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RESUMEN EJECUTIVO

El desarrollo de la presente investigacion tiene como objetivo analizar la importacion de la
Resina Herculite de la KERR y su impacto en las ventas de la empresa VIALDENTAL CIA.
LTDA. en el afio 2016, empresa familiar dedicada a la importacion y comercializacion de

insumos, materiales, instrumental y equipos odontologicos.

La resina Herculite de la Kerr es un insumo nuevo para la compafiia ya que al ser un producto
que queda en boca del paciente la obtencion del registro sanitario se hace obligatoria, donde
desde el afio 2016 se registran importaciones notando un alto crecimiento en cada importacién

de resinas.

El andlisis de la importacion de Resina Herculite, ha permitido identificar los principales
competidores, asi como sus volimenes de importacion y participacion en el mercado; situacion
que permite identificar las principales fortalezas y debilidades de la compafiia asi como las
oportunidades que tiene la importacion de este producto el cual genera una alta rentabilidad
para la compafiia ya que margina mas utilidad que los demas productos. Este estudio permite
obtener informacion relevante en cuanto al producto, la compafiia y la competencia en el sector
dental los mismos que ayudaran a identificar el mercado potencial de las resinas para

VIALDENTAL CIA. LTDA.
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ABSTRACT

The development of the present investigation has as objective to analyze the importation of the
KERR Herculite Resin and its impact in the sales of the company VIALDENTAL CIA. LTDA.
in 2016, a family business dedicated to the importation and commercialization of supplies,

materials, instruments and dental equipment.

Kerr's Herculite resin is a new input for the company since being a product that remains in the
patient's mouth, obtaining the sanitary registration becomes mandatory; where from the year

2016 imports are registered, noting a high growth in each importation of Resins.

The analysis of the importation of Herculite Resin has allowed to identify the main competitors,
as well as their import volumes and market share; Situation that allows to identify the main
strengths and weaknesses of the company as well as the opportunities that has the import of this
product which generates a high profitability for the company since it marginalizes more utility
than the other products. This study allows to obtain relevant information regarding the product,
the company and the competition in the dental sector the same ones that will help to identify

the potential market of the resins for VIALDENTAL CIA. LTDA.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Antecedentes

El desarrollo de las resinas compuestas inici6 en la primera mitad del siglo XX, ya que
los silicatos eran los Unicos materiales que tenian un color similar al del diente y servian para
la utilizacion como material de restauracion estética. Este tipo de material tenian grandes
desventajas, la principal era su desgaste que se generaba al poco tiempo de haber sido utilizados.
A finales de los afios 40, fueron las resinas acrilicas de polimetilmetacrilato (PMMA) quienes
reemplazaron a los silicatos. Sus caracteristicas principales eran su similitud al color de los

dientes, eran insolubles, de facil manipulacion y a un precio bajo.

El producir resinas con criterios modernos tiene sus inicios a partir de 1962 cuando el
especialista Dr. Ray L. Bowen desarrolla un nuevo tipo de resina compuesta, no obstante la
innovacion mas preponderante en este tipo de resinas se da con la produccion de resina
Bisfenol-A-Glicidil Metacrilato (Bis-GMA), al que se le adjunta un acople mediante el cual se
fusionan particulas de relleno y la matriz de resina, desde este tiempo las resinas han venido
nuevos sistemas tecnoldgicos en la produccidn de resinas dando un giro hacia el desarrollo de
nuevas ventajas como el solucionar la contraccion y polimerizacion conjuntamente con otros

problemas adjuntos.



En el Ecuador la utilizacion de resinas compuestas dentro de los sistemas de restauracion
y cuidado estético en odontologia ha tomado un matiz completamente distinto y significativo,
con la utilizacion de resinas compuestas conocidas como auto polimerizables, las mismas que
requerian de un sistema de polimerizacion por activacion quimica conocida como sistema red-
0X, considerando que para el éxito de aprovechamiento de una resina compuesta es fundamental
que todos sus mondmeros se conviertan en polimero en el proceso de polimerizacion,
mostrando un agrado de conversion maximo que oscila en un 50% a un 60%, cabe indicar que
la polimerizacion adecuada se constituye en un factor crucial para la obtencion de propiedades
fisicas Optimas y un buen comportamiento clinico de las resinas dando su verdadero cometido

en el uso de resina compuesta como material de restauracion odontoldgica.

VIALDENTAL CIA. LTDA. se convirtié en distribuidor exclusivo para el Ecuador de
la marca KERR a mediados del afio 2015, pero tardaron cerca de un afio en obtener los registros
sanitarios indispensables para su importacién, distribucion y uso. Como empresa distribuidora
ofrece a los profesionales en odontologia una resina de alta calidad, estética y durabilidad, como
lo es la resina Herculite. Evidenciando notoriamente que el impacto en el mercado ha tenido un
incremento y receptividad satisfactorio dado por el aumento gradual en las importaciones en el

afio 2016 de la resina de estudio.

1. Planteamiento del problema

1.1 Formulacion del problema



¢Como impacta la importacion de la resina Herculite de la KERR en las ventas de

VIALDENTAL CIA? LTDA,, en el periodo 2016?

1.2 Sistematizacion del problema

e ;Cuales son los volumenes de importacion de las resinas por parte de los importadores?

e ;Qué porcentaje representa la resina Herculite de la KERR en la empresa
VIALDENTAL CIA LTDA., y cual es el impacto en las ventas a través de un analisis
financiero?

e ;Cudl es el costo/beneficio de importar la resina Herculite de la KERR a través de un

modelo comparativo para identificar la rentabilidad de la importacién de este producto?

1.3 Objetivo general

Analizar el impacto de la importacién de resina Herculite de la KERR en las ventas de

VIALDENTAL CIA. LTDA., en el periodo 2016.

1.4 Objetivos especificos

e Analizar las importaciones de las resinas a través de un analisis comparativo de los
diferentes importadores con el fin de determinar los volimenes de importacion.

e Estudiar el comportamiento de las ventas de la resina Herculite de la KERR en
VIALDENTAL CIA. LTDA., a través de un analisis financiero para determinar el

impacto en las ventas totales.



e Determinar el costo/beneficio de importar la resina Herculite de la KERR a través de un

analisis comparativo para identificar la rentabilidad de la importacion de este producto.

1.5 Justificacion

La presente investigacion se enfocara en analizar la importacion de Resina Herculite de
la KERR por la empresa VIALDENTAL CIA. LTDA., para poder identificar qué porcentaje
ocupa en el mercado global de resinas ya que es un producto de alta rotacion y uso constante

de los profesionales odontolégicos por cuanto es necesario en muchas de sus actividades.

Asi, el presente trabajo permitiria mostrar las diferentes marcas de resinas en el
mercado, sus participaciones actualmente y dentro de VIALDENTAL CIA. LTDA., ayudaria a

determinar el impacto que genera este producto en las ventas de la compafiia.

1.6 ldentificacion y caracterizacion de variables

Analisis de la importacién de resina Herculite de la KERR y su impacto en las ventas

de VIALDENTAL CIA. LTDA., en el periodo 2016.

Las variables son las siguientes:

e Variable Independiente: Importacion de Resina Herculite de la KERR.

e Variable Dependiente: Impacto en las ventas de VIALDENTAL CIA. LTDA.



1.7 Novedad y/o Innovacion

El aporte de la investigacion se orienta hacia la determinacion de la importacion de
Resina Herculite de la KERR y su incidencia o impacto en las ventas de la compafia

VIALDENTAL CIA. LTDA. en el periodo 2016.

Siendo la rama restaurativa un mercado potencial, gracias a sus volumenes de importacion
y su alta rentabilidad frente a otros productos se encuentra este analisis como innovador, el
mismo que puede determinar un alto potencial en la importacién y comercializacién de la resina
Herculite en la empresa VIALDENTAL CIA. LTDA. La calidad del producto garantiza la

demanda de los odontdlogos que genera un impacto positivo en las ventas.

2 El Método

2.1 Nivel de estudio

Para este andlisis de la importacion de resina Herculite de la KERR y su impacto en las
ventas de VIALDENTAL CIA. LTDA., en el periodo 2016 se aplicard la investigacion

descriptiva.
Investigacion Descriptiva:

Se trabaja sobre hechos reales como es la importacién de resina Herculite de la KERR
y su impacto en las ventas de VIALDENTAL CIA. LTDA., en el periodo determinado 2016,
considerando que este tipo de investigacidn denota una caracteristica fundamental como el tener

y permitir una descripcion de aquellos elementos que se investigan o se estudian que para el



presente caso son las importaciones, las ventas y el impacto econdmico, permitiendo al

investigador generar una interpretacion lo méas acercada a la realidad del fendmeno de estudio.

La obtencion de informacién valida para el presente estudio requiere la ejecucion de
acciones ordenadas que orienten el procedimiento y pasos de una manera ordena y consecuente

para llegar a obtener resultados.

2.2 Modalidad de Investigacion

De campo

Se aplicara este tipo de investigacion ya que, permitira mantener una relacion directa
con el objeto de estudio al levantar la informacién en el sitio como es VIALDENTAL CIA.
LTDA., este constituye un proceso sistematico debidamente estructurado, con un quehacer
riguroso y racional de recoleccion de informacion, tratamiento de la misma, andlisis y
presentacion de datos mediante instrumentos adecuados, que basado en una estrategia de toma

de informacion directa provee de insumos necesarios para la investigacion.

Esta modalidad de investigacion se concatena con el nivel de estudio descriptivo como

respuesta a la capacidad de gestion investigativa.

Documental

Se busca ampliar y profundizar el conocimiento del objeto de estudio a través de
registros impresos, documentos y otros instrumentos como cuadros estadisticos, balances,
reportes de ventas entre los que se encuentran las publicaciones de las entidades pertinentes
como INEC, Banco Central y Ministerio de Comercio Exterior. Tiene como proposito el

analisis del fendmeno de variacion en las ventas de VIALDENTAL CIA. LTDA.



2.3 Método

Inductivo — Deductivo

Segun (Aristoteles, 2013) “El método inductivo o deductivo es aquel método cientifico
que obtiene conclusiones generales a partir de premisas particulares. Se trata del método
cientifico mas usual, en el que pueden distinguirse cuatro pasos esenciales: La observacion de
los hechos para su registro; la clasificacion y el estudio de estos hechos; la derivacion inductiva

que parte de los hechos y permite llegar a una generalizacion; y la contrastacion”.

En el desarrollo de esta investigacion se inicia con observaciones individuales hacia el
mercado importador de resina Herculite de la KERR, asi como de los distintos demandantes o
compradores de este tipo de productos, a partir de las cuales se plantean generalizaciones como
punto de referencia como la incidencia sobre el comportamiento de las importaciones y las
ventas. Las generalizaciones permiten hacer o establecer predicciones del comportamiento del
mercado y las ventas, asi como el comportamiento econdmico en cuanto a beneficios y

rentabilidad de la empresa.

2.4 Poblacién y Muestra

Muestra
Se realizaran entrevistas al personal de VIADLENTAL CIA. LTDA., que se encuentra

laborando en el area de Importaciones y Financiera.



2.5. Operacionalizacion de las variables

Variable dependiente

Tabla 1

Impacto en las ventas de VIALDENTAL CIA. LTDA. en el periodo 2016

CONCEPTUALIZACION DIMENSIONES | INDICADORES | ITEMSBASICOS | TECNICA-
INSTRUME
N
Las ventas son la esencia de | Comportamiento | Nivel de variacion | Conocer el nivel | Revisién de
una organizaciobn que se | de las ventas de la | de las de importaciones | niveles  de
dedica a la comercializacion | resina en el | importaciones de | tanto en | ventas y
de bienes o servicios y debe | mercado nacional. | resinaen el cantidades como | reportes
ser entendida como esa mercado nacional | en unidades | comerciales
accion o conjunto de y local. monetarias hacia | de laempresa
acciones  hacia  generar el mercado ..
recursos econémicos ya sea a nacional. Inforrfngmon
través de la venta de L estadistica
productos que se producen .VarlaC|or.1 de las | del  Banco
por parte de la empresa o que |mp_)orta0|on4_as en | Central del
se importen, orientando resina ha0|a_ el | Ecuador
todos sus esfuerzos a mercado nz’:10|_onal
preparar a sus equipos para el_n Iof ultimos
que estimulen a  sus €Inco anos.
potenciales  clientes 0 participacion en el | Nivel de ¢Cudl es la| MPC (Matriz
prospectos a tomar 1as | mercado de la | posicionamiento | participacion en el | de Perfil
decisiones para la compra de | resjna, delaresinaenel | mercado de la | Competitivo)
determinados bienes, mercado local venta de resina y
teniendo impacto  de  los especialmente en | su variacion con | BCG (Matriz
factores tanto  exdgenos la oferta. los lideres y | Boston
como enddgenos. seguidores? Consultig
Group)
¢En qué magnitud
fluctdan las ventas
y su participacién
en la cuota de
mercado de la
empresa
Vialdental? Balances
Contables y
Impacto de las | Nivel de ¢Cémo se | Reportes de
ventas de la | crecimiento de las | estructura el | ventas.
empresa. ventas de la portafolio de
empresa productos de la

empresa en cuanto
a resinas?




Vialdental y la ¢{Cémo se
resina. comporta el nivel Andlisi
de ingresos y su ! ha 'S_'S
variacion en la érggmero y
empresa? )
Costo/Beneficio. Beneficio de la ¢{Cémo beneficia
venta de Resina la
en el portafolio de | comercializacién
la empresa. de resina las
ventas de la
empresa
Vialdental?
;Qué otro
beneficio ofrece la
importacion y
venta de resina?
Elaborado por: El autor
Variable independiente
Tabla 2
Importacién de resina Herculite de la Kerr
CONCEPTUALIZACION | DIMENSIONES INDICADORES ITEMS TEC-
INSTRUMEN
La importacion de resina | Perfil del | Tipo de | Conoce las | Revision
Herculite es wuna accion | proveedor importador de | condiciones vy | documental vy
comercial que implica y | importador de | resina Herculite las bibliografica
desemboca en la | resina caracteristicas
introduccion de este de los
producto al pais con la proveedores de

mision de comercializarla y
debe entenderse como el
proceso de transferencia de
manera legal para atender la
demanda.

resina Herculite

en Ecuador
Clasificacion Nivel de | Conoce el | Informacion
dentro del CIIU de | importaciones de | margen de | documental vy

la resina Herculite.

resina en Ecuador.

participacién 'y
contribucion de
la importacion

estadistica del




de resina como | Banco Central
parte de la | del Ecuador-
balanza
comercial.

Conoce los
diversos

regimenes  de
importacion  a
los que debe
someterse la

resina
Herculite-
Portafolio de Nivel de Conoce si se | Estadisticas
resina importaday | importacion de mantiene un
la participacién de | resina record de
Herculite. odontolégicay su | importacion de

comparacion con resinas

la resina Herculite. | odontoldgicas y
de resina
Herculite al
mercado local.

¢ Cuél es el nivel
de rotacién de la
resina
odontoldgica
Herculite en el
mercado
nacional y
local?

Elaborado por: El autor

2.6. Seleccion de los instrumentos de investigacion

Técnicas e instrumentos

La técnica aplicada en el desarrollo de la investigacion es la entrevista, por medio de

este instrumento se lograra obtener la informacion desde la fuente.
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Técnicas primarias:

Observacion. - Al haber acceso directo a la empresa Vialdental Cia. Ltda. Se podra
hacer una observacion en las areas donde es el objeto del estudio, en sintesis la observacion se
hara en el campo.

Entrevista. - Las entrevistas estaran dirigidas a los profesionales y expertos que se
encuentran laborando en el area de Importaciones y Finanzas de la empresa VIALDENTAL
CIA. LTDA, a continuacion lista de funcionarios entrevistados.

Tabla 3

Personal para Entrevistas

Cargo Nombre

Jefe Financiero Ing. Miguel Sisa
Asistente Financiero Ing. Galo Acosta
Jefe de Importaciones Ing. Patricio Vizcaino
Asistente de Importaciones Ing. Paola Cisneros
Gerente General Dr. Gandy Vizcaino

Elaborado por: El autor

Técnicas secundarias:

Las técnicas secundarias en los procesos de investigacion permiten recolectar
informacion definidos como de segundo orden, que se los puede ubicar en fuentes como libros,
folletos, revistas, documentos electrénicos o que reposan en servidores de internet, asi como

informaciones emitidas por instituciones pablicas y privadas.
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2.7 Validez y confiabilidad de los instrumentos

Para validar la informacion los instrumentos seran sometidos a una evaluacion critica por
parte de expertos como especialistas, siendo quienes con sus criterios sustenten el cabal nivel de

aplicabilidad.

3. Aspectos Administrativos

3.1 Recursos Humanos

Investigador: Gandy David Vizcaino Teran

Director de tesis: Carmen Amelia Coral Guerrero

3.2 Recursos Técnicos y Materiales

3.2.1 Recursos Técnicos
Computador.

Impresora.

Videocamara.
Suministros de oficina.

