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I. -RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio busca recomendar la inversion para un proyecto de salud dental en la V Region
Cordillera llamado DENTAL CAR Ltda., en la provincia de Los Andes, el cual pretende optimizar el

tiempo de los usuarios utilizando un servicio innovador, tecnolégico y de calidad. El uso de este
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servicio apuntard a mejorar la calidad de vida de la poblacion que podra tener acceso a éste. Con la
implementacion de este proyecto se espera dar servicio y a la vez educar a la poblacion sobre la
importancia de la salud bucal, conjuntamente, se pretende incentivar el uso de estos servicios moviles
dentales por el Estado de Chile, liberando recursos para lograr ampliar la cobertura de atencién

primaria y de urgencia, y por ende impulsar un desarrollo sustentable como pais.

El Objetivo de esta evaluacion de proyecto nace a raiz de varios motivos: Primero, la necesidad de
sumar alternativas no convencionales y de calidad en atencion primaria. Segundo, la ruta geogréfica de
las localidades cercanas a la comuna de Los Andes, pide de cierta forma el acercamiento de este tipo de
servicios. Tercero, el déficit cuantitativo de las atenciones de salud bucal y el interés del gobierno para
entregar salud digna y de calidad hacia la sociedad.

El tamafio de la demanda potencial es significativo y estd en constante crecimiento producto del

permanente incremento de la poblacion.

Nuestros segmentos objetivos son personas que habitan y/o trabajan en las comunas de Los Andes,
Rinconada de Los Andes, Calle Larga y San Esteban. Nuestro modelo de negocios considera que el
servicio serd realizado en el lugar que el cliente defina, es decir, nuestros convenios: Municipalidades,
Colegios y Empresas (domicilio o trabajo) y via programacién que también les acomode a ambas
partes. Este servicio serd realizado directamente por nuestro personal que nos permitird asegurar el

cumplimiento de nuestra promesa de calidad.

También debemos mencionar que la inversion inicial de este proyecto esta cerca de los $94 millones.
En términos de valuacion financiera podemos mencionar que el VAN asociado a una tasa de descuento
del 13,96% nos arroja $187,2 millones, la TIR de un 69% y su Pay back es a 2,3 afios, esto tomando en
consideracion un horizonte de proyeccion a 5 afios. El beneficio positivo al que pueda aspirar
DENTAL CAR Ltda., se dara aumentando su cantidad de servicios vendidos y de cierta manera tener

un control permanente de 10s costos y gastos en que incurra este negocio.

I1.- ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES.

2.1.- Analisis de la industria
El sistema de salud en Chile esta basado en diferentes niveles de atencion. Esta decision forma parte de

un sistema estratificado de los servicios de salud, determinado por la necesidad de atencion y el grado



de complejidad que requiere el tratamiento que necesite ser efectuado. La jerarquizacion de los niveles
de atencién permite una mejor asignacion de responsabilidades, recursos humanos y tecnologias en el
sistema de salud. Las necesidades de salud se encuentran agrupadas en las siguientes categorias:
prevencion, fomento, recuperacion y rehabilitacion. Estas necesidades han sido definidas para cada
nivel de atencion, los cuales dependen de la frecuencia y complejidad de los problemas. Los niveles de
atencion de Salud del sistema chileno son los siguientes:

v Nivel Primario: Atiende eventos comunes que requieren de habilidad y tecnologias basicas. Se
centra principalmente en tratar necesidades de prevencion y fomento de la salud de las
personas. Estratégicamente permite establecer una puerta de acceso entra la poblacion y las
instituciones que prestan servicios de salud. Ejemplos: campafias educativas, programas de

alimentacion, control de beneficiarios, etc.

v Nivel Secundario: Atiende eventos de menor frecuencia que requieren habilidades y destrezas
altamente especializadas. Trata preferentemente necesidades de recuperacion de la salud del
paciente. La base de este nivel de atencion esta en el diagndstico y tratamiento oportuno.

Ejemplos: Ortodoncia, tratamiento de kinesiologia, esguinces, etc.

Dental Car ingresara a la Industria de la Salud, especificamente a la Dental, y enfocandose en la
Atencion Primaria en una primera instancia. Es en este micro segmento donde entrara a participar
Dental Car, ya que el nivel primario, atiende eventos comunes que requieren de habilidad y tecnologia.
Se centra principalmente en tratar necesidades de prevencién y fomento de la salud de las personas.
Este tipo de proyecto innovador, no ha sido desarrollado por ninguna entidad de Salud Dental de la
Region y tampoco por clinicas privadas, lo que nos posicionard como los pioneros en entregar este tipo

de servicio, ya que la salud oral es un componente esencial de la salud general.

El nimero de establecimientos de salud es fundamental para lograr una cobertura completa de las
diversas enfermedades que aquejan a la poblacion de la Region. Analizando la cantidad de centros
asistenciales publicos en la Provincia de Los Andes, se aprecia que en la zona se encuentra el Gnico
Hospital para cubrir la atencion secundaria de toda la Provincia, en el cual, se atienden eventos
altamente complejos que requieren de habilidades y destrezas altamente especializadas. Ademas de
poseer cinco Centros de Salud Familiar (CESFAM), en Los Andes, San Esteban, Calle Larga y

Rinconada de Los Andes para cubrir las diversas necesidades de salud de sus habitantes.



Es fundamental tener presente que tanto los CESFAM, como los consultorios ubicados en la
Provincia, solo pueden realizar atencion primaria de salud. Dado la limitacion de infraestructura y de
las especialidades médicas de estos centros asistenciales. Cuando se producen casos de mayor
complejidad estos deben ser derivados al Hospital Provincial. Para el caso de las atenciones dentales,
los consultorios poseen infraestructura y personal calificado para la atencion primaria dental. Y tal
como fue sefialado anteriormente, en caso de que el paciente requiera atencion secundaria este debe ser

derivado al Hospital de la Provincia.

Tabla 1: Establecimientos de Salud Publicos de la Provincia de Los Andes

Region Comuna Nombre Direccion

Valparaiso |Los Andes Hospital San Juan de Dios (Los | Avda. Argentina N° 315
Andes)

Valparaiso |Calle Larga | Consultorio de Calle Larga La Pampilla N° 164

Valparaiso |Rinconada Centro de Salud Familiar Alborada N° S/N,
Rinconada Rinconada

Valparaiso | San Esteban [ Centro de Salud Familiar San Arturo Prat N° 312
Esteban

Valparaiso |Los Andes Centro de Salud Familiar Papudo Norte N° 151
Cordillera Andina

Valparaiso | Los Andes Centro de Salud Familiar Avda. Peri N° S/N
Centenario

Fuente: Ministerio de Salud (2013)

En cuanto al mercado de Salud Privada, especificamente para las atenciones dentales, existen algunas
alternativas en las comunas de la Provincia de Los Andes. En la siguiente tabla se enumeran las
principales Clinicas Dentales de dicha comuna, las cuales poseen diferentes especialidades médicas,

como odontologia general, ortodoncia, endodoncia e implantologia.

Tabla 2: Clinicas Dentales de la Comuna de Los Andes

Los Andes
Clinica Dental Del Valle
Clinica Rio Blanco




Fuente: Elaboracion Propia (estudio efectuado en la misma zona)
Conclusion;

Dado los antecedentes indicados anteriormente nos muestra que no existe en toda la Provincia de Los
Andes un proyecto de las caracteristicas de nuestro negocio, es decir que permita la movilidad de la
infraestructura y profesionales a los lugares que no se encuentran cubiertos por el sector Publico y
Privado actual. Estaria cubriendo una demanda insatisfecha, lo que exige tecnologia y equipamiento

de la mas alta calidad para la ejecucion de tareas en materia de salud oral.
2.1.1.- Identificacion de actores claves de la industria

En Chile existe un sistema de Salud Mixto, esto considera que la oferta de prestaciones de salud
proviene tanto del sector publico (70%) como del sector privado (30%). Los cuales se encuentran
normados y regulados por un sistema de salud gubernamental, dirigido por el Ministerio de Salud
(MINSAL).

