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1. INTRODUCCION

1.1 PRESENTACION DE LA IDEA EMPRESARIAL

Soy Maria Blanco Sanz, tengo 23 afios, estoy estudiando un grado de Comercio,

en la Facultad de Comercio de Valladolid.

La idea de proyecto es la realizacién de un plan de empresa de la empresa
ORTOCYL que es un laboratorio de ortodoncia invisible 3D con sede en Valladolid que,
a través de la marca ORTOPERFECT desarrolla un alineador dental invisible,

sustituyendo al tradicional bracket.

> Como nace la empresa

Se decide poner en marcha segun cuentan los socios de la empresa (Santiago
Campos y Julian de la Lama) porque son muy emprendedores y vieron que era un
producto maduro en mercado y que habia una amplia capacidad de expansion y por ello

decidieron lanzarse con este nuevo proyecto en Valladolid

El nombre de la empresa (ORTOCYL) nace de las palabras ortodoncia y Castilla

y Leon.

Y el nombre de la marca de ortodoncia invisible (ORTOPERFECT) nacié de las

palabras ortodoncia y “perfect” de la traduccion perfeccion.

2. OBJETIVOS

Toda empresa tiene unos objetivos que quiere alcanzar, como ofrecer el
tratamiento con una calidad y servicio eficiente, mantenerse actualizado en las ultimas

técnicas y avances sobre la ortodoncia y cumplir con los estandares estéticos.

A continuacion, describiré algunos de ellos y mi idea para este proyecto.

2.1 ELECCION DE LA IDEA ELEGIDA

» Descripcion de la idea

El proyecto va a consistir en la realizacion de una propuesta de expansion por
Espaina y un plan de empresa de ORTOCYL, que es un laboratorio de ortodoncia digital
3D situada en Valladolid, que a través de la marca ORTOPERFECT desarrolla un

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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alineador dental invisible, que sustituye al tradicional bracket y queremos enfocarlo a la

expansién de la marca por Espafia.

Los alineadores se fabrican a medida para cada persona con material
termoplastico transparente y se cambian cada 2 semanas para adaptarse a la evolucién

de la dentadura del paciente.

Es un tratamiento idéneo para aquellas personas que buscan una manera rapida
y menos invasiva de alinear su dentadura. El mercado al que se dirige son los dentistas,

que son aquellos que les podran proporcionar la ortodoncia a los pacientes.

En cuanto a las ventajas que tiene ORTOCYL, son el servicio que le dan a los
profesionales, mucho mas cercano, con la necesidad que ellos tienen en tiempo de la
produccién, la empresa cuenta con rapidez y eficacia tanto en el disefio como en la
produccién, da un servicio al dentista que en el caso de que un nifio o un adulto pierda
una férula, disefian esa férula en el momento y al dia siguiente o en el proceso de envio
de la férula, la va a tener sin la necesidad de ponerse otras férulas o tener que esperar
10 dias a tener una nueva férula para que el tratamiento siga acorde con lo esperado y
también otra de las ventajas competitivas es que han querido luchar en el ajuste

financiero del mercado, para poder introducir el producto lo ante posible, la calidad, etc.

La empresa, no tenia competencia en Castilla y Ledn cuando se cred, porque la
ortodoncia invisible viene de una patente americana (Invisalign), ellos copan el alto %
del volumen en el mercado y de ahi la decision de implantarlo en Valladolid, porque en
Castilla y Ledn no habia ninguno que produjera este producto, tanto el tratamiento del
disefio como el producto final, pero actualmente queremos expandir la marca fuera de

Espania.

En él describiré el producto de la empresa, realizaré un estudio de mercado, un
plan de marketing, un plan de produccion, un plan de recursos humanos, realizacion de
unos objetivos estratégicos, analisis DAFO y por ultimo un andlisis Econdmico-
Financiero, como ya he dicho, para la proposicion de un proyecto de expansién por

Espafia.
» Argumentos que justifican la eleccién
El porqué de esta eleccidon como proyecto para el TFG, es que la empresa al no

ser muy conocida en sus inicios, tanto como marca y como producto, era un producto

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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maduro en mercado y que acababa de empezar y se podria sacar bastante potencial a
la empresa y darla a conocer en Valladolid y por Espafa, también es interesante el
producto de venta de esta empresa ya que no es muy conocido (de ahi la idea de

expandirlo) y es una marca nueva de alineadores invisibles en base a la competencia.

El producto de venta de esta empresa tenia muchas ventajas, ya que en el
momento en que se cred el nombre de esta marca (ORTOPERFECT) Invisalign perdio
la patente y se vio una oportunidad de negocio, ya que en Castilla Y Ledn no habia

competencia en este sector.

Con este plan de empresa, conoceremos mejor el entorno en el que se desarrolla
su actividad y cual es su publico objetivo, para conocer sus necesidades y poder
satisfacerlas. Teniendo un conocimiento mas exhaustivo del entorno en el que se mueve

la misma y poder enfocar mejor nuestro proyecto de expandir la marca por Espafa.

Es de gran ayuda para directivos y cualquier persona que se encargue de la

gestion de una empresa u organizacion.

Mas concretamente, un plan de empresa contribuye a:

- Generar direccionamiento. Este documento, al contener los objetivos de la
estrategia comercial y la estrategia y acciones para conseguirlos, se convierte
en una auténtica guia para todas las areas de la empresa.

- Mantener la motivacion. El plan de marketing recoge con claridad y de manera
sencilla la misién y visiébn de la empresa puede contribuir a la generacién vy
mantenimiento de la actitud motivacional de los miembros de la organizacion,
haciendo que se sientan mas implicados y motivados y contribuyan a que se
cumplan las metas y los objetivos.

- Generar creatividad. Si el camino esta claro porque los objetivos son precisos
y estan bien asumidos por todos los miembros de la compaiiia, los trabajadores
tienen la mente mas desinhibida, més creativa y abierta.

- Conseguir mayor cohesion estratégica. Una vez que toda la plantilla esta
orientada hacia un objetivo comun, saben hacia donde y como llegar, se da una
mayor coherencia y cohesion en todas las areas de gestion, dando lugar a una

mayor integracion.

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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Para conseguir el éxito de un plan de empresa, existen una serie de elementos

que debemos tener en cuenta:

1. Andlisis de la situacion interna y externa. Para saber en qué lugar se
encuentra la empresa o proyecto es imprescindible para tomar decisiones de ma-
nera eficiente. Lo mas aconsejable es realizar un analisis DAFO.

2. Planteamiento y establecimiento de objetivos. Conocer hacia dénde
vamos, los objetivos que se quieren alcanzar son también vitales. Los objetivos de-
ben ser especificos, alcanzables, viables, flexibles, relevantes, motivadores y cohe-
rentes con la mision y valores de la compaiiia.

3. Disefio de la estrategia de marketing mix. En esta fase se traza la es-
trategia de consecucion a través de un plan de accién en el que se combinen equi-
libradamente las 4Ps: producto, precio, distribucion y promocién.

4, Implantacion de la estrategia. En este punto se evalla la adecuacion
de la estrategia revisando su viabilidad y asignando cometidos y recursos.

5. Control de los resultados. En esta Ultima fase se comprueba que se
estan alcanzando los resultados previstos y, si se precisa, se aplican medidas co-

rrectoras.

3. DESARROLLO

3.1 DELIMITACION DE LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL

» Definicién de la actividad empresarial

Esta empresa llamada ORTOCYL, se situa en Valladolid en la C/ Hospital Militar
43, Local 47006.

ORTOOCYL, es un laboratorio de ortodoncia invisible, se dedican a la
produccion, tanto del disefio del tratamiento como de las posteriores férulas o
alineadores, que son las que se pondran los pacientes. Sus clientes son los
dentistas/ortodoncistas, la empresa trabaja con ellos y ellos les indican la necesidad que
tienen en cada momento de tratamiento y a raiz de eso la empresa produce y disefa el
tratamiento necesario, tanto antes como después, ellos siempre tienen que dar el ok

definitivo para que el paciente tenga el tratamiento implantado.

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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ORTOPERFECT, es la ortodoncia invisible que tiene la empresa, que va dirigida
a los dentistas, que son los clientes, quienes posteriormente se lo recomiendan y/o

venden a sus respectivos pacientes.

ORTOCYL, esta formada por un equipo de profesionales en ortodoncia digital.
Al frente esta Julian de la Lama, socio/director con 25 afios de experiencia como téchico
ortodoncista a nivel nacional. Y Santiago Campos Asensio que se encarga de la gestion

de empresa.

Los clientes en los que nos fijaremos en este caso son los dentistas, aquellos
que estén situados cerca del laboratorio en este caso en Valladolid para poder tener

mas rapidez frente a la competencia y un servicio mas cercano.

La empresa dispone de pagina web donde aparece toda la informacion sobre

ella, de que trata y el servicio que dan.

» Principales caracteristicas del producto.

=

ORTOreRFeCT {
T i)
,:-..,’-"‘\)K <
" . ; - ORTOCYL
55 A2 '
= 4

e Delimitacién del mercado al que se dirige

El producto de la empresa OrtoCyL, es la ortodoncia invisible ORTOPERFECT,
es un alineador dental invisible, que sustituye al tradicional bracket, que se fabrica con

tecnologia digital 3D.

La empresa queria crear una marca de ortodoncia invisible y expandirla.

Los alineadores se fabrican a medida para cada persona con material
termoplastico transparente y se cambian cada 2 semanas para adaptarse a la evolucién

de la dentadura del paciente.

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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e Procedimiento

Estudio: Tras un examen ortoddntico de rutina previo al tratamiento, se le
tomaran radiografias (rayos X), fotografias faciales y de los dientes, el doctor
correspondiente del paciente tomara impresiones de la dentadura y las enviara junto
con el formulario de prescripciéon al CENTRO DE PLAINIFICACION.

e Tratamiento

En el centro de planificacion desde la prescripcién del dentista, se elaborara un
plan de tratamiento que se aprobara por el dentista, y éste recibira una serie de
alineadores fabricados a medida, numerados y los entregara a la empresa con las
indicaciones de utilizacién. El numero de alineadores variaran segun la complejidad del

caso Yy el plan de tratamiento especificado por el doctor del paciente.

Al ser un tratamiento removible, su efecto solo sera visible con el total
cumplimiento del tratamiento indicado por el doctor correspondiente del paciente. Por
ello, informan al respectivo paciente y que sea consciente de que debe llevar los
alineadores entre 20 y 22 horas por dia, quitdndoselos solamente para comer, cepillarse

los dientes y utilizar la seda dental, salvo indicacion contraria y por escrito de su doctor.

Segun le indique el doctor al paciente, deberé cambiar al alineador siguiente de
la serie, tras un intervalo de dos a tres semanas. El tratamiento puede variar su duracion
segun la complejidad de la prescripcion del dentista. La empresa se compromete a

cumplir con las citas de seguimiento con la frecuencia que establezca el doctor.

ORTOCYL, se encarga de la fabricacion de la ortodoncia invisible con un equipo
de investigacién y desarrollo entregado a la mejora continua de sus productos.
Profesionales que, gracias a un exhaustivo estudio previo, planifican cada caso
digitalmente para garantizar unos excelentes resultados y posteriormente lo

comercializan a los dentistas.

ORTOCYL, ofrece una solucion que se sirve de los principios basicos de la
ortodoncia para mover los dientes hacia la posicién ideal de manera controlada y
progresiva. Un tratamiento que permite dar solucién a un amplio abanico de problemas
ortodonticos de una manera rapida y menos invasiva. Casi sin interferir en nuestra
rutina, llevandolo puesto durante todo el dia sin que se note y pudiéndolo retirar para

realizar nuestras comidas.

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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Tratamiento enfocado a:

- Especialmente indicado: para pacientes que tienen maximos requerimientos
estéticos (en ese aspecto, mucho mejor que los alineadores transparentes).

- Serecomienda: a adultos y adolescentes (a nifios, no).

- Indicado para: todo aquel que lo requiera. Incluso para adolescentes y nifios,
pues es comodo porque evita problemas a la hora de ingerir alimentos (no queda
comida entre los dientes) y evita rozaduras y llagas.

También se aconseja a pacientes adultos que se tienen que poner implantes, ya
gue los alineadores se adaptan enseguida.

- Lo piden mucho: la gente que llevé brackets de pequefios y se le han movido
los dientes con los afios y buscan una comodidad y estética que este producto
ofrece.

e Necesidades que cubren

Este producto tiene bastantes ventajas y cubre bastantes necesidades que

hacen del producto indispensable como:

- No se nota. Se trata de una férula transparente fabricada con materiales plasticos
con lo que los demas no notaran la presencia de la ortodoncia en vuestra boca.

- Comodidad. No ocasiona roces, llagas o heridas.

- Facilita la higiene dental. Al ser removible, se retira en las comidas y facilita el
cepillado de las piezas dentales.

- Rapida adaptacion. El proceso adaptativo a la ortodoncia invisible de los pacien-
tes que se deciden por esta técnica es mucho mas rapido.

- A medida. La férula de plastico se realiza a medida de cada paciente gracias a
la tecnologia virtual 3D que reproduce la boca y proyecta su evolucién hasta con-
seguir el resultado deseado.

- Tiene menos efectos secundarios indeseados al final del tratamiento: gingi-
vitis, manchas en las piezas dentales, caries...

En los casos en los que esta indicada, obtiene los mismos o0 mejores resultados

e incluso, menos tiempo.

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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e Aspectos diferenciados sobre la competencia

Este producto se diferencia frente a la competencia en el precio, localizacion,

servicio al cliente.
e Inversion basica necesaria

La inversion inicial fue entorno 70.000€, 5.000 cada socio y 60.000 se financiara
aparte, para ello se pide un préstamo a Iberaval, que funciona como tu sociedad de
garantia, son especialistas en facilitar soluciones financieras para auténomos, pequenas

y medianas empresas de todos los sectores y actividades.

4., ESTUDIO Y ANALISIS DEL ENTORNO, EL SECTOR Y LA COMPETENCIA.

4.1 ANALISIS EXTERNO DE LOS FACTORES QUE INFLUYEN EN LA ACTIVIDAD
EMPRESRIAL

» ldentificacion y descripcion de los factores externos

Para analizar el entorno macroeconémico que engloba todos los factores
externos del sector de mercado, sera utilizada la técnica (Rosso, Noviembre de 2014).
Esta técnica describe el entorno externo mediante factores politicos-legales,

economicos, socioculturales y tecnologicos.

El andlisis PEST, es una metodologia que se basa en algunas variables del
contexto externo, las cuales son capaces de definir el escenario en el cual opera la
organizaciéon. Se trata de un analisis cuyo objetivo implica, delimitar los factores que
podrian ser relevantes en las tendencias generales, pero, ademas, proporciona a la
empresa una informacion util para el proceso de toma de decisiones y en las elecciones

estratégicas y operativas de la organizacion.

El analisis puede adoptar una perspectiva enfocada hacia el futuro, con el objetivo
de identificar los principales elementos de discontinuidad (o de cambio) que deberan

afrontarse, como el de la propuesta de expansion.

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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Esta metodologia se centra en la evaluacion de cuatro variables

macroestructurales que son las siguientes:

e Politica: Las dimensiones politicas pueden influir sobre el contexto general y el
sector concreto al que pertenece la organizacion mediante procedimientos

legislativos que regulan su funcionamiento.

e Economia. La situacion econdémica podra determinar las decisiones y las
estrategias de las organizaciones, condicionando, por ejemplo, la capacidad de
acceso al crédito o el gasto de los usuarios, clientes o las propias

administraciones.

e Sociedad. Las tendencias sociales y culturales, los cambios de comportamiento
y de opinibn ciudadana con respecto a ciertas cuestiones, junto con
transformaciones en la estructura sociodemogréafica, pueden tener efectos

significativos sobre la demanda y la oferta de bienes y servicios.

e Tecnologia. Las dinamicas tecnoldgicas, con la irrupcion de la digitalizacién y
las nuevas infraestructuras, pueden modificar radicalmente el entorno en el que

opera la organizacion.

Un laboratorio dental opera en un entorno bastante restringido vinculado funda-
mentalmente al area en la que se ubica, en la cual competira con otros laboratorios de
tipo tradicional o bien centros pertenecientes al modelo de odontologia corporativa y
atendera fundamentalmente a la poblacién residente y, probablemente, a aquella cer-

cana a su zona de competencia.