Pen Drive.
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3.2.2 Recursos Materiales

Libros.
Folletos.
Revistas.

Catélogos.

3.3 Recursos Financieros

Tabla 4

Presupuesto para la investigacion

RECURSOS MATERIALES

Transporte y movilizacion $1,00 $ 150
Compra de Libros $ 200,00 $ 200
Hojas Papel Bond $4,00 $20
Copias fotostaticas $0,05 $80
Anillados $ 10,00 $10
Uso de Internet plan $ 50,00 $50
Flash Memory y medios digitales $ 20,00 $20
Extras $ 250,00 $ 250

TOTAL $ 780

Elaborado por: El autor



3.4 Cronograma de Trabajo

Tabla b

Cronograma de Trabajo

Primer Mes ‘ Segundo Mes Tercer Mes Cuarto Mes
ACTIVIDADES

Elaboracidon y aprobacion del
titulo de investigacion

Fase 1

Fase 2

Fase 3

Elaborado por: El autor

CAPITULO II

FUNDAMENTACION TEORICA Y DIAGNOSTICO

1. Fundamentacion teorica

1.1 Marco Conceptual

Para el marco conceptual se ha visto la importancia de citar los siguientes conceptos que

serviran de gran ayuda para una adecuada comprension de la investigacion:

1.1.1 Importacion.
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Segun (Ceballos, 2016) “Importar es la compra de bienes y servicios que provienen de
empresas extranjeras. Puede ser cualquier producto o servicio recibido dentro de la frontera de
un Estado con propositos comerciales. Importar permite adquirir productos que en el pais no se

producen, que pueden ser mas baratos o de mejor calidad.”

1.1.2 Aranceles.

De acuerdo con (Sanchez, 2007) “Los derechos de aduana aplicados a las importaciones
de mercancias se denominan aranceles. Los aranceles proporcionan a las mercancias producidas
en el pais una ventaja en materia de precios con respecto a las mercancias similares importadas,
y constituyen una fuente de ingresos para los gobiernos. Arancel también es la nomenclatura
oficial de mercaderias clasificadas con la determinacion de los gravAmenes que deben causarse

con motivo de la importacién y/o la exportacion.”

1.1.3 Precios.

(Econlink, 2008) “Se puede definir al precio de un bien o servicio como el monto de
dinero que debe ser dado a cambio del bien o servicio. Otra definicion de precio nos dice que
el precio es el monto de dinero asignado a un producto o servicio, o la suma de los valores que

los compradores intercambian por los beneficios de tener o usar un producto o servicio”.

1.1.4 Ventas.

De acuerdo a (Reid, 2015) "la venta se denomina transferencia de una mercancia

mediante un precio convenido donde se promueve un intercambio de productos y servicios.
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Contrato en virtud del cual se transfiere a dominio ajeno una cosa propia por el precio pactado”.

1.2 Marco Tebrico

1.2.1 Nueva teoria del comercio internacional

1.2.2 Introduccién

De acuerdo con (Ricardo Torres, 1972) “El comercio exterior estd relacionado al
abastecimiento de mercancias al menor costo posible y sus principios han servido para orientar
a la politica comercial y sus objetivos. Existe entre teoria y politica una interdependencia cuyos
resultados pueden ser 6ptimos si se utiliza una teoria adecuada a cada circunstancia y a cada
pais como guia de una politica racional. En materia de comercio exterior como en otras ramas
de la economia, ambos aspectos son esenciales para conducir racionalmente los asuntos
préacticos del intercambio entre paises o, dicho de otra manera, es preciso escoger la teoria
adecuada a cada caso de acuerdo con los objetivos fijados de antemano a nivel de decision

politica y derivar de ella la politica economica”.

1.2.2 Modelo clasico del comercio exterior.

Conforme lo desarrolla la autora (Otero, 2017, pag. publicado en internet), Adam Smith,
David Ricardo y John Stuart Mill, “establecieron la primera teoria del comercio internacional,
su énfasis fue el descubrir los principios que gobiernan el intercambio a nivel internacional, ya
que David Ricardo habia abordado el problema so6lo que se centro en la parte monetaria. Estos

autores, al generalizar la teoria sobre las causas del intercambio internacional y sus ventajas,
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consideraban que justificaba el libre intercambio entre todos los paises, al distinguir los

diferentes grados de desarrollo o retraso.

De sus ideas podemos distinguir un modelo que permite abordar el analisis del comercio

internacional. Los clasicos se basaron en tres supuestos:

1.

Los que pretendian simplificar el andlisis para tener una mejor comprension del
intercambio de paises, conscientes de que esta simplificacion contradecia los hechos
como realmente sucedieron;

Supuestos que ellos consideraban tener validez real; y

Otros supuestos que, aungue existieron en absoluto, era conveniente esforzarse por su

implementacion.

Los tres conjuntos de supuestos fueron los siguientes:

I. Simplificacion de los supuestos:

Que habia solamente dos paises que negociaban con solamente dos mercancias.
2. No hubo costos de transporte ni obstaculos artificiales al comercio.
3. Los costos fueron constantes, independientemente del volumen de produccién.
4. Los paises intercambiaron productos a través del trueque. Por esta razon, no

consideraron los ingresos y los pagos por servicios 0 movimientos de capital.

I1. Supuestos clave:

1. Sélo hubo un factor que genero valores economicos: el trabajo.
2. La movilidad de los factores fue perfecta en cada pais y cero o imperfecta entre los
paises.

3. Regla proporcional y cuasi-automética de la teoria cuantitativa del dinero, esto
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significa que la economia de trueque sélo intenta simplificar la realidad con fines
analiticos.

4. La economia funcion6 a corto plazo en el nivel de ocupacion total de factores
productivos o en un punto cercano al pleno empleo, de modo que cualquier aumento en
el producto s6lo podria obtenerse transfiriendo recursos de actividades menos
productivas a actividades de mayor productividad.

5. No hubo cambios causados por el ciclo econdémico, ya que el economico tendia al
equilibrio estable y los desequilibrios existentes eran problemas transitorios y
transitorios de caracter friccional (no estructural) y su correccion se encontraba bajo una
accion automatica a corto plazo.

6. Por ultimo, la economia de mercado se rige por la Ley de Mercados (SAY), que
establece que: cada oferta crea su propia demanda porque en la produccion hay una
cantidad suficiente de ingresos para crear una demanda equivalente a los productos. Es
decir, el consumo mundial era igual a la oferta mundial, y la cantidad que cada pais
exportaba era compensada por los importados. En general, en la libre competencia, la
produccién abrié la demanda de los productos y para ello no hubo sobreproduccién

duradera.

I11 Hipdtesis de tendencias que deben ser objeto de politica econémica.

1. Aunque los clasicos consideraban la simplicidad analitica y que no existian
barreras artificiales a la politica comercial, abogaban por el libre comercio en
todos los aspectos. Luchaban por la eliminacion de obstaculos y restricciones
que existian y por los impuestos sobre la importacion de bienes.

2. Asumieron la igualdad econdmica y politica de los paises y asumieron que la

apertura de los mercados se amplio y esta expansion fortaleceria la libre
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competencia, favoreciendo asi la eliminacion de los monopolios.”

1.2.3 Aportaciones de Adam Smith y de David Ricardo.

La aportacion méas grande de Adam Smith fue en aplicar la, “teoria de la division
del trabajo al intercambio internacional. EI mérito de Smith consistio en haber presentado
por primera vez un estudio sistematico de la economia politica y, en materia de comercio
internacional, demostrar la conveniencia de la especializacion del trabajo entre los paises y
la aconsejable aceptacion del intercambio entre estos.”

Adam Smith manifiesta, “la teoria clasica se explica a través de los cuatro supuestos
casos de diferencias o ventajas entre paises.

1. Cuando dos paises (A y B) producen dos mercancias cada uno, pero el pais A tiene
ventaja absoluta de costos sobre B en la produccion de una de las mercancias, en tanto
que el pais B tiene ventaja absoluta de costos sobre A en la produccion de la otra
mercancia. En este caso estamos ante un ejemplo de las diferencias absolutas de costos.

2. Si uno de los paises produce a menor costo ambas mercancias, pero con ventaja de
diferente proporcion en cada mercancia se tienen los costos comparativos o relativos.
En ambos casos las funciones de produccion son distintas para una mercancia en cada
pais.

3. Cuando el pais A produce un articulo que no produce el pais B y este produce otro
articulo que no produce A y se establece intercambio entre ellos, el comercio surge
debido a la carencia de la otra mercancia en cada pais. Estamos ante un ejemplo de
ventaja incomparable.

4. Cuando un pais A produce mas baratas ambas mercancias y en la misma proporcién

respecto al otro pais, se dice que hay diferencias iguales de costos.”
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1.3 Marco Referencial

Articulo

Tema: Las resinas compuestas

Autor: Asociacion Dental Americana

Resumen: Las resinas compuestas son materiales sintéticos de buena durabilidad y
resistencia a las fracturas dentales ya que estas estan sometidas a la tension constante durante
la masticacion. Estas resinas pueden ser colocadas tanto en los dientes frontales como molares.

Por su aspecto natural son una buena opcion para las personas.

Estas resinas son méas caras que las amalgamas. Se debe tomar en cuenta que estos
compuestos pueden ser menos duraderos y en consecuencia su reemplazo se lo realiza mas

frecuentemente.

El tratamiento de relleno con resinas compuestas tarda mas tiempo en colocarse que los
empastes de amalgama, ya que se requiere que el diente este limpio y seco. En la actualidad
estos materiales sintéticos se utilizan con alta frecuencia debido a lo cosmético. La sociedad
estd cada vez mas centrada en obtener una sonrisa blanca y brillante. Por lo que acuden a utilizar

rellenos con mejor apariencia y color que los dientes naturales.

Articulo

Tema: Traumatismos y reconstruccion estética

Autor: Dra. Dolmarys Marquez
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Los accidentes, las fracturas o perdida parcial o total de las piezas dentales pueden causar
la alteracion de la estructura, forma y funcién de la cavidad bucal por lo que el disefio de sonrisa

va mas alla de la estética.

Las caidas, accidentes, deportes de impactos, malos habitos pueden ocasionar
traumatismos dentales. Estos eventos que pueden ser frecuentes debido al ritmo acelerado de

vida que llevamos ocasionan que se altere la estética dental.

La estética dental se enmarca en la mejora fisica y natural de los dientes, el reto de los
odont6logos es conseguir los mejores resultados para que la apariencia de los pacientes sea la

mejor.

La complejidad de los traumatismos, conlleva a que los pacientes sean sometidos a una
evaluacion exhaustiva, que ira desde un analisis de su funcion, forma y por ultimo la estética.
Con este diagnostico el especialista procederd a reconstruir y moldear la estructura dental
perdida por el traumatismo. Segun el caso, existen varias formas y tratamientos como carillas,

resinas adhesivas, coronas completas, remodelacion de la encia entre otros.

1.3 Marco Legal

“El Articulo 276, numeral 2 de la Constitucion de la Republica establece que el
régimen de desarrollo, tiene entre sus objetivos el de construir un sistema econémico justo,
democrético, productivo, solidario y sostenible, basado en la distribucion equitativa de los
beneficios del desarrollo, de los medios de produccion y en la generacion de trabajo digno y

estable” ; (Asamblea Nacional Constituyente, 2008)
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En la Constitucion se establece que dentro de los objetivos del estado estan los de
edificar un sistema integral, tanto politico, economico que sea solidario y sostenible en el
tiempo, basado en la distribucion de los beneficios equitativa para este régimen de desarrollo.

Por lo cual el objeto de este estudio se enmarca en el derecho a generar produccion y trabajo.

“Art.19.- Derechos de los inversionistas. - Se reconocen los siguientes derechos a los

inversionistas:

c. La libertad de importacion y exportacion de bienes y servicios con excepcion de
aquellos limites establecidos por la normativa vigente y de acuerdo a lo que establecen los
convenios internacionales de los que Ecuador forma parte”. (Asamblea Nacional

Constituyente, 2008)

Este articulo del Codigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones permite y

faculta la importacion de la resina KERR.

El Comex (Comité de Comercio Exterior) es el organismo intersectorial encargado de
las politicas publicas nacionales con lo que respecta a la politica comercial, este organismo esta
conformado por los ministros o delegados del Ministerio de la politica de Comercio Exterior,
Ministerio de la Politica agricola, industrial, econémica, finanzas publicas, Organismo

Nacional de Planificacion, Servicio de Rentas Internas, Autoridad Aduanera Nacional.

Entre sus competencias mas importantes estan las siguientes:

- Formular y aprobar las politicas generales y sectoriales de comercio exterior.
- Crear modificar o suprimir tarifas arancelarias.
- Regular, facilitar o restringir la exportacion, importacion, circulacion y transito no

nacionales ni nacionalizadas.
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- Expedir normas sobre registros, licencias y procedimientos de importacion.
- Aprobar contingentes de importacion o medidas restrictivas a las operaciones de
comercio exterior, cuando exista afectacion a la industria local o las circunstancias del

pais lo requieran.

“Art. 108.- Tributos al Comercio Exterior. - Los tributos al comercio exterior son:

a. Los derechos arancelarios;

b. Los impuestos establecidos en leyes organicas y ordinarias, cuyos hechos generadores

guarden relacion con el ingreso o salida de mercancias; y,

c. Las tasas por servicios aduaneros.

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador mediante resolucién crearé o suprimira las

tasas por servicios aduaneros, fijara sus tarifas y regulara su cobro.

Los recargos arancelarios y demas gravamenes econdémicos que se apliquen por
concepto de medidas de defensa comercial o de similar naturaleza, no podran ser considerados
como tributos en los términos que establece el presente Cddigo, y por lo tanto no se regiran por

los principios del Derecho Tributario”. (Asamblea Nacional, 2010)

De este articulo del Codigo de la Produccion se tomara en cuenta para valorar cuéles
seran los pagos por derechos arancelarios, impuestos y tasas por servicios aduaneros, para poder

desaduanizar las importaciones de la Resina KERR.

“Art.111.- Sujetos de la Obligacion Tributaria Aduanera.- Son sujetos de la

obligacion tributaria: el sujeto activo y el sujeto pasivo:
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a. Sujeto activo de la obligacion tributaria aduanera es el Estado, por intermedio del Servicio

Nacional de Aduana del Ecuador.

b. Sujeto pasivo de la obligacién tributaria aduanera es quien debe satisfacer el respectivo

tributo en calidad de contribuyente o responsable.

La persona natural o juridica que realice exportaciones o importaciones debera
registrarse en el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, conforme las disposiciones que

expida para el efecto la Directora o el Director General.

En las importaciones, contribuyente es el propietario o consignatario de las mercancias;

y, en las exportaciones, contribuyente es el consignante”. (Asamblea Nacional, 2010)

Referente a este articulo del Codigo Organico de la Produccién Comercio e Inversiones,
la empresa VIALDENTAL CIA. LTDA., cumple con este registro en el Servicio Nacional de

Aduana del Ecuador por ser importador de insumos y equipos odontologicos.

Del REGLAMENTO AL TITULO DE LA FACILITACION ADUANERA PARA EL
COMERCIO, DEL LIBRO V DEL CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION,

COMERCIO E INVERSIONES.

“En el Articulo 63.- Declaracion Aduanera. - La declaracion aduanera sera presentada
de manera electrdnica y/o fisica de acuerdo al procedimiento y al formato establecido por el

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.

Una sola Declaracién Aduanera, podra contener las facturas, documentos de transporte
de un mismo manifiesto de carga y demas documentos de soporte o de acompafiamiento que

conformen la importacién o exportacion, siempre y cuando correspondan a un mismo
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declarante y puerto, aeropuerto o paso fronterizo de arribo para las importaciones; y de

embarque y destino para las exportaciones.

Los Articulo 66 contempla el plazo para la presentacion de la declaracion, en el caso de las
importaciones se las hara dentro de los 15 dias previo a la llegada del medio de transporte y
hasta 30 dias calendarios después del arribo. Esta debera ser presentada fisica o

electronicamente”. (Presidencia de la Republica del Ecuador, 2011)

2. Diagnostico

2.1 Ambiente Externo

Macro Entorno

ANALISIS PEST

VIALDENTAL CIA. LTDA., de manera conjunta con sus proveedores, distribuidores,
clientes, consumidores y competidores, interacttan en un ambiente dinamico conformado por
variables externas e internas que posibilitan tanto oportunidades como amenazas, asi como
variables internas que establecen el camino para su desarrollo y sostenimiento en el mercado;

para efectuar su analisis es preciso abordarlo desde el contexto de varios ambientes:
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Entorno Politico.

El Ecuador en la actualidad estd experimentando cambios a nivel politico desde la
llegada del nuevo Gobierno de Lenin Moreno de la misma linea de AP, movimiento politico
que ha gobernado durante la Gltima década, pero con una particularidad que es de Dialogo
Nacional incluyendo a todos los sectores que antes se vieron mermados su protagonismo tanto
politica como econdmicamente por lo que se avizora una estabilidad en el mediano plazo. La
misma que sera necesaria para mantener las reglas claras del comercio tanto interno como

externo. (El Telégrafo, 2017)

Este cambio positivo - la apertura al didlogo - donde tanto el sector publico como el
sector privado aunaradn esfuerzos para llegar a compromisos compartidos, favorecerd a la

produccion nacional y a las actividades privadas de todo tipo de industrias.

