4. Fuentes de ingresos

4.1 Fuentes de Ingresos

) Venta del dispositivo/adaptador generador de microburbujas a un precio
Venta directa de . . . . .
roductos o accesible y del enjuague bucal activo (consumible esencial) para uso
P . . continuo. También se comercializaran kits y material educativo para colegios
servicios o
y familias.
Se ofreceran planes orientados a garantizar el suministro y soporte:

e Suscripcion Mensual: Cubre el suministro de recambios del enjuague
bucal y un sistema de mantenimiento/seguro basico.

Suscripciones e Suscripcion B2B Educativa Anual: Acceso a materiales didacticos,
talleres y actualizaciones para Centros Educativos.

e Planes Especializados (Futuros): Como el Plan Inclusivo Pro para
usuarios con ortodoncia/protesis, que incluird recambios
especializados y formulaciones especificas.

Publicidad y Ingresos generados por acuerdos de integracion tecnoldgica con empresas de
eventos dispositivos médicos y venta a Programas de Salud Publica. También incluye
patrocinados la venta a instituciones y grandes empresas del sector (canal B2B).

e Plataforma Digital: Posible modelo freemium o vinculado a la
suscripcion para acceder a seguimiento de higiene y contenido
educativo exclusivo.

Servicios e Servicios de Logistica Inversa: Generacion de fidelizacion y valor al
adicionales implementar un sistema de incentivos y descuentos para los clientes
que devuelvan sus dispositivos al final de su vida util (economia

circular).

e Ventas por promociones, sorteos y ofertas.

4.2 Modelo de precios:

e Dispositivo de higiene oral: Se comercializard a un precio fijo de 35

€ por unidad para garantizar la accesibilidad e inclusion.
Precios fijos

e Suscripcion Mensual Domiciliaria: Precio fijo de 15 €/mes (cubre
recambios y mantenimiento).

Precios e Servicio en Clinica (B2B): El precio del tratamiento con
dinamicos microburbujas sera variable (estimado en 70 €/sesion) dependiendo




de factores como la duracion del tratamiento, el nivel de sarro y el
uso de equipos y personal especializado.

Suscripciones  Especializadas: Tendran un precio premium
justificado por la personalizaciéon (boquillas especializadas,
formulacion especifica del enjuague) y la solucion a problemas de
nicho (ortodoncia, hipersensibilidad).

4.3 Tipos de ingresos:

Pago unico

e Ventainicial del Hardware: Compra del dispositivo/adaptador generador de
microburbujas y complementos adheridos (como el irrigador).

e Venta de Accesorios Modulares: Compra de adaptadores universales
compatibles con otras marcas de irrigadores.

e Planes de Suscripcion: Pagos mensuales por el suministro de recambios del
enjuague bucal y el mantenimiento/seguro.

Ingresos e Membresia Premium: Pagos periddicos por acceso a contenido exclusivo,
recurrentes promociones y nuevos productos/tecnologias.

e Suscripcion B2B Anual: Pagos anuales de Centros Educativos por kits
educativos y actualizaciones.

4.4 Descuentos y promociones:

Descuentos por
volumen o suscripcion

Se ofreceran descuentos por suscripcion anual (tarifas reducidas para
clientes frecuentes) y descuentos por volumen o cantidad para
instituciones (escuelas, clinicas) en la compra de kits y productos.

Promociones especiales

Promociones para atraer nuevos clientes como ofertas de
lanzamiento, promociones "Pack Familiar" para la compra de
multiples  dispositivos, 'y  programas de  fidelizacion
(regalos/descuentos) para suscriptores de larga duracion.

4.5 Monetizacion a largo plazo:

Sostenibilidad del
modelo de ingresos

El modelo es hibrido (Ventas Unicas + Recurrencia) y se basa en
tres pilares:

1) Ventas Unicas (dispositivo accesible), 2) Ingresos Recurrentes
(venta periddica del enjuague bucal activo, que es el consumible
clave y la principal fuente de ingresos a largo plazo), y 3) Ingresos
B2B (kits educativos a instituciones). La durabilidad del dispositivo




y la economia circular (logistica inversa) reducen la dependencia de
la venta constante de hardware nuevo, enfocando la rentabilidad en
el consumo regular.

Estrategias de
adaptacion

e Introduccion de nuevos niveles (Basico,
Especializado/Inclusivo Pro, B2B) para servir a segmentos
sensibles y de alto valor (ortodoncia, protesis).

e Mantener el precio del dispositivo base accesible (valor
cuantitativo), pero ajustar los precios de los consumibles
(Enjuague Activo) en funciéon de la validacion clinica y la
diferenciacion tecnoldgica, optimizando el margen de
beneficio.

e Introduccion de nuevos servicios (Plataforma Digital) y
productos (Accesorios Modulares) ligados a la innovacion y
el modelo circular.