A la empresa le beneficia, aumentando la confianza y credibilidad, con el apro-
vechamiento de incentivos y estabilidad en la politica y economia de Espafia, con un
crecimiento de la demanda, en la innovacion y competitividad de las tecnologias y ser-
vicios, dentro del turismo sanitario ofreciendo la oportunidad de captar clientes de fuera
y también beneficia en las tendencias sociales hacia soluciones de salud y estética den-

tal.

El andlisis PEST sugiere un entorno favorable para la expansion de la empresa
en Espafa, con multiples oportunidades para captar sobre la demanda creciente, la in-

novacion, tecnologia y un mercado estable y en crecimiento.
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» Analisis DAFO

Debilidades Amenazas

Empresa de nueva creacién en Castillay | Invisalign acapara el 90% del mercado

Ledn, darse a conocer. debido a su patente

Falta de clientes Altas barreras de entrada
Fortalezas Oportunidades

Servicio al cliente y precio Disminuir el porcentaje de problemas

dentales en la poblacion

Producto nacional Adquisicién de experiencia
Utilizacién de producto de primera de Ingreso econdmico y avance tecnoldgico
calidad bucodental

El ambiente interno compuesto por el laboratorio, su competencia y los pacientes
representa un mercado en si mismo, que, por otra parte, es bastante particular, pues
esté relacionado con la salud de los ciudadanos y se encuentra atravesado por dimen-

siones éticas, deontologicas y de calidad, que no admiten discusion alguna.
» Diagndstico previo sobre la futura actividad

Tras la realizacién del analisis DAFO de la empresa las conclusiones que saco para una

mejora en ella hacia el futuro y la proyeccién de expandirla por Espafia son:

1. En las debilidades, al ser una empresa de nueva creacion en CyL habria que
fomentar la visibilidad de la empresa a través de estrategias de marketing local
y digital y para darse a conocer, implementar campafas publicitarias
especificas dirigidas a publicos objetivos, utilizando redes sociales, SEO y

SEM, y ofreciendo promociones por cliente inicial.
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2.

En las amenazas, diferenciarse en el mercado ofreciendo un servicio al cliente
superior, precios competitivos y productos de alta calidad, buscar también
asociaciones estratégicas y colaboraciones con clinicas dentales establecidas
para ganar acceso al mercado.

En las fortalezas, tiene un buen servicio al cliente y mi observacion sobre ello
es que deben seguir teniéndolo, ofreciendo atencion personalizada y soporte
postratamiento para diferenciarse de la competencia y mantener los precios
competitivos sin comprometer la calidad. Y al ser un producto nacional
aprovechar el sentimiento de orgullo local.

En las oportunidades, educar al publico sobre la importancia de la oportunidad

para la salud bucodental a través de campafias informativas y educativas.
Invertir en las Ultimas tecnologias dentales y mantenerse a la vanguardia de

los avances en ortodoncia.

Sobre los factores externos la mayor parte de los elementos analizados aluden,

sobre todo, a la esfera social, a la cual pueden asociarse muchos de los factores tenidos

en cuenta, como los culturales, demogréficos y sanitarios.

La politica influye, fundamentalmente, en todo aquello que concierne a los

factores normativos y, nuevamente, a aquellos de caracter demografico.

La tecnologia condiciona el sector, tanto a nivel industrial como en lo referente a

la comunicacion de la clinica.

Por supuesto, no debemos olvidar los aspectos ligados a la economia, que

adquieren una gran relevancia cuando las transacciones econémicas son importantes,

como en el caso del gasto de los tratamientos odontoldgicos.

4.2 ANALISIS DEL SECTOR Y DE LA COMPETENCIA

He querido realizar un analisis del sector en base también al analisis DAFO anterior,
para la mejora de la empresa y la futura proyeccion de expansion y sobre la
competencia de la empresa en este sector.
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» Estrategia de mejora empresarial y futura expansion

- Visibilidad y Marketing:

« Utilizar una combinacién de marketing digital y tradicional para au-
mentar la visibilidad de la marca e invertir en campafias de redes sociales,

publicidad en motores de busqueda y relaciones publicas.

» Crear contenido educativo en blogs y videos, organizar talleres lo-

cales, y utilizar testimonios de clientes satisfechos.

- Diferenciacion y Posicionamiento:

. Enfocarse en las fortalezas de servicio al cliente, precio competi-
tivo y producto nacional. Construir una marca que se asocie con calidad y
atencion personalizada.

. Desarrollar una identidad de marca fuerte y coherente, desta-
cando los valores de la empresa y el compromiso con la calidad.

- Colaboraciones Estratégicas:

« Formar alianzas con clinicas dentales locales y otras empresas
del sector salud para ampliar el alcance y reducir las barreras de entrada.
» Ofrecer programas de referencia, asociarse para eventos comuni-

tarios y explorar oportunidades de franquicia.

- Innovacion y Tecnologia:

* Invertir en tecnologias avanzadas para mejorar los tratamientos y
la experiencia del paciente. Mantenerse actualizado con las ultimas innova-

ciones en ortodoncia.

* Implementar software de planificacion de tratamientos, utilizar im-

presoras 3D para la fabricacion de alineadores y ofrecer consultas virtuales.
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- Expansion y Crecimiento:

* Planificar una expansioén gradual y sostenible, comenzando por

las principales ciudades de Espafia y luego expandiéndose a otras regiones.

* Realizar estudios de mercado para identificar las mejores ubica-
ciones, establecer clinicas piloto en ciudades clave y evaluar el rendimiento

antes de expandirse mas.

Con todo ello se saca en claro que, para la futura actividad y la expansion de la
empresa de ortodoncia invisible por Espafia, es importante capitalizar las fortalezas y
oportunidades identificadas mientras disminuyen las debilidades y amenazas. Esto im-
plica una estrategia de marketing robusta, diferenciacion clara en el mercado, colabora-
cion estratégica y una inversion continua en tecnologia e innovacion. Con una planifica-
cién cuidadosa y una ejecucion efectiva, la empresa puede establecerse como un com-

petidor fuerte en el mercado espafiol de la ortodoncia invisible.

» Anadlisis de la competencia de las principales empresas del sector

OrtoCyL se enfrenta a una competencia como invisalign, el laboratorio Ortoplus
con su ortodoncia invisible Alineadent, Ortosan con su ortodoncia invisible Crystaligner,
y también QuickSmile. Para situarse en la realidad de la competencia cada uno de ellos

tienen unas caracteristicas determinadas las cuales son:

v Invisalign:

La marca comercial Invisalign es la mas popular y antigua del mercado. Con mas
de 20 afios de experiencia, sus alineadores invisibles estan disponibles en todo el
mundo, en el Norte de América, en América Latina, en Europa, en medio este y en Asia

del Pacifico.

Sus alineadores se crean utilizando tecnologia lider en la industria basada en

su plan de tratamiento personalizado.

En Invisalign al igual que en Ortoperfect no hay moldes de dientes gruesos. Su
médico captura rapidamente una imagen 3D precisa de sus dientes con nuestro

escaner iTero Element.
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Sus alineadores personalizados se crean pensando en la comodidad. Para

disefarlo, a diferencia de Ortoperfect el material que utilizan es SmartTrack.

Al igual que Ortoperfect, Invisalign también hace los alineadores a medida
como es lo propio ya que las encias de cada persona son diferentes.

Para invisalign la calidad es todo, cuando tu sonrisa esta en juego, como
también ocurre en Ortoperfect que cada alineador transparente es Unico y se

examina para cumplir con nuestros altos estandares de calidad.

v' Alineadent:

Es un tratamiento de ortodoncia que esta indicado para todo tipo de pacien-
tes tanto adultos como adolescentes, que te ofrece un tratamiento de ortodoncia invisi-
ble cdmodo y facil de usar compuesto por alineadores que se cambian cada dos sema-
nas. Esta situado en Malaga, Espafa. La mayoria de las caracteristicas que tiene Ali-
neadent son iguales que las de Ortoperfect, como es su transparencia, su comodidad, el
ser removible, su higiene, su eficacia tras utilizar la tecnologia 3D de la que disponen para

su fabricacion.

v Crystaligner:

Es un método que se encuentra en Madrid, con el que se corrigen los apifiamien-
tos o malposiciones por medio de férulas transparentes y removibles disefiadas me-
diante tecnologia 3D llamadas alineadores. Supone una técnica clinicamente probada
para alinear los dientes sin necesidad de usar aparatos metalicos, al igual que en Orto-
CyL con el alineador ORTOPERFECT.

El tratamiento empieza con una consulta en la clinica Global Dental, donde
el dentista, realizara una exploracién de la boca y tomara fotografias de la dentadura e
impresiones para enviarlas a Laboratorio junto con un formulario de prescripcién. Este

tratamiento también lo realizamos en OrtoCyL.

En Crystaligner al igual que en OrtoCyL se escanean las impresiones de los
dientes, y con la ayuda de su exclusivo programa informatico, generara una
representacion virtual en tres dimensiones del plan de tratamiento donde se podra
visualizar el movimiento esperado de las piezas dentales, desde el inicio hasta que

alcancen la posicion final deseada.
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v QuikSmile:

En QuikSmile cada alineador mueve tus dientes progresivamente, desplazando-
los en horizontal, vertical e incluso girandolos segun sea necesario. Los alineadores
estan disefados para usar la cantidad idénea de fuerza en cada momento, al igual que

los de Ortoperfect.

Cuando el paciente pase a la siguiente etapa (generalmente cada 2 semanas),
notard que sus dientes se mueven gradualmente, siguiendo el plan de tratamiento
personalizado establecido por el dentista y los especialistas de QuickSmile, en el caso

de OrtoCyL pasa exactamente lo mismo.
Solo tu doctor, junto con el equipo en este caso de OrtoCyL, pueden estimar la
duracion del tratamiento. Es posible que sea necesaria una segunda fase de

refinamiento adicional, sin coste, para lograr una alineacién perfecta de tus dientes.

e Tabla sobre el analisis de la empresa sobre la competencia:

FUERZA VALOR DE LA DESCRIPCION DE LOS ELEMENTOS O VALOR DE
COMPETITIVA FUERZA FACTORES DE CADA FUERZA LOS
COMPETITIVA FACTORES
O
ELEMENTOS

1.NUmero de empresas en el mercado: en el
sector donde se encuentra OrtoCyL la
empresa mas relevante de ortodoncia que se
encuentra en las clinicas de dentistas es
Invisalign, pero por lo general no hay
ninguna que se fabrique en nuestro sector

por lo que hay una rivalidad media.

2.Dificultades para abandonar el sector: Para
nosotros no nos supone una gran dificultad

al tener una inversion pequefia 1
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3.Grado de especializacién: ofrecemos a los
dentistas los alineadores transparentes con
sus respectivas cajas para guardarlos con 2

1.Rivalidad entre 4 todas las facilidades posibles.

empresas
4.Dificultad en crear imagen: la empresa
dispone de una marca llamada
ORTOPERFECT y sobre la clientela al ser 1
nueva la empresa, con el tiempo iremos
forjando mas clientes.

5.Productos estacionales: nuestro negocio 1
no tiene una rivalidad estacional ya que

nuestros productos no lo son.

1.NUmero de productos: nuestro nimero de
productos es uno, los alineadores por lo que
el poder de negociacion sobre los clientes es -1
medio.

2.Integracién de clientes: es poco probable
que se agrupen clientes para solicitarnos
2.Poder de 2 nuestro servicio y por ello no lo sentimos 1

negociacion con COmo una amenaza.

los clientes

3.Rentabilidad: al tener la posibilidad de dar
un servicio personalizado para las
necesidades de los clientes, tendremos mas 0

posibilidades de negociar.

4.Aceptacion del producto: creemos que
nuestros productos tendran buena
aceptacion y por lo tanto nos beneficiamos 1

de ello.
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1.Posible sustitucion: nuestro producto es
facilmente sustituible al disponer los clientes
de muchas opciones y clinicas donde poder -2

encontrar otras marcas de ortodoncia.
3.Productos -2

sustitutivos
2.Fidelidad a los productos: al no ser un

producto de 12 necesidad y tener el cliente
muchas opciones, en principio, no es 0
excesivamente fiel, lo que nos beneficia para

poder captarlos.

1.NUmero de posibles proveedores: al no
tener tanta variedad de productos no

disponen de un gran abanico de proveedores -2
y por ello no tenemos una fécil negociacién

con ellos.

2.Dificultad de cambio de producto: el

4.Poder de 2 producto es a medida por cada paciente por
negociacion con lo que hay pocas posibilidades de tener que 1
los proveedores devolver y asi facilidad de negociar con los
proveedores.

3.Volumenes de compra a los proveedores:
aun que el volumen de compra diaria es
pequefio, la negociacién con proveedores es 1
mensual y asi el volumen real es grande y
nos beneficiamos de descuentos

1.Barrera de capital: la inversion inicial no

nos supone un problema ya que no es muy

competidores

potenciales L .
2.Barrera tecnolégica: la tecnologia que
usamos es avanzada, pero es de sencillo
manejo y no es una dificultad para nosotros. 1
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3.Barrea de propiedad industrial: en nuestro
sector no utilizamos marcas registradas. No

perjuicio 2

4.Economias de escala: en nuestra ciudad
hay pocas empresas grandes y no con
nuestro servicio, pero si con otras opciones -1

para los clientes.

TOTAL +8 TOTAL (valor absoluto) +8

TOTAL (%) 28,57%

5. ESTUDIO DE MERCADO

5.1 DELIMITACION DE LA HIPOTESIS DE PARTIDA.

> Producto o servicio

El producto que fabrican y comercializan en la empresa OrtoCyL, es la ortodoncia
invisible ORTOPERFECT, es un alineador dental invisible, que sustituye al tradicional

bracket, que se fabrica con tecnologia digital 3D.

ORTOCYL, ofrece una soluciéon que se sirve de los principios basicos de la
ortodoncia para mover los dientes hacia la posicién ideal de manera controlada y
progresiva. Un tratamiento que permite dar solucién a un amplio abanico de problemas
ortodonticos de una manera rapida y menos invasiva. Casi sin interferir en nuestra
rutina, llevandolo puesto durante todo el dia sin que se note y pudiéndolo retirar para

realizar nuestras comidas.

Se puede contactar con la empresa a través del nimero que podras encontrar

en la pagina web ORTOCYL — La ortodoncia invisible mds innovadora o0 a través de los

dentistas que tengan sus productos.

Los servicios de ORTOPERFECT te proporcionaran una sonrisa perfecta al igual

que su comodidad a través de su comercializacién a los dentistas.
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> Mercado meta

El publico al que quiere llegar la empresa es a los dentistas, ellos son los que se

encargaran de vender el producto a sus respectivos pacientes.

Este tratamiento va dirigido a aquellas personas adolescentes y adultos
con denticion de definitiva que no quieren ponerse brackets, personas que trabajan de
cara al publico, que quieren seguir con su actividad profesional sin que el tratamiento
interfiera. Se puede llevar con total tranquilidad, ya que al ser invisible no se ve y se
puede quitar y poner cuando uno lo desee, sobre todo cuando vamos a ingerir algun

alimento debemos retirarlo.

Los compradores son los dentistas y la personas que lo consumen son sus
respectivos pacientes, los cuales deciden disponer de el por su comodidad, la estética

(ya que son invisibles) y el resultado que deja, que es bastante eficaz.

5.2 OBTENCION DE INFORMACION A TRAVES DE CUESTIONARIOS

» Que objetivos se quiere cubrir con el cuestionario

Los objetivos que quiero alcanzar con esta encuesta para el plan de empresa
son, conocer la opinion de las personas, saber si lo conocen, si es asi, como lo

conocieron, etc.

Con el cuestionario puedo cubrir varios objetivos adicionales, como:

Evaluar la percepcién de la calidad del producto.

Identificar barreras de adopcion a los clientes.

Ver que estarian dispuestos a pagar por ello.

Identificar canales de comunicacién y marketing méas efectivos.

Analizar el perfil demogréfico de los interesados en el tratamiento.

o g s w N RE

Valorar la satisfaccion del cliente, para los que lo hayan utilizado.

Las fuentes primarias son aquellas que contienen informacion original, que ha
sido publicada por primera vez y que no ha sido filtrada, interpretada o evaluada por
nadie mas. Es un producto de una investigacion o de una actividad eminentemente

creativa.
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» Explicacion de la estructura del cuestionario

El cuestionario (anexo 1) consta de 5 preguntas, de preguntas multiples y alguna

corta con respuestas abiertas, semicerradas y cerradas.