Cada persona puede elegir entre atenderse en sector publico o privado, sin embargo esta eleccion
depende de un analisis costo — beneficio. El sector publico esta operado por el Estado, con el objetivo
primordial de asegurar el acceso de atencion a personas con menores ingresos e indigentes, no
obstante, carece de una oferta con una gran cantidad de tratamientos que satisfagan las amplias
necesidades de salud en la poblacion. Por otro lado, el sector privado brinda una mayor variedad de
especialistas y oferta de atencion, sin embargo en general se debe incurrir a un alto costo econémico
para poder ser atendido en él.

Dentro del anélisis de la industria de la Salud Bucal encontramos los siguientes actores claves:

e Ministerio de Salud (MINSAL),

e Subsecretaria de Salud Publica - Servicio Regional Ministerial (SEREMI),
e Subsecretaria de Redes Asistenciales — Servicios de Salud

e Servicio Nacional del Consumidor (SERNAC),

e Proveedores de insumos dentales (Expressdent, Clan Dent y Dental Laval),
e Proveedores de vehiculos (Sur Express Ltda.) y

e Clientes (empresas, municipalidades, habitantes de la VV Region Cordillera y zonas aledafias)

El Ministerio de Salud de Chile (MINSAL)
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Es el organismo que busca contribuir a elevar el nivel de salud de la poblacion; desarrollar
armonicamente los sistemas de salud, centrados en las personas; fortalecer el control de los factores
que puedan afectar la salud y reforzar la gestion de la red nacional de atencién. La vision del Ministerio
de Salud es la de que las personas, familias y comunidades tengan una vida mas saludable, participen

activamente en la construccion de estilos de vida que favorezcan su desarrollo individual y colectivo.

Del Ministerio se desprenden dos Subsecretarias que cumplen roles importantes para el desempefio de
planes de Salud en todas las Regiones de Chile. Estos organismos corresponden a la Subsecretaria de
Salud Publica y la Subsecretaria de Redes Asistenciales.

Tabla 3: Organigrama Ministerio

Ministro ]

L Gabinete Ministerial
1
Subsecretaria Subsecretaria
Redes Asistenciales Salud Publica
Servicios de Salud Seremi de Salud

Subsecretaria de Salud Publica

Cumple la misién de asegurar a todas las personas el derecho a la proteccion en Salud ejerciendo las
funciones reguladoras, normativas Yy fiscalizadoras que al Estado de Chile le competen, para contribuir

a la calidad de los bienes publicos y acceso a politicas sanitario-ambientales.

El Ministerio de Salud (MINSAL) necesita representacion en todas las regiones del pais, trabajo que
es llevado a cabo a través de los Servicios Regionales Ministeriales (SEREMIS), organismo que

depende de la Subsecretaria de Salud Publica.
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Servicio Regional Ministerial (SEREMI)

Es la autoridad sanitaria que representa al Ministerio de salud en la V Regidn, quien regula todo lo
relacionado con la salud de la poblacion y que ademas depende de la Subsecretaria de Salud Publica,
dentro de su misién principal estd la de proteger y resguardar la salud de la misma poblacion, esta

proteccion se refiera a los riesgos sanitarios-ambientales a los que estan expuesta la poblacion.

Subsecretaria de Redes Asistenciales

Es el organismo nacional encargado de velar por el funcionamiento de las redes de salud a través del
disefio de politicas para su coordinacion y articulacién, que permitan satisfacer las necesidades de salud
de los usuarios, bajo el marco de los objetivos sanitarios, con equidad, respecto de los derechos y

dignidad de las personas.

Dentro de sus objetivos destacan el mejoramiento de la gestion de atencion primaria en todas las redes
de salud a nivel nacional, para alcanzar mayor resolutividad e integralidad. Este objetivo se ve
complementado con las labores de ampliar el acceso a los servicios de urgencia, mejorar los
mecanismos de confianza y cooperacion entre profesionales y perfeccionar los criterios de derivacion

de atencidn entre los diferentes niveles de prestaciones de salud que se entregan en el pais.

Para cumplir con sus labores a nivel nacional, la subsecretaria realiza sus operaciones a través de los
Servicios de Salud Regionales, los cuales velan por la situacion de necesidades de salud de los usuarios

de sus respectivas provincias y ciudades.

En la Region de Valparaiso son dos los organismos regionales que principalmente influyen en las
decisiones de salud para todas las provincias y comunas del sector. Estos organismos son la Seremi de
Salud de la V Region (Secretaria Regional Ministerial de la Salud) y el Servicio de Salud Valparaiso —
Los Andes. La Seremi de Salud de la V Region representa al MINSAL en todas las provincias que la
integran, forma parte de la Subsecretaria de Salud Pablica. Cumple las principales funciones en la

Regidn de Valparaiso:

v Controlar y fiscalizar el cumplimiento de normas, planes, programas y politicas nacionales de
salud fijados por la autoridad, de acuerdos a la realidad de la region.

v Otorgar autorizaciones sanitarias para nuevos establecimientos publicos y privados de salud.

(\

Adoptar medidas sanitarias y elaborar informes en materias sanitarias.

v" Mantener actualizado el diagndstico epidemiolégico regional.
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v Cumplir las acciones de fiscalizacion y acreditacion que sefialen la ley y los reglamentos.

La autoridad Sanitaria Regional encargada es el Director de la Seremi de la VV Region. Como apoyo a
las labores de dicha autoridad, se encuentra la persona encargada del Departamento de Salud Dental,
quien desempefia especificamente las funciones de control y fiscalizacion de normas y politicas
nacionales en establecimientos de Salud Bucal tanto publicos como privados, en la V Region.

Otro organismo relevante en la situacién de Salud de la Region es el Servicio de Salud Valparaiso —
Los Andes. Dentro de sus funciones destacan la articulacion, gestion y desarrollo de toda la red
asistencial perteneciente a las Provincias de Valparaiso y Los Andes; en la cual se ejecutan las acciones
pertinentes para la integracion, proteccion, recuperacion y rehabilitacion de las personas con problemas
dentales.

Servicio Nacional del Consumidor (SERNAC)

El Servicio Nacional del Consumidor (SERNAC), es laagencia del Estado de Chile encargada
de velar por la proteccion de los derechos de los consumidores establecidos en la Ley N° 19.496. Su
mision principal es la de informar, educar y proteger eficientemente a los consumidores, vigilando que
se respeten sus derechosa través de lapromocion de una cultura de consumo responsable vy
participativa entre los actores relevantes del mercado, con el fin de contribuir a su desarrollo y
transparencia. Esto debido a que hoy el Estado de Chile le da méas garantias a los usuarios, por todas las
irregularidades que se han presentado en otro tipos de mercados, lo cual ha traido como consecuencia

en contra de la poblacién un dafio moral y patrimonial. (Ver Anexo No 1)

Proveedores insumos dentales

Dentro de los proveedores de insumos dentales con los que trabajaremos se encuentran: Expressdent,
Clan Dent y Dental Laval, estos jugaran un rol fundamental en nuestro negocio, ya que cubriran
nuestras necesidades, adaptdndose a los cambios actuales del mercado, sus competidores y la
tecnologia que impera en el &rea de salud dental, ofreciéndonos una mayor gama de productos con
soluciones dentales totales, de calidad, a precios accesibles, con entregas a tiempo. A su vez, nos
brindaran seguridad y confort permitiéndonos transmitir estas cualidades a cada uno de nuestros
pacientes, a través, de los acuerdos comerciales que establezcamos con ellos podremos entablar

relaciones comerciales duraderas y a largo plazo.
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Proveedores de vehiculos

El proveedor con que trabajaremos para la incorporacion del vehiculo como activo principal de nuestro
negocio es Surexpress, empresa gque se dedica exclusivamente a la venta y equipamiento de moviles
dentales, las cuales acondiciona completamente segln nuestras especificaciones y con el que
trabajamos en forma conjunta, en el disefio y terminado de los mdviles, para lograr la clinica dental

movil mas completa y eficiente segun nuestras necesidades.
Clientes

A nuestros clientes los hemos clasificado de dos formas institucionales y finales, en donde los clientes
institucionales son aquellas Instituciones Publicas y privadas que buscan un servicio de apoyo para
lograr una cobertura completa a las enfermedades bucales que afectan a la poblacion de la zona, entre
ellos encontramos a: la Gobernacién de los Andes, Municipalidad de Los Andes, Municipalidad de
Calle Larga, Municipalidad de Rinconada, Municipalidad de San Esteban, Minera Andina de Codelco
y Colegios de la Comuna de Los Andes, Liceo Mixto, Hermanos Maristas y empresas. Nuestros
clientes finales son personas particulares que esperan una atencion de calidad ofrecida por nuestra

empresa.