También un punto favorable para el sector importador fue la caducidad de las
salvaguardias (aranceles a las importaciones) lo que incrementa las importaciones. A pesar que
el producto que importa la empresa no cuenta con ningun tipo de arancel, lo cual no afecta a la

importacion de resina Herculite de la KERR.

Entorno econémico.

El sector importador de resinas en el Ecuador estd conformado por empresas grandes,
medianas y pequefias, por medio de un analisis de las importaciones de resinas en el afio 2016

hemos logrado determinar qué empresas tienen mayor participacion en el mercado.

La importacion de resinas en el Ecuador ha marcado un espacio significativo para el desarrollo
del sector odontoldgico y de manera especial en insumos y materiales, siendo los principales
importadores empresas como 3M Ecuador C.A, Deposito Dental Krobalto, Depodsito Dental

Neo Tec, entre otros, conforme se describe en la siguiente tabla:
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Tabla 6

Importaciones de Resina en el afio 2016

IMPORTADOR ENERO FEBRERO MARZO
PESO NETO CIF PESO NETO CIF PESO NETO CIF
(KG) (DOLARES) (KG) (DOLARES) (KG) (DOLARES)
3M ECUADOR C.A. 109.09 35,318.66 605.83 75,361.97 | 1,874.41 | 272,595.62
CARDENTAL ECUADOR CIA. LTDA 39.02 5,963.20 47.42 8,625.04
DEPOSITO DENTAL NEO-TEC CIA. LTDA. |  495.66 68,914.32 128.84 17,248.42 358.71 48,277.47
DEPOSITO DENTAL KROBALTO C.A. 164.73 17,845.96 | 4,505.14 | 153,012.08 197.59 15,070.40
DISTRIDENTALS.A. 290.69 17,686.52 277.41 4,209.85
PRODONTOMED S.A. 21.50 8,753.43 175.40 9,074.80 245.59 2,186.63
PRODENTEC CIA. LTDA. 53.00 9,969.03 36.93 7,430.53
RECOR DENTAL Y QUIMEDICS.A. 5.64 5,574.53
SONRIDENT CIA. LTDA. 66.00 19,854.65 64.50 24,945.49 63.70 15,693.38
VIALDENTAL
OTROS 97.11 14,931.74 15.28 19,070.25 0.16 161.12
TOTALES 1,336.80 | 199,237.50 | 5,531.92 | 306,143.53 | 3,070.63 | 372,394.03
IMPORTADOR ABRIL MAYO JUNIO
PESO NETO CIF PESO NETO CIF PESO NETO CIF
(KG) (DOLARES) (KG) (DOLARES) (KG) (DOLARES)
3M ECUADOR C.A. 1,027.30 | 150,153.26 619.62 94,049.33 20.05 3,980.79
CARDENTAL ECUADOR CIA. LTDA 26.45 8,975.53 43.84 8,328.72
DEPOSITO DENTAL NEO-TEC CIA. LTDA. |  936.49 | 115,361.07 900.09 93,041.58
DEPOSITO DENTAL KROBALTO C.A. 10.79 9,323.50 45.18 46,679.70 | 2,416.32 | 116,217.57
DISTRIDENTALS.A. 286.65 2,943.45
PRODONTOMED S.A. 165.07 23,919.85 215.00 31,787.31
PRODENTEC CIA. LTDA. 31.00 5,354.95 301.20 50,850.52
RECOR DENTAL Y QUIMEDIC S.A. 241.50 37,040.43
SONRIDENT CIA. LTDA. 22.00 12,804.56 45.30 19,202.07 42.00 15,369.95
VIALDENTAL 31.10 6,027.29
OTROS 27.13 14,258.36 18.67 7,554.34
TOTALES 2,461.28 | 368,215.98 | 2,224.49 | 315,742.18 | 2,786.98 | 189,265.97
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IMPORTADOR Julo AGOSTO SEPTIEMBRE
PESO NETO CIF PESO NETO CIF PESO NETO CIF
(KG) (DOLARES) (KG) (DOLARES) (KG) (DOLARES)
3M ECUADOR C.A. 116.90 10,345.58 292.43 36,682.57 | 1,779.37 | 142,838.13
CARDENTAL ECUADOR CIA. LTDA 27.20 8,136.53 65.40 11,528.26 10.25 1,066.43
DEPOSITO DENTAL NEO-TEC CIA. LTDA. |  551.53 51,655.68 656.83 94,272.37 825.56 | 103,905.39
DEPOSITO DENTAL KROBALTO C.A. 46.18 48,203.16 | 2,379.96 91,105.75 39.16 31,976.00
DISTRIDENTALS.A. 64.00 12,636.11 245.42 16,181.52
PRODONTOMED S.A. 529.38 19,537.20 42.17 19,360.12
PRODENTEC CIA. LTDA. 46.20 7,821.02
RECOR DENTAL Y QUIMEDIC S.A. 22.00 4,074.38 60.66 12,949.24 40.96 10,596.12
SONRIDENT CIA. LTDA. 88.00 26,497.54 50.10 18,612.77 50.00 21,350.83
VIALDENTAL 141.83 18,090.58
OTROS 21.87 6,507.18 72.49 14,293.70 197.22 39,022.01
983.88 | 175,877.18 | 4,107.25 | 298,981.85 | 3,371.93 | 404,387.13
IMPORTADOR OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
PESO NETO (KG) | CIF (DéLARES) PESO NETO (KG) | CIF (DOLARES) PESO NETO (KG) | CIF (DC'JLARES)
3M ECUADOR C.A. 258,72 8.158,14 1.831,91 182.295,71 3.177,24 560.722,46
CARDENTAL ECUADOR CIA. LTDA 60,52 12.235,37
DEPOSITO DENTAL NEO-TEC CIA. LTDA. 663,05 35.042,59 403,41 57.465,11 41,68 1.798,16
DEPOSITO DENTAL KROBALTO C.A. 2.517,35 107.066,18 2.208,21 69.441,99 87,99 10.763,76
DISTRIDENTALS.A. 93,75 22.058,54 342,40 23.218,14
PRODONTOMED S.A. 35,05 15.474,35 260,77 36.685,54 347,98 3.192,15
PRODENTEC CIA. LTDA.
RECOR DENTALY QUIMEDICS.A. 112,04 21.096,07
SONRIDENT CIA. LTDA. 114,00 35.379,66 32,00 13.042,03
VIALDENTAL 204,05 24.626,74
OTROS 30,58 9.380,86 234,26 33.890,04 188,90 16.378,67
3.712,49 232.560,32 5.629,05 461.761,37 3.904,31 605.090,57

Fuente: SENAE Ecuador.

Elaborado por: El autor.

A continuacion, se detalla las importaciones consolidadas para el afio 2016
por las distintas empresas importadoras:
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Tabla 7

Cuadro de Importadores de Resina en el Ecuador (2016)

PESO NETO “CIF

Posicion EMPRESA (KG) (DOLARES)

1 3M ECUADOR C.A. 11.712,86 1.572.502,22

2| DEPOSITO DENTAL KROBALTO C.A. 14.618,59 716.706,04
DEPOSITO DENTAL NEO-TEC CIA.

3 LTDA. 5.961,86 686.982,15

4 SONRIDENT CIA. LTDA. 637,60 222.752,93

5 OTROS 903,67 175.448,27

6 PRODONTOMED S.A. 2.037,91 169.971,37

7 DISTRIDENTAL S.A. 1.600,32 98.934,13

8| RECOR DENTAL Y QUIMEDIC S.A. 482,80 91.330,77

9 PRODENTEC CIA. LTDA. 468,33 81.426,05

10| CARDENTAL ECUADOR CIA. LTDA 320,10 64.859,08

11 VIALDENTAL 376,98 48.744,61

TOTAL 39.121,02 3.929.657,61

Fuente: SENAE Ecuador.

Elaborado por: El autor.

Del estudio de las importaciones de resinas en el afio 2016, podemos determinar que la

empresa 3M Ecuador C.A. fue la mayor importadora de resinas, con un volumen total de

11.712,86 Kg a un precio CIF de $ 1.572.502,22

Las importaciones totales de resinas en el afio fueron de 39.121,02 kg v el total de
importaciones del afio 2016 en valores CIF fue de $ 3.929.657,61

VIALDENTAL CIA. LTDA, se encuentra ubicado en el 1lavo lugar de los
importadores de resina con un total de 376,98 Kg de volumen de importacién a un valor CIF
de $48.744,61.

Entorno tecnolégico.

(Articulo EVOLUCION Y TENDENCIAS ACTUALES EN RESINAS COMPUESTAS) (Autores:
Rodriguez G. Douglas R. y Pereira S. Natalie A.)

Conforme lo exponen los autores (Rodriguez G. & Pereira S., 2008, pag. disponible en

internet) “La aparicion de las resinas compuestas tuvo sus inicios durante la primera mitad del
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siglo XX. En ese entonces los silicatos eran los Unicos materiales que tenian color del diente y

podian ser utilizados para la restauracion estetica.

Dichos materiales tenian varias desventajas siendo la principal el desgaste al poco
tiempo de ser colocados. A finales de los afios 40 las resinas acrilicas de polimetilmetacrilato
(PMMA) fueron reemplazaron a los silicatos. Estas resinas se parecian en color a los dientes,
eran insolubles a los fluidos orales, faciles de manipular y bajo costo, pero lamentablemente
estas resinas acrilicas eran de baja resistencia al desgaste y contraccion de polimerizacion muy

elevada y en consecuencia mucha filtracion marginal.

En 1962 empieza la era de las resinas modernas el Dr. Ray L. Bowen desarrollo un
nuevo tipo de resina compuesta. La principal innovacion fue la matriz de resina de Bisfenol-A-
Glicidil Metacrilato (Bis-GMA) y un agente de acoplamiento o silano entre la matriz de resina
y las particulas de relleno. Desde ese entonces las resinas han experimentado muchos avances
y su futuro es aln mas prometedor. Ya que se siguen investigando nuevos materiales que
mejorarian cada vez sus desventajas, sobre todo para resolver la contraccion de polimerizacién

y el estrés asociado a esta”.

30



llustracién 1

Cronologia del Desarrollo de las Resinas

Cronologia del desarrollo de las resinas compuestas de acuerdo a las particulas,
sistemas de polimerizacion y tecnologia adhesiva disponible. {Adaptado de Bayne S.

2005)
Ratinas no Adhesion a dentina
Adheridas
Acondicionamients acida Dresarmollo de nuevos sastemas
I w adhesion al esmalte adnesivos
1930 1960 1970 1980 1980 2000 2010
1 1 Il 1 1 1 |
L] | | 1 1 | |
T l l Resinas‘ I
Dasarrallo Macroparticulas Flmcé?:sm as MNanorrellens
Iniicial Microparticulas condensables
) Hibri
Particulas Brides  Microhibrido
| pequelias |
Autocuradas | |
Curado Luz UV
Curado Luz Visible

Fuente: Evolucion y tendencias actuales en resinas compuestas (Rodriguez G. & Pereira S.,
2008)

El desarrollo de las resinas data de un periodo aproximado de 50 afios, desde sus inicios
entre los afos 55 del siglo pasado con el aporte de las microparticulas conocidas como las
autocuradas, hasta mediados de la década de los 70 apareciendo la microparticulas como un
nuevo aporte en materia de tecnologia con el curado de luz UV que marco un verdadero cambio
en el sistema de resinas hasta finales de los 90. A partir de los Gltimos afios de la década de los
90 se inicia la incorporacion de los hibridos y el curado con luz UV visible y en las postrimerias
del siglo 20 tenemos las resinas fluidas y resinas condensables sumado a esto los microhibridos

para finalmente en la década de 2000 al 2010 se incorporan el Nanorelleno como innovacion.

“Los adelantos tecnolégicos en la odontologia restauradora precisamente con las resinas
compuestas, ha sido una de las contribuciones mas significativas para la odontologia en los
ultimos veinte afios. Las ventajas de esta técnica de restauraciones adheridas a la estructura

dental, incluyen conservacién de tejido dental sano, reduccién de la micro filtracidn, prevencion
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de la sensibilidad postoperatoria, refuerzo de la estructura dental y la transmision /distribucion
de las fuerzas masticadoras a través de la interfase adhesiva del diente”. (Rodriguez G. &

Pereira S., 2008)

“En la actualidad, las mejoras en las formulaciones, el desarrollo de nuevas técnicas de
colocacion y la optimizacion de sus propiedades fisicas y mecanicas han hecho que la
restauracion de la resina compuesta sea mas fiable y predecible, sus grandes posibilidades
estéticas le brindan variadas indicaciones terapéuticas gracias a la gran versatilidad de
presentaciones que ofrecen. Ademas, el futuro de las resinas compuestas esta marcado por
cambios en la formulacion quimica de sistemas convencionales mediante hibridacién molecular
0 el desarrollo de nuevos monomeros y / o copolimeros; Siendo una solucién a los
inconvenientes presentados hoy por tales materiales, entre ellos: contraccidn de polimerizacion,
tension de contraccion, estabilidad de color, grado de conversidn, sus propiedades fisicas,

mecanicas, radiologicas, estéticas y de biocompatibilidad”. (Rodriguez G. & Pereira S., 2008)

Entorno socio cultural.

En el entorno social la aparicién de nuevos e innovadores materiales sintéticos en
particular las resinas compuestas para su uso en el campo odontolégico han ido cambiando la
cultura de las personas ya que se ven atraidas a utilizar estos nuevos materiales que tienen

excelentes propiedades estéticas.

En la parte estética las resinas compuestas aportan en la realizacion de carillas dentales,
es decir revestimiento de los dientes para fines reconstructivos y/o estéticos han tenido gran
acogida en el mercado ecuatoriano lo que ha generado que el aumento en las consultas al

odontologo sea por este tipo de tratamiento.
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Nuestra sociedad por medio de la globalizacion, marketing y los estandares de belleza
tanto fisica y ahora también dental, esta generando un cambio cultural en donde la apariencia
es muy importante, sinénimo de salud y belleza. Ademas, que al ser productos con alta
demanda hacen que sean de facil acceso y su importacion por lo tanto factible. (EI Comercio,

2016)

Micro Entorno
FUERZAS DE PORTER

Para su estudio se utilizan las cinco fuerzas de Michael Porter: Mercado, clientes,
competencia, productos y proveedores; para el desarrollo de una “estrategia competitiva” que
le ayude a competir efectivamente con sus rivales y asegure una posicion beneficiosa en el

mercado.

e Mercado

Para analizar la rivalidad de la industria debe entenderse el mercado, que se define para
la importacion y comercializacion de resina Herculite, como mercado de competencia perfecta
o de libre competencia. Debido al entorno actual del Ecuador, se da una importancia prioritaria
a la apertura comercial y al intercambio global, la cual, se ha constituido en pilar del crecimiento
econdmico, con una nueva cosmovision de la realidad global, dando especial atencién a la libre
competencia; es asi que, para el autor (Pinkas, 2002), la Libre Competencia en la importacion
y comercializacion de resina surge de la imperiosa necesidad de proporcionar normas que
permitan controlar a los ofertantes de este producto, para un buen funcionamiento de la
concurrencia en el mercado, manteniendo el equilibrio de las fuerzas intervinientes tanto de

oferta como de demanda.
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Barreras de entrada al mercado de comercializacién de resina

Las politicas gubernamentales limitan, o hasta en determinados momentos impiden la
entrada de competidores nuevos expidiendo normas, leyes y requisitos especificos para
determinados productos como la resina que debe adaptarse a las exigencias propias del mercado
ecuatoriano con normas sobre el control del medio ambiente, requisitos de calidad y seguridad
que exigen grandes inversiones de capital y que ademas alertan a las compafiias existentes sobre
la llegada o las intenciones de potenciales competidores, pese a la tendencia mundial actual, a
la desregularizacion, a la eliminacion de subsidios, de barreras arancelarias y no arancelarias, y

a la participacion conjunta, que fue implementada a finales de mayo del presente afio.

Otra barrera de entrada constituye el registro sanitario como un requisito regulatorio
existente, bajo diversas figuras, desde 1937 en el Ecuador, que no se ha adecuado a las
tendencias mundiales a pesar de la nueva realidad de globalizacion, lo que implica que la resina
importada tiene que adaptar sus declaraciones a lo que pide el pais, no se puede homologar,

porque los requisitos son exigidos segun los procedimientos ecuatorianos.

La siguiente tabla sintetiza la estructura del mercado de la resina.
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Tabla 8

Estructura de Mercado de la Resina

COMPETENCIA PERFECTA

MERCADO

CARACTERISTICA

VENDEDORES

COMPRADORES

Libre
competencia

Existen muchas empresas que se
dedican a brindar el mismo
producto y/o servicios, en este
caso en la comercializacion de
resina dental, existe la libertad
para producir, vender o comprar.