El cuestionario refleja las opiniones de otras personas, sobre todo al ser un
cuestionario de respuesta anénima ayuda a que se sinceren mas, consta de preguntas
de respuesta corta, de respuesta multiple y otras de respuesta semicerrada en las que
da la opcion al encuestado de contestar con otra posibilidad que no se contempla, con
ello el encuestado puede dar una respuesta mas amplia y eso me ayuda a saber otra

respuesta que no esta formulada.

» Pruebas preliminares

El cuestionario se ha realizado a familiares y amigos.

Al realizarsele el cuestionario, a familiares y amigos fue sorprendente que
hubiera 7 personas de las 39 que no conocian, pero poco a poco se va dando mas a

conocer para que se lo pidan a sus respectivos dentistas.

También hay que destacar de las respuestas, que ninguno de los que lo
realizaron habian utilizado la ortodoncia invisible, pero si que la mayoria conocia a

alguien que la hubiera utilizado.

También se ve que muchas de las ventajas que ven a este tratamiento es la
estética, ya que al ser invisible no se nota y el resultado es muy eficaz y a destacar de

esta empresa, la rapidez del servicio que dan.

Y como indican en su pagina web la ortodoncia invisible es “mucho mas que

estética” es también un problema funcional que esté vinculado a nuestra salud general.

Hay estudios que demuestran que hasta 150 patologias pueden verse agrava-
das por las enfermedades bucodentales, como las cardiovasculares y la diabetes, entre
otras. La salud bucodental puede afectar a la salud de varias partes de nuestro cuerpo.

Los expertos estiman que hasta el 23% de los adultos en Espafia padecen maloclusion.
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El tratamiento de ortodoncia puede ayudar en muchas ocasiones a prevenir pro-
blemas de salud, como es el caso de la ATM (articulacion temporomandibular) que per-
mite abrir y cerrar la boca y que, cuando esta dafiada, puede provocar dolor y dificultad

para abrir y cerrar la boca en los casos mas graves.

A veces puede ayudar a aliviar otros problemas de salud, como la fatiga, los pro-
blemas de suefio, los mareos, el vértigo o el hormigueo en los brazos. Los problemas
de mordida y masticacion también pueden causar dolores de cabeza y corregir la posi-

cion de los dientes puede mitigar este efecto.

Es importante consultar siempre a un ortodoncista para su evaluacion y trata-
miento, que realizard un diagnéstico completo y recomendara el mejor tratamiento po-

sible para corregir la maloclusion.

Durante afios, muchos adultos retrasaban o rechazaban el tratamiento de orto-
doncia necesario, preocupados por el aspecto y la visibilidad de los aparatos metalicos
tradicionales. Pero esta la solucién de los alineadores transparentes que se pueden qui-
tar para comer y beber, que son practicos y discretos. Mejoran la experiencia del pa-
ciente y siguen proporcionando soluciones de tratamiento eficaces a aproximadamente

el 90% de los casos de ortodoncia.

A pesar de ello, aun queda mucho camino por recorrer. Segun la Ultima edicion
del Libro Blanco de la Salud Bucodental en Espafia, el 65% de la poblacion espafiola
esta preocupada por su salud bucodental, pero solo el 60% cree gue tiene un problema

de salud bucodental, y menos del 50% ha visitado a un dentista en el Gltimo afio.

La pandemia también ha tenido un impacto en la salud bucodental. Como socios

de ortodoncistas y dentistas, en http://www.ortocyl.com/ OrtoCyL se desarrollan solu-

ciones que permiten decidir el mejor tratamiento para sus pacientes. Una de las mayores
lecciones que se ha destacado en los ultimos dos afios es la importancia de la tecnologia

digital para mejorar significativamente la experiencia médico-paciente.

5.3 REALIZACION DEL CUESTIONARIO

El cuestionario se realizd, con la plataforma Google Forms, fue manado a 39

personas para que la realizaran a través del enlace adjuntado en la bibliografia y poder
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contactar con ellos al ser familiares y amigos. Se eligié un publico joven/adulto para

tener diversas opiniones con diferentes perspectivas, en este caso con la edad.

Una vez realizado, se hizo el analisis sobre las respuestas de cada uno, al ser
de distintas edades, hubo diversas respuestas y diferencias y con ello se pudo analizar

en base a una actividad futura.

En cuanto a la propuesta de expansion de la empresa por Espana, ayuda
también a ver en qué punto esta el producto, en base a su conocimiento o informacion,

a la hora de proyectarlo en un futuro.

5.4 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

El cuestionario se ha realizado a familiares y amigos.

Las conclusiones que se han sacado con el son, que hay mas gente de la que
se pensaba, en este caso de 39 personas, de las cuales han contestado 7 que no sabian
lo que era la ortodoncia invisible. A continuacion el grafico con los porcentajes de
respuesta

¢Sabes lo que son las ortodoncias invisibles?
39 respuestas La

®si
® o

estadistica realizada de esta pregunta del cuestionario es:

Media:

X: 82,1%/39= 2,11%

Y: 17,9%/39= 0,46%
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Moda: 82,1%

También hay que tener en cuenta, que de las 39 personas que
contestaron no habian usado ninguna ortodoncia invisible.

Si tuvieras que ponerte una Ortodoncia que te llevaria a elegirla
38 respuestas

@ El precio
@® Lacalidad
La comodidad
@ Calidad+facilidades pago
@ Las tres anteriores y que no se note
@ Todo junto

Los encuestados han contestado la mayoria, que elegirian la ortodoncia

invisible por la calidad y la eficacia del producto.

Con todas estas conclusiones, se llega a que la empresa deberia trabajar mas
en dar a conocer el producto y realizar mas publicidad, como se ha analizado en el
DAFO. Se debe seguir manteniendo una buena calidad, asegurarse de que la ortodoncia
tuviera una comodidad excelente ya que si produce molestias no seria eficaz ni

beneficioso tanto, para el cliente como para la empresa.

5.5 OBTENCION DE INFORMACION DE FUENTES SECUNDARIAS

Las empresas de las que se ha obtenido informacion sobre el tratamiento es de

la pagina web de la marca mas conocida, Invisalign, (https://www.invisalign.com/) , era
la mayor competencia cuando se cred la empresa, donde se puede recoger informacion
que ayuda a la empresa a informarse y a ver en lo que se diferencia de OrtoCyL con

este tipo de tratamiento y también en las redes sociales.

Visitar esta pagina web hace ver como funciona la empresa, con que fabrican
esta ortodoncia, el laboratorio del que disponen, que formas tienen los clientes de pagar

el tratamiento y el precio al que lo venden.
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También se ha sacado informacion a través de personas que hayan utilizado este

tratamiento de esta marca, para poder saber que mejoras podria optar la empresa.

En la siguiente foto de la pagina web de Invisalign también se puede encontrar
que requisitos cumplian y como se diferenciaban de los demas y asi poder mejorar los
de la empresa.

3 invisalign
otros alineadores claros aparatos tradicionales
alineadores claros

hecho de material SmartTrack

cansultas en persona con médicos reales

endereza los dientes de manera mas predecible y comoda *
@  faciimente extraible para comer, beber y usar hilo dental

sin visitas de emergencia por cables rotos

virtuaimente invisible

hecho de soportes y alambres tradicionales

ver mds comparaciones

5.6 INFORME RESUMEN DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN EL ESTUDIO DE
MERCADO. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO.

Las conclusiones derivadas del estudio de mercado son las siguientes: a partir
de la realizacion del cuestionario sobre la ortodoncia invisible dirigido a familiares y
amigos, se ha observado que no todos conocen este producto. Esto indica que la
empresa debe intensificar sus esfuerzos en la publicidad y en la promocién del producto,
especialmente a través de las redes sociales, aunque se ha notado un incremento en la

visibilidad en estas plataformas.

Ademas, del cuestionario sobre las razones por las que las personas optarian
por este producto, se desprende que los factores decisivos son la calidad, la eficacia, la
comodidad y el servicio. En esta empresa, dar un excelente servicio al cliente es
prioritario, ya que un buen servicio no solo garantiza la fidelidad del cliente, sino que
también propicia que este vuelva. Adicionalmente, el embalaje de la ortodoncia invisible

es bastante completo y cdmodo, lo que constituye una ventaja adicional para el cliente.
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6. EL PRODUCTO, LA PRODUCCION Y EL APROVISIONAMIENTO

6.1 DESCRIPCION DETALLADA DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS EN QUE SE
VA A BASAR LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL

La actividad empresarial, se basa en la explicacion de los alineadores
Ortoperfect que es la ortodoncia invisible que se fabrica en el laboratorio de OrtoCyL y

donde sé explica que ofrece el producto, las ventajas que tiene, etc.

La actividad empresarial de este negocio es la venta de la ortodoncia invisible,
Ortoperfect, ademas disponen para su fabricacién de tecnologia 3D que da la calidad y

la perfeccion del producto.

Los dentistas indican la necesidad que tienen del tratamiento en cada momento

y a raiz de eso OrtoCyL produce y disefa el tratamiento necesario.

Para mayor comodidad del cliente, el packaging incluye dos cajas en su interior.
La primera caja contiene las férulas que el paciente usara diariamente durante dos
semanas. Una vez transcurrido este periodo, el paciente transferira las férulas utilizadas
a la segunda caja. Esta disposicion se realiza con el propdsito de que, en caso de
pérdida de alguna férula, el paciente pueda recurrir a la anterior hasta que la empresa
suministre una de repuesto. Este servicio de reposicion constituye una de las principales
ventajas de OrtoCyL, que se distingue por su capacidad para proporcionar una férula de
reemplazo casi de inmediato en casos de pérdida. Por lo tanto, mientras se espera la
férula de repuesto, el cliente puede utilizar la anterior, justificando asi el suministro de

dos cajas en el packaging.

El laboratorio no esta abierto al publico, pero tienen una pagina Web a
disposicién de los clientes donde se puede consultar toda la informacién de la empresa,

quienes son, como funcionan, porque elegir sus alineadores, etc.
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Desde la Web se puede contactar con la empresa y realizar un formulario de

solicitud de informacion para dentistas. ORTOCYL — La ortodoncia invisible mds innovadora

El laboratorio se encuentra en la C/ Hospital Militar 43, Local.47006 Valladolid
esta ubicacion es una de las mas céntricas de la ciudad por la que pasa mucha gente y

pueden ver bien el laboratorio y de esta manera también estan haciendo publicidad.

6.2 PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIOS

El proceso de la empresa es:

° El dentista u ortodoncista envia a OrtoCyL las impresiones y fotografias
intraorales.
° El proceso de produccién de los alineadores empieza cuando las impre-

siones son escaneadas en 3D, para crear un modelo digital tridimensional de cada
arcada dental de la boca del paciente.

. Los dientes se reproducen tridimensionalmente, las arcadas dentales se
relacionan entre si, se afiade encia y se planifica el movimiento de los dientes del

paciente en fases, siguiendo las instrucciones del ortodoncista.

. Una vez el ortodoncista y el laboratorio hayan realizado una propuesta de
planificacion del tratamiento de ortodoncia invisible, ésta se transmite online para que

el dentista u ortodoncista la revise en su Clinica.

° Cuando el dentista u ortodoncista esté satisfecho y de acuerdo con la
secuencia del plan de tratamiento de la ortodoncia, los modelos digitales del paciente
se transfieren al laboratorio en el que se obtiene un modelo estereolitografico para

cada paso.

. Por ultimo, se fabrican los alineadores transparentes sobre los modelos,

y se envia el juego completo de la serie de alineadores a la clinica.

El laboratorio esta activo de lunes a viernes donde se fabrican los alineadores

que piden los dentistas a medida, para sus pacientes.

La empresa dispone de un protésico dental que es el que se dedica al disefio y

a la fabricacion de las ortodoncias invisibles y por otro lado a un gestor de la empresa.
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6.3 PLAN DE PRESENTACION DE SERVICIOS

» Programa de produccién: voliumenes y fechas de produccion

En este apartado se muestra el volumen de ventas de la empresa, no
disponemos de datos reales, por lo que nos basamos en la informacién obtenida del

propio estudio de mercado.

Destacamos que los primeros meses suelen ser los de menos ingresos por la
apertura del local, la compra de inmobiliario y maquinas para la fabricacion de las
ortodoncias, pero los siguientes meses después de la realizacion de la pagina web y la
publicidad de la empresa la gente podra conocer mas el producto, interesarse por él y

contacte a través de su dentista.

En el mes de agosto, es el que menos ventas se realizan debido a la festividad
de dias y a los dias que permaneceran cerrados por descanso. Y el mes que pueden
incrementar las ventas es diciembre por consecuencia de las fiestas de Navidad, aunque
al ser la empresa casi nueva se tiene que seguir trabajando y sobre todo dando un buen
servicio a los clientes, los dentistas para que cuenten con nosotros a la hora de la venta

de alineadores invisibles.

» Necesidades de recursos para la produccion

= |nversiones necesarias en inmovilizado

El plan de inversion de la empresa recoge los elementos necesarios para la
puesta en marcha e inicio de la actividad empresarial. Para realizar el plan de inversion
es necesario saber qué elementos y equipos se necesitan y cual es su precio. Se
muestra el mobiliario necesario para nuestra produccion (Cuadro con fotos y precios

Anexo 2)

» Materiales para la produccion

Los materiales para la produccion de la ortodoncia invisible son los diferentes

utensilios y maquinaria que se usan para la fabricacion del mismo.

Por cada paciente la férula sera diferente, cada una hecha a medida, en la que
no puede haber ningun error para que el paciente tenga la maxima comodidad en la

ortodoncia, ya que debe llevarlo las maximas horas posibles.
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= Mano de obra directa

La empresa esta compuesta: por dos socios, un gestor de la empresa
encargado de ponerse en contacto con los diferentes dentistas, ortodoncistas y de
comercializar el producto y por otro lado el protésico dental con 25 afios de
experiencia en el sector dental, encargado de la fabricacion y disefio de la

ortodoncia.

Para promocionar la empresa en sus inicios, realizaron una entrevista a
través del canal 8 de Valladolid, en su programa “empresas de Valladolid” para dar

a conocer la empresa y explicar el procedimiento de la fabricacién del tratamiento

6.4 PLAN DE APROVISIONAMIENTO

» Los proveedores que formaran parte de la empresa seran los siguientes:

= Proveedores de inmovilizado

Estudiados los presupuestos, ofertas, plazos de entrega, formas de pago de

diferentes proveedores, se decantaron por los siguientes:

e Magquinaria

Los proveedores que de maquinaria dental son DT&SHOP, es un grupo
internacional de empresas especializadas en productos y servicios para laborato-
rios dentales, esta situada en la Avda.Diagonal,468,5c, 08008 Barcelona. Y los

eligieron por su calidad y profesionalidad.

También como proveedor estd RED DENTAL, que es una empresa dedi-
cada a la venta de productos para laboratorios, dirigida por Julian Camarillo y si-
tuada en 23 3°A 28037 Madrid.

e Reformas y pintura

En este ambito el proveedor para pintar el laboratorio a Javier pedrero si-

tuado en la C/ Juan de Juni, Valladolid

Interiorismo J. Pedrero, empresa con mas de 15 anos de experiencia en el
sector empresa que se ha consolidado como un referente entre las empresas

de reformas e interiorismo en Castilla y Leon.
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= Otros proveedores

Es muy importante hacer una buena eleccién de proveedores, ya que el desa-
rrollo de negocio dependera en gran parte de este factor. Y el contacto con las empresas
para que les mandaran diferentes ofertas y presupuestos sobre los materiales para la

fabricacion de la ortodoncia como yeso, resina, etc.
e Ordenadores

Para los ordenadores eligieron Dell, es una compafia multinacional
estadounidense establecida en Round Rock, la cual desarrolla, fabrica, vende y da

soporte a computadoras personales, servidores, etc.
e Impresoras

Para las impresoras decidieron elegir proveedores a Hp empresa de tecnologia
estadounidense, con sede en Palo Alto, California. Fabricaba y comercializaba hardware
y software ademas de brindar servicios de asistencia relacionados con la informatica, y

la elegimos por su calidad.

También eligieron a Ricoh, proveedor global de tecnologia que transforma los
procesos empresariales y la gestion de la informacion para ayudar a las organizaciones
a ser mas agiles, productivas y rentables. Situada Avda. Via Augusta, 71-73 Sant Cugat
Barcelona 08174.

e Cartuchos impresora

Como proveedor de cartuchos, tienen a la imprenta Manolete, es una empresa

vallisoletana de artes graficas.
Situada en la calle Vazquez de Menchaca n° 40, Poligono Argales.
e P&gina web

Para la realizacion de la pagina web confiaron en la empresa SOINVA digital,

equipo profesional experto en cada disciplina y se coordina para realizar soluciones
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integrales tanto de productos como en direccién de proyectos, cuya vision es prever las

distintas alternativas para superar las expectativas de los clientes.