2.1.2.- Identificacién de Macro Segmentos

Dentro de la Industria de la Salud decidimos analizar el segmento de la Salud Dental, ya que éste
segmento representa uno de los mayores problemas presentes en nuestra poblacion y son de alta
prevalencia en todos los grupos etareos, si bien, en general no son causa de muerte, afectan la calidad
de vida de las personas. Las patologias orales de mayor prevalencia en nuestro pais son: caries dental,

enfermedades gingivales y periodontales y anomalias dento- maxilares.

La interrelacion entre la Salud Bucal y la Salud General se demuestra de manera creciente mediante
evidencia cientifica. Los estilos de vida, son uno de los factores condicionantes de la patologia oral, ya
gue como los habitos higiénicos y alimenticios tienen gran impacto en la Salud Bucal de los
individuos, siendo los més importantes el control de la placa bacteriana y la restriccion del consumo de
alimentos cariogénicos como las bebidas gaseosas y golosinas, también cobra especial importancia,

como factor protector, el consumo de agua, especialmente en nuestro pais en que ésta, esta fluorurada.
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Otro habito importante a considerar, es el habito de fumar, éste afecta negativamente la Salud Bucal,
asi como la salud general de nuestra poblacion. Los condicionantes de estilo de vida tienen que ver con

cambios culturales.

La tendencia creciente en el pais son los estilos de vida de los individuos, porque estan fuertemente
asociados con la Salud Bucal de los mismos, sin embargo, estos se ven muy influenciados por factores
sociales, los habitos se aprenden en la familia, el colegio y la comunidad, observandose grandes
diferencias segun nivel de educacion, nivel socioecondmico y condicion urbano rural.

Para la macro-segmentacion utilizamos un esquema que relaciona las necesidades del mercado de la
Salud Bucal y a los diferentes grupos de consumidores que pueden solicitar el servicio de atencién y
las diferentes maneras en las cuales se puede satisfacer esas necesidades (tecnologia).

Dentro de la V region cordillera, encontramos habitantes de  la comuna de Los Andes y zonas
aledafias como por ejemplo: Rinconada, San Esteban, Calle Larga, a los cuales se les dificulta el
acceso a clinicas privadas y consultorios de la localidad para atencién bucal. La necesidad de este
grupo es recibir atencion dental en lugares de dificil acceso y en aquellas localidades que no cuenten
con un centro o clinica de atencion dental. Como respuesta a estas solicitudes, decidimos emprender
este novedoso proyecto especializado en salud bucodental, ayudando a las personas a que sean mas
felices y llegando a sectores donde otros no llegan, brindando un tratamiento integral a los pacientes

del sector.

2.1.3- Andlisis del entorno de la industria

Para definir y poder adoptar una mejor posicion estratégica al ingresar a la industria de Salud Dental
con nuestro proyecto Dental Car, hemos optado por utilizar la metodologia de estudio del entorno
PESTEL. En mayor detalle se expresa en Anexo 25, a continuacién se muestra como afectara y su

conclusion.
¢ Cbémo afecta al proyecto?

El analisis PESTEL impacta de forma positiva a nuestro proyecto, ya que en lo que respecta en lo
politico, las regulaciones que ejerce el Ministerio de Salud Puablica repercuten directamente en los
presupuesto asignado a las Municipalidades, provocando de esta forma que tengamos la posibilidad de
seguir abordando los convenios de atencion dental con ellos. Otro punto importante que destacar es en
lo econdmico, el crecimiento demografico de la Regidn, nos permitira tomar una mayor cuota de este

mercado, en lo social, lo que buscamos es mejorar la calidad de vida de los habitantes de la Region, a
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través de llevar el Servicio dental a domicilio. En lo que respecta a lo tecnoldgico, los cambios que se
presentan debido a la globalizacion, repercute en nuestro negocio ya que debemos estar siempre a la
vanguardia , es decir, adaptando tecnologia de punta a nuestro movil dental, lo cual nos permitira
seguir mejorando nuestro servicio y entregar un trabajo de calidad. En lo legal, estamos regulados por
las Leyes emitidas por el estado a lo que se refiere a términos de Salud en general y por el Sernac.

Conclusion

El proyecto Mévil Dental Car, es posible llevarlo, ya que sus riesgos son administrables lo que
implica que puede desarrollarse en la zona donde queremos entrar a participar, que es en la V Region
Cordillera, debido al resultado efectuado en el anélisis PESTEL que impacta de forma positiva a

nuestro proyecto.

2.1.4- Andlisis y respaldo de las tendencias de la industria, identificar ciclos de vida.

Como lo mencionamos anteriormente, decidimos analizar el segmento de la Salud Dental, porque éste
representa uno de los mayores problemas presentes en nuestra poblacion afectando en forma directa la

calidad de vida de las personas.

Es importante que en todos los controles de salud se refuerce el componente de Salud Bucal, a medida

gue avanza en edad el individuo.

En el caso de los adolescentes, por las caracteristicas propias de la etapa, éste(a) disminuye el cuidado
personal, por lo tanto, es importante recalcar el tema de higiene y hébitos alimenticios. En los adultos,
en cambio, es mas frecuente encontrar enfermedades generales de formas crénicas, razén por la cual
deben controlarse periddicamente, constituyendo esta instancia en una oportunidad para hacer énfasis
en el cuidado de la Salud Oral y explicar los cambios que experimentaran con la edad, con sus
enfermedades y con los medicamentos, los que influyen tanto en la Salud Oral como en la Salud
General.

Todas estas medidas de promocién y educacion ayudaran directamente a que la poblacién conozca

coémo protegerse de las enfermedades bucales, a que adopten conductas saludables y por lo tanto
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disminuir los requerimientos de la poblacion hacia una Odontologia tradicional enfocada en la curacion

y restauracion.

Finalmente, queremos recordar que la boca y la Salud Bucal forman parte de un todo y es reconocida
por el mismo individuo como un factor de mucha importancia en todas las etapas de su vida, en los
ambitos biologicos, psicolégicos, sociales, relacionandose directamente con la calidad de vida de cada
uno de ellos.

La gran mayoria de estos problemas de Salud Bucal y sus repercusiones, podrian ser evitados si
existiera un conocimiento por parte de la poblacion sobre las medidas de prevencion y el manejo
adecuado de la salud oral del individuo, durante todo el ciclo vital, desde la vida intrauterina hasta su
muerte.

El desarrollo que experimentara nuestro proyecto con relacion al servicio que otorgaremos desde su
lanzamiento hasta su salida del mercado, lo indicaremos en las siguientes fases del proceso de ciclo de
vida del servicio: introduccion, crecimiento, maduracion y declive, marcaran no soélo la rentabilidad de

nuestra empresa, si no la futura estrategia empresarial.

Etapa de Introduccion.- En esta instancia, una vez lanzado el servicio de la atencién mévil dental al
mercado, la empresa a través del rea de marketing se ocupara de todas las actividades necesarias para
asegurar el plan de cobertura y penetracion original prevista en los objetivos del proyecto. Nuestros
mayores esfuerzos se concentraran en la publicidad que realicemos vy las alianzas estratégicas que

establezcamos con Municipalidades, escuelas, colegios, etc.

Etapa de crecimiento.- En esta etapa nos posicionaremos en el segmento definido anteriormente,
contaremos con una base de clientes consolidada, ofreciendo un servicio personalizado e

implementando nuevos servicios enfocados a la atencion secundaria.

Etapa de Madurez.- Acé nuestro servicio alcanzara la maxima participacion posible, contaremos con
un nivel 6ptimo de cobertura, firme pero estabilizado, con altos indices de fidelizacion clientes y con

una retroalimentacion de reingenieria de los servicios, mejorando la calidad de los mismos.