Hay muchos vendedores de
productos, servicios
similares, que pueden ser
productos sustitutos, todo
depende de la capacidad que
tengan para sortear las
barreras de entrada de tipo
normativo.

Existen muchos
compradores del mismo
producto y/o servicio. En
este caso los
consumidores 0
compradores son  los
odont6logos que deciden
la compra para brindar un
mejor servicio a sus
pacientes.

Elaborado por: El autor

Clientes

Para analizar la variable clientes, es importante definir que el producto va dirigido hacia

profesionales en odontologia u odontdlogos, conjuntamente en centros de intervencién

odontolégica o establecimientos odontolégicos. De acuerdo con las cifras emitidas por el INEC,

hasta el 2014 habia 743 profesionales odont6logos, en la provincia de Pichincha con una tasa

de: 2,57 odontélogos por cada 10000 habitantes, registrando para el 2014, 592 establecimientos

meédicos para la provincia, de los cuales 252 establecimientos son considerados centros de salud

sin internacion, 155 subcentros y 49 dispensarios médicos, entre los que se considerarian los

que cuentan con servicios de odontologia. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC,

2015)
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Tabla 9

Odontdlogos en la provincia de Pichincha, INEC 2014

Odontologos Total Pichincha 743
Odontologos generales 570
Cirujanos maxilofaciales 22
Implantdlogos 3
Odontopediatras 8
Endodoncistas 13
Periodoncistas 6
Ortodoncistas 14
Rehabilitadores orales 12
Exodoncistas 1
Otros 8
Odontoélogos rurales 86

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC, 2015)

Se definen dos tipos de clientes para la resina Herculite, que estan dispersos en clientes
profesionales en odontologia 0 médicos odontdlogos que requieren de esta materia prima para
prestar sus servicios a pacientes como consumidores finales en tratamientos odontoldgicos de

diversa indole que requieren el uso de la resina.

Por otro lado, los clientes corporativos o establecimientos que cuentan con los servicios
de odontologia, de naturaleza pablica o privada mantendran un tipo distinto de negociacién, ya

sea en volimenes y en formas de negociacion.

Poder de negociacién de los clientes

La capacidad de negociacion de los clientes de Resina Herculite, esta definido de manera
especifica en el tipo de cliente; es asi como, el cliente profesional, odontélogo, mantiene un

nivel menor de capacidad de negociacién, considerando que basandose en sus niveles de
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requerimiento y compra del producto restringe su capacidad de negociacion a las condiciones

que establece el distribuidor de este insumo como es el:

e Kit de resina Herculite Precis Kerr x 5 jeringas.

e Repuesto de resina Herculite Kerr A1, A2, A3, A3.5, B1.

Las condiciones de compra se establecen en funcion de: Frecuencias de compra,
volimenes de compra, formas de pago y en otras caracteristicas que permiten alcanzar

condiciones favorables en la negociacion, de manera especifica en los precios.

El poder de negociacion de los clientes corporativos esta definido especificamente por
su capacidad de compra en volumenes y del sector; es asi como, en cuanto al sector publico o
de establecimientos publicos, el sistema de negociacion se maneja a través del portal de
compras publicas, sistema que establece parametros y condiciones para la adquisicién, al cual

debe someterse el distribuidor o importador del producto.

En lo que a clientes corporativos privados corresponde, este mantiene un poder de
negociacion especificamente con relacién a sus volimenes de compra y condiciones de pago,
lo cual le garantiza alcanzar mejores condiciones en cuanto a precios, descuentos y facilidades

de pago.

Las personas en la actualidad no solo buscan un vendedor, necesitan asesoria profesional
para realizar una compra, los clientes que compran este tipo de productos son exigentes y saben

lo que quieren, esto obliga a la empresa a brindar un mejor servicio.

37



e Proveedores

Poder para realizar la negociacion

Para establecer los proveedores de este producto, es necesario identificar al fabricante
de la Resina Herculite. Kerr Corporation, fabricante de productos odontoldgicos de consumo,
con su planta en USA, Europa y Brasil, desde 1891, viene desarrollando y fabricando varios de
los productos utilizados en procedimientos odontolégicos, maneja una red de distribuidores
exclusivos con formacidn, soporte técnico y compromiso de innovacion, se ha enfocado en

materiales para prétesis y estética.

Al ser una empresa la productora de este tipo de resina especializada, Kerr Corporation
mantiene una capacidad de negociacion sumamente alta, considerando que maneja una red de
distribuidores de alta connotacién; ademas debido a las condiciones propias de la negociacién
en el comercio internacional las formas de pago y los precios se centran especificamente en las

condiciones del fabricante.

e Competencia

Entre las empresas que ofrecen los mismos tipos de resina como competidores directos,

podemos citar:
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Tabla 10

Casas Comerciales con mayor volumen de ventas en la provincia de Pichincha,

INEC 2014

Empresa del sector salud dedicada al comercio por mayor de
instrumentos, materiales, equipos e insumos dentales.

Ingresos: $11,076,335
Prodontomed Utllldad $188,449
Impuesto a la renta: $38,631
Posicionada en Pichincha, Tungurahua, Guayas e Imbabura.
Empresa importadora de equipos e insumos odontolégicos de Europa,
EE. UU., Brasil, China, Japon, respalda con servicio técnico y asesoria
especializada.
Depésito  Dental
Krobalto
Ingresos: $3,905,043
Utilidad: $248,159
Impuestos: $47,082
Importacién 'y comercializacion de materiales, instrumentales,
equipamiento e insumos descartables de uso a odontolégico, experiencia
Depésito  Dental | de 30 afios, oferta mas de 2000 productos diferentes.

Neo Tec Cia.
Ltda.

Tiene capacidad de importar el 98% de los productos que comercializa.

Ingresos: $5,246,067
Utilidad (2015): $388,254
Impuesto a la renta: $56,103

Recor Dental y | Importador de insumos y equipos odontolégicos con experiencia desde

Quimedic 1970 dentro del campo odontolégico, médico, laboratorio clinico e
industrial. Tiene presencia en Quito, Guayaquil y Cuenca.

Distridental Distribuidor de materiales y equipos odontolégicos. Tiene 15 afios de
experiencia con presencia en Guayas y Pichincha.

Prodentec

(Produccion Importador de insumos odontoldgicos en Pichincha y Azuay.

Dental

Ecuatoriana)

Cardental

Importador de Suministros dentales, distribuidor exclusivo de Ultradent
Products Inc., empresa lider mundial en el desarrollo de bio-materiales
de alta tecnologia.
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Elaborado por: El autor

Son considerados como competidores directos ya que como se desprende de su linea de
accion son importadores de suministros, equipos e insumos odontologicos de manera especifica
de resina, quienes la comercializan en las principales ciudades del pais, como Quito, Guayaquil,

Cuenca, Ambato e Ibarra, como centros de distribucion.

En el anélisis de la competencia directa se tomd en cuenta a empresas que tienen un
nivel de posicionamiento y reconocimiento en el mercado, ademas de contar con sucursales en

el mismo sector comercial en el cual la empresa tiene sus puntos de venta.

Competencia indirecta
Se considera competencia indirecta para la empresa, a los centros o depdsitos dentales
que entregan productos similares o que en determinados momentos pueden ser considerados

como sustitutos existentes en los sectores aledafios a la Universidad Central.

Tabla 11

Distribuidores de Productos Odontoldgicos

Dentales Pablo Herman

S.A.

Versalles N21-276 Y San Gregorio
Quito, Ecuador
Tel: (593) (2) 2550608

Insumos 'y suministros
dentales.

Deposito Dental Acosta
Cia. Ltda.

9 de octubre N22-106 Y Ramirez
Déavalos

Quito, Ecuador

Tel: (593) (2) 2549888

Insumos, materiales y
equipos dentales.

Depdsito Dental Vargas
Arboleda

Versalles N21-298 Y San Gregorio,
Local 3

Quito, Ecuador

Pbx: (593) (2) 2521702

Insumos dentales.

Sumedent Suministros
Médicos Y Dentales
Cia.Ltda.

Av. de los Shyris N 42-66 Y Pasaje.

Marsella
Quito, Ecuador

Suministros 'y equipos
médicos y odontoldgicos
amalgamas.
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Tel: (593) (2) 2265728
Dental Altamirano Versalles N21-137 Y Av. Pérez Insumos odontoldgicos y
Guerrero amalgamas.

Quito, Ecuador

Tel: (593) (2) 2549967

Elaborado por: El autor

Estos competidores si bien comercializan suministros e insumos odontol6gicos su
enfoque principal se direcciona hacia productos tradicionales como la amalgama y empastes
compuestos de resina como materiales de color natural de los dientes, empastes dentales

tradicionales como los hechos de amalgama metélica.

Rivalidad entre los competidores actuales

La rivalidad del sector de distribuidores e importadores de suministros dentales,
especialmente de la resina, se caracteriza en gran parte por las estrategias de los principales
competidores y por la intensidad que las empresas utilizan en su capacidad de comercializacion,
para generar una ventaja competitiva, lo que intensifica la presion por parte de los rivales. Por
esto es importante para VIALDENTAL CIA. LTDA. identificar el tipo de competencia que

existe en el sector.

Anélisis de la competencia a través de la matriz de perfil competitivo

Para la elaboracion de la matriz de perfil competitivo, se identifican las ventajas

competitivas y las desventajas que poseen las empresas de la competencia.
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Tabla 12

Anélisis de la competencia

Deposito

Prodont Deposnlo Dental | \/310 Viald |

Pond | Valor | omeq | Valor | Denta Valor | NeoTec | laldenta

Indicador | eraci | pondera ponder | Krobalto | nonger [ Cia. | hopn $2 525 687
6n cion |[$11,076,| acion $3.90504 | acion Ltda. | gera 69

335 3 $5,246,06 | CiON
7
Experiencia | 0,15 3 0,45 3 0,45 4 0,6 3 0,45
Servicio 0,25 4 1 4 1 3 0,75 3 0,75
Capacidad 0,15 5 0,75 3 0,45 2 0,3 2 0,3
Ingresos
Posicionamien | 0,2 5 1 3 0,6 4 0,8 2 0,4
to

Portafolio 0,25 3 0,75 2 0,5 3 0,75 3 0,75
TOTAL 1 3,95 3 3,2 2,65

Elaborado por: El autor

Las empresas que fueron tomadas en cuenta para el anlisis del perfil competitivo, son

consideradas por su importancia en el mercado de comercializacion de insumos odontolégicos

y quienes distribuyen e importan la resina, manteniendo una clara ventaja competitiva la

empresa Prodontomed S.A, gracias al nivel de participacion que tiene en el mercado, que cerrd

con ventas superiores a $ 11 millones de ddlares en el 2015, seguida por Neo Nec, como

Deposito Dental con ventas superiores a los $ 5 millones, sumado al nivel de experiencia que

data de 30 afios en el mercado de insumos y equipos. VIALDENTAL CIA. LTDA. Mantiene

una posicion por debajo de los 3 puntos debido a su nivel de ventas, lo que le marca el nivel de

posicionamiento que marca el reto de establecer una estrategia de posicionamiento mediante la

importacion de su nuevo producto.
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e Producto

Es preciso identificar las diversas caracteristicas y condiciones de la resina Herculite,
como insumo odontolégico que se describe en la ficha técnica de la empresa fabricante: (Kerr

Corporation, 2016).

“Herculite Précis, es una matriz de resina optimizada, funciona en armonia con el relleno
patentado de 0.4 micras de Kerr, - como se hace evidente en nuestras resinas Point 4™ y
Premise™ - y la nanotecnologia para crear la resina ideal. Los tres rellenos: relleno
prepolimerizado (PPF), nanoparticulas (de 20 a 50 nm) y relleno hibrido submicrénico (0.4
micras), trabajan juntos para lograr estética y duracion. La matriz de resina Herculite esta

optimizada para un manejo cremoso Y facil de esculpir.

Tecnologia del Relleno

e Relleno Prepolimerizado (PPF)

e Se combinan una resina de baja contraccion, vidrio de bario y nanoparticulas, que lo
convierten en un material que tiene el tamafio ideal para incrementar la carga de
relleno, de modo que el desprendimiento de particulas o desgaste natural no representa
ningdn problema.

e Nanorrelleno de silica (20 — 50 nm)

e Relleno de vidrio de bario de 0.4 nm tamafio promedio.

Ventajas:

e Excelente traslucidez para un mejor efecto camaleonico.
e Se puede pulir facilmente.

e Retencion del pulido superior.

e Mejores caracteristicas para un manejo 6ptimo.

e Menor contraccion de polimerizacion.
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e Eficacia clinica comprobada.

e Colores idénticos a la guia VITA y estabilidad de color”.

Tabla 13

Propiedades de la Resina Herculite de la Kerr

Propiedad Fisica Valor
“Carga de vidrio por peso (%) 78
Resistencia a la Flexion (MPa) 135
Médulo Flexural (MPa) 9400
Resistencia a la Compresion (MPa) 462
Contraccion Volumétrica (%) 2.7
Brillo de 60 Grados (Leco) 41
Brillo de 60 Grados (Cepillo de Dientes) 52
Radiopacidad (% de Aluminio) 250"

Fuente: Kerr Corporation

Elaborado por: El autor

Kit 34356 - Herculite Précis Kit Surtido - Latinoamérica
Contiene: 1 Jeringa (4 g) de cada una, de Al, A3 Esmalte, A2,

Dentina; 2 Jeringas de A2 (4 g cada una) Esmalte y (2) Gel Grabador (3 g cada uno); 1

OptiBond S (botella de 6 ml) y accesorios

Finalmente, de la ficha se desprende que el producto permite un manejo 6ptimo con
facilidad de colocacion, al tener la caracteristica de evitar el escurrimiento, permite la
maleabilidad para el pulido de larga duracion, debido a que mantiene un lustre de larga
duracion, cuenta con una tecnologia estandar de oro, la resina Herculite posee cualidades

especiales hacia el desgaste y su armonia de apariencia.
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Productos sustitutos

Se consideran productos sustitutos aquellos que brindan una capacidad de reemplazar a
la resina Herculite, al prestar el servicio en sistemas de curado y atencion odontoldgica, aun

cuando presenten ventajas y desventajas como se las describe a continuacion:

Tabla 14

Productos Sustitutos de las Resinas

TIPO DE VENTAJA DESVENTAJA MODELO
PRODUCTO
Amalgama Mantenimiento de la Micro filtracion inicial. Amalcap
forma. Plus (Ivoclar
“Es un material de Toxico por el mercurio. Vivadent).
restauracion Resistgpcia ala .
absorcion. Falta de adhesion a la Amalgama 1
utilizado en resistencia. y 2 dosis con
odontologia, con Adaptacién correcta a las _ mercurio
’ paredes. No estético. (KERR).
frecuencia se
utiliza para Solo uso en piezas Amalgama
posteriores. en polvo
restaurar dientes (VOCO).
con caries y resulta Amalgama
de la aleacion del en polvo
. (KERR).
mercurio con otros
metales, como
cobre, zinc, plata,
estafio u oro y otras
clases de metales.”
Acrilico o resina | Son econémicas, Su durabilidad es menor | Acrilico
Acrilica. insolubles y al del esmalte del diente. | (Veracril)
biocompatibles. Acrilico
El acrilico es una Altera las dimensiones (Major
sustancia quimica | No se requiere equipo (medidas) de protesis. repray)
soluble enaguay | sofisticado para su
otros disolventes manipulacion. Existe riesgo de Resina
polares y no cultivacion de hongos Acrilica
polares su acido Variedad de colores y dentales (moniliasis). (Nic Tone).
tiene una tejidos.
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propiedad de poder | Facil manejo.
polimerizarse.

Est4 compuesto
por fibras
materiales
plasticos que se
produce por
oxidacion de
acroleina.

No es estético.

No es 100% adaptable en
piezas individuales.

Elaborado por: El autor

2.2 Ambiente Interno

Cultura Organizacional

Vision

Ser una empresa rentable generadora de empleo y nimero uno en el

Ecuador en la comercializacién de productos dentales.

Misidn

Posicionar nuestra marca a nivel nacional, ofreciendo productos de calidad, con

un servicio diferenciado.

Valores

o Servicio.

o Respeto.

o Eficaciay Eficiencia.
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o Puntualidad.
o Responsabilidad.

o Calidad.

Estructura Organizacional

A continuacién, se presenta el organigrama estructural y funcional de la empresa

VIALDENTAL CIA. LTDA.

llustracién 2

Organigrama Estructural VIALDENTAL CIA. LTDA.

Gerencia General

Administracién General

Importaciones Finanzas D|str|t?u<?|0n Y Ventas Matriz
Logistica
_________ ‘_ tmimimim-
Bodega ' Sucursal
; Quito :

Servicio Técnico
Sucursal

Cuenca

Sucursal
Guayaquil

i Sucursal .
i Ambato !