Su sede central se encentra en Castilla y Leén, Valladolid

e Teléfonos

Como proveedor de linea movil, esta Vodafone.

> Gestion de las existencias

= Planificacion del primer pedido

El pedido inicial necesario para la apertura del negocio se lo realizaron a
diferentes dentistas, ortodoncistas y con una cantidad minima, aunque suficiente para

abastecer las necesidades de los clientes.

Esta cantidad depende del numero de férulas que tenga que llevar el paciente.
En funcién de las ventas y segun avance el negocio, iran abriendo nuevos proyectos,

adaptandolos a las necesidades y caracteristicas del cliente.
7. PLAN DE MARKETING: DEFINICION DEL MERCADO.

7.1 DESCRIPCION DEL PUBLICO OBJETIVO Y DE LAS ESTRATEGIAS DE LA
COMUNICACION

» Pdablico objetivo

En este punto estudiaremos detalladamente el publico objetivo al cual va dirigida
la publicidad y también a nivel internacional que eligid la empresa, y en base a la

propuesta de expansion por Espafia.

El principal publico objetivo de un laboratorio de ortodoncia invisible suele ser
aquellos individuos que buscan corregir irregularidades dentales de manera discreta y
efectiva. Esto incluye a personas de diversas edades que desean mejorar la alineacion
de sus dientes sin recurrir a los aparatos ortodonticos tradicionales, que pueden resultar
visibles y generar incomodidades. Por lo general, este publico esta conformado por
adultos jovenes y adultos de mediana edad que valoran la estética y la comodidad en el

proceso de tratamiento ortoddntico. Ademas, este tipo de laboratorio también puede
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dirigirse a adolescentes y, en algunos casos, nifios, siempre y cuando sean candidatos

adecuados para el tratamiento con ortodoncia invisible.

El objetivo principal, es el buscar clientes de diferentes edades entre
adolescentes, adultos, personas mayores... con un poder adquisitivo medio-alto de
Valladolid y en un publico alrededor de Espafa. Los clientes potenciales estaran en
torno a la mediana y avanzada edad. Las personas que acudiran a OrtoCyL seran
aquellas que puedan vivir por la zona, por recomendaciones de amigos o porque quieran
simplemente mejorar su sonrisa y que con nosotros puede conseguirlo con este
tratamiento, ya que tiene muchas ventajas como la comodidad, la estética, y sobre todo

el servicio que da la empresa.

También hay que tener muy activas las redes sociales para que llegue a mas
personas y sobre todo para dar a conocer el servicio y producto, a aquellas personas

que quieran tenerlo.

Respecto a la competencia, se diferencian por la rapidez que tienen en caso de
pérdida de una férula en un paciente, el tenerla lista en el dia de la pérdida y del servicio

que dan.

Esto es un punto fuerte para la empresa, el cual ayudara a fidelizar clientes o

que estos lo recomienden a otros.

> Estrategias de comunicacion

Un mes previo a la apertura de la empresa, utilizaron para dar a conocer la
empresa a asociaciones, publicidad, por medio de medios de comunicacion... para
informar del producto (Ortoperfect) y también mediante folletos que supusieron un gasto
de 1000€ y en las cajas que contienen los alineadores ponen también publicidad que
suponen unos 21€ por caja que por cada caso contando con 180 en tratamiento normal
y 120 casos en el alargado que en total son 300 casos sera en torno a 25 casos al mes

por lo que supondra la publicidad de las cajas 525€ al mes.

También con el paso del tiempo hicieron publicidad del producto en campafas
especiales en Navidad, ya que en esas fechas se suelen hacer rebajas. Los medios de

comunicacion que se utilizaron son los siguientes:

Pagina Web y Redes sociales (Linkedin e instagram) sobre todo para dar a

conocer también por Eespafia al igual que en la television, asociaciones y folletos.
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7.2 PLAN DE PUBLICIDAD

» Objetivos

Los principales objetivos que persiguen o deberian para llevar a cabo el plan de

publicidad seran los siguientes:

o Informar sobre la nueva apertura del negocio, por ello cuando se abre la
empresa debe ser clave para que los clientes conocieran y quedasen
satisfechos, y asi captar el maximo posible de clientela.

o Crear imagen del producto y de la empresa, el local se encuentra en una zona
céntrica de la ciudad, ademas una de las calles es peatonal por lo que facilita

el transito.

Captar clientes (Ya sean potenciales o no), ganarse la confianza del cliente con
un producto de calidad y con un buen servicio.

Para un plan de publicidad eficaz, debemos seguir los siguientes pasos:

En el mundo actual, la competencia en el ambito de la salud y la medicina es
mas intensa que nunca. Los laboratorios clinicos, siendo esenciales para el
diagnostico y tratamiento, también necesitan estrategias de publicidad sélidas para
destacarse y atraer a médicos y pacientes. Aqui exploraremos diversas formas de
hacer publicidad efectiva para un laboratorio clinico y asi impulsar el crecimiento y la

confianza en su servicio.

1. Comprender las Necesidades de los Médicos y Pacientes
Escuchar activamente a los clientes y comprender sus desafios y requerimien-
tos para adaptar la publicidad de manera efectiva. La empatia es la base de toda es-

trategia de marketing exitosa.

2. Destaca tu Tecnologia y Equipamiento de Ultima Generacion

Hay que destacar la tecnologia de Ultima generacién en la publicidad para ge-
nerar confianza entre los médicos. Una tecnologia avanzada puede influir enorme-

mente en la elecciéon de un laboratorio.

3. Testimonios y Casos de Exito: Construyendo Confianza

La experiencia positiva de otros profesionales de la salud genera confianza en
tu laboratorio clinico. Hay que asegurarse de obtener permisos y utilizar testimonios

auténticos y verificables.
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4. Educar y Sensibilizar en tu Publicidad

Educar a tu audiencia sobre temas médicos relevantes les muestra que te preo-
cupas por su bienestar y estas dispuesto a brindar conocimientos Utiles. Esto puede

fortalecer la relacion entre tu laboratorio y los médicos.

5. Colaboraciones Estratégicas con Profesionales de la Salud

Colaborar en eventos médicos o conferencias para mostrar tu experiencia y
establecer conexiones significativas. La colaboracién estratégica puede llevar a refe-

rencias y recomendaciones valiosas.

6. Publicidad en Redes Sociales y Plataformas en Linea

Utilizar las redes sociales y otras plataformas en linea para publicitar tu labora-
torio clinico. Crea contenido relevante, comparte casos de estudio y promociona ofer-

tas especiales para atraer a tu audiencia.

7. Ofrece Seminarios y Talleres Educativos

Invitar a médicos y profesionales de la salud a participar y compartir sus cono-
cimientos. Estos eventos pueden posicionarte como una autoridad en la industria y

aumentar la visibilidad de tu laboratorio.

8. Publicidad Segmentada

Definir los grupos de interés, como especialidades médicas o ubicaciones geo-
gréaficas, y adaptar las campafias publicitarias en consecuencia. La segmentacién me-

jora la efectividad y el retorno de la inversién.

> Destinatarios

Los clientes potenciales a los que se dirige este negocio son aquellas personas

que quieren una sonrisa perfecta y que ademas para ello, no se note y sea cémodo.

La empresa cubre la falta de tiempo disponible por el ritmo de vida de hoy en
dia, sin olvidar las exigencias de los consumidores, garantizandoles la mejor calidad y
servicio con unos equipos dentales perfectos para la fabricaciéon del producto, estando

dirigido a todo tipo de clientela, con necesidades diferentes y especiales.
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» Medios de comunicacion e instrumentos

Se diferenciaron con una campafa de introduccién mas intensa y otra de
mantenimiento para no olvidar a los clientes y poder obtener nuevos clientes. Los
medios de comunicacién que escogieron para llevar a cabo el plan de publicidad de la

empresa son:

° Tarjeta de visita:

Disponen de esta tarjeta en la que se puede contactar con la empresa en

caso de que quieran disponer de nuestro tratamiento.

Teléfono:

U RTOCYL 083 179 470

C/ Hospital Militar 43, Local.
47006 Valladolid

£

T aisdotia https://ortocyl.com/#contacto

° Internet y redes sociales:

Cuentan con un perfil en Instagram y en LinkedIn donde van subiendo fotos,

informacién y noticias para informar al cliente de lo que trata la empresa.

También crearon una pagina web donde se publicita la empresa y los
servicios que da. También donde los pacientes pueden rellenar un formulario para
los dentistas, con el objetivo principal de apoyarse en las nuevas tecnologias y poder
llegar a un numero alto de clientes y sin ningun coste, e intentando facilitar a los
clientes para que obtengan el tratamiento y obtener la mayor informacién en el

menor tiempo posible a los clientes.

En esta pagina se podra visualizar de lo que trata la empresa, como funciona,
porque debes elegirla y quienes son, asi como ver datos y teléfonos de contacto de

la empresa.

Pagina Web: ORTOCYL — La ortodoncia invisible mas innovadora

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
40


https://ortocyl.com/#contacto

FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

7.3 PLAN Y PROMOCION DE VENTAS

En un mercado cada vez mas competitivo y orientado a la estética, la ortodoncia
invisible se ha posicionado como una soluciéon para aquellos que buscan corregir
irregularidades dentales de manera discreta y efectiva. OrtoCyL se especializa en el
desarrollo y produccion de férulas de ortodoncia invisible de alta calidad. Con el objetivo
de incrementar la cuota de mercado y fortalecer la presencia, deberian basarse en el

siguiente plan integral de promocién de ventas.

Este plan se centra en aumentar el reconocimiento de la marca, destacar las
ventajas de los productos, y atraer a un publico mas amplio y diversificado. A través de
una combinacion de estrategias de marketing digital, publicidad tradicional y acciones
directas, se buscara establecer a OrtoCyL como lider en soluciones de ortodoncia

invisible, asegurando al mismo tiempo la satisfaccion y fidelizacion de los clientes.

» Objetivos

Los objetivos que pretenden alcanzar con el plan de ventas son los siguientes:

Para aumentar las ventas, hacer campafas y con ellas estimular al cliente

consiguiendo que compren el producto.

e Sobre todo, hacer una buena publicidad del producto.

e Obtener una buena posicion en el mercado, para ello es de gran importancia no
perder nunca el sello de calidad.

e Fidelizar clientes, este punto va muy ligado al anterior, lo mas importante a la

hora de captar clientes y que estos vuelvan es unir calidad y precio del producto.

e Y también el objetivo de la propuesta a la empresa de expandirla por Espafia.

> Destinatarios

Los destinatarios a los que se dirigen principalmente son a los clientes que
quieran vender alineadores invisibles, que estén en Valladolid principalmente, aunque

también en un futuro expandirse por Espania.

> Instrumentos

Algunos de los instrumentos que utilizan para las promociones son:

e Descuentos: realizar descuentos a clientes fieles o en caso de que haga varias

compras para diferentes pacientes.
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e Promociones: también se contara con ofertas en fechas especiales como puede
ser en Navidad. Esta promocién que tendrd lugar en el mes de diciembre tendra

un coste al afio de 20€/ano.

7.4 PLAN DE RELACIONES PUBLICAS

Este plan de relaciones publicas tiene como objetivo fortalecer la imagen y
reputacion de OrtoCyL. En un mercado competitivo y enfocado en la estética y
comodidad dental, es esencial establecer una conexién de confianza con los clientes y
la comunidad profesional. A través de estrategias coordinadas y actividades dirigidas a
medios de comunicacion, eventos y colaboraciones estratégicas, buscando aumentar
la visibilidad de la marca, destacar la calidad y eficacia de los productos, y consolidar

la posicion como lideres en innovacion y servicio en ortodoncia invisible.

» Objetivos

El objetivo fundamental de las relaciones publicas es crear una buena imagen y
nombre de la empresa y del producto. Otro objetivo es crear una actitud positiva y una
predisposicion de los posibles clientes, asi como poder crear una relacién cercana y

favorable con los clientes.

> Destinatarios

Los destinatarios de las acciones de relaciones publicas son clientes potenciales
a los que se les intenta convencer a partir de diferentes actos en los que se muestren

una buena imagen de la empresa.

Otros destinatarios a través de los cuales promocionar la empresa y la nueva propuesta

de expansién por Espafa seran:

e Medios de comunicacidon donde hay anuncios para patrocinar eventos de
inauguracion de la propuesta y para dar a conocer la marca y nuestro
tratamiento de ortodoncia invisible.

e Lideres de opinién o prescriptores en el acto de inauguracibn como un

periodista de prensa que escriba sobre el evento.
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» Plan de publicidad

Para un buen plan de publicidad para dar mas a conocer la marca en

Valladolid y para la futura propuesta de expansion en Espafia

La campana de publicidad se divide en dos fases, fase de introduccién y fase

de mantenimiento.

Ambas incluyen: un anuncio en el periddico, en kioscos de prensa,

entrevistas en Tv, asociaciones, etc.

Plan de Publicidad para OrtoCyL en Valladolid y una futura expansion por

Espania:

1. Andlisis del Mercado y Publico Objetivo

e Segmentacion del Mercado:

- Demografica: Adultos jovenes (18-35 afios), adultos de mediana edad (36-50

afos), adolescentes (13-17 anos).

- Geogréfica: Inicialmente en Valladolid, con una expansion futura a otras

regiones de Espana.

- Psicografica: Personas interesadas en la estética dental, salud bucal y

tratamientos ortoddénticos avanzados.

¢ Competencia:

- Identificar competidores locales en Valladolid y principales competidores

nacionales.

- Analizar sus estrategias de marketing para identificar oportunidades de

diferenciacion.

2. Objetivos de la Campaiia Publicitaria

- Aumentar la visibilidad y el conocimiento del laboratorio en Valladolid.

- Posicionar al laboratorio como lider en ortodoncia invisible en Espaia.
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- Generar leads cualificados y convertirlos en pacientes.

- Incrementar el trafico a la pagina web y la interaccion en redes sociales.

- Preparar el terreno para una expansion exitosa a otras regiones de Espafa.

3. Estrategias de Publicidad

e Publicidad Digital

-SEO y SEM

- Optimizar el sitio web del laboratorio para motores de busqueda (SEO)
enfocandose en palabras clave relevantes como "ortodoncia invisible Valladolid" y

"tratamiento de ortodoncia en Espafia".

- Implementar campanas de Google Ads dirigidas tanto a Valladolid como a

otras regiones clave en Espafa.

- Redes Sociales

- Crear y mantener perfiles activos en Instagram, Facebook, LinkedIn y TikTok.

- Publicar contenido relevante y atractivo, incluyendo testimonios de

pacientes, videos de procedimientos y articulos educativos.

- Utilizar publicidad pagada en redes sociales para segmentar a publicos

especificos tanto en Valladolid como en otras regiones de interés.

- Marketing de Contenidos

- Desarrollar un blog con articulos sobre salud dental y ortodoncia invisible.

- Crear videos explicativos y tutoriales en YouTube.

- Publicar e-books y guias descargables para pacientes potenciales.

- Marketing de Influencers

- Colaborar con influencers locales en Valladolid y, posteriormente, con

influencers nacionales en el ambito de la salud y la estética.
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e Publicidad Tradicional

- Medios Impresos

- Anuncios en revistas locales de salud, belleza y estilo de vida.

- Folletos y posters en clinicas dentales y hospitales de Valladolid.

- Radio y Television

- Spots publicitarios en estaciones de radio locales y programas de television.

- Planificacion de campanas nacionales para etapas futuras.

- Eventos y Patrocinios:

- Participacion en ferias de salud y conferencias de odontologia en Valladolid.

- Patrocinio de eventos locales relacionados con la salud y el bienestar.

- Planificacion para participar en eventos nacionales a medida que se

expanda.

4. Plan de Implementacién

e Primer Mes:

- Lanzamiento de campanas de Google Ads y Facebook Ads en Valladolid.

- Inicio de la produccion de contenido para el blog y redes sociales.

e Segundo Mes:

- Publicacion de los primeros articulos y videos.

- Inicio de campanias de email marketing.