Etapa de declinacion.- Estimamos que después de contar con una alta participacién y muy buenas

ventas del servicio, éste con el tiempo tiende a decrecer en su evolucién. Ello podria originarse debido
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a cambios en las conductas de nuestros clientes 0 usuarios, innovacion tecnoldgica de equipamientos

dentales, errores estratégicos propios de la compafiia.

2.1.5.- Analisis de las fuerzas competitivas del sector

Para desarrollar el analisis de la industria de la Salud Dental, donde participara Mévil Dental Car, se
utilizard un enfoque de mercado centralizado y segmentado solamente en la ciudad de Los Andes,
Quinta Region de la Republica de Chile.

El analisis méas detallado de las cinco fuerzas competitivas del sector se puede ver en el Anexo 31.

Como conclusion del analisis de las 5 fuerzas, podemos indicar que existen altas barreras a los nuevos
competidores, las oportunidades a destacar en esta industria pueden ser buenas, ya que la propuesta de
negocio que se les ofrece a los usuarios es totalmente diferenciada versus a lo que puede ofrecer la
competencia actual. Sin embargo, se observa un mercado que estéd insatisfecho y que probablemente

demandara mas por este tipo de servicios, ya que seremos inicialmente los Gnicos en esa industria.

Se detecta que puede haber una cierta actividad de servicios sustitutos informales que ofrecen un

servicio que puede ser de inferior calidad.

Otro punto a considerar son los articulos y herramientas a utilizar, los cuales tienes un costo elevado
porque existe una pequefia cantidad de proveedores que los comercializa, lo anterior no debiera afectar

el desarrollo de la empresa, debido a que sus costos y gastos pueden ser elevados.

Por altimo se puede concluir, que la rivalidad de los competidores es atractiva para nuestra empresa,
debido a que nuestra competencia son Instituciones del Estado que no alcanzan a cubrir todo el

mercado.

2.1.6.- Analisis de Stakeholders y otros publicos para sustentabilidad

En este punto debemos tener mucha atencion, ya que son los grupos de personas e instituciones que de
alguna forma que nos puede afectar de forma directa e indirecta, es decir, si lo miramos de un punto de

vista de procesos, seran aquellos que interviene de cualquier forma en el desarrollo de nuestro negocio.

Comunidad: Estos son esenciales en el desarrollo de nuestra propuesta de negocio, ellos estaran
siempre interactuando con nuestro proyecto buscando el servicio y a su vez de proteger a cada

integrante de la poblacion Aconcagliina.
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Clientes: Son aquellas personas que requieren de un servicio de Salud Dental que les permita satisfacer
sus necesidades.

Competidores: Estos nos han otorgado un espacio para poder competir, debido a que ellos no pueden

satisfacer toda la demanda que surge alrededor de esta problematica.

Inversionistas: Aquellos que tiene interés monetario en nuestro proyecto y que persiguen una

rentabilidad a la inversioén realizada.

Instituciones Gubernamentales: Son aquellos instituciones como la llustre Municipalidad de Los
Andes y las municipalidades que interactuaremos en este proyecto que buscara la demostracion del
apoyo solicitado en licitaciones y convenios directos, como también cumplimiento de las normas que

tiene cada Comuna.

Instituciones Reguladoras: Acé tenemos instituciones como el Sernac, ministerio de Salud Publica de
la Republica de Chile via Subsecretarias y Seremi de la Regién con los que debemos interactuar y los
cuales regularan nuestra propuesta y servicio ofrecido al publico de la Region.

Proveedores: Dentro de un grupo de interés no puede faltar los proveedores, ya que son aquellos entes
gue de cierta manera nos financian y apoyan con nuestros proyectos, por que se dice financiar por que
nos otorgan créditos y el apoyo porque confian en nuestro proyecto, por ese motivo nosotros debemos

ser responsable con nuestra propuesta de negocio.

Capital Humano: este grupo de interés quizas no se le tome el peso correspondiente, pero
indudablemente tiene algo que decir, pues si existe un compromiso por parte de este, nos dara la
suficiente fuerza para seguir emprendiendo en este proyecto que busca dos cosas; un bienestar social y

el otros rentabilizar el proyecto.

2.2.- Competidores
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2.2.1.-ldentificacion y caracterizacion de los competidores.

El andlisis de la competencia se hace a nivel de la VV Region Cordillera y los principales competidores
en la Industria Dental son:

Hospitales. Estas instituciones son publicas, con aporte del Estado para su desarrollo, buscan
aprovechar las economias de campo a través de la atencion secundaria. Como principal atributo destaca
el hecho de que ofrecen ademas la posibilidad de atencion de otras ramas de la Salud. Otro atributo es
la comodidad de las personas para acceder a este servicio. Tienen altos costos fijos por el hecho de
tener que mantener un espacio dentro del mismo Hospital para la atencion dental secundaria entregada
a la poblacion. Su servicio consiste en ofrecer una gama de servicios especializados para la salud en un

solo lugar.

Centros de Salud Familiar (CESFAM), conocidos antiguamente como consultorios, hoy
modernizados y con mayor presencia para una mejor cobertura de atencion. No son muchos, por el alto

costo de infraestructura que significa montar este modelo de atencion.

Consultas Privadas Existen este tipo de consultas en la V Regidn Cordillera que ofrecen un servicio
dental, enfocado solamente en atencion secundaria mas bien de profundizacién y esto lo aplican los
médicos que trabajan en media jornada en Hospitales o Consultorios, para atender en la tarde y ver

temas de mayor complejidad que no son atendidos en los hospitales y consultorios.

Clinica Privada, Existen este tipo de empresas en la V Region Cordillera que ofrecen un Servicio
Dental y otras ramas de la salud, con atencién primaria y secundaria, y pueden ver temas de mayor

complejidad que no son atendidos en los Hospitales y los Cesfam.
Competidores Directos

Se consideran competidores directos a aquellas empresas que ofrecen el servicio de atencion dental a
domicilio y a empresas, que buscan satisfacer la necesidad de comodidad, de oportunidad y de ahorro

de tiempo de las personas.

Actualmente, ninguna cumple con la definicién de competidor directo, ya que ninguno va a domicilio,
y para las instituciones del Estado, estas desvian parte de sus fondos a cubrir estos requerimientos
ocupando nuestros servicios, debido a que nuestro recurso es sumamente distintivo, para cualquiera de

las entidades denominadas competidores de la industria no recurre a este tipo de proyecto por ser costo
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elevado, su forma de competir para los consultorios privados y clinica sera via precio, pero tampoco

podré satisfacer el servicio que ofrece Dental Car.

2.2.2 Mapa de posicionamiento relativo

Posicionamiento por atributos, buscamos posicionarnos en la mente del consumidor como el mas

confortable, tecnoldgico e innovador servicio de atencion y cuidado dental.
La diferenciacion a través del atributo tecnologia e innovacién considera:

v Equipamiento moderno y sofisticado al interior del movil dental.

v Sistema de agendamiento de horas a través de una plataforma on line.

v Prestacion del servicio odontolégico al interior de un  mdvil, ofreciendo servicios
personalizados a las comunas de la V Region Cordillera, cuyas zonas ho cuenten con un
centro de atencién dental, preocupandonos por la salud de los habitantes de la zona y

trasladando nuestros equipos médicos a su comuna.
La diferenciacion a través del atributo de confortabilidad considera:

v Optimizacion del tiempo.- El consumidor no tendra que salir de su localidad para tener un

servicio dental de calidad.
v" Cercania.- Nos acercamos a nuestros pacientes, ellos no tendran que perder tiempo y dinero

para desplazarse.
v Calidad de servicio.- Contamos con un equipo profesional y tecnoldgico de alto Nivel.

v Ahorro.- Nuestro traslado no significa mayor coste en los servicios.
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Tabla N°4 Mapa de posicionamiento relativo

Mapa de Posicionamiento

+ Tecnologia e innovacion

. Dental Car
(Atencion dental a domicilio)

. CESFAM (Cedtros de Salud

Familjar)
. Clinicas privadas

. Consultorio privade (odontélogos)

. Hospitales

CESFAM (Centros de Salud Familiar)
Centro de Salud Familiar Rinconada

Consultorio privado (Odontologos)
Dir. Micolds Lista

Dr

Dra. Mari

Dr. Nicelas Resales
Clinicas Privadas
Clinica Dental Del Walle

C

Hospitales
Hospital San Juan de vos (Los Andes)

+ Confortabilidad
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2.2.3 Debilidades y Fortalezas de los Competidores

4.2.3.- Debilidades y Fortalezas de los Competidores

Debilidad

Fortalezas

Hospital San Juan de Dios
(Los Andes)

1.- Tienen una alta demanda que no pueden satisfacer dia a dia. 2.-
Se encuentra en un hugar fijo que obliga a los pacientes a acercarse y
aumentar gastos adicionales de locomocion. 3.- Se especializa en
atenciones secundarias més que primarias.