Fuente: VIALDENTAL CIA. LTDA.
Elaborado por: El autor
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llustracion 3

Organigrama Funcional de VIALDENTAL CIA. LTDA.

Gerencia General

El Gerente General es el responsable legal de la
empresa y en ese sentido debers

cumplimiento de todos los requisitos legales que
afecten lo cios y operaciones de esta.

Administracion General

Administra los elementos de ingreso
coordina el trabajo de los demas directores.

Distribucion y Logistica

: . . Ventas Sucursales
Es el encargado de registrar los ingresos

Importacion Finanzas
El control y verificacion de la Registrar operaciones contables y datos
mercaderia. El contacto con los financieros.
agentes aduaneros, asi como con a analizar y evaluar la
los agentes de carga.

. S Es el contacto directo con los
de insumos y su distribucion . N
L clientes, se enfocan en la
calidad de servicio o o a
los mismos y realizan la
introduccion de los productos al

mercado.

Controlar las ones ejecutadas. Servicio Téenico
encarga de garantizar la eficacia del
desempefio de los equipos odontologicos.

, normas,
y procedi arios para
garantizar la exactitud y seguridad en la

financieras, presupuestalesy de

Fuente: VIALDENTAL CIA. LTDA.
Elaborado por: El autor

Logotipo

llustracién 4

Logotipo de VIALDENTAL CIA. LTDA.

AWDENTAL

YIRIDENTAL GENERAL SERYIOES CIA ITDA

Filosofia:

Somos una empresa orientada a la importacion, distribucion y comercializacion de
instrumental, insumos y equipos odontoldgicos a nivel nacional. Damos soporte técnico,

capacitacion y entrega a domicilio.
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Recursos de VIALDENTAL CIA. LTDA.

Humanos: La articulacion del sistema basado en resultados estd enfocado hacia
mantener trabajo en equipo a pesar de ser un sistema informal, con la particularidad de no contar
con manuales y procesos documentados y funciones establecidas a través de manuales, los
colaboradores si conocen claramente el nivel de importancia en el cumplimiento de los

objetivos.

El conocimiento del talento humano se basa en su formacién con niveles que van desde
el medio o bachillerato hasta formacion superior de tercer y cuarto nivel que se constituye en
una fortaleza significativa. Es importante identificar que la zona de confort, es una de las lineas
muy vulnerables que en determinados momentos inducen a que el personal especialmente de la
Matriz se mantenga en los resultados obtenidos lo que ha motivado una reestructuracion de

sistemas especialmente de comercializacion.

El nivel de rotacion del talento humano es bajo lo que muestra una interiorizacion y
pertenencia en la organizacion, no se considera al talento humano como un recurso dentro de

la organizacion sino como un equipo.

Cada funcionario cuenta con destrezas y habilidades propias para el desarrollo de sus
actividades, que al no existir definidos procesos especificos la comunicacién con el talento
humano se considera como informal, las competencias emprendedoras estan cimentadas con
mayor influencia en el equipo de direccion mas que en el talento humano que espera siempre
se le direccione lo que debe hacer sin tomar la iniciativa hacia emprender nuevas soluciones a

su trabajo. Lo que mueve constantemente al talento humano es la motivacion economica.
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Financieros: Las finanzas de la empresa provienen de la comercializacion de insumos,
materiales, instrumental y equipos odontoldgicos en el mercado nacional, a través de las ventas
que realiza la Matriz al sector publico y privado gracias a sus cuatro sucursales ubicadas en

Quito, Cuenca, Guayaquil y Ambato.

La empresa dispone de recursos econdémicos registrando para el 2016 un activo de
$1.091.711,29 que determina su capacidad de operacion. Por disposicion legal se maneja un
sistema contable que permite mantener un control, no se maneja de manera profunda
indicadores financieros y de gestion que potencien su beneficio en la toma de decisiones. Se
carece de una planificacion financiera especifica y detallada, el manejo del flujo de efectivo se
lo hace en base a criterios de disponibilidad no sobre una base de planificacion especifica de
inversion y fuentes y usos. El manejo de inventarios se lo hace a través de rotacion por
experiencia sin contar con criterios de rotacion por montos econémicos y comportamientos de
lineas con una rotacion de 145.37 dias en promedio es decir rota 2.1 veces al afio. El control de
costos y gastos se los hace con criterios de experiencia. La aplicacion de normas tributarias
estan enmarcadas en los parametros de disposicion legal, no se maneja criterios de retorno de

la inversion sino aquellos que devienen de la experticia de la Gerencia.

Tecnoldgicos: VIALDENTAL CIA. LTDA, es una empresa emprendedora que cuenta
con tecnologia para la realizacidon de cada uno de los servicios que presta, también posee un
sistema llamado SBS (Solution Business System) con el cual se realiza la mayoria de las
transacciones de la empresa tales como: Facturacion, contabilidad, inventarios, notas de crédito,
costeo de productos, arqueo de caja, pago a proveedores, costos de importaciones y compras

nacionales, entre otros para el correcto manejo de la empresa.
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A continuacion, se presenta la Cadena de Valor de VIALDENTAL CIA. LTDA.

llustracion 5

Cadena de valor de VIALDENTAL CIA. LTDA.

La Matriz esta ubicada en la cuidad de Quito, asi como
Infraestructura | también 4 sucursales en diferentes ciudades del pais (Quito,
Cuenca, Guayaquil y Ambato).

El conocimiento del talento humano se basa en su
Talento formacion con niveles que van desde el medio o
Humano bachillerato hasta formacion superior de tercer y cuarto
nivel que se constituve en una fortaleza significativa.
Cuenta con un sistema llamado SBS (Solution Business
System) con el cual se realizan transacciones de la empresa
Tecn()]()gia tales como Facturacion, contabilidad, inventarios, notas de
crédito, arqueo de caja, pago a proveedores, costos de
importaciones y compras nacionales.

Margen

Actividades de Apoyo

Logistica
Externa

Logistica

Interna Marketing Servicio

Operaciones

Recepcion., Participacion en

Ventas al
profesional
Odontoloégico.

Distribucion en .
conteo y - lanzamientos,
. -, las diferentes .
verificacion de talleres y ferias
Sucursales.

Productos. nacionales.

Margen

Importacion

Actividades Primarias

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Autor

3. Investigacion de Campo

1.1 Elaboracion de Instrumento de Investigacion

Entrevista

Entrevista al Gerente General y Jefe Financiero de VIALDENTAL CIA. LTDA.

1. ¢Cual es el impacto que ha experimentado su empresa con la importacion de resina
Herculite de la Kerr sobre las ventas en al afio 2016?

2. ¢Cual es el costo-beneficio de importar resina frente a otros productos que importa

VIALDENTAL CIA. LTDA.?
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3.2 Recoleccién de Datos

En la investigacion se realizd una comparacion entre la investigacion documental, por
medio del andlisis de datos historicos de la importacion de resina Herculite y el impacto en las
ventas de VIALDENTAL CIA. LTDA. en el periodo 2016, utilizando técnicas de observacion
directa y posteriormente, se realizd la entrevista al Gerente General, Jefe Financiero, Asistente
Financiero, Jefe de Importaciones y Asistente de Importaciones, tomando en cuenta el objeto

de estudio y los objetivos del mismo.

3.3 Procesamiento, andlisis e interpretacion

La entrevista fue realizada a los funcionarios de VIALDENTAL CIA. LTDA, de estas
se pudo obtener una retroalimentacion honesta y veraz acerca del punto de vista de las personas

entrevistadas.

Segun el departamento financiero el impacto que ha experimentado la empresa
VIALDENTAL CIA. LTDA. con la importacién de resina Herculite de la Kerr sobre las ventas
en el 2016 ha sido muy positivo, ya que se pudo satisfacer la demanda existente tanto en el
sector publico como privado, asi como también la introduccion de un producto de altos
estandares de calidad a nivel mundial como lo es la resina Herculite en cuanto a la gama de

resinas manejado por los profesionales odontoldgicos.

El beneficio de la importacion de la resina Herculite es que genera una mayor
rentabilidad en comparacion a la mayoria de los productos importados por VIALDENTAL
CIA. LTDA., donde se margina un 35% de utilidad para los demas productos mientras que en

la resina Herculite se tiene un 65% de margen de utilidad.
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Para el Jefe de Importaciones una de las ventajas mas notorias es que se ha podido
incrementar el portafolio de productos de la empresa gracias a la importacion y distribucién de
la Resina Herculite de la marca Kerr. En las ventas se ha notado un crecimiento ya que habia

un rubro inexistente, evidenciado en el cuadro de importaciones realizadas en el afio 2016.

El crecimiento visible de las ventas también es producido por el trabajo realizado en las
diferentes sucursales, logrando satisfacer las necesidades de la poblacion odontoldgica,
ofreciendo un producto de calidad a un costo accesible, siendo de suma importancia para la

empresa por las necesidades y demanda de los profesionales hacia este producto.

En cuanto al costo / beneficio de importar resina Herculite versus importar otros
productos, el costo es que se requiere una inversion considerable por el manejo de volumenes
de compra de este tipo de producto para satisfacer la demanda, bajar los costos de importacion

y a su vez ser mas competitivos en el mercado.

La resina Herculite y su importacion nos ayudan para la inclusién de méas productos
destacados de la linea Kerr, mejorando el posicionamiento de la marca y cubriendo las

necesidades de los odontdlogos.

En la vision del Gerente General, la importacion de la resina Herculite se convertira en
un referente para nuevos objetivos y metas de la empresa, ya que al contar con un producto de
excelente calidad, de marca reconocida y ya posicionada en el mercado americano y europeo,
encaminara a la empresa a un futuro donde se vislumbra importar nuevos productos de la
misma linea KERR, pero se tendra que considerar nuevos retos en el area de comercializacion

para que el producto sea introducido en el mercado odontoldgico ecuatoriano.

Las ideas obtenidas en el desarrollo de la entrevista, permitid identificar los principales

retos y desafios de VIALDENTAL CIA. LTDA:

53



llustracion 6

Principales resultados de las entrevistas

Se recomienda continuar con el proceso de importacion de Resina
Herculite de la Kerr y seguir aumentando la participacion en el
mercado ya que es un producto muy atractivo.

Se debe buscar mejorar los costos y gastos de importacion para ser
mas competitivos y obtener mayor utilidad.

Se sugiere incluir otros productos de la linea Kerr para aumentar el
portafolio de Vialdental Cia Ltda. en mas productos de la marca
para mejorar el posicionamiento.

Se debe apuntar a ser lideres en el mercado en la comercializacién
de insumos odontoldgicos gracias a la oferta de los mejores
productos a nivel mundial como lo es la Resina Herculite a precios
muy competitivos.

Elaborado por: El autor.
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CAPITULO III

VALIDACION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION Y

DESARROLLO

1. Resumen de observacion

Durante el proceso de investigacion pudo identificarse que la importacion de Resina
Herculite para el mercado ecuatoriano y la comercializacion en el mercado local de la ciudad
de Quito es de vital importancia, considerando que aquellas materias primas o productos que
no se producen en el pais deben ser comprados en el mercado internacional, contando con las
garantias de calidad y de beneficio para la colectividad, consagrados en el Art. 3 de la
Constitucidn la responsabilidad del Estado en garantizar el derecho a la salud de la poblacion y
velar por el buen vivir, prohibiendo en el Art. 15 del mismo cuerpo legal la importacion de
insumos y productos que atenten la salud y la seguridad alimentaria, lo que abre la puerta a la
importacion de este tipo de resina que va orientada de manera directa hacia mejorar la calidad

de vida y salud oral con el cuidado de la imagen.

A esto se ha sumado que el comercio internacional en el desarrollo de la economia y del
sector empresarial especificamente juega un rol importante, esto se evidencia con el crecimiento
de la importacion de resina Herculite en la empresa, desde los periodos mensuales
comprendidos entre junio a noviembre. En junio la primera importacion fue de $ 6.548,95,
luego en Septiembre $ 19.280,05 mostrando un incremento del 194% cerrando para el mes de

noviembre a tener un monto de importacion de $ 26.214,83 con el 36% de crecimiento y una
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tasa promedio de 115%, lo que deja entre ver el comportamiento y la aceptacion del mercado

hacia este nuevo tipo de resina con nano particulas.

llustracién 7

Importacion de Resina Herculite (Vialdental)

Importacion Resina Herculite "Vialdental" 2016
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2625[4,83
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1%
e
©
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c 15000
e
o
S .
S 10000
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N .

0
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Fuente: VIALDENTAL CIA. LTDA. 2016

Elaborado por: El autor

Este comportamiento de la importacion de Resina Herculite si bien muestra un
crecimiento alto no es menos cierto que frente a las ventas totales de la empresa que cerraron
para el periodo en $ 2.226.180.25, representa apenas el 2.3%, no obstante de considerarse un

producto en franco crecimiento que arroja un 65% de margen bruto.
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llustracién 8

Relacion ventas de Resina Herculite con ingreso ventas Vialdental

Ventas Resina Herculite vs ingresos ventas
Vialdental 2016

2226180,25
2500000
2000000
1500000
1000000
500000 °2023,83 85839,3195
Ay g
0
COSTO RESINA VENTARESINA  VENTAS VIALDENTAL
HERCULITE

Fuente: VIALDENTAL CIA. LTDA. 2016

Elaborado por: El autor

Se pudo observar que el capital de trabajo para la operacion de la empresa es de $
369.250,51 ddlares para una gestion de 94.75 dias, adicionalmente la rotacion de los inventarios
es de 2.51 veces con una permanencia en inventarios de 153 dias, considerando que los periodos
de importacién toman un tiempo aproximado de 60 dias, debe considerarse un tiempo de
recuperacion de cuentas por cobrar es de 50,10 dias como se determina del analisis financiero

que se genera.

Es importante establecer que el margen de contribucion bruto oscila entre el 32.79%,
aun cuando el margen de contribucion de la resina Herculite para la empresa es de 65%, la
utilidad operacional es de 8.76%, con una carga en gastos de operacion de 24.03% dejando el

margen neto en .0.8%
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Tabla 15
Matriz FODA

A continuacion, se presenta el estudio de la matriz FODA, con el fin de analizar la situacion

de la empresa, se analizan tanto internamente las fortalezas y debilidades como externamente,

las oportunidades y amenazas.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Eliminacion de las salvaguardias hacia

Implementacion de nuevas formas de

portafolio de productos

1 productos importados ! restriccion arancelaria
Los indices de inflacion en el pais se 2 Vulnerabilidad en la economia nacional que
2 | mantienen estables en un orden del +/- 3% hace perder credibilidad
No se produce resina dental en el pais y Cambio en las politicas de importacion y
3 abre las importaciones 3 conflicto en trdmites de desaduanizacién
Tendencias de cuidado de la salud y 4 Incorporacion de nuevos ingresantes con
4 estética dental en la poblacién productos sustitutos como amalgamas
Politicas de gobierno hacia el cuidado de la 5 Carga impositiva excesiva hacia la salida de
5 salud divisas y comercio internacional
FO DA Tendencias de uso de nuevos productos por 6 Riesgo pais elevado que hace perder
6 parte de odont6logos confianza a proveedores internacional
Alta calidad y desarrollo de tecnologia con 7 Desfinanciamiento del Estado para cubrir sus
7 nano particulas en la resina obligaciones en compras
Mejores condiciones culturales de la Mayor poder de negociacién de los clientes
8 poblacién para cuidado de la salud dental 8 | corporativos para e;t:g(l)ecer condiciones de
Exclusividad y sistemas de participacion Poder de negociacion de los proveedores que
con Kerr Corporation 9 | poneen desyentaja a la empresa al negociar
9 internacionalmente
Registros sanitarios como barreras de : ;
entdrada para incorporacion de nuevos 1 Res_puesta agresiva de los competidores que
. 0 lideran el mercado como Prodontomed
= T T T T T[T T T T T TT]
Nivel d_e experiencia y experticia E1 F2,F3,06.08: Identlflcar_nuevas ter}denuas F F1.F2.F4,A7: Diferenciacion de la resina
de la direccién de uso y consumo de resina Herculiteenel |1 | Herculite para posicionarla como producto
Talento humano joven 'y mercado del Distrito Metropolitano como | F para p P
- F2 . estrella en el mercado
comprometido modelo para el resto del pais 2
Bajo nivel de endeudamiento F3 F4,F6,08: Incrementar los niveles de venta | F
-3 | sobre los fondos de la empresa de resina Herculite con la incorporacion de |3 |
O Ubicacion estratégica de los Fa un sistema de logistica y aprovechamiento | F
3 puntos de venta de su posicion estratégica e infraestructura | 4
,:E Sistema  de gestion Y| s F
n - L .
')\>= ?r(ljfr:]a:gsltsrtt:?:(t:ixc;z SOcliledosla matriz IE;_ F3,A9: Generar alianzas estratégicas con los
! 6 | adecuada y funcional F6 F1,01,02,08: Crear un nuevo modelc_J de 6 clientes y proveedores
Los productos y Servicios que se negocios para_la resina I—!ercullte, mediante —
comercializa son considerados el trabajo especializado de los F
de alta calidad de marcas F7 colaboradores aprovechando el interés del 7
. y gobierno para el cuidado de la salud
reconocidas L
Capacidad de innovaciéon en F
- DA F8
estrategias de comercializacion 8
Nivel competitivo dentro de la
o . . . D
o industria que mantiene en cuarto | D1 1
@ 1 | lugar ) : L
r Manejo insuficiente de D5,D6,D9,04,05: _Cgpacnqr a los D6,,A2, A7: Desarrollar un nuevo modelo de
S . - colaboradores en servicio al cliente para | D . . . -
9 indicadores financieros para D2 : negocio de resina Herculite para mejorar el
> - mantener la cartera de clientes y 2
0| 2 | tomar decisiones margen neto
m — desarrollarla —
%) Poca especializacion del talento D
humano en el manejo del D3 3
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Sistema de logistica deficiente
para distribucién hacia otras
localidades

D4

Aplicacion insuficiente de
estrategias y sistemas de
servicio al cliente

D5

Nivel de rotacién del inventario
supera los 153 dias

D6

Carga operacional del 24,03%
gue merma la rentabilidad

D7

Poco control en la recuperacién
de cuentas por cobrar que tarda
sobre los 50 dias

D8

9

Poco nivel de especializacion
del talento humano en la linea
de resina Herculite

D9

1
0

Sistemas de capacitacion
deficientes para tecnificar al
talento humano

D10

D1,02 03, 09 :Innovar los sistemas de
servicio al cliente

D9; A9: Alianza estratégica con el proveedor
para alcanzar capacitacion del talento humano

D3,Al: Buscar mercados alternativos la
comercializacion de resina

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

2.