- Evaluacion y ajuste de campafias iniciales.
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e Tercer Mes y en adelante:

- Expansion de campanas de publicidad digital y tradicional a otras regiones de

Espania.

- Incremento del presupuesto de publicidad en plataformas que muestren mayor

rendimiento.

5. Medicion y Analisis de Resultados

e Métricas Clave:

- Trafico web (organico y pagado).

- Tasa de conversion de leads a pacientes.

- Engagement en redes sociales (likes, shares, comentarios).

- ROI de campaifias publicitarias.

- Feedback y testimonios de pacientes.

e Herramientas de Andlisis:

- Google Analytics para seguimiento de trafico web y comportamiento del

usuario.

- Herramientas de redes sociales (Facebook Insights, Instagram Insights) para

medir el rendimiento de publicaciones.

- Software CRM para seguimiento de leads y gestion de relaciones con

pacientes.

6. Presupuesto

- Asignar un presupuesto mensual y anual para cada canal de publicidad.

- Incluir costos de produccién de contenido, publicidad pagada, herramientas de

analisis y participacion en eventos.
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7. Ajustes y Optimizaciéon

- Revisidon mensual de los resultados y ajustes en las estrategias segun el

rendimiento.

- Adaptacion a nuevas tendencias y tecnologias en marketing digital y salud

dental.

Este plan de publicidad permitird dar a conocer el laboratorio de ortodoncia

invisible en Valladolid y sentar las bases para una exitosa expansion por toda Espania.

8. PLAN DE MARKETING: DEFINICION DE LA DISTRIBUCION, DETERMINACION
DE LOS PRECIOS. ORGANIZACION DE LAS VENTAS.

8.1 ORGANIZACION DE LA DISTRIBUCION

Lo mas importante de la organizacion de la distribucion es hacer llegar de la

mejor manera posible los productos elaborados y el buen servicio a el consumidor.

En este caso, al tratarse de una empresa que presta servicios, llevara a cabo
todo el control del proceso de comercializacion. El canal de distribucidn de los productos

de la empresa no es excesivamente largo.
Los canales de distribucion de la empresa son:

- Clinicas dentales asociadas: en este caso establecer alianzas con clinicas

dentales de Valladolid y en un futuro con otras ciudades de Espafia.

- Venta directa: la creacion de la pagina web.

- Distribuidores vy representantes: Colaborar con distribuidores locales y
regionales especializados en productos odontolégicos y formando un equipo

de representantes de ventas que visiten clinicas dentales.

Para una expansion por Espafia:

- Comenzar con la distribucion en Valladolid
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- En un futuro extender gradualmente la red de distribucion a otras ciudades y

regiones de Espania.

En el soporte y servicio postventa:

- Atencion al cliente debe ser eficiente y ofrecer un soporte técnico y

asesoramiento a las clinicas dentales y a los pacientes.

- Y un programa de fidelizacion desarrollandolo para clinicas y pacientes,

ofreciendo incentivos y descuentos por compras recurrentes.

A continuacion, explicaré el recorrido que realiza el producto hasta llegar a la

mano de los dentistas.

Los dentistas se ponen en contacto con la empresa y mandan la dentadura de

los pacientes a Ortocyl para que la empresa pueda fabricarles las respectivas férulas

con las necesidades de cada paciente.

8.2 POLITICA DE PRECIOS

» Método de fijacion de precios

- Precio percibido por el mercado: se han consultado los precios que los
pacientes estarian dispuestos a pagar por el tratamiento, para ello he preguntado a
mis familiares y amigos y cuanto estarian dispuestos a pagar y la mayoria me han
dicho entre 1.000/1.500€ teniendo en cuenta que este tratamiento es eficaz y de
calidad ya que utilizan tecnologia avanzada y los resultados son muy efectivos al
igual que los materiales que se utilizan para ello de ahi su precio.

- El tratamiento tiene un punto en contra, que es algo mas caro, pero el
resultado lo merece ya que es mas compleja su fabricacibn que con otros
tratamientos y que se utiliza tecnologia 3D como ya he dicho anteriormente y tiene
muchas ventajas ya que a nivel estético es lo mejor, tanto como en comodidad, por

lo que merece la pena gastarse algo més para un mejor resultado.

Y a continuacién pongo algunos precios, pero pueden variar dependiendo de las

necesidades del paciente.

- Método basado en la competencia: Para fijar los precios del producto he

consultado otras listas de empresas ya en funcionamiento de la competencia mas
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cercana (Invisalign) y la empresa cogeria apunte de la competencia para intentar

diferenciarse de ella y mejorar como empresa.

Tratamientos de Ortodoncia invisible Precio Asegurado Precio No Asegurado

Estudio y diagnéstico para planificacién personalizada del 65€ 84 €
tratamiento

Disefio plan de tratamiento 390 € 41090 €
Tratamiento dos arcadas con aparatologia removible 338750 € 3790 €
(hasta 14 alineadores)

Tratamiento dos arcadas con aparatologia removible 4560 € 5200 €
comprehensive (alineadores ilimitados)

Retenedor (opcional) 128 € 67 €
Aparato de retencion con barra lingual (finalizacién de tratamientao) 12850 € 16700 €
{por arcada)

8.3 ORGANIZACION Y PLANIFICACION DE LAS VENTAS
> Previsiones de ventas

A continuacion, se muestra una tabla con la prevision de ventas durante los 5

primeros anos.

En el primer afio hemos cogido15 casos al mes y lo multiplicamos por 12 meses
que tiene un ano, esto da 180 casos/afo, a continuacion, lo multiplicamos por lo que
cuesta el tratamiento normal (600 €) y por el tratamiento ampliado, cogemos los diez
casos que se prevén hacer al mes y lo multiplicamos por 12 meses y dan 120 casos/afio

y esto lo multiplicamos por 950 € que es el coste de este tratamiento.

En el 2° y 3° afio hacemos el 30% de 180 para el tratamiento normal y de 120

para el tratamiento ampliado y en el 5° afio hacemos el 10% de cada uno.
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- Tipos de tratamiento

Afos

Tratamiento normal

Tratamiento ampliado

1° afo

180 casos/afno

120 casos/afio

108.000 € 114.000 €

2°afo 30% de 180 54 casos/afio 30% de 120 36 casos/afio
32.400 € 34.200 €

3° afio 30% de 180 54 casos/ afio 30% de 120 36 casos/afio
32.400 € 34.200 €

50 afio 10% de 180 18 casos/afo 10% de 120 12 casos/afo
10.800 € 11.400 €
Total 183.600 € 193.800 €

8.4 ORGANIZACION Y PLANIFICACION DE VENTAS

> Recursos humanos

- Mano de obra:

En este negocio cuentan con dos empleados (el protésico dental el cual se

encarga del disefio y fabricacién del alineador y el técnico de escaner que es aquel que

una vez hecho el molde con escayola lo escaneara en la maquina de scanner para

pasarlo al ordenador).
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» Suministros y servicios exteriores

e Electricidad: para el suministro de electricidad en la empresa eligieron
IBERDROLA el plan de 8 horas.

e Agua: para suministro de agua han elegido AQUAVALL.

e Teléfono: lo tienen contratado con VODAFONE.

9. IDENTIFICACION DE LA FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA. LOCALIZACION Y
GASTOS GENERALES

9.1 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

Tras analizar las diferentes formas juridicas existentes, se llega a la conclusion,
de que la forma juridica que mas se ajusta a las necesidades es la conocida como

Sociedad Cooperativa.

Lo mas adecuado seria optar por esta opcion, ya que se trata de una sociedad
compuesta por personas que deciden asociarse, conformando asi la organizacion
creada con el objetivo de satisfacer sus necesidades y aspiraciones econémicas y
sociales. Por lo tanto, resulta ser la mas conveniente para la empresa. La sociedad esta
formada por dos socios: Santiago, especializado en administracion y direccion de

empresas, y Julian, que es protésico dental.

Ventajas:

e La responsabilidad de los socios esta limitada a la aportacion inicial de capital
gue hace cada uno de ellos.

e Los socios tienen derechos politicos y econémicos por igual, es decir, totalmente
equiparados. Al margen del capital que haya aportado cada uno de los socios,

todos tienen voz y voto con el mismo peso.

e Uno de los grandes beneficios de las cooperativas es que los socios pueden
percibir, si asi lo prevén los estatutos de la empresa, intereses por sus aporta-

ciones de capital social.
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e Ademas, entre las ventajas fiscales de las cooperativas, dependiendo de si éstas
se consideran protegidas o especialmente protegidas, encontramos: exenciones
en el Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y reducciones del tipo impo-

sitivo y en los tributos locales.

e Finalmente, las sociedades cooperativas se pueden beneficiar, asimismo, de
subvenciones. Por ejemplo, en el caso de la constitucién de cooperativas por

parte de desempleados inscritos como demandantes de empleo.

Inconvenientes:

e Las cooperativas, al ser un tipo de sociedad en la que confluyen los intereses de
muchos socios por norma general, a la hora de llegar a un acuerdo, podemos
encontrarnos con ciertas limitaciones y dificultades. Ademas, cada uno de los
socios tiene derecho a voto, teniendo éste el mismo peso y, en acuerdos en los
que se encuentren discrepancias, es complicado llegar a un punto en comdn.
Como comentdbamos antes, al margen del capital que cada socio aporte, cada

uno tiene un voto de igual valor.

e Otro gran problema son las condiciones de las cooperativas para inscribirse y

registrarse como tales. Son muchos los requisitos que la cooperativa debe cum-

plir.

e Asimismo, las sociedades cooperativas se encuentran con toda una serie de li-
mites cuando de contratar a trabajadores no socios se trata. Si bien se limita por
parte de la legislacion la contratacién de trabajadores no socios, tiene un objetivo
claro: no desvirtuar el caracter mutualista por el que expresamente se constituye

la sociedad cooperativa.

9.2 IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

El nombre de la empresa es “OrtoCyL”, la empresa de puso este nombre porque
significaba ortodoncia en Castilla y Ledn un nombre corto y conciso, que lo leyera la

gente y supiera exactamente en qué consiste la empresa.
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Es facil de recordar y de asociar al sector dental.

ORTOCYL

SONRISA PERFECTA

El logotipo de la marca resalta la letra "O" y utiliza una combinacién de tonos
azules, colores comunmente asociados con el ambito dental. La divisién del logotipo en
dos tonalidades de azul afade un toque de creatividad y evita un disefio excesivamente
simple. Ademas, el logotipo se acompania del eslogan "Sonrisa Perfecta", con el objetivo

de transmitir seguridad y confianza.
9.3 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

La ubicacion de la empresa es uno de los puntos fuertes del negocio ya que se
encuentra en el centro de Valladolid, en la C/ Hospital Militar,43 esto es un beneficio que
al ser tan céntrico hay mas personas que pueden ver la empresa e interesarse por ella,

en este caso por el tratamiento, como personas que pasen cerca del establecimiento.

La descripcion de la distribucién del laboratorio

Al acceder al laboratorio, se encuentra una oficina a la izquierda, equipada con
todo el mobiliario necesario. En el area central, se dispone toda la maquinaria y los
elementos necesarios para la fabricacién de los alineadores invisibles. Ademas, hay otra
oficina situada en el lado opuesto.

Dado que se trata de un laboratorio, este no esta abierto al publico. No obstante,

es posible ponerse en contacto con nosotros a través de nuestra pagina web, mediante
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los numeros de teléfono proporcionados o con los clientes que proporcionan el
tratamiento de ortodoncia invisible. En la zona interna, donde fabrican los alineadores
se encuentran los scaners, impresoras 3D de resina, maquina limpiadora (Para quitar
los restos de resina de los moldes), maquina de curado de la resina de los moldes...y
unas mesas donde se encuentran los materiales para quitar las imperfecciones una vez

formada la férula.

También disponen de una cocina para poder poner la escayola en los moldes

para la fabricacién de las férulas y un pequeno bafio (2,30m2).

10. LA ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA. EL DEPARTAMENTO DE
PERSONAL.

10.1 LA ORGANIZACION FUNCIONAL INTERNA DE LA EMPRESA

> Organizacién de la empresa

Gestor
administrativo:
Santiago Campos

Protésico dental:
Julidn de la Lama

Técnico de Scaner:
Purificacion de
Pablos
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= |nforme sobre la organizacion del personal de la empresa

Los gerentes de este proyecto son los creadores del negocio.

Del departamento de administracion se encarga Santiago Campos, gestionando
la documentacion y tramites necesarios para el funcionamiento de la empresa, también

llevara a cabo la contabilidad.

Del disefio y la fabricacion de la ortodoncia se encargara Julian de la Lama, el
cual se encarga de todos los tratamientos para que estén perfectamente sobre todo para

la comodidad del paciente.

El puesto de técnico de scanner esta compuesto por Purificacion de Pablos, que

se encarga del procesamiento de captura de imagenes y de datos de los pacientes.

10.2 DETERMINACION DE LAS MODALIDADES DE CONTRATACION PERSONAL

El tipo de contrato que elige la empresa para el empleado sera el contrato
indefinido, ya que tendra bastante experiencia y dispondremos de buenas referencias

de él y también se quiere dar una seguridad para trabajar en la empresa.

Para el ayudante por su poca experiencia se decidira si es un contrato eventual.

Ambos contratos seran por escrito, a jornada completa y con un periodo de

prueba de dos meses.
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11. PLAN FINANCIERO. EL ESTUDIO DE VIABILIDAD DEL PROYECTO.

A continuacion, se encuentra un plan financiero (ficticio al no tener datos reales)
de ORTOCYL, el cual vamos a analizar:

Datos basicos:

Inicic

Nombre de la empresa: ORTOCYL

Anos de actividad: 1 2 3

Meses de actividad: Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Fecha de realizacion: 01-01-25

IVA soportado o Impuesto Equivalente: Exentos
IVA repercutido o Impuesto Equivalente:  Exentos
Tipo impositivo medio: 23%

Productos: Tratamiento ortodoncia invisible (ORTOPERFECT)

Aqui algo que destacar de los datos basicos de la empresa es que los
laboratorios dentales estan exentos de IVA

e ACTIVO DE LA EMPRESA (Tabla ANEXO 3)

Las implicaciones para el futuro sobre el activo de la empresa que se encuentra
en la primera tabla del ANEXO 3:

1. Alta Proporcién de Activo Fijo:

Con un 79% del activo total en inmovilizado, la empresa tiene una base sélida
de activos tangibles. Esto puede implicar estabilidad y capacidad productiva, pero tam-
bién puede presentar desafios de liquidez.

2. Dependencia de Maquinaria:

La maquinaria representa el 42% del activo total, lo que indica una fuerte depen-
dencia en este tipo de activo. Es crucial mantener y actualizar este equipo para evitar
obsolescencia y asegurar la continuidad operativa.

3. BajalLiquidez:
Con solo un 21% del activo total en activo corriente, la empresa puede enfrentar

problemas de liquidez, especialmente en situaciones de emergencia o necesidad de
inversion rapida.
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4. Sin Existencias:

La ausencia de existencias puede ser positiva sila empresa opera con un modelo
de negocio que no requiere almacenamiento de productos, o negativa si refleja una falta
de capacidad para cumplir con la demanda.

5. Realizable y Tesoreria:

Un 13% del activo total en realizable y un 8% en tesoreria proporcionan cierta
flexibilidad financiera, pero no son proporciones altas.

e CUADRO DE AMORTIZACION CONTABLE (Tabla ANEXO 3)

Implicaciones del Cuadro de Amortizacion:
1.Gestién de Activos Fijos:

. La empresa esta realizando inversiones significativas en el afio 3,
especialmente en maquinaria y elementos de transporte, lo que indica una posi-
ble expansién o renovacion de equipos.

. La alta tasa de amortizacion en algunas categorias (p. €j., aplica-
ciones informéticas y utillaje) sugiere que estos activos tienen una vida util rela-

tivamente corta.
2.Impacto Financiero:

. La cuota de amortizacién anual incrementa significativamente en
el afio 3 debido a las inversiones. Esto afectara los costos operativos y, por ende,
los beneficios netos.

. Es esencial considerar estos incrementos en los planes financie-

ros futuros para asegurar la sostenibilidad.
3. Planificacién Estratégica:

. La empresa debe planificar cuidadosamente las inversiones y su
amortizacion para equilibrar el flujo de caja y la rentabilidad.
. Las altas inversiones en maquinaria sugieren un enfoque en au-

mentar la capacidad o eficiencia de produccion.