1.- Afortunadamente mantinene el respaldo financiero del
Estado de Chile, via ppto otorgado por el Ministerio de Salud
Publica. 2.- Instalaciones que contienen todo para enfrentar
distintos tipos de atenciones.

Cesfam San Esteban

1.- Solo oftece un servicio de atencion primaria v que ademas tiene
una menor cobertura que el hospital por capacidad de instalacion. 2.
El costo que debe incurrirse para sostener el sistema oftecido por
Mavil Dental Car s alto y sale del presupuesto otorgado por la
municipalidad. 3.- se encuentra en ugar fijo que exige de cierta
manera el paciente se acerque a su ubicacion.

1.- Tiene respaldo economico del presupuesto que le otorga la

Municipalidad que tiene a cargo este centro familiar y 2.- Todo

requetimiento que solicite a la municipalidad, esta se lo cumple
para oforgar la demanda de los habitantes de la comuna.

Cesfam Rinconada

1.- Solo oftece un servicio de atencion primaria v que ademas tiene
una menor cobertura que el hospital por capacidad de instalacion. 2.
El costo que debe incurrirse para sostener el sistema oftecido por
Mavil Dental Car s alto y sale del presupuesto otorgado por la
municipalidad. 3.- se encuentra en ugar fijo que exige de cierta
manera el paciente se acerque a su ubicacion.

1.- Tiene respaldo economico del presupuesto que le otorga la

Municipalidad que tiene a cargo este centro familiar y 2.- Todo

requetimiento que solicite a la municipalidad, esta se lo cumple
para oforgar la demanda de los habitantes de la comuna.

Cesfam Andina-Los Andes

1.- Solo oftece un servicio de atencion primaria v que ademas tiene
una menor cobertura que el hospital por capacidad de instalacion. 2.
El costo que debe incurrirse para sostener el sistema oftecido por
Mavil Dental Car s alto y sale del presupuesto otorgado por la
municipalidad. 3.- se encuentra en hugar fijo que exige de cierta
manera el paciente se acerque a su ubicacion.

1.- Tiene respaldo economico del presupuesto que le otorga la

Municipalidad que tiene a cargo este centro familiar y 2.- Todo

requetimiento que solicite a la municipalidad, esta se lo cumple
para oforgar la demanda de los habitantes de la comuna.

Cesfam Centenario-Los Andes

1.- Solo oftece un servicio de atencion primaria v que ademas tiene
una menor cobertura que el hospital por capacidad de instalacion. 2.
El costo que debe incurrirse para sostener el sistema oftecido por
Mavil Dental Car s alto y sale del presupuesto otorgado por la
municipalidad. 3.- se encuentra en lgar fijo que exige de cierta
manera el paciente se acerque a su ubicacion.

1.- Tiene respaldo economico del presupuesto que le otorga la

Municipalidad que tiene a cargo este centro familiar y 2.- Todo

requerimiento que solicite a la municipalidad, esta se lo cumple
para oforgar la demanda de los habitantes de la comuna.

Clinica Privada Rio Blanco

Se especializa en atencion secundaria y no ofrece como estrategia
de integracion [a atencidn primaria.

Tiene solidos respaldos financieros

Consultas Privadas

También caen en ofrecer solo atencion secundaria, va que los
medicos que atienden estas consultas son aquellos que
complementan su trabajo que realizan en los Cesfam con su
consulta privada.

Sus fortalezas esta dada por conocer a sus pacientes, ya que le
otorgaron atencion en un Cesfam v luegos se derivaron a sus
consultas privadas.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.3 Clientes

2.3.1. Caracterizacion de los consumidores

Nuestros consumidores serdn los habitantes de la VV Region Cordillera y zonas aledafas, los cuales no
poseen un centro de atencion dental cercana y tampoco las facilidades, ni el tiempo para trasladarse
a un centro odontoldgico privado. Este servicio estd dirigido a consumidores de diferentes clases
sociales, lo que nos permite poder determinar la clase de compra o decisién de compra o servicio que
requieren. Son hombres y mujeres quienes pertenecen al siguiente grupo: adolescentes (10 — 19 afios)
y adultos (20 — 64 afios). Estas personas consideran que el cuidado dental es una necesidad presente en
sus vidas. Valoran estética, higiene, cultura de salud y prevencion bucal en la comunidad y estan
dispuestos a pagar mas por un servicio de atencion dental profesional y diferente a domicilio, cuyos
moviles estardn equipados con tecnologia de punta y cuyos profesionales estaran enfocados a
contribuir en el bienestar bucodental, permitiendo de esta forma mejorar la calidad de vida de los
habitantes de la zona.

La Necesidad

Este servicio lo necesitan personas que deseen probar una atencion diferente y de calidad superior a

una clinica dental tradicional.
Nuestra oferta de servicios va a satisfacer las siguientes necesidades:
Salud.- Cliente no tendré que salir de su localidad para tener un servicio dental de calidad.

Tiempo.- Nos acercamos a nuestros pacientes, no tendran que perder tiempo y dinero para

desplazarse.
Calidad de servicio.- Contamos con un equipo profesional y tecnolégico de alto nivel.

Comodidad.- Nuestro servicio de clinica dental movil es ideal para las personas que tengan

inconvenientes para trasladarse.

Ahorro.- Nuestro traslado no significa mayor coste en los servicios.
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Factores decisivos de compra

Para analizar este punto, se realizaron encuestas a los habitantes del sector en general, sobre la

experiencia de atencién de servicio dental recibida en clinicas privadas o consultorios de la localidad.

Ver anexo 26.

Total de encuestados: 103 personas

Topicos indagados:

v
v
v
v
v
v
v
v

Frecuencia de visita al dentista

Impresion general de las clinicas y consultorios donde se ha atendido

Calidad de atencion telefénica y odontoldgica recibida

Lugar habitual para la atencion dental

Llamadas de monitoreo post atencion odontolégica.

Atributos valorados al momento de elegir una clinica o consultorio para atencién dental
Disposicion a contratar un servicio de atencion dental.

Factores decisivos para la adquisicion del servicio de atencion dental.

Resultados y conclusiones

v

La mayoria de los habitantes de la comuna de los Andes visita al dentista al menos 1 vez al
afio.

La atencion dental se realiza principalmente en clinicas privadas de la zona ya que en los
consultorios existe una alta demanda, dejando a gran parte de la poblacion insatisfecha.

Los principales atributos valorados al momento de elegir un lugar para atencién dental son, en
orden de importancia: cercania, tiempo de espera desde peticion de cita hasta consulta,
atencion personalizada, garantia y precio.

El 90% de los encuestados estaria dispuestos a contratar un servicio de atencion dental a
domicilio.

Los factores decisivos para la adquisicion de este servicio son: comodidad - cercania (53%),

frecuencia de visita al dentista (27%) y para evitar largas esperas (20%).
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2.3.2. Macro y micro segmentos clientes

Macro segmentacion clientes

Clinica movil Dental Car, ha definido su macro segmento dentro de la V Regién Cordillera, donde
encontramos habitantes de la Comuna de Los Andes y zonas aledafias como por ejemplo: Rinconada,
San Esteban y Calle Larga, a los cuales se les dificulta el acceso a clinicas privadas y consultorios de
la localidad para atencion bucal.