Induccién

La importacion de productos que no se producen en el pais ha sido una de las

herramientas que han favorecido a brindar atencién adecuada y mejorar la calidad de vida de la

poblacion en especial de aquellos grupos considerados vulnerables como nifios, sin descuidar a

la poblacion adulta, esto ha generado que desde un inicio Vialdental se oriente hacia la

importacion de insumos odontolégicos como resinas, y compuestos al igual que equipos de

ultima tecnologia.

Desde este enfoque la resina Herculite se ha convertido en un insumo de gran

importancia debido a su desarrollo tecnolégico y las bondades o ventajas que esta presenta

como durabilidad, facilidad en el manejo y suministro hacia el paciente entre otros beneficios,

de aqui que brinda mejores condiciones para los especialistas en odontologia y a la empresa le

ha representado una nueva perspectiva para mejorar sus niveles de ingreso y rentabilidad.

3. Hipotesis

La importacion de resina Herculite incrementara los niveles de ventas y rentabilidad

para la empresa VIALDENTAL CIA. LTDA.
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4. Probar la hipotesis por experimentacion

Considerando los niveles de impacto de la importacién de resina en los meses de junio,

septiembre y noviembre del 2016, las mismas que mostraron un incremento considerable de

entre el 115% se hace imprescindible determinar la incidencia que esta genera en el marco

global de los ingresos y la utilidad tanto marginal como neta en la empresa.

Con la finalidad de establecer las condiciones actuales que han permitido llegar a la

condicion de la compafiia VIALDENTAL CIA. LTDA. a continuacion, se detallan los

principales hallazgos:

Tabla 16
Hallazgos
ANO
FORMULAS CALCULO 2016 LECTURA INTERPRETACION
ACTIVO CTE. - CAPITAL DE | 369.250,5 ;a6gngggezaliju(ﬁgtrzgggmo es un valor considerable que se
PASIVO CTE. TRABAJO 1 S - puede convertir en efectivo
capital de trabajo
94,75
su liquidez es considerable pero
Por cada dolar aue la no posee con suficientes activos
ACTIVO CTE./ ENDEUDAMIE d corrientes que puedan ser
1,56 empresa debe a corto - .
PASIVO CTE. NTO . . convertidos a efectivo para
plazo tiene $ 1.56 ddlares .
satisfacer el pago de sus deudas
a corto plazo
Por cada délar que la
CAPACIDAD ) empresa debe a corto la capacidad de la empresa para
DE PAGO ACTIVO CTE. - INV./ PRUEBA plazo cuenta con $0.68 cumplir con sus obligaciones a
PASIVO CTE (PRUEBA i 0,68 ; .
5 ACIDA para pagar o cubrir la corto plazo no ha sido muy
ACIDA) ; i )
deuda, pero sin satisfactoria
considerar inventario
Por cada délar que la
empresa debe cuenta con | de acuerdo a nuestros
ACTIVO CIRCULANTE . s X
-CTAY DOC X COB / LIQUIDEZ 112 $_1,12 para cubrir con parametros esta_blecndos la
dicho valor, pero sin fluides de efectivo no es
PASIVO CTE . )
tocar cuenta ni considerable
documentos por cobrar
CAJA + BANCO + Por cada délar que la de acuerdo a nuestros
INVERSION LIQUIDEZ 013 empresa debe a corto parametros establecidos no
TEMPORAL / PASIVO INMEDIATA ' plazo puede cubrir dicha | puede cubrir la deuda a corto
CTE deuda por $0,13 ddlares | plazo
CTAS Y DOC X las cuentas por cobrar L
COBRAR / VENTAS A tienen un crédito en 50,10 | Muestran una eficiencia en la
50,10 | .. - cobranza de carteras vencidas
CREDITO dias con una rotacion de 2 qUe SU rotacion es de 9.58
DIAS 7,19 veces yaq '
VECES 7,19
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INVENTARIOS /
COSTO DE VENTA
DIAS

143,38

muestran que sus
inventarios se mantienen
con 143,38 dias con una
rotacion de 2,51 veces

muestra eficiencia en las ventas
con una rotacién de 11,85
durante el afio

VECES 2,51
CTAS Y DOC X muestran una muestra eficiencia en el uso de
PAGAR / COMPRAS A permanencia de créditos créditos de los proveedores con
CREDITO 103,08 d? proveedores de_%03,08 una rotacién de 8,01 durante el
DIAS dias con una rotacién de afio

3,49 veces

VECES 3,49
UTILIDAD - .
MARGINAL/ VENTAS 32,79 genera una utilidad es un porcentaje razonable

NETAS

marginal de 32,79%

segun sus ventas

UTILIDAD - es un porcentaje razonable de
OPERACIONAL / g,76 | Jenera una utilidad acuerdo a sus gastos
' operacional de 8,76 % -
VENTAS NETAS operacionales
UTILIDAD DEL

EJERCICIO / VENTAS
NETAS

0,80

genera una utilidad del
ejercicio de 0,8%

es un porcentaje razonable

UTILIDAD NETA/

el rendimiento del total

es un valor rentable de acuerdo

1,63 - i . -
RENTABILI ACTIVO TOTAL de la inversion es de 1,63 | a nuestras inversiones
DA O UTILIDAD el porcentaje de
PENDIMIEN | ACUMULADA- rendimiento de la -
To UTILIDAD DEL 4,20 | inversién de los duefios fj\fe(;’s‘iﬂﬂzgab'e de acuerdo a sus
EJERCICIO/ de la empresa es de
PATRIMONIO 4,20%
UTILIDAD el porcentaje de la
DISPONIBLE PARA utilidad disponible de los
ACCIONISTAS 0,72 | accionistas que refleja en
COMUNES/VENTAS las ventas netas es de
NETAS 0,72%
de las utilidades
disponibles para los
UDAC/# ACCIONES 1597,76 accionistas cuentan con
1597,76 dolares cada uno
el porcentaje de los . .
12 | VoS qtan ity | S sclhos e
ACTIVO TOTAL ' financiados por los considerable
acreedores es de 61,26
PASIVO C. PLAZO O el porcentaje del pasivo
CIRCULANTE/ 95,61 | corriente entre el total de
PASIVO TOTAL pasivo es de 95,61
ENDEUDAMI el porcentaje de deudas
ENTO O _Ii’_g?I_IXLO FHO/PASIVO 4,39 | fijas es de 4,39 del total
APALANCA del pasivo
MIENTO

TOTAL PASIVO/
CAPITAL CONTABLE

158,15

porcentaje que la empresa
utiliza por cada ddlar de
inversion de los
accionistas, para financiar
los activos es de 158,15%

PASIVO CTE/
CAPITAL CONTABLE

151,21

Fuente: Investigacién de campo VIALDENTAL CIA. LTDA.

Elaborado por: El autor.

El capital de trabajo para el desarrollo de las actividades de la empresa es de 369.250,51
ddlares para una cobertura de 94.75 dias, que indica la necesidad de mantener 4099 dolares por
dia para su operacion, considerando que su mayor nivel de endeudamiento es a corto plazo,

siendo este un valor considerable para convertirse en efectivo, sumado que por cada dolar que
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la empresa debe a sus acreedores en el corto plazo dispone de 1.56 dolares para poder atender
esta obligacion, lo que implica que la mayor cantidad de sus recursos estan destinados para
atender sus obligaciones en menos de un afo, adicionalmente a esto que los pagos en comercio
internacional regularmente se los hace de manera efectiva o de contado por anticipado,
manteniendo en sus cuentas valores por importaciones en transito $ 5.398,06. Esto induce a
determinar la imperiosa necesidad de la empresa en contar con recursos y obligaciones de corto

plazo.

En lo que a disponibilidad inmediata se refiere sin tomar como disponibilidad los
inventarios la empresa cuenta con 0.68 dolares para atender cada doélar de obligacion,
considerando que su fuerza esta especialmente en el volumen de sus inventarios que alcanzan
los 595.928.46, lo que representa el 54.58% de sus activos, sumando a esto la rotacion de los
inventarios que bordea los 143.38 dias, lo que implica una rotacion lenta de los inventarios,
haciendo necesario contar con un producto o una linea de productos que mantenga una rotacién
mayor y en menor cantidad de dias; con una alarma en cuanto a su liquidez inmediata que
bordea en 0.13 centavos de dolar o por cada dolar de deuda de corto plazo si requeriria atender

sus obligaciones de manera inmediata.

En cuanto al tratamiento de la empresa con sus clientes, considerando que mediante el
estudio se logro establecer que se manejan 3 tipos de clientes el profesional odont6logo vy el
corporativo tanto pablico como privado, se mantiene un periodo de crédito de 50.10 dias,
implicaria adoptar nuevas estrategias para con los clientes a fin de manejar politicas de crédito
y mejorar la gestion de recuperacion de cartera, no obstante es importante considerar que como
hallazgo se tiene que las cuentas por pagar estan financiadas en 103.08 dias, lo que preveria
pensar que las cuentas por pagar financien a las cuentas por cobrar y que los recursos de la
empresa se dirijan hacia la importacion y compras de inventarios asi como a cubrir la carga de

costos y gastos operacionales que alcanzan 24.03%.
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La pulverizacion de la utilidad marginal que deja un margen aproximado del 32.79%
dejando la utilidad operacional en el orden del 8.76%, que como se menciond en el parrafo
anterior la carga de gastos operacionales es alta, con una carga de gastos administrativos del
11% y de ventas del 12%, dejando una utilidad para distribucion de los socios o accionistas de

apenas el 0.72% con relacién al nivel de ventas y de utilidad neta del 0.8%.

Finalmente, el apalancamiento de los activos de la empresa con deuda es del 61.26%,
que como se dijera anteriormente en este hallazgo el 95.61% de la deuda contraida por la

empresa es de corto plazo, lo que afecta al desarrollo de la operacion de la empresa.

5. Demostracion o refutacion de la hipotesis

La presente investigacion determind que la importacion de resina Herculite para la
empresa se convierte en un eje central para el mejoramiento de los niveles de rentabilidad,
haciéndose imprescindible el desarrollo de un modelo de negocio que posibilite el enfoque

hacia el servicio.

En tal sentido para demostrar la veracidad de la hipétesis se plantea el modelo de

negocio para la resina a través del Modelo Canvas.

lustracion 9

Modelo de negocio para Resina Herculite

63



Disefiado para: VIALDENTAL LINEA DE NEGOCIO RESINA HERCULITE

Business Model Canvas Dseiadopor DidVizcino

Relaciones Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relaciones con los clientes Mercado Meta - Clientes
MOTIVACION PARA REALIZAR SOCIEDADES: CATEGORIAS: CARACTERISTICAS: EIEMPLOS: * Prefesionales odontélogos con consultorio propio
*Know how externo, experiencia * Desarrollar el sistema de servicios al dliente * Innovacion en el producto con nano particulas * Asistencia Personal al profesional odontdlogo * Corporativos o establecimientos de salud de cararter public
* Reduccion de riesgo en el negodio por I3 calidad d§* Resolucién de problemas * Mejor desemperio gue los competidores * Dotacidn y stock en puntos de venta * Corporativo establecimientos de salud privado
* Kerr Corporation como productor de resina * Sistema de atencidn oportuna de inguietudes * Mayor Efectividad que otros productos por los beneficios  ||* Servicio de garantia y soporte técnico en fichas técnicas de uso
* Capacitacién de Kerr para distribucién *Sistema justo a tiempo para disponibilidad de insumos || * Gama integral para cada necesidad * Integrarse como aliados estratégicos para mejorar la calidad del servicio
* Control en |a distribucién y soporte * Complementariedad con insumos y equipos * Marca/Status
* Experiencia de |2 direccidn en el negocio *Sistema de negociacion para cada tipo de cliente *Ventaja en precio por kity repuestos
* Sistema de Compras publicas * Canal de distribucion directo a profesionales *Ventaja en costos para el profesional odontdlogo
*Sistemas de negociacion con clientes corporativod* Ventas directas a través de puntos de venta *Menor riesgo que atros productos en cuanto a usos

* Garantia de repuestos y accesorios
* Reemplazo a productos de alto riesgo hacia la salud del pacighte

Recursos Clave Canales de Distribucion
TIPOS DE RECURSOS: Proceso de evaluacion:

=

* Econdmicos debido a la cobertura del capital de trabajo * Contacto directo y seguimiento para determinar niveles de satisfaccion

* Registros sanitarios para el nueve producto Resina * Retroalimentacion de comentarios y sugerencias en cuanto a producto y servicio
* Marca Herculite Pres como garantia *Entrega en el punto o en puntos de venta

* Equipo de ventas tanto para puntos de venta como para visitadores *Manejar la preventa, venta y pos venta

* Provision de recursos a largo plazo para alivianar la gestion operativa de la empresa * Seguimiento en cuanto a dificultades de uso y capacitacion de fichas técnicas

Estructura de Costos Flujos de Ingresos

TU NEGOCIO ESTA BASADO EN: TIPOS:

*Manejo de los costos Costo de importacion y desaduanizacion *Pago por ventas de productos y equipos odontol “ogicos

*Crear Valor Incorporar un sistema de costos controlados * Recuperacion de cartera de cuentas por cobrar

CARACTERITICAS: L PUNTODEEQUUBRO

* Costos Fijos Gastos de Administracion y Ventas que ascienden a § 239,271 PRECIO FlIO PRECIO DINAMICO:

* Costos Variables Costo de ventas de los productos vendidos que se situan en $ 272,672 representando el 32,72% * Lista de precios en base a tipo de cliente * Negociacién

Costo de ventas de la Resina Herculite 65% * Ajustable a las caracteristicas del productos * Gestion de Mérgenes de utilidad

* Ajustable al Segmento de mercado sea cliente corporative pablico o * Precio de acuerdo al mercado en tiempo real
* Ajustable al volumen de compra y condiciones de pago
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Elaborado por: El autor
Relaciones claves para el negocio

Un elemento clave fundamental que garantiza que la importacion de resina Herculite cause
un impacto positivo en la estructura financiera de la empresa es el “know how” externo, experiencia
que tiene la direccion en cuanto al manejo del mercado de insumos y equipos dentro del Distrito
Metropolitano de Quito y las ciudades en las que mantiene presencia con sus sucursales como
Guayaquil, Cuenca y Ambato. Al mismo tiempo se consigue la reduccion de riesgo por la calidad
de los proveedores al ser una marca de alto nivel dentro del sector con plantas de produccion en
Europa y Brasil, manejando resinas de diferentes tipos e incorporando tecnologia de punta en todos
sus procesos, a todo esto se suma el compromiso como aliados estratégicos de los proveedores en
cuanto a la capacitacién de Kerr para distribuidores con la correspondiente exclusividad,

conjuntamente con el soporte que este producto genera para el profesional.

Con estos instrumentos identificados y el impacto que debe generar en los ingresos se prevé
el desarrollo de un sistema de servicios al cliente, encaminado hacia la solucién de problemas, con
atencion oportuna de inquietudes mediante sistemas de negociacion para cada tipo de cliente y

canal de distribucion directo a profesionales en puntos de venta.