Este analisis sugiere que el laboratorio dental Ortocyl esta en una fase de inver-
sion activa en sus activos fijos, lo cual es positivo para el crecimiento, pero debe gestio-

narse con cuidado para asegurar la estabilidad financiera.
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En total, el pasivo inicial es de 190.000, y la tabla est4 cuadrada, lo que significa

que los recursos propios y ajenos estan equilibrados.

Este analisis proporciona informacion valiosa sobre cédmo se distribuyen las obli-

gaciones financieras de la empresa entre recursos propios y recursos externos.

e PASIVO INICIAL DE LA EMPRESA (Tabla ANEXO 3)
Estos datos del pasivo inicial de la empresa OrtoCyL pueden proporcionar va-

rios beneficios al laboratorio de ortodoncia invisible:

1. Anélisis Financiero: Al conocer la estructura de pasivo, el labo-
ratorio puede evaluar su salud financiera. Por ejemplo, si la mayoria de los re-
CUrsos son propios, esto indica una mayor solidez financiera. Si hay una depen-
dencia significativa de recursos ajenos, podria ser necesario revisar estrategias

de financiamiento.

2. Toma de Decisiones: Estos datos ayudan a tomar decisiones in-
formadas. Por ejemplo, si se necesita financiamiento adicional, el laboratorio
puede considerar opciones como préstamos a largo plazo o lineas de crédito.

3. Planificacion Estratégica: El analisis del pasivo inicial permite
planificar estratégicamente. Si se espera un crecimiento, se pueden establecer

metas financieras y disefiar estrategias para alcanzarlas.

4, Cumplimiento Legal y Fiscal: Conocer las obligaciones financie-
ras es crucial para cumplir con requisitos legales y fiscales. Por ejemplo, los cré-

ditos a largo plazo deben manejarse adecuadamente.

En resumen, estos datos proporcionan una vision integral de la situacién finan-
ciera inicial, lo que ayuda al laboratorio a tomar decisiones sélidas y a mantener un

equilibrio entre recursos propios y ajenos.

Este plan detalla las inversiones necesarias para el crecimiento y funcionamiento
de Ortocyl. Es fundamental para tomar decisiones informadas y garantizar la rentabilidad

a largo plazo.
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e PLAN DE INVERSION (Tabla ANEXO 3)

Los datos del plan de inversion proporcionan varios beneficios para la empresa
Ortocyl:

1. Toma de Decisiones Estratégicas: El plan de inversion permite a Orto-
cyl tomar decisiones informadas sobre cémo asignar recursos financieros. Por ejemplo,
al conocer las inversiones necesarias en activos fijos (inmovilizado material e inmate-
rial), la empresa puede planificar su crecimiento y expansion.

2. Optimizacién de Recursos: Al detallar los gastos amortizables y el ac-
tivo circulante, Ortocyl puede optimizar sus recursos. Esto incluye la gestion de existen-
cias, la liquidez en tesoreria y la eficiencia en el uso de activos.

3. Evaluacién de Rentabilidad: El plan ayuda a evaluar la rentabilidad de
las inversiones. Comparando los valores estimados con los resultados reales en los
afos posteriores, Ortocyl puede ajustar su estrategia seglin sea necesario.

4, Cumplimiento Legal y Fiscal: Conocer las inversiones previstas es fun-
damental para cumplir con requisitos legales y fiscales. Por ejemplo, los gastos amorti-

zables deben reflejarse correctamente en los estados financieros.
e CUADRO DE AMORTIZACION DEL CREDITO (Tabla ANEXO 3)

El cuadro de amortizacion muestra un crédito de 100,000 unidades monetarias
con un interés del 7% a pagar en 10 afios con cuotas mensuales fijas de 1,161 unidades
monetarias. La empresa debe gestionar su flujo de caja para cumplir con estos pagos y
minimizar el impacto de los intereses iniciales altos en su liquidez. A largo plazo, la re-
duccion del capital pendiente disminuird los pagos de intereses y liberara recursos fi-

nancieros.
e PRONOSTICO DE VENTAS (Tabla ANEXO 3)

A continuacién, nos encontramos un prondstico de ventas para la empresa Or-
tocyl, desglosado mensualmente y con diferentes columnas que parecen representar
distintos productos o conceptos relacionados con las ventas. Aqui hay un andlisis del

contenido y como afecta a la empresa:
e Estructura del Archivo

1. Productos:
o Tratamiento ortodoncia invisible (ORTOPERFECT).
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o Precio por unidad: 1.5 unidades monetarias (suponiendo que es

el precio por tarrina o tratamiento).

2. Ventas Mensuales:
o Las ventas estan desglosadas por mes para el tratamiento de or-

todoncia invisible, mostrando la cantidad vendida cada mes.
e ANALISIS DEL PRONOSTICO DE VENTAS (Tabla ANEXO 3)

1. Variabilidad Mensual:

o Las ventas muestran una clara variabilidad mensual, con picos en meses
como abril (6,400 unidades) y menores ventas en agosto (1,300 unidades).
2. Totales Anuales:

o Unidades Vendidas: 66,560 unidades.

o Ingresos Totales: 99,840 unidades monetarias (asumiendo el precio de
1.5 por unidad).
3. Estacionalidad:

o Se observa una estacionalidad en las ventas con caidas notables en me-
ses como agosto, lo cual es comun debido a periodos vacacionales.

o Los meses de mayor venta son abril, mayo, y marzo, lo que podria co-

rresponder a la demanda estacional por ciertos tratamientos de ortodoncia.

Pronostico de Costes Variables de la empresa:
ORTOCYL
Estacionalidad de las Ventas

ORTOCYL

Estructura de Ventas y de margenes
ORTOCYL

99.840 12% 65.229
99.630 12% 34871 12% 64.760 65% 11%
52110 6% 22581 8% 29.529 57% 5%
100.710 12%  24.842 9% 75.868 75% 13%
T8.675 9% 33673 12% 45.002 57% 8%
59.325 T% 21753 8% 37.573 63% 6%
60.300 T% 24723 9% 35577 59% 6%
81.711 9% 21790 8% 59.921 73% 10%
T7.040 9% 20.801 T% 56.239 T3% 10%
T3.640 9% 22460 8% 51.180 T0% 9%

80.220 9% 18.451 T% 61.769 Ti% 11%
863.201 100% 280.554 100% 582.647 67% 100%)|
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Costes Variables y Estructura

1. Costes Variables:

o Si los costes variables estan directamente relacionados con las
unidades vendidas, meses con mayores ventas como abril y mayo también ten-
dran mayores costes variables.

o En meses con ventas bajas, como agosto, los costes variables
seran menores, pero la empresa debera asegurarse de cubrir los costes fijos.

2. Estacionalidad:

o La estacionalidad puede afectar la gestion del inventario y la pla-
nificacion de produccion.

o Es importante para la empresa ajustar sus niveles de produccién
y personal en funcion de las previsiones de ventas.

3. Flujo de Caja:

o La variabilidad en las ventas mensuales afecta el flujo de caja.

Meses con ventas altas mejoran el flujo de caja, mientras que, en meses con

ventas bajas, la empresa debe tener suficientes reservas para cubrir los gastos

operativos.
4, Planificacion Financiera:
o La empresa debe planificar adecuadamente para manejar los pe-

riodos de baja demanda.
o Podria considerar estrategias de marketing o promociones para

los meses de ventas bajas para suavizar la estacionalidad.

El prondstico de ventas muestra una clara variabilidad estacional que
afecta a la empresa Ortocyl. La empresa debe gestionar su produccion, inventa-
rio y flujo de caja teniendo en cuenta esta estacionalidad. Es crucial tener una
planificacion financiera adecuada para asegurar que se pueden cubrir los costes
operativos durante los meses de bajas ventas y aprovechar al maximo los meses

de alta demanda.

CUENTA DE RESULTADOS. PERDIDAS Y GANANCIAS (Tabla ANEXO 3)

Estos resultados afectan a la empresa:

1. Pérdidas Operativas:
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o La empresa presenta una pérdida acumulada de 18,899 unidades
monetarias al final del ejercicio. Esto indica que los ingresos no estan cubriendo
los costes totales de explotacién y otros gastos.

2. Estructura de Costes:

o Los costes variables representan una gran parte del coste total, lo
que sugiere que cada unidad vendida tiene un coste significativo.

o Los gastos fijos, como sueldos, arrendamientos y suministros,
también son considerables y afectan la rentabilidad.

3. Subvenciones y Donaciones:

o Las subvenciones y donaciones ayudan a mitigar las pérdidas,
pero no son suficientes para alcanzar la rentabilidad. Dependencia en estos in-
gresos puede ser riesgosa a largo plazo.

4, Rentabilidad Bruta:

o El margen bruto sobre ventas es positivo (337,712 unidades mo-
netarias), pero los gastos de explotacién altos erosionan esta ventaja.
5. Gestion Financiera:

o Los ingresos y gastos financieros estan equilibrados, pero no
aportan beneficios adicionales.
6. Eficiencia Operativa:

o La empresa necesita revisar su estructura de costes, especial-
mente en areas como arrendamientos y mano de obra directa, para mejorar la

eficiencia y reducir pérdidas.

La cuenta de pérdidas y ganancias muestra que la empresa Ortocyl esta enfren-
tando desafios significativos en términos de rentabilidad. La alta estructura de costes y
las pérdidas operativas sugieren la necesidad de una revision estratégica para reducir

gastos y mejorar los ingresos. La empresa debe considerar ajustes en su modelo de

negocio, buscar formas de aumentar las ventas y gestionar mejor los costes va-

riables y fijos para lograr estabilidad financiera a largo plazo.
e POLITICA DE COBROS Y PAGOS (Tabla ANEXO 3)
Estos resultados afectan a la empresa:
e Liquidez y Flujo de Caja

1. Cobros Inmediatos:
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o La politica de cobros al contado asegura una entrada constante y
predecible de efectivo, mejorando la liquidez inmediata de la empresa.

o Al no tener cuentas por cobrar a largo plazo, se reduce el riesgo
de morosidad y se simplifica la gestion de tesoreria.

2. Pagos Diferidos:

o La politica de pagar el 70% de las compras a 30 dias mejora la
gestion del flujo de caja, permitiendo a la empresa utilizar el efectivo recibido
por ventas antes de realizar la mayor parte de sus pagos.

o Esta estrategia de diferir pagos ayuda a equilibrar los flujos de en-
trada y salida de efectivo, proporcionando una mayor flexibilidad financiera.
3. Coste Financiero

e Costo Financiero Nulo en Tarjetas de Crédito:

o Al no incurrir en costes financieros por pagos con tarjeta de cré-

dito, la empresa evita gastos adicionales que podrian reducir la rentabilidad.

La politica de cobros y pagos de Ortocyl esta disefiada para maximizar la liquidez
y minimizar riesgos financieros. Al cobrar todas las ventas al contado, la empresa ase-
gura un flujo constante de efectivo, lo que es crucial para mantener las operaciones sin
interrupciones. La estrategia de diferir la mayoria de los pagos a 30 dias permite una
mejor gestion del efectivo disponible y asegura que la empresa puede cumplir con sus
obligaciones financieras sin problemas. Esta combinacion de politicas refuerza la esta-
bilidad financiera de la empresa, permitiéndole manejar sus recursos de manera efectiva

y eficiente.
e PLAN DE TESORERIA (Tabla ANEXO 3)

El impacto en la empresa:

e Liquidez y Flujo de Caja

1. Saldo Inicial y Final:

o La empresa inicia con un saldo de 14,361 unidades monetarias y
termina el afno con 125,692 unidades monetarias, mostrando una buena gestion
de tesoreria y acumulacion de efectivo.

2. Entradas y Salidas de Efectivo:

o Las entradas de efectivo estan bien distribuidas durante el afo,

con un pico notable en agosto debido a otras entradas (25,000 unidades mone-

tarias).
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o Las salidas de efectivo son consistentes y bien gestionadas, aun-
que hay variabilidad mensual en ciertos costos como publicidad, primas de se-
guros y devoluciones de préstamos.

3. Gestion de Sueldos y Salarios:

o Sueldos y salarios representan una gran parte de las salidas de
efectivo mensuales (21,753 unidades monetarias cada mes), lo que es un gasto
fijo importante.

4, Pagos de Compras y Costes Variables:
o Los pagos de compras y otros costes variables son relativamente

altos, con picos en meses especificos que coinciden con mayores actividades

operativas.
5. Gastos Financieros y Devoluciones de Préstamo:
o Los gastos financieros y las devoluciones de préstamos son ma-

nejables y no representan una carga excesiva en el flujo de caja mensual.
6. Suministros y Arrendamientos:
o Los costos de suministros y arrendamientos son significativos y

constantes, lo que requiere una gestion cuidadosa para mantener la liquidez.

El plan de tesoreria muestra que Ortocyl ha gestionado adecuadamente su liqui-
dez durante el afio, terminando con un saldo positivo significativo. La empresa ha man-
tenido un equilibrio entre sus entradas y salidas de efectivo, asegurando que los gastos
fijos y variables sean cubiertos sin comprometer la estabilidad financiera. La acumula-
cion de efectivo hacia el final del afio sugiere una mejora en la gestion operativa y finan-
ciera, lo que le permite a Ortocyl tener una mayor flexibilidad para futuras inversiones o
enfrentar contingencias. Sin embargo, es crucial seguir monitoreando los gastos fijos
altos como sueldos y arrendamientos, y buscar oportunidades para optimizar los costes

variables y mejorar la rentabilidad.

e ANALISIS DE LAS CUENTAS DE PERDIDAS Y GANANCIAS (Tabla ANEXO
3)

Resultados

e Resultado Ordinario Antes de Intereses e Impuestos (B.A.l.)
- Periodo 1: 3,368 unidades monetarias (0% de las ventas).
- Periodo 2: 9,741 unidades monetarias (1% de las ventas, Incremento del

189% respecto al Periodo 1).
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- Periodo 3: -15,976 unidades monetarias (-2% de las ventas, Disminucion
del 262% respecto al Periodo 2).
e Resultado del Periodo
- Periodo 1: -3,406 unidades monetarias.
- Periodo 2: 3,485 unidades monetarias.

-  Periodo 3: -21,676 unidades monetarias.

Ante estos resultados la empresa deberia:

1. Control de Costes: Es fundamental revisar y optimizar los costos
de explotacién para mantener la rentabilidad, especialmente en el Periodo 3
donde se observa una caida significativa en el resultado neto.

2. Aumento de Eficiencia: Mejorar la eficiencia operativa para in-
crementar el margen bruto sobre ventas.

3. Gestion de Subvenciones: Considerar la estabilidad y recurren-
cia de subvenciones y donaciones en la planificacion financiera.

4. Monitoreo Continuo: Realizar un monitoreo constante de los
gastos y ajustar las estrategias financieras segun los resultados trimestrales para

evitar fluctuaciones negativas significativas.
e BALANCE DE PREVISIONES (Tabla ANEXO 3)

A continuacion, se presenta un analisis preliminar de los datos limpios para cada

categoria financiera en el balance de previsiones:
1. Activo Fijo

- Podemos observar una disminucién del Activo Fijo de Afo 0 (150639 €) a
Ao 2 (106802.7 €), seguido por un aumento en el Afio 3 (167494.55 €).

- Los porcentajes también reflejan esta tendencia, indicando la proporcién del

Activo Fijo en relacion con el total.
2. Inmovilizado Material Neto

- Similar al Activo Fijo, esta categoria disminuye desde Ao 0 (141969 €) hasta
Afo 2 (101802.7 €) y aumenta en el Afio 3 (162494.55 €).

- Los porcentajes también muestran una tendencia similar.
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3. Inmovilizado Inmaterial Neto

- Esta categoria disminuye a 0 € en el Aho 2 y permanece en 0 € en el Afio 3.

4. Inmovilizado Financiero

- Se mantiene constante en 5000 € a lo largo de los afos, con pequefos

cambios en los porcentajes.

5. Gastos Amortizables Netos:

- Disminuye a 0 € en el Afio 2 y se mantiene en 0 € en el Afio 3.

- Este analisis, afectaria a la empresa en un futuro:

- Para entender como este analisis del balance puede afectar a la empresa en el

futuro, consideremos varios aspectos clave:

1. Tendencias de los Activos Fijos e Inmovilizados

- Afectaria en con una disminucion inicial y aumento posterior

- Y en una implicaciéon futura: La empresa podria estar en una fase de

consolidacién o expansion.

2. Inmovilizado Inmaterial Neto

- En desaparicion del activo: Este valor disminuye a 0 en el Aflo 2 y permanece

asi en el Ano 3.

