.21.

Tabla 19. TMAR

COSTO DE CAPITAL (TMAR)

Valor en %
DETALLE libros financiamiento Costo CPPC
Aporte
Socios 7.250,40 50 5,66% 2,830%
Aporte 250,4 1 9 4409
Terceros 7.250,40 50 0,88% 5,440%
Inversion 0
el 14.500,80 100 WACC 8,270%
WACC/CPPC 8,27%
Premio al riesgo 4,00%
Inflacion -1,13%
Tasa de descuento 11,14%
Nota. Realizado por el investigador
3.22. VAN
Tabla 20. VAN
VAN= | FO +|FO +|FO +| FO FO +| FO
(1+i)o (1+i) (1+i), (1+i)g (1+i)* (1+i)°
-1.097,74 |, 3.657,55 | . 9.488,99 | . 16.062,67 20.803,86 | , 25.999,05
VAN=
(1,08270)0 | |(1,08270),| |(1,08270), | |(1,08270), | |(1,08270)* | |(1,08270)°
-1.097,74 |, 3.657,55 | . 9.488,99 | , 16.062,67 20.803,86 | , 25.999,05
VAN=
1 1,0827 1,17224 1,26918 1,37414 1,48779
+ + + +
VAN= -1097,74 3378,17493 8094,75022 12655,9432 15139,5491 17474,9461
VAN= 55645,6235

Nota. Realizado por el investigador
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3.23.

TIR

Tabla 21. TIR

FLUJO FACTOR VAN FACTOR VAN
ANOS | NETO ACT. Menor ACT. MAYOR
108,00% 109,00%

0| -1.097,74 -1.097,74 -1.097,74
1 3.657,550,48076923 | 1.758,44| 0,4784689 1.750,02
2 9.488,99|0,23113905 | 2.193,28 | 0,228932488 2.172,34
3| 16.062,67|0,11112455| 1.784,96 | 0,109537076 1.759,46
4| 20.803,86|0,05342526| 1.111,45|0,052410084 1.090,33
5| 25.999,05 |0,02568522 667,79 | 0,025076595 651,97

6.418,17 6.326,38

Nota. Realizado por el investigador
3.24. PAYBACK

Tabla 22. PAYBACK

Inversion 14.500,80

Afos Flujo de caja | Flujos de caja actualizados | Flujos de caja acumulados
1 3.657,55 3.378,17 3.378,17

2 9.488,99 8.094,75 11.472,93

3 16.062,67 12.655,94 24.128,87

4 20.803,86 15.139,55 39.268,42

5 25.999,05 17.474,95 56.743,36

Afos 1
Meses 3
Dias 26

1 ANOS, 3 MESES, 26 DIAS

Nota. Realizado por el investigador
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PRI= X+ Io-Y

z
PRI= 1 0,23924529
PRI= 1,23924529 1ANO
PRI= 2,87094352  BMES

26,1283056 26 DIAS

COSTO/OPORTUNIDAD

CO= Flujos acumulados

Inversion inicial

CO= 3,91311952
CO= 3.9
ANALISIS

El proyecto es rentable al observar que el TIR es superior a la TMAR adicional el VAN

nos presenta un capital de 55645,62 y el costo de invertir en este proyecto es del 3,9%
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CONCLUSIONES Y RECOMEDACIONES

CONCLUSIONES

La creacion de un punto dermatoldgico en Quito es una oportunidad potencialmente

rentable, ya que existe una demanda significativa de servicios dermatoldgicos en la

ciudad.

Es importante contar con profesionales altamente capacitados y con experiencia en

dermatologia para garantizar la calidad de los servicios ofrecidos.

Se debe realizar un estudio de mercado exhaustivo para identificar la competencia

existente y determinar las mejores estrategias de marketing y publicidad.

RECOMENDACIONES

Realizar un analisis de viabilidad econdmica y financiera antes de establecer el punto

dermatoldgico, considerando los costos de inversion, los gastos operativos y los

ingresos potenciales.

Contratar a dermatdlogos con experiencia y reconocimiento en el campo, lo que

ayudard a atraer a un publico objetivo mas amplio y a generar confianza en los servicios

ofrecidos.

Implementar un sistema de gestion eficiente para agilizar los procesos de agendamiento

de citas, seguimiento de pacientes y facturaciéon y se deben implementar medidas

estrictas de higiene y esterilizacion para garantizar la seguridad de los pacientes y

cumplir con los estandares sanitarios.
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ANEXOS

Encuesta a los consumidores

ENCUESTA DE PUNTO DE VENTA
DERMATOLOGICO

Esta encuesta esta dirigida a los pobladores de la parroquia de Calderén. Tener en cuenta
que un punto de venta dermatoldgico es una farmacia para comprar productos
dermocosmeéticos.

nathyrodriguez1313@gmail.com Cambiar cuenta %)

£ No compartido

* Indica que la pregunta es obligatoria

Se harealizado examenes dermatoldgicos durante los 3 ultimos meses? *

Osi
O no

Conoce algun punto de venta dermatologico en Quito?

Osi
O no

Se ha realizado procedimientos estéticos?
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Cual de las siguientes patologias ha tenido durante los 3 ultimos afios?

O Acné

Rosacea
Psoriasis

Dermatitis atdpica

O O O O

Hiperpigmentacion

Considera que los productos de la piel son faciles de adquirirlos?

O si
O No
(O Aveces

Has sido examinado por los lunares existentes en tu piel?

O si
ONo

Cual es el valor promedio que estas dispuesto a pagar por una consulta
dermatoldgica?

O $30
O $40
O $s50
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Cual es el valor promedio que estas dispuesto a pagar por un tratamiento de tu
piel?

O $30-$50
O $40-560
O $50$70

Te gustaria que un punto dermatoldgico tenga servicio a domicilio sin recargo
adicional?

O si
ONo

Cual de todas estas empresas es la que mas conoces?

(O ISISPHARMA
(O BIODERMA
EUCERIN

LA ROCHE POSAY

CERAVE

O O O O

SIEGFRIED
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Correo Electronico: katty. mendezf@gmail.com
Teléfono: 0995644111
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Enfermedades de la piel

ENFERMEDADES FRECUENTES EN LA PIEL
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Procedimiento estético

Mesoterapia
Mesotherapy

Dermoabrasion
Dermabrasion

Plataforrma laser

F’eelingi

Carboxiterapia
Carboxitherapy

Plasma enriquecido
Rich Plasma

Intralipoterapia
intralipotherapy

Rellenos
Fillings

Hilos Tensores
Thread lifting
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Personal Médico Calificado
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DEMOCENTRO VEN A MI
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