Como se puede identificar las principales lineas de accion que motivan el nivel de captacion
del mercado para resina Herculite desde mercado internacionales a través de la importacion,
responde a la utilizacion de estrategias y sistemas de comercializacion y servicio al cliente en
contacto directo con el cliente, sumado a la cultura establecida en los clientes de utilizar servicios
odontoldgicos orientados a utilizar insumos innovadores, que garanticen el cumplimiento de las

condiciones de mejor calidad de vida y cuidado de la salud como instrumento dirigido por la norma
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Constitucional en su Art. 32, esto obliga a que muchos de los clientes se inclinen hacia las empresas

que les brindan valor agregado y generen un rendimiento atractivo para la empresa.

e Analisis de las importaciones de resinas.

Del andlisis de las importaciones de resina en el Ecuador, se determind que para el afio 2016

estas se ubicaron en alrededor de los 4 millones de dolares, donde se logré identificar las empresas

que importaron el mayor volumen.

La empresa 3M lidera la lista de importaciones con un volumen de 11.712.86 Kg, con un valor

en dolares de 1.572.502,22., luego esta el Depoésito Dental Krobalto C.A en segundo lugar,

Dep6sito Dental

respectivamente.

Neo-Tec Cia. Ltda. y Sonrident Cia. Ltda. en tercer y cuarto puesto

Tabla 17

Importaciones de Resina en el afio 2016

PESO NETO ,
Posicion EMPRESA (KG) CIF (DOLARES)

1 3M ECUADOR C.A. 11.712,86 | 1572.502,22

2| DEPOSITO DENTAL KROBALTO C.A. 14.618,59 716.706,04

DEPOSITO DENTAL NEO-TEC CIA.

3 LTDA. 5.961,86 686.982,15

4 SONRIDENT CIA. LTDA., 637,60 222.752,93

5 OTROS 903,67 175.448,27

6 PRODONTOMED S.A. 2.037,91 169.971,37

7 DISTRIDENTAL S.A. 1.600,32 98.934,13

8| RECORDENTAL Y QUIMEDIC S.A. 482,80 91.330,77

9 PRODENTEC CIA. LTDA. 468,33 81.426,05

10| CARDENTAL ECUADOR CIA. LTDA 320,10 64.859,08

11 VIALDENTAL 376,98 48.744,61

TOTAL 39.121,02 | 3.929.657,61

Fuente: Aduana del Ecuador

Elaborado por: El autor
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Asi mismo se ubico a VIALDENTAL CIA. LTDA. en el 1lavo lugar, a pesar que
unicamente se realizaron 3 importaciones en el 2016, debido a que no se contaba con el registro
sanitario, en los meses de junio, septiembre y noviembre, por lo que es una gran oportunidad
potencializar la importacién y también la entrada por medio de un plan estratégico en el mercado

nacional de la resina Herculite de la KERR.

e Comportamiento de las ventas de la resina Herculite de la KERR en VIALDENTAL

CIA. LTDA.

Con la importacion de resina Herculite para la comercializacion en el Distrito Metropolitano
de Quito, tomando como base el comportamiento de las importaciones histdrico que se tienen en
el 2016 en los meses comprendidos entre junio hasta noviembre se determina un crecimiento
exponencial de 115% en promedio, con una inflacion del 1.12% y considerando los costos que
arroja el estudio financiero del 32.7% para el 2016, adicionalmente a esto se establece como
pardmetro los niveles de margen de contribucién o utilidad marginal que se obtiene de la

importacion de resina Herculite que esté en el 65%.

e Anadlisis del costo/beneficio de importar la resina Herculite de la KERR.

En sintesis, el importar resina Herculite genera un costo beneficio positivo para la empresa que
se refleja en sus indicadores financieros de rentabilidad y mejoramiento de sus niveles de ingreso,
ya que al mejorar la utilidad marginal permite seguir manteniendo el mismo ritmo en la
composicion de gastos tanto de administracién y ventas, que se verian afectados Unicamente por

efectos inflacionarios.
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El margen de utilidad bruto o utilidad marginal en el portafolio de productos de la empresa

VIALDENTAL es del 32.7% frente al margen de contribucion que genera la importacion de resina

odontoldgica Herculite que estéd en el orden del 65%, lo que permitird a la empresa mejorar sus

niveles de rentabilidad sin afectar a otros rubros como costos y gastos de operacion tanto de

administracion y ventas, ya que el apalancar el costo de los otros productos con la utilidad de la

resina la convertiria en un producto estrella.

6. Evaluacion financiera

La proyeccion de ventas permite identificar que con la importacién de resina para el 2016

la utilidad marginal es de 32.79% con un crecimiento moderado de las importaciones en un 25%

con relacion al periodo anterior las ventas en el 2017 se ubicanen $2.271.031,27; con un impacto

en la utilidad marginal ubicandola en 33.09% y cerrandola para el 2020 en 36.60%, superior en

casi 4 puntos con relacion al periodo inicial en que se arranca con la importacion de la resina;

pasando de representar el 2.27% del costo de ventas la resina en el 2016 al 5.54% para el 2020.

Tabla 18

Proyeccion de ventas

ANO 2016 2017 2018 2019 2020

VENTAS NETAS 2.226.180,26 | 2.271.031,27 | 2.321.364,07 | 2.378.484,90 | 2.444.025,87
Ventas sin resina 214277241 | 2.166.771,46 | 2.191.039,30 | 2.215.578,95| 2.240.393,43
Ventas resina Herculite 83.407,85 104.259,81 130.324,76 162.905,95 203.632,44
COSTO Y GASTOS

Costo de Ventas 1.496.221,50 | 1.519.474,86 | 1.551.582,22 | 1.587.821,49 | 1.629.182,02
Insumos y equipos 1.445.671,29 | 1.456.287,10 | 1.472.597,52 | 1.489.090,61 | 1.505.768,42
Resina Herculite 50.550,21 63.187,76 78.984,70 98.730,88 123.413,60
Utilidad Bruta 729.958,76 751.556,41 769.781,85 790.663,41 814.843,84

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El autor
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Indicadores proyeccion de ventas

Tabla 19

ANO 2016 2017 2018 2019 2020
VENTAS NETAS 100,00% 100,00% 104,28% 106,84% 109,79%
Ventas sin resina 96,25% 95,41% 98,42% 99,52% 100,64%
Ventas resina Herculite 3,75% 4,59% 5,85% 7,32% 9,15%
COSTO Y GASTOS
Costo de Ventas 67,21% 66,91% 69,70% 71,32% 73,18%
Insumos y equipos 64,94% 64,12% 66,15% 66,89% 67,64%
Resina Herculite 2,27% 2,78% 3,55% 4,43% 5,54%
Utilidad Bruta 32,79% 33,09% 34,58% 35,52% 36,60%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: El autor

De la misma forma se establece que el costo beneficio de importar resina para el desempefio

econdmico de la empresa es fundamental, ya que le permite situarse de 8.76% en utilidad

operacional al 11.48% y la utilidad neta muestra un comportamiento positivo pasando del 0.8% al

3.15% conforme se mueve el sector de comercializacién de bienes.

Tabla 20

Proyeccion de gastos 2016 - 2020

Gastos de operaciones 2016 2017 2018 2019 2020

Administracion 10,78% 10,68% 11,02% 11,15% 11,27%
Ventas 12,25% 12,14% 12,52% 12,66% 12,81%
Depreciacion 1,00% 0,99% 1,02% 1,04% 1,05%
Total de gastos operacionales 24,03% 23,82% 24,57% 24,85% 25,12%
UTILIDAD DE OPERACION 8,76% 9,27% 10,01% 10,67% 11,48%
Utilidad Antes de Participacion a Trabajadores 2,46% 3,03% 357% 4,16% 4,90%
Participacion a Trabajadores 0,62% 0,61% 0,63% 0,64% 0,65%
Utilidad Antes de Impuesto a la renta 1,84% 2,42% 2,94% 3,52% 4,25%
Impuesto a la Renta 1,05% 1,04% 1,07% 1,08% 1,10%
UTILIDAD NETA 0,80% 1,38% 1,87% 2,44% 3,15%
10% Reserva Legal 0,08% 0,14% 0,19% 0,24% 0,32%
UTILIDAD DISPONIBLE PARA ACCIONISTAS 0,72% 1,24% 1,68% 2,19% 2,84%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El autor
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Finalmente, para fundamentar y validar la hipdtesis se establece que el costo beneficio de
importar resina Herculite para la empresa incide de manera directa sobre el punto de equilibrio que
en el 2016 aproximadamente se cubria en el 73% de las ventas, casi aproximadamente en los

primeros 9 meses de gestion; cerrando para el 2020 periodo de estimacién en 8.21 meses.

Tabla 21

Punto de equilibrio proyectado

RUBRO 2016 2017 2018 2019 2020
VENTAS $ 2.226.180,26 $ 2.271.031,27 $ 2.321.364,07 $ 2.378.484,90 $ 2.444.025,87
COSTOS FIJOS $  534.940,29 $  540.931,62 $  546.990,06 $  553.116,34 $  559.311,25
COSTOS VARIABLES $ 1.496.221,50 $ 1519.474,86 $ 1.551.582,22 $ 1.587.821,49 $ 1.629.182,02
PUNTO DE EQUILIBRIO $ 1.631.425,75 $ 1.634.571,42 $ 1.649.510,27 $ 1.663.892,44 $ 1.677.586,65
COBERTURAP.E. 73% 2% 71% 70% 69%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El autor

7. Conclusiones

e El nivel competitivo en que se encuentra la empresa VIALDENTAL CIA. LTDA, frente a
los competidores hace que mantenga una desventaja tanto en su nivel de permanencia en el
mercado y la gama de servicios y productos que esta ofrece con relacién a empresas como
Prodontomed, Krobalto, Neo-Tec, entre otras, considerando su accionar en el mercado desde
el 2005, esto conforme a condiciones de servicio, portafolio de productos y niveles de venta
los mismos que para VIALDENTAL registran $ 2.226.180 a diferencia de Prodontomed que

mantiene ventas superiores a los once millones de délares.
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La ausencia de produccion de resinas odontologicas en el pais orienta a que se importe este
tipo de producto de mercados extranjeros para que se atienda de una manera satisfactoria las
necesidades de mejoramiento de la calidad de vida de la poblacion, consagrada como
derecho en la Constitucion de la Republica en el Art. 32, lo que permite generar mecanismos
eficientes de importacion de este tipo de productos con nuevas tecnologias como es la nano
tecnologia o nano particulas, las mismas que mejoraran las condiciones de servicio de los
profesionales odontdlogos, abriendo espacios para realizar actividades de importacion y
comercializacion.

El margen de utilidad bruto o utilidad marginal en el portafolio de productos de la empresa
VIALDENTAL es del 32.7% frente al margen de contribucion que genera la importacion
de resina odontoldgica Herculite que esta en el orden del 65%, lo que permitird a la empresa
mejorar sus niveles de rentabilidad sin afectar a otros rubros como costos y gastos de
operacion tanto de administracion y ventas, ya que el apalancar el costo de los otros
productos con la utilidad de la resina la convertiria en un producto estrella.

La inexistencia un sistema especifico de servicio al cliente como herramienta de penetracién
en el mercado y de manera especial para la resina, a pesar de contar con la exclusividad por
parte de la empresa fabricante que es Kerr Corporation, considerando que VIALDENTAL
es la Unica importadora como representante en el pais, lo que le abre las puertas para
desarrollar sistemas especiales de atencion y servicio con logistica a nivel local del Distrito
Metropolitano de Quito y el resto del pais.

El desarrollo de nuevas tecnologias y la innovacion en la incorporacion de nano particulas

es altamente novedoso y por sobre todo de vanguardia de la empresa fabricante que respalda
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la calidad y garantia de su producto en el mercado lo que permite a la empresa

VIALDENTAL potenciar su posicion dentro del mercado y hacer frente a la competencia.

Recomendaciones

Desarrollar una estrategia de distribucion y comercializacidn de resina odontoldgica a nivel
nacional con soporte en las politicas de cuidado de la salud por parte del sector
gubernamental y los programas de cuidado de la salud bucal en los diversos sistemas de
atencion tanto pablico como privado, manejando de manera eficiente los sistemas de
negociacion efectiva para cada uno de los clientes identificados en la investigacion, entre
los que se describe a los profesionales odont6logos, los centros de atencion o
establecimientos de caracter publico y privado.

Implementar una estrategia de penetracion en el mercado con énfasis en la resina Herculite
que mejore el nivel de posicionamiento, para lo cual se requerird de la experiencia y
experticia de la direccién y el talento humano de la empresa para establecer programas y
planes de ventas sostenidos que garanticen al menos mantener el flujo de ventas conforme
a lo proyectado.

Disefiar un plan de ventas acorde a manejar los margenes de utilidad de la resina Herculite,
sin descuidar el resto del portafolio de productos como instrumental, insumos y equipos
odontoldgicos.

Crear un sistema de atencion al cliente o de servicio al cliente que permita mantener los
niveles de ventas y logre un posicionamiento efectivo dentro del mercado con sistemas de

negociacion modernos enfocados en cuidar los indicadores financieros tanto en rotacion de
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inventarios que en este momento se encuentran superando los 143 dias y la permanencia de
las cuentas por cobrar que se ubican en los 50 dias, de esta forma el sistema lograra reducir
tiempos y mejorar la gestion.

e Construir alianzas estratégicas con los clientes para involucrarse en el manejo de nuevas
tendencias de uso y consumo de productos odontoldgicos con avances tecnoldgicos como
son las nano tecnologias, estas alianzas lograran fidelizar a los clientes, asi como capacitarles
en cuanto al manejo del producto.

e Desarrollar una gestion basada en el manejo de indicadores, tanto de gestibn como
financieros para garantizar un crecimiento sostenido, con respuesta a los parametros de
gestion del sector y del mercado que coloque a VIALDENTAL CIA. LTDA. en un sitio

competitivo.
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10. Anexos
Anexo 1
Balance General VIALDENTAL CIA. LTDA.

78



VIALDENTAL GENERAL SERVICES CIA LTDA

BALANCE GENERAL
PERIODO: DICIEMBRE ANO: 2.016
CODIGO NOMBRE VALO
P P oA Mie S
1.1.1 :
1.1.1.01 :

1.1.1.01.001

1.1.1.01.001.0001

________________________________ e

1.1.1.01.001.0002

{CAJA CHICA QUITO

................................ ey

1.1.1.01.001.0003

{CAJA CHICA CUENCA

1.1.1.01.001.0004

{CAJA CHICA GUAYAQUIL

________________________________ e e e e e e e e e e e e e e b e e e me

1.1.1.01.001.0011
1.1.1.02

{CAJA CHICA AMBATO

1.1.1.02.001

1.1.1.02.001.0003

CO. PICHINCHA 3272485104
HORRO PROGRAMADO PICHINCHA

1.1.1.02.001.0004

:BANCO INTERNACIONAL 652452

1.1.1.03

1.1.1.03.001

!PROVISION DE CUENTAS INCOBRABLES

e

1.1.1.03.001.0001

112

1.1.2.01

UENTAS POR COBRAR

1.1.2.01.001

: CLIENTES NACIONALES

1.1.2.01.001.0001

: CLIENTES NACIONALES

1.1.2.01.001.0002

ENTALMARKET S.A.

1.1.2.01.001.0003

EPOSITO DENTAL ACOSTA

1.1.2.01.001.0004

ENTAL CERDA A. CIA. LTDA.