- En la implicacion futura: Esto podria ser preocupante si el inmovilizado

inmaterial representa activos como patentes, software o investigacion y desarrollo, que

son criticos para la innovacion y diferenciacion en el mercado.

3. Inmovilizado Financiero Constante

- En la estabilidad: La constante de 5000 € en inmovilizado financiero sugiere

estabilidad en las inversiones financieras.
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- Y en la implicacién futura: Mantener estas inversiones podria proporcionar

seguridad financiera o ingresos pasivos, pero también podria indicar una falta de

diversificacion o crecimiento en esta area.

4, Gastos Amortizables Netos a Cero

- En la reduccion a cero: Los gastos amortizables netos disminuyen a 0 en el Afio

- En la implicacion futura: Si los gastos amortizables son gastos prepagos o

costos que se amortizan con el tiempo, esta reduccion podria indicar que la empresa ha
pagado por completo ciertos activos o ha dejado de incurrir en estos costos. Esto puede

liberar recursos financieros para otras areas.

5. Evaluacién General de Salud Financiera

- En la proporcién de Activos fijos e Inmovilizados: Las proporciones indican

cdmo los activos contribuyen al balance total. Una proporcién alta de activos fijos puede

sugerir una base solida de capital, pero también puede implicar menor liquidez.

- En la planificacion financiera: La empresa debe planificar como financiar el

aumento de activos en el futuro (por ejemplo, mediante préstamos, reinversion de

beneficios o emision de acciones).

e RATIOS BASICOS (Tabla ANEXO 3)

1. Retorno sobre Inversion (ROI): La rentabilidad sobre la inversiéon
mejora en el Periodo 2 pero cae drasticamente en el Periodo 3, indicando
una posible pérdida o disminucion significativa en la eficiencia de la
inversion.

2. Retorno sobre Recursos Propios (ROE): | retorno sobre los
recursos propios es negativo en el Periodo 1, mejora en el Periodo 2, pero
cae significativamente en el Periodo 3, lo que puede indicar problemas

serios en la rentabilidad y sostenibilidad de la empresa.
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3. Margen sobre Ventas: El margen sobre ventas muestra una ligera
mejora en el Periodo 2, pero es negativo en el Periodo 3, sugiriendo que los
costos superan las ventas, lo cual es un problema grave.

4, ROS (Return on Sales): Similar al margen sobre ventas, el ROS
sigue la misma tendencia, con una mejora en el Periodo 2 y una caida en el
Periodo 3.

e EVOLUCION DE LOS RECURSOS HUMANOS (Tabla ANEXO 3)

La evolucién de los recursos humanos en una empresa es crucial para su éxito
y rendimiento. A lo largo de los afos, el enfoque en la gestion del capital humano ha
cambiado significativamente. Permiteme proporcionarte una vision general de cémo ha

evolucionado este campo:

1. Etapa de Desarrollo (Década de los 80): En esta fase, los recur-
s0s humanos se consideran un factor estratégico clave para mejorar el rendi-
miento de la empresa. El departamento de recursos humanos se ha independi-
zado y ocupa un lugar relevante en la jerarquia organizativa.

2. Enfoque en el Bienestar y Compromiso: En los Ultimos afios, el
area de recursos humanos ha evolucionado hacia el cuidado del bienestar de los
empleados y su compromiso. Ademas de contratar y despedir, se centra en
atraer y retener talento, mejorar la productividad y garantizar el desarrollo del
capital humano.

3. Automatizacion y Tecnologia: Actualmente, la tecnologia
desempenfa un papel fundamental. La automatizacién permite liberar tiempo de
los profesionales de recursos humanos para tareas mas estratégicas. El com-
promiso emocional de los empleados también se ha convertido en un objetivo

clave.
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En el caso especifico de Ortocyl, segun los datos proporcionados en las tablas,
podemos observar lo siguiente:

. Crecimiento Sostenido: A lo largo de los tres afios (2018, 2019
y 2020), Ortocyl ha experimentado un crecimiento constante en el nimero de
empleados. Esto sugiere una expansion gradual de la empresa.

. Costes de Personal: Los salarios han aumentado cada afio, lo
gque puede indicar una inversién en talento y retenciéon de empleados.

. Otros Costes: Los gastos adicionales también han aumentado
ligeramente. Esto podria estar relacionado con beneficios, formacion o progra-
mas de bienestar.

En resumen, Ortocyl ha invertido en su capital humano, lo que podria afectar
positivamente a la empresa en términos de productividad y crecimiento. Sin embargo,
para evaluar completamente su impacto, seria necesario considerar otros factores como

ingresos, rentabilidad y satisfaccion de los empleados.
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12. CONCLUSIONES

A continuacion, voy a detallar y explicar las conclusiones a las que he llegado

tras la elaboracion del proyecto presente, plan de empresa de la empresa ORTOCYL:

La elaboracién de este proyecto ha permitido descubrir las posibles amenazas
que presenta el sector, y también he visto que estamos ante un mercado en auge, pero
sobre todo lo que me sorprendié como ya dije en la explicacién del analisis del
cuestionario es que el producto no lo conocia todo el mundo cuando la empresa se cre?,
aunque cada vez este llegando a mas gente, lo que me ayuda a llegar a la conclusion
que la empresa debe mejorar en base a la publicidad y ser mas activos en redes sociales
ya que es el medio mas usado en la sociedad y con el que se puede llegar a mas

usuarios.

Y también al expandirse por Espana, ayuda a dar a conocer el producto y la

marca en otras ciudades.

Una planificacién cuidadosa y una ejecucion efectiva de la estrategia de
expansion pueden establecer al laboratorio de ortodoncia invisible como un lider en el
mercado espafiol. Al combinar un enfoque gradual y basado en datos con una fuerte
diferenciacion de mercado y colaboracién estratégica, la empresa puede maximizar sus
oportunidades de crecimiento y minimizar los riesgos, asegurando un éxito sostenible a

largo plazo.

También se han identificado las oportunidades que da el sector, contactando con
diferentes dentistas y que esta empresa (OrtoCyL) al no tener competencia como tal en
Castilla y Ledn cuando se cred, tuvo la oportunidad en mercado, porque la ortodoncia
invisible viene de una patente americana Invisalign, ellos copan el alto % del volumen
en el mercado y de ahi la empresa han decidido implantarlo en Valladolid, porque en
Castilla y Ledn no hay ninguno que produzca este producto, tanto el tratamiento del

disefio como el producto final.

En cuanto a los valores y conceptos captados durante la realizacion de este
proyecto cabe destacar que es un proyecto en base a un negocio que esta siendo creado
y no obstante por esto, he de decir que con la realizacion del mismo he obtenido mas
conocimientos sobre este concepto de mercado y la empresa ha ampliado la vision hacia
un futuro mejor, siempre hay que adaptarse a las necesidades de nuestros clientes y

pacientes, dando la mejor calidad y el mejor servicio.
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SHOP, D. &. (s.f.). DT & SHOP- jEstamos aqui para ti! Pagina web. Obtenido de https://www.dt-
shop.com/index.php?id=53&L=0

14. ANEXOS
14.1 ANEXO 1

» Cuestionario y preguntas

;Sabes lo que son las ortodoncias invisibles?

39 respuestas

®si
®no
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¢Has usado alguna vez una ortodoncia invisible?

39 respuestas

®si
@® no
NO
¢Conoces a alguien que la haya usado o la use?
39 respuestas
®si
@® no

Si tuvieras que ponerte una Ortodoncia que te llevaria a elegirla
38 respuestas

@ El precio

® La calidad

@ La comodidad

@ Calidad+facilidades pago

@ Las tres anteriores y que no se note
@ Todo junto
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:Que ventajas piensas que tiene la ortodoncia?

33 respuestas

2
1
0
A nivel estético Corrige la dentandu... La estética Mejorar la imagen y...
Correccion de los d... Estética y dar segu... Lainvisible, que se... Muchas, ya que un...
14.2 ANEXO 2

> Precios y fotos de la maquinaria de la empresa

Poder respirar y do... T...

Salud y estética

Vibrador para laboratorio
Dental:
1801,99€

Recortador de modelos
Dentales:
550€

Escéaner
dentales:
7.950€

3D de modelos
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258,28€ 361,94

Impresora 3D: Limpiador de moldes: Horno para curado de resina:

695€

Maquina de termoformado de vacio para
adaptaciones termoplasticas:
1.985€

Herramientas de pulido:
14,40€
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14.3 ANEXO 3

Activo Inicial de la Empresa

ORTOCYL
Activo
Concepto s m
"-I'otal Inmovilizado 150.639 79%
inmovilizado Material 141.969 75%
Terrenos y bienes naturales
Edificios y construcciones
Instalaciones 20.885
Maquinaria 79.895
Utillaje, Herramientas,... 11.500
Mobiliario 7.500
Elementos de transporte 16.000
Equipos informaticos 2.689
(Otro Inmovilizado Material 3.500
Inmovilizado Inmaterial 2.500 1%,
Aplicaciones Informaticas 2.500
Amrendamientos Financieros (Leasing)
Otro Inmovilizado Inmaterial
inmovilizado financiero 5.000 39,
Fianza del local 5.000
(Gastos Amortizables 1.170 1%
De primer establecimiento
De constitucidn 1.170
Total Circulante 39.361 21%
Existencias Iniciales 0 09
Realizable 25.000 1396
Hacienda Publica IVA soportado
Hacienda Publica, deudora por
subvenciones concedidas 25.000
Clientes (*)
Otros Deudores (*)
Tesoreria inicial / Disponible 14.361 8%
Total Activo 190.000 100%,
PLAN DE EMPRESA ORTOCYL Blanco Sanz, Maria
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Cuadro de Amortizacion Contable (*)

ORTOCYL

Inmovilizado Material 141.969 0 21.658 4.500 23.008 115.000 54.308
Terrenos y bienes naturales 0 0% 0 0 0
Edificios y construcciones 0 3% 0 0 0
Instalaciones 20.885 10% 2089 2089 2000 2289
Maquinaria 79.895 12% 9587 9587 9587
Utillaje, Herramientas, .. 11.500 30% 3450 2000 4050 93.000 31.950
Mobiliario 7.500 30% 2250 2500 3.000 3.000
Elementos de transporte 16.000 16% 2560 2.560 20.000 5760
Equipos informaticos 2689 25% 672 672 672
Otro Inmovilizado Material 3.500 30% 1.050 1.050 1.050
Inmovilizado Inmaterial 2.500 o [ 1250 0o [ 125 0 0
Aplicaciones Informaticas 2.500 50% 1.250 1.250 0
Arrendamientos Financieros 0 " 0 r 0 0
Otro Inmovilizado Inmaterial 0 10% 0 0 0
Gastos Amortizables 1170 o [ =85 o [ =85 o [ o
De establecimiento 0 0% 0 0 0
De constitucion 1.170 50% 585 585 0

Pasivo Inicial de la Empresa
ORTOCYL
Balance Cuadrado Si
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Plan de Inversion: 3 primeros anos de actividad
ORTOCYL

Inmovilizado Material
AAIM

Inmovilizado Inmaterial
AAl

Inmovilizade financiero
Gastos Amortizables

Existencias

Realizable
Tesoreria

141.969

2.500

5.000
1.170

25.000
14.361

141.969
21.658
2.500
1.250
5.000
585

0

0
125.692

146.469
44.666
2.500
2.500
5.000

0

146.684

57.342

Cuadro de Amortizacion del Crédito

ORTOCYL

1

2 1181 sa0 581 33541
3 1151 LT 583 35.257)
4 1161 573 588 97669
5 1181 570 91 37.077]
& 1151 GG 533 36,4573
7 1161 563 593 95,5884
g 1181 553 B0Z 35.283
3 1151 556 G035 34677
o 1161 552 E03 34,068
il 1181 43 B2 33.456)
1z 1161 545 {535 32,540
13 1161 542 B20 9222
14 1181 538 B23 315535
1] 1151 554 G2T 30,97
-] 1161 53 B30 90,3401
7 1181 527 B34 839,706
i 1151 vk} G35 3. 063
3 1161 520 Ed42 88427
20 1181 516 E45 47782
| 1151 512 543 87133
22 1161 s08 E53 86,480
23 1181 S04 BS7 85523
24 1151 5 G0 5,763
25 1161 497 (=15 84,435
26 1181 433 BES 83.530)
27 1151 43 672 73158
28 1161 485 E7E 82482
23 1181 431 530 §1.502]
30 1151 477 Giid 1115
ki 1161 473 E83 80,430
32 1181 453 B32 73.739)
33 1151 455 536 T3.0473
34 1161 461 o0 78343
39 1181 457 0 7639
36 1151 453 TOE T 330)
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Pronostico de Ventas de la empresa:
ORTOCYL

2,600

4.300

E.400

7.400

7.260

2600

1300

7.300

66.560

5.250 5.400 6450 9.600 11100 10830 5.250 1950 10,950 10.800 11100 11100 99.840
2.900 2.400 4.100 4880 55950 E.600 3.000 1350 5.900 £.500 5.800 5.000) 55.350
5.220 E120 7380 8.730 10710 11880 5.400 2.430 0620 TL.F00 10.440 5.000] 99.630
500 1300 1750 2.200 2800 3300 3630 870 3.000 3100 3.300 2.800] 28.950
1620 2340 3750 3960 50 5340 6.534 1566 5400 5.580 5.340 o0l 52110
3.000 2.400 4500 5800 6500 7300 5.150 1400 7.080 7.040 7.800 7.8000 67140
4.500 500 7350 8.700 9750 0950 7725 2,100 10575 10.560 11.700 T.700) 100.710
300 1.300 1800 2.200 3400 4400 3.000 870 3.500 4.000 3.300 2.8000 31470
2.250 3250 4500 BEO0 8500  11.000 7.500 2175 8750 10.000 8.250 7.000] 78675
1350 15900 2750 4000 4230 4230 3.000 1100 4.230 4.230 4.230 4.300] 39.550
2.025 2.850 4125 BO00  B345  B345 4.500 1650 E.345 £.345 B.345 E.450] 59.325
100 1450 2000 2700 3400 3600 2700 500 300 3200 3.000 3o00]  30.150
2.200 2800  4.000 5400 6800 7200 5.400 1.800 E.200 £.400 E.000 E.000) 60.300
1500 2500 3400 4700 6000 G655 3.000 754 E.000 £.655 £.655 E.E55| 54.474
2.280 3.750 5.100 7.080 9000 9583 4.500 113 9.000 9.983 9.983 9.983 81.71
1300 1750 3000 3780 5000 5450 2.200 g0 3.000 4.300 4.000 39000 38.520
2600 3500 EO000  FEO0 0000 10.900 1.400 1740 G000 B.E00 2,000 7000l 77.040
1350 1B00 2400 3400 4000 4800 2200 570 3700 3500 4,000 45000 36.820
2.700 3.600 4800 E.800 8000 9600 4.400 1740 7.400 7.500 8.000 5.000) 73.640
1.400 1950 2540 300 3800 4650 3.500 870 3.600 4.500 5.000 5.200 40.110
2000 3900 5080 G200 7500 9.300 7.000 1.740 7200 9000 0000 10400 @0.220
Ingresos 33415 42710 57935 75440 52845 103.988 62,603 20022 08.440  96.568 95.758 93.473] 863.201|suros
Total
unidade 19.200  24.350 32540 43100 52480 55245 34.880 11.154 50.350 54.525 54.485 53.355] 489.094|unidades
Los precios son precios medios unitarios de venta.
Cuenta de Resultados, o de Pérdidas y Ganancias 1
ORTOCYL Todos los datos son sin IVA o Impuesto Equivalente
Ventas 33.415 42,710 57.935 | 75440 | 92.845 | 103.988 | 62.609 | 20.022 88.440 96.568 95.758 93.473 863.201
Subvenciones, denaciones y
legados a la explotacidn 25.000
Costes variables de compra yventa 11.504 14705 | 19.847 | 25927 | 32.083 | 35948 | 22443 ] 7100 30777 33.396 32.757 31.663 297.818
Coste de laM.O.D. 16.021 16.021 16.021 | 16.021 | 16.021 | 16.021 | 16.021 | 16.021 16.021 16.021 16.021 16.021 192.247
Pérdidas por deterioro 2.339 2.990 4.055 5.281 6.499 7.279 4.383 1.402 6.191 6.760 6.703 6.543 60.424
Margen Bruto siVentas 28.551 8.095 18.012 | 28.211 | 38.242 | 44741 | 20.093 | 4.500 35.452 40.392 40.277 39.245 337.712
Sueldos v Salarios 5732 5732 5732 5732 5732 5732 5732 5732 5732 5732 5732 5732 68.788
Cargas Sociales 347 347 347 347 347 347 347 347 347 347 347 347 4.158
Tributos: IAE, IBI, 0 0 i) 0 0 i) 0 i) 0 i) 3.377 3.377
Suministros: luz, agua, teléfono, gas 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 48.000
Ser. Prof. Indep..Gestoria, limpieza 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1.440
Material de oficina 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
Publicidad y propaganda 900 900 00 900 900 900 900 900 00 900 00 900 10.800
Primas de Seguros 2.000 0 0 1] 0 0 1] 2500 1] 0 1] 0 4.500
Trabajos realizados por otras empreg 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 708
Mantenimiento y reparacidn 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000
Arrendamientos 13.400 13.400 13.400 | 13.400 | 13.400 | 13.400 | 13.400 | 13.400 13.400 13.400 13.400 13.400 160.800
Varios 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1.800
Dotacidn Amortizaciones 1.958 1.958 1.958 1.958 1.958 1.958 1.958 1.958 1.958 1.958 1.958 1.958 23.493
Otros Gastos Explotacidn 90 a0 90 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 1.080
Total Gastos Explotacion 29.206 27.206 27.206 | 27.206 | 27.206 | 27.206 | 27.206 | 29.706 27.206 27.206 27.206 30.583 334.344
Res. Ordi. antes Int. e Imp. -655 -18.211 -9.193 1.006 11.037 | 17.556 | -7.113 | -34.205 8.246 13.186 13.072 8.663 3.368
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros 583 580 577 573 570 566 563 559 556 552 549 545 6.773
Resultado Financiero -583 -580 577 -573 -570 -566 -563 -559 -556 -552 -549 -545 6.773
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.L) -1.238 -18.791 -9.770 433 10.467 | 16.969 | -7.676 | -34.765 7.690 12.634 12.523 8.118 -3.406
+-Res. Extraordinarios 0
del Periodo -1.238 -18.791 -9.770 433 10467 | 16.969 | -7.676 | -34.765 7.690 12.634 12.523 8.118
Res. Acumulado Ejercicio -1.238 -20.029 | -29.799 | -29.366 ] -18.899 | -1.930 -9.605 | -44.370 -36.680 -24.046 -11.523 -3.406
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Politica de Cobros y de Pagos de la Empresa 1
ORTOCYL
Cobros por Ventas