Tomando como referencia las proyecciones estimadas del INE con respecto a la poblacion de la
comuna de los Andes para el 2010 esta seria aproximadamente de 73.909 habitantes, la cual concentrd
el 67,09% de habitantes de la gobernacion del mismo nombre, la comuna de Calle Larga Larga tiene
11.085 habitantes, La comuna de Rinconada con 7.921 habitantes, la comuna de San Esteban con
17.245 habitantes. El total de habitantes sumando a todas las comunas de la Gobernacion de los Andes
es de 110.160 habitantes (ver anexo 7), hace que reforcemos nuestra decision de ingresar a este
mercado, con un servicio diferente como lo es el de clinica movil dental. Adicional a esto, lo que nos
impulsa también a atacar este mercado es la necesidad de los habitantes de la zona, de recibir atencion
dental en lugares de dificil acceso y en aquellas localidades que no cuenten con un centro o clinica de
atencion dental, esto es una forma ayudar a las personas a que sean mas felices, brindando un
tratamiento integral a los pacientes del sector , ya que no tendran que salir de su localidad para tener un
servicio dental de calidad, debido a que nos acercaremos a nuestros pacientes, sin que ellos tengan
que perder tiempo y dinero para desplazarse y sin que nuestro traslado signifique mayor coste en los

servicios que ofrecemos.
Micro segmentacion clientes

Respaldado por los datos proyectados del INE 2010 acerca de la poblacion en Los Andes y zonas
aledafias por grupo de edad, decidimos enfocarnos inicialmente, como estrategia de penetracion de
mercado, en la'V Region Cordillera, debido a que nuestro proyecto es pionero en la zona y al analizar
como funcionan los consultorios y clinicas privadas en esta localidad, detectamos que parte de la
problematica que radica en los CESFAM, es que dentro de las metas sanitarias establecidas por el
MINSAL, tienen como prioridades pacientes entre las edades de 6 y 12 afios y gestantes

(embarazadas) , dejando de esta forma desprotegidos a los adolescente y adultos.

Debido a este analisis consideramos importante atacar este punto mas vulnerable y realizar nuestra

micro segmentacion (por grupo de edades), el mercado potencial que vamos a abordar con nuestro
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servicio estd compuesto de la siguiente forma: Adolescentes (10 — 19 afios) y Adultos (20 — 64 afios).
(Ver anexo 7).

2.3.3 Tamafio del mercado objetivo y sus tendencias

Actualmente en la comuna de Los Andes (incluida las zonas aledafias: Rinconada, San Esteban y Calle
Larga), mercado que vamos a considerar para llevar a cabo nuestro proyecto, habitan 110.160
personas (Fuente: Censo 2010 — INE) (Ver anexo No. 7). Del total de habitantes de la zona, nuestra
demanda sélo considera adolescentes entre 10 a 19 afios y adultos entre 20 a 64 afios y en total son
84.136 habitantes. No se consideran nifios menores de 10 afios, ni adultos mayores entre 65 0 mas,
lo cual es cubierto por lo competencia lo que representa 26.024 habitantes.

Con el lanzamiento del plan de salud comunal de Los Andes, el cual serd desarrollado de manera
conjunta por los Centro de Salud Centenario y Cordillera Andina se considerara cinco lineas de
atencion abocadas a prevencion de salud desde los hogares y los barrios, la promocion de estilos de
vida saludable, desarrollo de las actividades fisicas y la generacion de ambientes saludables libres de
humo de tabaco. La idea con esto, es concientizar a la poblacion para que internalice el concepto de
salud desde los hogares y asi se acentué la prevencion de enfermedades y en la promocion de estilos de
vida saludable.

La estimacion de la demanda potencial considera el total de nimero de pacientes que existen en esta
zona y corresponde a 84.136 que corresponde al 76.38% Yy segln nuestro estudio de mercado, el 90%
estaria dispuesto a contratar los servicios de un movil dental y que las personas acudirian al dentista 1
vez al afio. En base a estos datos y de acuerdo con nuestra capacidad de generar el servicio de atencion
dental propuesto, en funcién a nuestra estructura de personal, jornada laboral y costos proyectados,
nuestro objetivo para el primer afio es realizar 3.840 atenciones dentales, lo que equivale a capturar el
456 % de la demanda potencial. (Ver tabla N°5). Esta tabla esta respaldada con el Anexo N° 2

Calculo de produccion y Anexo N° 7 Informacion INE.
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Tabla N° 5 Mercado Potencial y Mercado Objetivo

Total Habitantes comuna de los Andes 110.160
Potenciales clientes (76.38%) 84.136
Frecuencia de visitas pacientes (anual) 1
Demanda potencial de atenciones por afio 84.136
Obijetivo ler afio (atenciones dentales anual) 3.840
Obijetivo ler afio (Participacion de mercado. %) 4,56

2.4 Matriz de perfiles competitivos

Con esta herramienta de analisis podemos identificar, el grado de debilidad o fortaleza de nuestra
Clinica Dental Movil “Dental Car” con respecto a sus principales competidores como lo son:
CESFAM, consultorios privados, clinicas privadas y Hospitales y para ellos tomamos como
referencia factores que consideramos como claves: Servicio dental moderno e innovador, calidad del

servicio, tecnologia, experiencia y competitividad.
Para poder realizar este analisis hemos identificados a los competidores de la siguiente forma:

muy fuertes (los que estan cerca de la calificacion 4)
fuertes (los que estan cerca de la calificacion 3)
menos debiles (los que estan cerca de la calificacion 2), y

AN NI NN

débiles (los que estan cerca de la calificacion 1)
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Tabla N° 6 de Matriz de perfiles competitivos

Fictor Clave de Exito  (Ponderacitn | Dental Car CESFAM Consulforios privades (Clinicas privadas Hospifales
Rinconada, San Esteban, Cordillera | Dr. Nicolds Lista, Dr. Milko Laiolo, Dr. Silvina B., Dra. Maria | Clinica Dental Rio Blanco | Hospital San Juan de
Andina, Centenario, Calle Larga Lorena Pina, Dr. Javier Furlan, Dr. Alejandro M., ¥ Clinica Dental Del Valle |  Dios (Los Andes)
Dr. Nicolds Rosales
1.- Servicio dental 020 4 080 2 (K] 1 0 1 020 1 00
moderno ¢ innovador
- Calidad del servicio 020 4 D:SD| 2 (K] j 080 3 060 2 040
3.- Tecnologia 025 4 I:DD| 3 07 j 0y 3 07 i 075
4 - Experiencia (know 025 41 10 4 1 j 074 07 075
how) ] ]
3.- Competitividad 010 I 03 4 040 j 030 00 030
(pregis) ! !
TOTAL 100 33 19 160 230 240
Elaboracion Prapia.

Con estos resultados, podemos concluir que los consultorios municipales de la localidad de Los Andes
presentan un déficit de Dentistas y medicamentos, producto de los recortes presupuestarios y falta de
incentivo al momento de contratar nuevo personal, por lo que estan muy lejos de brindar un servicio
dental moderno e innovador. En lo que respeta a experiencia Dental Car y CESFAM empatan ya que
CESFAM debe fortalecer la calidad de servicio que otorga a sus pacientes, es aqui en este punto donde
nosotros debemos seguir manteniendo nuestra calidad de servicio, brindando una atencion

personalizada e integral a nuestros pacientes.
2.5.- Conclusion

Dado lo anterior podemos concluir, que nuestro proyecto es de caracter Econémico-Social, ya que se
cre6 con fines de lucro y a su vez pensando en cdmo contribuir con la comunidad de esta Provincia,
gue posee un potencial desarrollo. A su vez el aporte al crecimiento integral de los jévenes y adultos

son claves para el progreso de Los Andes y del pais en general.
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I1l. - DESCRIPCION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

3.1 Identificacion de la empresa y definir brevemente su mision, visién y objetivo.

Mision.- La mision de Dental Car es llegar a la V region cordillera, para ofrecer a las personas que
habitan en la zonas, un servicio movil de calidad en salud dental, atendidos por profesionales de
excelencia y experiencia clinica comprobada, con la mejor infraestructura y equipos médicos de

vanguardia, equipando nuestros moviles dentales.