1.1.2.01.001.0005

1.1.2.01.001.0007

ANCHEZ ALVARADO DAICY EDITH

ENTAL PEREZ AVILES CIA. LTDA

1.1.2.01.001.0009

ANCHEZ ALTAMIRANO LIZ CATHERINE

1.1.2.01.001.0011

EPOSITO DENTAL NEO TEC

1.1.2.01.001.0013

1.1.2.01.001.0014

{CARLOS CALURA
{ CAMPOV ERDE CARLOS

1.1.2.01.001.0019

ONILLA ZURITA HECTOR GERMAN

1.1.2.01.001.0020

1.1.2.01.001.0021

NDRADE EDUARDO

NDRADE ALBERTO

1.1.2.01.001.0023

NDRADE TOALA NANCY MARLENE

1.1.2.01.001.0024

1.1.2.01.001.0026

LTAMIRANO EDUARDO

1.1.2.01.001.0031

1.1.2.01.001.0033

1.1.2.01.001.0035

ILLARREAL RIERA LUCIA MARICELA
ICAURTE PEREZ JUAN CARLOS

1.1.2.01.001.0036

:SALAZAR HILDA

1.1.2.01.001.0037

!SANCHEZ PAZMINO MARIA EUGENIA
UAREZ MUNOZ EULALIA
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1.1.2.01.001.0039 {VALDIVIESO INES 473,12
112010010040 IVACA SAGALEMMA PAULNA & i 19|
112010010041  IVELASCO MURGUETIO BYRON FERNANDO | & &+ 7 2,86
112010010043 IVILAVICENCO MAURCO LT T 0]
11201.001.0044  RVASCARRONJOHNPATRCO [ 2.142,59)
112010010046  ARGUDO CEVALLOS BORIS FABAN  © i 777 [ 1035
1.1.2.01.001.0048 ! RECORDENTAL Y QUIVEDIC i F 1.813,84]
11201.001.0050 | CITY MEDICAL IMPORTACION DE PRODUCTOS MEDICOS CA. § 1777 88.479,88
1.1.2.01.001.0054 .AcuEzTo OCAMPO CARLOS CESAR o - -1.881,34]
11201.001.0058 { AGUIRRE MAY ORGA JEANETHPAULNA | P [ 456,01
1.1.2.01.001.0059 {MORALES CARDENAS MYRAMGRACELA | i g 19,31
11201.001.0063 {CENTROCEFAVIS CENTRO FAMLIAR VIDA SANA SA & P 1.581,80)
1.1.2.01.001.0068 : PRODUCCION DENTAL ECUATORIANA PRODENTEC CIA. LTDA UUUUU : 96,55)
112010010069 | {POLICLINICO DENTAL ORDOREZ POLDENTAL CIA. LTDA. & | i 12054
1.1.2.01.001.0080 GOYES BURBANO WILSON LIBARDO gwyu : o : 611,22
112010010081  ipRODONTOMED 7 o P [ 11.44961]
1.1.2.02 i TARJETAS DE CREDITO ; ;
Tisoro0r T i ARsETAS DR GREDTS T [ T ezres T
1.1.2.02.001.0001 :DINERS CLUB g 570,2
112020010002 iVISAPACFCARD [ P P 7917
1.1.2.02.001.0003 {MASTERCARD PACIFICARD : : : 1.176,67
112020010004 IVISA BANCO DEL PCHNCHA [ P P 1.969,68|
1.1.2.02.001.0007 i AMERICAN EXPRESS ; : ; 147,73
11202001.0000 IDEPOSITOS ENTRANSTO [ P P 2.947 64|
1.1.2.02.001.0010 {MASTERCARD BG ; : : 304,24
11202001.0011 visase T [ F 982,26
1.1.2.02.001.0015 {BANCO DEL PICHINCHA CUENCA 2100040427; : : 11.786,02
1.1.2.02.001.0016 ELBANCO DEL PICHINCHA GY E 2100040426 5.601,54
1.1.2.02.002 { ANTICIPOS : : 25.345,78!
1.1.2.02.002.0001 ! ANTICIPO PROV EEDORES ; ; ; 23.018,70
1.1.2.02.002.0002 i ANTICIPOS POR LIQUIDAR : g : 2.327,08
1.1.2.02.004 {IMPORTACIONES EN TRANSITO ; ; 5.398,06
1.1.2.02.004.0013 {IMPORTACION KERR : g : 3.159,07
1.1.2.02.004.0039 {IMPORTACION FAVA g g ; 1.761,15
1.1.2.02.004.0053 {IMPORTACION SHENZHEN BELLDENTAL | 477,84
113 'REALIZABLE : : '

11301 ; ||\T\7 ENTAROS Tm ; T ; T
1.1.3.01.001 {INVENTARIO DE MERCADERIAS § i 595.928,46!
113010000000 | |NVENTARIO DEMERCADERAS [ E " 505.926.4
1.1.4 {IMPUESTOS ANTICIPADOS § g §

11200 \CREDTO FISCAL &
1.1.4.01.001 {IMPUESTO A LA RENTA CIA. : g 30.697,44:
114010010001 {IMPUESTO ALARENTA CA. : Mw“ﬁg F 77777 18.283,18
1.1.4.01.001.0002 {RETENCION EN LA FUENTE DE CLIENTES : : 0,00
114010010004  {MPUESTOA LA RENTA ANOS ANTERORES | | T 10.204,19)
1.1.4.01.001.0005 ! ANTICIPO IMPUESTO A LA RENTA 2012 § § : 212007
114010010006 ANTICIPOIMPUESTO A LA RENTA 2000 & & 777000

1.1.4.01.004 : CREDITO TRIBUTARIO POR RETENCION IVA 5.714,43§



.....................................................................................................................................................

1.15.01 1OTROS ACTIVOS CORRIENTES :

11500000 | /ANTCPOEMPLEADOS | Tleeese T
15010010000 iPRESTANO BVPLEADDS Ly T Los0ss
12 IACTVO DEPRECABLE Ceemes, T ]
o G e T R
12101000 {EQUPOS DECOMPUTACON o o | 254076
1.2.1.01.009 N.. DEP.ACUM. EQUEDBE DE COMPUTACION | : o : S g -Z.EZOU,%
12102 IMUEBLES Y ENSERES o i 1008ss] |
1.2.1.02.001 IMUEBLES Y ENSERES I : o § 4.029,17]
12102099 IDEPACUMMUEBLESY ENSERES o o | 302037
12108 ivedculos T y sea sl ]
12108001  vedcuwos T o o 0w
1.2.1.03.099 { DEP.ACUM.VEHICULOS ; ; { o -84.17091
13 iacawonocormewte T
131 {ACTIVO DIFERIDO

1zl i iDFERDOS o R
1.3.1.01.099 ! GARANTIA DE ARRIENDO : ; ; 25.000,00
T Ymsvo | eesgizasl L
21 {PASIVO CORRIENTE i -668.817,13;

211 \CUENTASPORPAGAR Ceeseiras 1T
2.1.1.01 {PRESTAMOS BANCARIOS ; ; ;

2.1.1.01.001 {PRESTAMO BANCO PICHINCHA | -202.056,34;
2.1.1.01.001.0001 {PRESTAMO BANCO PICHINCHA g § i -202.056,34
2.1.1.03 ! PROVEEDORES f f f

2.1.1.03.001 { PROVEEDORES NACIONALES : i -396.980,57!
2.1.1.03.001.0001 { PROVEEDORES NACIONALES g g i -169.012,53
2.1.1.03.001.0002  PROVEEDORES INTERNACIONALES i -280.001,52
2.1.1.03.001.0003 :PROVEE. IMPORTACIONES § § § 52.123,48
2.1.1.05 {OTRAS CUENTAS POR PAGAR ; ; :

2.1.1.05.001 : ACREEDORES § § -29,92;
2.1.1.05.001.0007 {RETENCIONES PAGADAS X ANTICPADO | P L 200
2.1.1.06 { OBLIGACIONES FISCALES E § §

21106001 -OBLIG?TEISNES FISCALES B P 320832
2.1.1.06.001.0003 ! OBLIGACIONES CON LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA -4.354,99
211060010004  (IMPUESTOA LA RENTAPORPAGAR | e G 14283
2.1.1.06.001.0005 {SRIPOR PAGAR VA § § i -18.730,50)
21107 IESSPORPAGAR
2.1.1.07.001 {ESS POR PAGAR § i -17.152,53:
21107000001 {CTA.XPAGARAPORTEPATRONAL | i 7 aaurs
2.1.1.07.001.0003 {CTA X PAGAR AHORRO MULTAS EMPLEADOS § § -612,92
211.07.001.0005  {PRESTAMOS QUROGRAFARIOS IESS R T a0

2.1.1.07.001.0006 ;F. RESERVA ACUMULADO X PAGAR ' -119,09
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.....................................................................................................................................................

2.1.1.08.001 {PROVISIONES LABORALES : -26.369, 45
211080010003 | {PROVISION DECMO TERCERO A -5.819,87]
211080010004 | i:'F'z'cS'\}]‘s'léi\i]S"E'c'ﬁ\hé"c'Qki'F‘e'T‘é """""""""" I -3.854,13]
211080010005 -'Fié'cb'\}i's]é'ni'\'/}&'é}i'c'iériés" """""""""""" A -9.465,45|
2.1.1.08.001.0006 TEJBILACION POR PAGAR e -7.230,00
22 IPASMONO CORRENTE | [ -3.000, . T
EEE”’”’”’WWUTEKSUWQ@ Y R DY D
22100 {PROVIS.DESAHUCIO/INDEMNIZACION | P -'é'.b'éb',iic'{: """"""""""""""""""""
22101001  PROV.DESAHNDEM. ) 66500 ]
221010010001 {PROV.DESAHINDEM. . N -3.000,00|
- Eawwono 0 azaseatsl 1|
'3'.'1'""""'"""""""""'f&ﬁ%}&[é’c’{c’i&l """""""""""""""""" P -'é'dé'g """"""""""""""""""""
3.11 { CAPITAL SOCIAL ? -800}
3110l IACCONSTAS T P -800i | T
3.1.1.01.001 {ACCIONES SUSCRITAS ; : -800;
311010010001  ICAPITAL SOCAL-ACC. SUSCRTAS & & -800)
3.2 {RESERVAS -21.062,46'
321 IRESERVAS T g"""'-'z'i'.b'é'z',kié': """"""""""""""""""""""""
3.2.1.01 {RESERVAS . : :
3.2.1.01.001 {RESERVA LEGAL | -21.06246;
3.2.1.01.001.0001 {RESERVA LEGAL g g g -1.062,46
3.2.1.01.001.0002 { APORTES FUTURAS CAPTALIZACIONES | g i -20.000,00
33 {RESULTADOS ! -346.16551! :
3.3.1 { UTILIDA D/PERDIDA ! -346.165,51! :
3.3.1.01 { UTILIDA D/PERDIDA ! -346.16551! :
3.3.1.01.001 {UTILIDAD/PERDIDA E i -346.165,51:
331010000001 {RESULTADO DE EJERCICIOS AROS ANTERIORES T 126.459,89)
3.3.1.01.001.0002 'RESULTADO DEL EJERCICIO 2012 § § i -82.802,51
331.01.001.0003 RESULTADO DEL EJERCICIO 2013 I T 11623688
3.3.1.01.001.0004 hRESULTADO DEL EJERCICIO 2015 g g i -20.666,23
RESUL TADO DEL PERIODO 2016: ! -54.866,19!
TOTAL ACTVO 1.091.711,29
TOTAL PASNVO -668.817,13
TOTAL PATRIMONIO -422.894,16
PASIVO+PATRIMONIO -1.091.711,29

Anexo 2
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Estado de Resultados VIALDENTAL CIA. LTDA.

VIALDENTAL GENERAL SERVICES CIA LTDA
ESTADO DE RESULTADOS

PERIODO: DICIEMBRE ANO: 2.016

CODIGO NOMBRE : VALOR; VALOR; VALOR|
4 {INGRESOS i .2.226.180,25! :

41 {INGRESOS OPERACIONALES i .2.226.180,25! :

411 i .2.226.180,25! '

511

5.1.1.01
1.496.221,50:

: : 1.496.321,50
511,01.001.0002 {DESCURNTO Y DEV. ENCOMPRAS | e -100
R ——t
61 T {GASTOS ADMINSTRATIVOS ¥ DEVENTAS | 675002561 T
611 {ADMNISTRATVOS & 22267071 i
61io2  isUEbosYsAlAros T 26226701, i
61102001 {SUELDOSADMNSTRACON & i 222002420
6.1.1.02001.0001 {SUELDO EMPLEADOS & TR 121.771,66
6.1.1.02.001.0003 | [ESS APORTEPATRONAL & & 5 15.701,55
6.1.1.02.001.0004 {SUELDOS NO DEDUCBLES GERENCA | & & 53.172,59
6.1.1.02.001.0006 {DECMO TERCERSUELDO ¢ TR 10.860,76
6.1.1.02.001.0007 {DECMO CUARTO SUELDO & & & 7.167,49
6.1.1.02001.0008 VACACONES . 5.430,51
6.1.1.02001.0000 {FONDOS DERESERVA i T 7.882,05
6.1.1.02001.0015 {ENCOMENDAS Y BNVIOS 1T T s
61103 \BENEFICIOS EMPRESA i i
6103001  |BENEFICIOS DEEMPRESA . . 'gosassi
6.1.1.03.001.0002 {BONIFICACON DESPIDO Y/O RENUNCIA & & 777777 594,75
6.1.1.03.001.0004 {SUELDO HORAS EXTRAS &+ & &+ 7.459,63
612 {GASTOS DEVENTAS i nm
61202 \SULDOS Y SALAROS i
61202001 SUELDOSDEVENTAS i 7T Tossest
612020010011 {ALMENTACONY REFRGERO & & & 5.728,45
612020010012 {ROPA DETRABAJO i T 381043
61203 \BENEFICIOS EMPRESA i i
6.1203001 OO0+ 1zeas
6.1.2.03.001.0008 {GASTOS DEMOVILZACON &+ i i " 13618

6




61301001 gBI-E-I:_’I-:EI-E-(iI-A-(-:-Ial-\I-I;Z-S- """""""""""""""""""""""""""""""" 22 'éé'é'i'i """"""""""
6.1301001.0001 |DEPRECACIONES & T 22.296,11
614 {GASTOS GENERALES i apszasei T
61401 IMANTENMENTO i 1o43s93si i
EEEE?E,E?@{,"'Q@@Nﬁé@!@[BE,'TEEEAE%é;';';':_::,:,f,:,',',',',','::,:E,:Eé}iééii{:::'
6.1.4.01.001.0001 {INSTALACION, MANTENIMIENTO Y REPARACION EQUIPOS i 25.774,04
6.1.4.01.001.0002 | MANTENIMENTO Y REPARACION VEHICULOS| : | 12.458,87
6.1.4.01.001.0003 | GASTOS MUEBLES-ENSERES Y EQUIPOS | o L 44.369,79
6.1.4.01.001.0004 |MANTENIMENTO EN GENERAL : : P 3.986,66
6.1.4.01.001.0005 | ASESORIA EN VENTAS : ; L 17.800,00
61402  |OTROSGASTOS i 16828296 |
61402001 |OTROS GASTOS - o M 168.282,96)

E.'iféfb'z'féb'iﬁbkib'i'a's'ij&)l[n'lié'fﬁééjé'ii'M/Kf"e[éb'c\'[é's'"""""""""'E""""""""'"E"""""""""'E """" 50.484,82
6.1.4.02.001.0002 | TELEFONIA FIJA B : : L 240676
6.1.4.02.001.0003 |ENERGIA ELECTRICA  § e 1.420,70
6.1.4.02.001.0005 {COMBUSTIBLE Y LUBRICANTES ; ; ; 1.492,08
614020010007 [SEGUROS T 8 686,62
6.1.4.02.001.0009 { TRANSPORTE DE EQUIPOS MEDICOS i i i 16.630,12
6.1.4.02.001.0010 [PATENTEY 15 X ML MUNICPO _§ 7777773 5.758,88
6.1.4.02.001.0012 {SERVICIOS PROFESIONALES ; ; ; 7.438,00
E'i'é'b'z"éb'i'bkii's":é}&'s'%'éé'i\i&j%}iiii&'iéé""""""""""'"""'?""""""""'"?'""""""'""'?""""""'5'2{,'2'2'

6.1.4.02.001.0014 {GASTOS DE GESTION

6.1.4.02.00L.0017 |AFLACONES o o """"""""""
6.1.4.02.001.0020 {ALQUILER DE SERVICIOS ; ; ;

6.1.4.02.001.0021 |ARRENDAMENTOLOCAL T o T 1034720
6.1.4.02.001.0022 {INTERNET / TV CABLE 10.598,90
6.1.4.02.001.0025 { SEGURIDAD Y MONITOREO § : : 1.376,73
6.1.4.02.001.0026 | TELEFONIA CELULAR ; ; ; 198,04
6.1.4.02.001.0027 {MATERIALES DEASEO Y LIMPIEZA : : : 1.047,90

6.1.4.02.001.0028 :FOTOCOPIAS / ANILLADOS
6.1.4.02.001.0030 {SERVICIO DE BODEGAJE
6.1.4.02.001.0031 {HOTEL HOSPEDAJE

450,08
8.725,06
2.237,66

6.1.4.02.001.0033 {TICKET AEREO i i i 441,2
6.1.4.02.001.0035 {HONORARIOS PROFESIONALES i i ; 1.098,40
6.1.4.03 iMOVIMIENTO NOOPERACIONAL 1 140a5227{ {1 |
61403001  |GASTOS NO OPERCIONALES ; | 14015227;

6. 1 4 03.001.0001 SGASTOS NO DEDUCIBLES
6 1 4 03 001 0002 INTERESES BANCA RIOS
6.1.4.03.001.0003 ; COMISIONES BANCARIAS
6.1.4.03.001.0004 {IMPUESTO SALIDA DEDIVISAS ISD

13.496,32
18 033 29

6.1.4.03.001.0005 §|vA CARGADO AL GASTO : : : 9.270,55
6.1.4.03.001.0006 | INTERES FINANCIAMENTO ; ; ; 1.553,00
{CARGO IMP. RENTA ARO 2016 ; ; ; 23.316,35

! PARTICIPACION EMPLEADOS 15% i i i 13.796,92
RESULTADO DEL PERIODO 2016 | -54.866,19; '
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Anexo 3

Resina Herculite de la Kerr

Herculite Précis

Universal Nanohybrid
Composite

Anexo 4

Publicidad de VIALDENTAL CIA. LTDA. de la Resina Herculite de la Kerr
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wwww.vialdental.ec

Anexo 5

Sede Principal de VIALDENTAL CIA. LTDA.
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Anexo 6
Entrevistas en VIALDENTAL CIA. LTDA.
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