33.415] 42.710] 57.935] 75.440] 92.845|103.988

Contado 100% 33.415] 42.710] 57.035] 75440] 02 845[103.088] 62.609] 20.022] s5440] op5es| 05758 93 .473[s63.201
a 30 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 60 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 120 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 o|
a 150 dias 0 0 0 0 0 0 0 o|
a 180 dias 0 0 0 0 0 0 o|
Total 100% 33.415] 42.710] 57.935] 75.440] 92.845[103.988] 62.609| 20.022] 88.440] o96.568] 95.758] 93.473[863.201|
Cobros Tarleta de Crédito | 0
Dto. Aplicade 2%

Coste Financ. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0

Analisis de las Cuentas de Pérdidas y Ganancias

r
ORTOCYL
Ventas Netas 863.201 100%[ 949.521 100%
Costes variables de compra y ven 297.818" 35% 327600 35%
Coste de la M.O.D. 192.247 22%| 200694 21%
Subvenciones, donaciones y
legados a la explotacidn 25.000 3% 0
Pérdidas por deterioro 60424 7% 66466
Margen Bruto s/'\Ventas 331.1M2 39% 354.761 3%
Sueldos y Salarios 68.788 8% 70.852 7%
Cargas Sociales 4.158 0% 4.283 0%
Tributos: IAE, IBI, ... 3.377 0% 3.478 0%
Suministros: luz, agua, teléfono, d 45.000 6% 49.440 5%
Ser. Prof. Indep.-Gestaria, limpiez] 1.440 0% 1.483 0%
Material de oficina 2.400 0% 2.472 0%
Publicidad y propaganda 10.800 1% 11.124 1%
Primas de Seguros 4500 1% 4635 0%
Trabajos realizados por otras emp 708 0% 729 0%
Mantenimiento y reparacidn 3.000 0% 3.090 0%
Arrendamientos 160.800 19% 165.624 17%
\arios 1.800 0% 1.854 0%
Dotacidn Amortizaciones 23.493 3% 24843 3%
Otros Gastos Explotacion 1.080 0% 1.112 0%
Total Gastos Explotacion 334344 39% 345.020 36%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. 3.368 0% 9.1 1%
Ingresos Financieros 0 0
Gastos Financieros 6.773 1% 6.256 1%
Resultado Financiero 6.773 1% 6.256 1%
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.lL) -3.406 0% 3.485 0%
+ - Res. Extraordinarios 0 0
Resultado antes de Impuestos -3.406 0% 3.485 0%
Provisidn Impuestos 0 0% 0
Resultado del Periodo -3.406 0% 3.485 0%

10,0%
10,0%
4%

0,0%
5%
3%
3%
3%
3%
3%
3%
3%
3%
3%
3%
3%
3%
6%
3%
3%
189%
0%
-8%
8%
-202%

-202%
0%
-202%

r

987.502
340.704
209.559

0
69.125
368.114
72.977
4411
3.583
50.923
1.528
2.546
11.458
4.774
751
3.183
170.593
1.910
54.308
1.146
384.090
-15.976
0

5.701
5.701
-21.676
0
-21.676
0
-21.676

100%
35%
21%

1%
-2%
-2%

0%
-2%

4,0%)
4.0%
4%

0%
4%
3%
3%
3%

3%
3%
3%

3%
3%

3%
4%
3%
11%
-264%
0%
-9%
9%
T22%
0%
-122%
0%
-122%
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Pagos por Compras

10.836] 13.851

24.419

30.226

Contado 10% 1.084] 1.385] 1.869 2.442 3.023| 3.387] 2.086 670 2.901 3.146 3.084 2.979| 28.055

a 30 dias 20% 2167] 2.770] 3.738 4.884| 6045 6773 4172 1.340 5.802 6.293 6.168 5U.152||
a 80 dias 70% 7.585 9.696] 13.082| 17.093] 21.158| 23.707 14.603 4.690] 20.306 22.025(153.943

a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

a 120 dias 0] 0] 0 0 0 0 0] 0 0

a 150 dias 0| 0 0 0 0 0| 0 0

a 180 dias 0 0 0 0 0 0 o
Total 100% 1.084| 3.552| 12.224] 15.875| 20.988] 26.525| 30.018| 28.549 18.843 13.638] 29.683 31.173 232.150"
Plan de Tesoreria 1 LY. A. Soportado 0 LV_A_Repercutide 0%

ORTOCYL Todos los datos son con IVA o Impuesta Equivalente

Cobro de ventas 33.4195] 4270 57.935 75440 92.845| 103.988) E2.603) 20022 88.440( 96.5658 95.758 93.473[ 863.201
Créditoz obtenidos 1]
Oitras entradas 0 25.000 25.000
L. A Repercutido 0 1] 0 1] 1] 1] 1] 0 a 1] a 1] [1]
Total Entradas (2] 33.415| 42 70|57 935 7¥5.440| 52 845|103.988( 62.609| 20.022 113.440| 96568 95.758 93.473( 888201
Pago de compras 1084 3.552| 12224 15.875| 20.388) 26525 30013 25543 15.843) 13635 23.683 31173 232.150
Pago de atras costes variables BE5 54| 1153 1503 1857 2.0380 1252 400 1763 1531 1915 1863 17.264
Sueldos y Salarios 21753 21753 21753 21753 21753 21753 21753 21.753 21753 21753 21753 21.753| 261.035
Cargas Sociales 347 347 347 347 347 347 347 347 347 347 347 347 4.158
Tributas: IAE, 1B, ... 3377 3.377
Suministros: luz, agua, teléfono, gazail 4.000, 4.000{  4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000, 4.000 4.000 4.000 4.000] 48.000
Ser. Prof. Indep.:Gestaria, limpieza 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1.440
Material de aficina 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200)  2.400
Publicidad » propaganda 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 10.800
Primas de Sequras 2.000 1] 0 a a a a 2.500 1] a 1] 1] 4.500
Trabajos realizados por atras empreszas 59| 59 53 53 53 53 53 59| 53 53 53 59 708
Mantenimiento y reparacian 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000
Arrendamientos 13.400{ 13.400] 13.400 13.400 13.400 13.400 13.400 13.400 13.400 13.400 13.400 13.400| 160.800
Warios 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 2.880
Gastos financieras 583 580 577 573 570 SEE 563 553 556 552 543 545| B6.¥73
Devalucién de préstama 575 581 585 583 531 535 535 602 B0S 503 512 B16 7160
Flecuperacién coste leasing a a 0 a a a a a 1] a 1] a [1]
Inversiones realizadas 0 1]
Oitras salidas 424 10,424
L. A, Soportado 0 1] 0 1] 1] 1] 1] 0 a 1] a 1] [1]
Total Salidas [3) 46.181) 46.836)|55.812| 59.813| 65.274| 71.034| 73.699| 73 879 63.042| 61376 T4.027 85.896( F76.870
Liquidacidn trimestral del LV_A_ [4]) [1] [1] [1] 1]
Tesoreria del periodo = (2)+(3)+(4 -12.¥66| -4.126| 2.123| 15.627| 27.571| 32.953| -11.090(-53.857 50.398| 35.132 21.730 7577

Saldo final = Tesoreria periodo + 1595 2.531] 409 15.218] 42 789| 75.742( 64.652( 10.795 61.193| 96.385 118. 116 125.692
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Balances Previsionales:

ORTOCYL
Activo Fijo 150.638]  79,3%] 127.146 51,4% 106.803] 43,2%| 167.495 76,3%
Inmavilizado Material Neto 141.968]  T4.7%] 120311  48,6%| 101.803] 41,1%] 162.495] T41%
Inmovilizado Inmaterial Meto 2.500 1.3% 1.250 0.5% 0 0.0% 0 0,0%
Inmavilizado Financiero 5.000 26% 5.000 2,0% 5.000 2,0% 5.000 2.3%
Gastos Amortizables Netos 1170 0.6% 584 0.2% 0 0.0% 0 0,0%
Activo Circulante 39.361 20,7%| 120.184]  48,6%| 140.624] 56,8%| 51.911 23,7%
Existencias 0 0.0% 1] 0,0% 0 0.0% 0 0,0%
Realizable 250000 13,2% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Tesoreria 14.361 7.6%| 120184 48.6%| 140.624| 56.8%[ 51911 237%
Recursos Propios 90.000] 47 4%| 111.594] 451%[ 115.080]  46,5%| 93.403| 42,6%
Capital 90.000f 474%| 90.000) 364%| 90.000{ 364%] 90.000f 41,0%
Reservas 0 0.0% 0 0,0% -3406] -14% 80 0,0%
Pérdidas y Ganancias del Ejercicio 0 0.0%| -3406 -1.4% 3.485 14%| -21.676 -9.9%
Subvenciones 0 0,0%| 250000 101%] 25.000( 101%[ 25.000] 114%
Pasivo Exigible a largo Plazo 100.000] 52,6%] 92.840] 37,5%| 85.163[ 344%] 76.930] 351%
Financiacion Largo Plazo 100.000] 526%] 92.840) 37.5%| 85163 344%] 76930 351%
Otros Acreedores (leasing) 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Clc de Socios y Administradores 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Pasivo Exigible a Corto Plazo 0 0,0%| 42.895] 17,3%| 47.185] 191%] 49.072] 22.4%
Entidades de Crédito 0 0.0% 0 0.0% 0,0% 0 0,0%
Acreedores Comerciales 0 0.0%| 48404 196%) 53244 215%| 55374 252%
Salarios a Pagar 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Otros Acreedores (HP) 0 0,0%| -5508] -22%[ 6059 -24%| 65302 -29%
Total Recursos Permanentes 190.000{ 100,0%] 204.435 82,1%| 200.243 80,9%| 170.334 11,6%

Total Recursos Ajenos

g
‘I

Los % de Fondo de Maniobra son sobre el Activo Total.

Ralance coadrado

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL
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_Evolucién de los Recursos Humanos de la Empresa
ORTOCYL

Evolucion de los Recursos Humanos de la Empresa
ORTOCYL

i rard

% 55 a cargo empre:

PLAN DE EMPRESA ORTOCYL

Promotor 0 23.000 ] 11.500 0 11.500 0% 23.000 - 23.000 50% 11.500 11.500
Asistentela | 3.600 1.188 ] 4.788 ] ] 4.788 0% 3.600 1.188 4.788 0% 0 4.788
Administrati| 30.000 9.900 0 39.900 0 0 39.900 7% 32.100 10.593 42,693 0% 0 42.693
Ingeniero/a {l 30.000 9.900 0 39.900 | 31.920 1.980 6.000 % 32100 10.593 42.693 B80% 34.154 2119 6.420
Operarios (4] 66.000 [ 21.780 0 87.780 | 87.780 0 0 A% 68.640 | 22.651 91.201 100% 91.201 0 0
Trans@rtisﬂ 16.500 5445 ] 21.945 | 21.945 0 0 4% 17.160 5.663 22,823 100% 22.823 0 0
Limpiadoria | 16.500 5.445 0 21.945 | 13167 2178 6.600 4% 17.160 5.663 22.823 60% 13.694 2.265 6.864
Mantenimier| 19.500 6.435 0 25.935 ] 25.935 0 0 5% 20475 B.757 27.232 100% 27.232 0 0
Totales 205100 60.093 0l 265.1931192.247 4.158 68.788 214.235| 63.108] 0] 277.343 200.694] 4.384] 72.265
Evolucion de los Recursos Humanos de la Empresa
ORTOCYL
0% 23.000 - 50% 11.500
0% 3.600 1.188 4.788 0% 0 4.788
7% 34.347 11.335 45.682 0% 0 45.682
7% 34.347 11.335 45.682 80% 36.545 2.267 6.869
A% 71.386 | 23.557 94.943 100% 94.943 0 1]
A% 17.846 5.889 23.736 100% 23.736 0 0
A% 17.846 5.889 23.736 60% 14.241 2.356 7139
5% 21.499 7.095 28.593 100% 28.593 0 0
Ratios Basicos
223.8M 66.287] 0 290.159 209.559 4,623 75.977
ORTOCYL
1. (Retorno sobre Inversion) Beneficio Neto / Recursos Propios x 100 (3.05)% 3.03% (23.21)%
ROE (Return On Equity)
2. {Retorno sobre Activo) Beneficio Neto mas intereses / Activo Total x 100 [ 136% [  394% | (7.28% |
ROI (Return On Investment)
3. Margen sobre Ventas Beneficio Neto mas intereses / Ingresos de Explotacion x 100 | 0,39% | 1.03% | (1.62)% |
ROS (Return On Sales
1. Rotacion del Activo
Ingresos de Explotacion f Activo Total 349 3.84 4 50
2. Rotacion del Circulante
Ingresos de Explotacion [ Activo Circulante 7.18 6,75 19,02
3. Rotacion de Existencias
Ingresos de Explotacion [ Existencias #HDIV/O! #DIV/0! #DIV/0!
1. Liquidez
(Activo Circulante - Existencias) | Pasivo Exigible a Corto 280.18% 298.03% 105.79%
2. Disponibilidad
Activo Circulante [ Pasivo Exigible a Corto 280.18% 298.03% 105.79%
3. Endeud » o Apalancamiento
Pasivo Exigible Total / Recursos Propios 121.63% 115.00% 134.90%
4. Cobertura del Inmovilizado
(Recursos Propios + Pasive Exigible a Largo) / Activeo Fijo 160.79% 187.49% 101.70%
5. Plazo Medio de Cobro
(Clientes / Ingresos de Explotacion) x 365 0 dias 0 dias 0 dias
6. Plazo Medio de Pago
{Acreedores Comerciales / Coste de Ventas) x 365 59 dias 59 dias 59 dias
Fondode Manicbra | Activo Circulante - Pasivo Exigible a Corto Plazo 77289 | 93440 | 2839 |
(Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo Plazo) - Activo Fijo
_ Numero de afios que se tarda en recuperar la Inversion Inicial | -26.43 | 2682 | 415 |
Volumen de Ventas a partir del cual se genera Beneficio | 814317 | 842722 | 915.059 |
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