Vision.- Dental car, ser la pionera en brindar este servicio, llevando salud y futuro a las zonas de la V
region cordillera. Convirtiéndonos durante los préximos 5 afios y mas en la opcién preferida por los
habitantes de la zona. Nuestra principal motivacion es entregar un servicio de calidad, accesible y

garantizado para quienes lo necesiten y disminuir la brecha entre las instituciones publicas y privadas.

Obijetivo.- Alineados con nuestra responsabilidad social empresarial, es brindar atencion médica
eficiente y oportuna, para ello contamos con un gran equipo de profesionales integrados por
especialistas comprometidos con la causa 'y que transmiten la confianza a los pacientes de que su salud

dental se encuentra en buenas manos, agregando valor a la gestion de nuestra Empresa.
3.2 Describir la idea/producto o servicio y sus aspectos distintivos.-

Nuestro servicio Dental Car surge de la necesidad que hoy en dia aqueja a miles de personas, como lo
es la falta de higiene dental y la escasez de informacion. Dentro de nuestros aspectos distintivos se
encuentran que, gracias al avance tecnoldgico se puede llegar a los lugares mas remotos con estas
ambulancias dentales y, la caracteristica principal de este servicio, es que los pacientes no deben viajar
grandes distancias para recibir un buen servicio dental, puesto que este llegaria a cada uno de los

pueblos dedicandoles el tiempo estandar que otorgan las demas instituciones.
3.3 Que oportunidad o necesidad atiende.

La necesidad que atendemos es la falta de higiene dental en atencién primaria y de urgencia, ya que las
personas que habitan en el lugar no siempre pueden recurrir a la ciudad mas cercana para ser atendidos,
con esto respaldamos y garantizamos que todos puedan ir a una consulta dental y sean atendidos por

igual.
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3.4 Determinar a qué mercado apuntara dicho producto o servicio y estimar el tamafio de mercado.

Nuestro mercado es el de la Salud Dental y el tamafio del mercado estd compuesto por los segmentos
de los adolescentes y adultos de la comuna de Los Andes y alrededores. Y su tamafio esta cercano a la
cantidad de 110.160 habitantes.

3.5 Como atraeréan a los clientes.-

Nuestra propuesta es innovadora, el cual ofrecera un servicio de salud bucal dirigido a Instituciones
Publicas y Privadas, dando como garantia un buen servicio plasmado en la calidad de nuestros
profesionales y la comodidad que se ofrecera al consumidor final. Ahora, para poder captar a nuestros
clientes-proveedores estratégicos es mostrar la comodidad de nuestro servicio que impactara en forma
positiva en los consumidores finales. Entregando comodidad, accesibilidad, un costo acorde al servicio,
y lo primordial apoyar en proteger la salud bucal.

Nosotros abordaremos a nuestros clientes estratégicos ofreciendo convenios con municipalidades,
colegios y empresas del sector. Entregaremos informativos mediante tripticos, publicidad radial,
medios escritos de la zona, con visitas de ofrecimiento de nuestro servicio, con pagina web que permita
a estas instituciones y cliente finales a ver en forma comoda nuestra propuesta medica. Ademas, con el

tiempo agregaremos publicidad vial para consolidar nuestra marca.
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IV.- PLAN DE OPERACIONES

4.1.- Estrategia de operaciones

Nuestra principal estrategia de operaciones, estard enfocada en la coordinacion exitosa de las horas de
atencion médica de nuestros pacientes, ya que siempre debemos tener presente que para poseer una
gerencia de operaciones exitosa dependera del plan maestro de esta, el cual vela por lo siguiente;
responder con lo que se ofrece de forma eficiente y eficaz, luego en qué momento dar ese servicio y
aqui entra lo que se busca una buena coordinacién con el departamento comercial, ya que este es quien
cierra los negocios con las instituciones privadas y publicas, y también son los que atraen a nuevos
clientes y por lo anterior saben exactamente sobre los dias y horas de cada localidad a cubrir, por lo
mismo aca debe trabajarse entre estas areas el cronograma de atencién y por el ultimo el cuanto cubrir
respecto del servicio ofrecido serd exclusivamente de la eficiente coordinacién antes mencionada y la

perfecta planificacion de los procesos.

Todo lo anterior, nos acompafa a tener claro cuales también son nuestras restricciones y por ende
buscar la mejor forma de sacar adelante los servicios. Aqui para ser mas claro operaciones debe tener
programada las mantenciones del vehiculo, implemento medico, central telefonica entre otras tareas

gue son relevantes para llevar a cabo en forma eficiente y eficaz este proyecto.

Si los convenios realizados con nuestros distintos intermediarios calcen con estas, ya que al tener una
programacion realizada a los distintos lugares en forma semanal nos puede otorgar un manejo eficiente

de nuestro recurso fisico mas relevante que es nuestro Mévil Dental Car.

Operaciones debe manejar bien lo que se denomina el plan de produccién, es decir, programacion de
las atenciones médica, la programacién de mantenciones de los diversos elementos que ayudan a sacar
adelante este departamento, siempre controlar y verificar abastecimiento, es fundamental nunca debe
quedarse detenido por algin material de trabajo o por cualquier otra cosa que incida en la operacién

neta de la empresa.

El saber programar nuestras visitas a los distintos lugares, nos dara una razonable atencién de calidad

y nos otorgara una satisfaccion a nuestros clientes.

Otra variable a considerar, es el manejo éptimo de los costos involucrados en la puesta en marcha y en
la ejecucion de este negocio. Dado que el correcto manejo de estos hara que pueda llevarse en orden la

estructura operacional y por efecto a contribuir a la rentabilidad de la empresa.
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4.2.- Flujo de operaciones

En este punto dependerd en gran medida de la programacion que se realice, dado que el flujo surge
desde el cierre de algin negocio con algun intermediario, que puede ser via un convenio, alianza
estratégica o licitaciones, esto nos permitird conseguir de cierta manera una base de datos que nos
otorgaran nuestros intermediarios, acd se realizaran las Ilamadas de actualizacion de datos y
programacion de la atencion de estos mismos pacientes. Dado este Gltimo punto se deriva la
programacion al Dental Car para llevar a cabo la planificacion y operacion de esta misma, se realiza la
atencion y posteriormente el monitoreo telefénico buscando la forma de obtener la mayor informacion

posible de los servicios prestados y a la vez coordinando una segunda visita.

Cabe tener presente que la programacion operacional netamente surge de la visita inicial, para luego
fijar dentro de las semanas subsiguientes de la atencion de los clientes acogidos en primera instancia,

como aquellos que se irdn incorporando con el paso del tiempo.

Este punto debe manejarse de la mejor manera posible, ya que es el corazén del negocio, un desajuste u
error, puede causar pérdida o fugas de clientes y de paso para la empresa pérdidas econémicas como
de reputacion. El flujo operacional se puede ver anexo 29 y anexo 30.

4.3.- Tecnologia, procesos, recursos claves y rol de las personas.

La tecnologia que se ocupara en este proyecto es avanzada, dentro de los activos fijos que se
compraron para llevar a cabo este proyecto, estariamos hablando de una camioneta Peugeot Boxer la
cual estara acondicionada con todos los elementos médicos de odontologia necesarios, ejemplo silla
dental, luces, desaglle agua, etc. También se tendra un Software de gestion llamado Dental link, el cual
nos permitira mejorar la gestion de Dental Car, manejar la agenda desde donde queramos, con la
informacién de nuestros pacientes en tiempo real inclusive desde nuestro Smartphone, a su vez
podremos controlar los pagos y la caja diariamente, asi como también controlar el flujo de pacientes,
por medio de status de cada cita (pendiente, confirmada, en sala de espera. Conocer automaticamente
si un paciente posee deuda, controlar los ingresos y gastos y realizar pagos de honorarios de
odontologos (liquidaciones de sueldos), laboratorios, pagos de convenios y todo lo que necesitamos

para una administracion completa.

En resumen, los recursos claves de este proyecto referente a la parte operacional serian los siguientes;
software de gestion, central telefonica, el equipo médico y el vehiculo dental son parte integra de esta
tecnologia que nos ayudara a llevar a cabo nuestra propuesta de negocio. Esta misma, nos ayudara de

forma mas eficiente a coordinar las horas de atencidn y a realizar una gestion de calidad.
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Dado que en una primera etapa deseamos llegar a una facturacion cerca a los MM$ 500 dentro de los
primeros tres afios, esto implicaria tener desde el principio un sistema de control que se integrara con el
sistema de reservas y la web de la empresa. En otras palabras dependeremos de un sistema informatico
que nos permite alinear nuestros esfuerzos para no perder ningin tipo de negocio que puede ser

relevante al inicio y la constante de nuestra empresa.

Los procesos como lo hemos mencionado anteriormente, lo primordial es una buena programacion,
respetar el plan de mantencion de todos los equipos y vehiculo, correr los procesos de actualizacion y
respaldo de informacién en forma periddica, es decir, dia a dia.

También aqui es relevante el capital humano que conforma esta area como también la empresa en
general, cada integrante es un engranaje para que funcione en forma general este empresa. Ahora si lo
analizamos en términos operacionales, indiscutiblemente los Odont6logos y asistente dentales son
esenciales para el éxito operacional, pero también hay una persona que esta detras de todo y que es

muy esencial, es el llamado personal de mantencion.

4.4.- Ubicacion geografica (oficinas, bodegas y puntos de ventas)

Inicialmente estaremos ubicados en la V regién dentro de Provincia de Los Andes, nuestras oficinas
estaran cercanas al centro de la comuna de Los Andes como lugar estratégico, ya que desde ahi se
puede tomar todos los caminos que dan con las comunas que componen la provincia de Los Andes y a
la vez queda como estrategia operacional ya que da el respaldo necesario al equipo en terreno, es decir,
desde un punto de vista back up del Dental Car y esa oficina tendra también un galpon para guardar al

movil y donde se podra realizar las mantenciones diarias.

Las bodegas de los insumos estan ubicadas en la misma casa- oficina arrendada para este proyecto, ya
que la casa consta de 80 mt2 y el galpén, lugar de mantencidn tiene un metraje cuadrado de alrededor
de 200.

Por ultimo, nuestros canales de ventas estan enfocados en cierre de negocios fuera de la oficina, en
Instituciones, es en esta oficina, en donde solo implementaremos el call center, para llamar y recibir

llamadas donde gestionaremos y concretaremos las atenciones dentales que se realizaran en el Movil.
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V.- GESTION DE PERSONAS

5.1.- Estructural Organizacional

Dental Car, presentara una estructura jerarquica vertical, es decir, el organigrama vertical muestra las
unidades organizadas y sus niveles organizacionales con un sentido direccional: de arriba hacia abajo
(top-Down) o de abajo hacia arriba (bottom-up). Como se podrd ver en el organigrama que se
adjuntara, la unidad que encabeza la jerarquia organizacional, sera el Director general (uno de los
socios), se ubica en la parte superior del organigrama. Luego siguen , en orden decreciente , las
unidades de orden de jerarquico decreciente, donde se hace una diferencia entre la Directora Comercial
y debajo de esa linea viene distintos departamentos que son controlados por una parte por el director
general y por otra parte hay departamentos que tiene plena relacion con la direccion comercial.
También, hay que destacar que existen otros estamentos que por ejemplo son lo siguiente; una linea de
apoyo que tiene que ver con el ingeniero informatico y también existen lineas de Staff compuesta por

un lado por el asesor legal y por otro lado el asesor en prevencion de riesgos.

Una organizacién de orden jerarquico vertical, cabe destacar que lo positivo es tener bien definidas las

lineas de comunicacion y responsabilidad.

La estructura inicial estard compuesta por dos socios directivos, uno ocupando el cargo de director
general, el cual tendra como responsabilidad todo lo relacionado con las finanzas, operaciones y legal
de la empresa. El otro directivo tendra a cargo el area comercial de la empresa que l6gicamente tendra
a cargo y de responsabilidad el marketing, las ventas y el servicio al cliente de la empresa. Por ltimo,

hay un equipo asesor gue tiene relevancia lo informatico, lo legal y la prevencién de riesgos.

lustracion N° 10-A Organigrama de Dental Car en los afios 0 y 1.

DIRECTOR
GENERAL

-
I - |

OPERACIONES FINANZAS RRHH MANTENCION COMERCIAL CALL CENTER
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Con el primer organigrama se piensa en forma inicial, ya que no se sabemos si crecerd
administrativamente en el futuro o si con esta estructura puede enfrentarse en forma correcta el
negocio. Pero nos damos cuenta que con el crecimiento y la cantidad de tareas a realizar, se
reestructurard la organizacién para un servicio mas eficiente y que se refleja en el segundo

organigrama.

lustracion N° 10-B  Organigrama de Dental Car entre los afios 2 al 5.

DIRECTOR
GENERAL .

ABOGADO

INFORMATICO
PREVENSION DE

MMMMMMMMMMMMMMMMM RIESCO

SECRETARIA . DIRECTOR
1 COMFRCIAI

OPERACIONES 1 FINANZAS RRHH MANTENCION . MARKETING VENTAS CALLCENTER
: APOYO .

Fuente: Elaboracion propia.

5.2.- Determinar dotacion y sus caracteristicas

De forma inicial nuestra dotacion de personal estara definida por las necesidades que requiere nuestra
organizacion y para eso inicialmente necesitaremos lo siguiente; personal que tenga relacion,
conocimiento, experiencia y estudios en el area de la salud bucal, es decir odont6logos y asistentes
dentales. También se requiere gente con experiencia y conocimiento en el area comercial, como
experiencia en marketing, ventas como tal y servicio al cliente, y por ultimo, se requiere gente con
diversos conocimientos, por ejemplo secretarias, personal de mantencion, gente especialista en materia

contable, financiera y tributaria.

Debido a la explicacion anterior, es entonces que podremos detallar en cantidades y posteriormente las
capacidades que se requieren de cada una de estas personas para suplir los diversos cupos que

necesitamos cubrir dentro de nuestra empresa.
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Para lo anterior, aplicaremos labores de reclutamiento y seleccidn de personal, que en un inicio estara a
cargo de los dos socios, con el tiempo se podra contar con un asesor o tener nuestra propia persona que
realice este tipo de gestiones dentro de nuestro futuro departamento de capital humano.

En mayor detalle el proceso de reclutamiento serd la busqueda por medios de avisos por internet y
solicitando a ciertos institutos profesionales que nos envien referidos de buen rendimiento académico.
Luego se realizara una entrevista personal a los seleccionados y realizarle ciertos test sicoldgicos que
nos apoye para la eleccion y posterior contratacion.

Por ejemplo las etapas de buscar la dotacién:

Identificar la necesidad de capital humano y a la vez traduciendo a un cargo a ofrecer
Realizar la oferta publica

Recepcionar Antecedentes de los postulantes

SSERNEENERN

Realizar la entrevista con todos los test necesarios y hacer los chequeos médicos si son apto

para el cargo ofrecido.

<\

Realizar la eleccion de los mejores candidato

<\

Entrevista final

v Contratar para suplir la necesidad de capital humano de la empresa.

En el Anexo n° 6 ver las descripcién de funciones, requisitos y perfiles de cada cargo.

5.3.- Incentivos y Compensaciones

El bienestar de los empleados de Dental Car es fundamental para sus socios, es por ese motivo que
también a estos se les considera un activo relevante para el desarrollo del negocio. La empresa tiene
una especial atencion en ellos dado su importancia, y sera una preocupacion constante de sus
gjecutivos, por lo mismo se piensa crear en el futuro un departamento de recurso humano
independiente en la empresa para que de esta manera se mantenga un ambiente laboral incluyente para

todos los funcionarios.

Ese bienestar presente y futuro estara enfocado en una tarea primordial de Dental Car, y la motivacion
de cada integrante sera una razén que debe darse a todo nivel, es decir, desde los ejecutivos hasta el
personal de mantencion de la empresa. Por lo tanto, es importante proponer desde un inicio que es lo
que se quiere de ellos, mostrar la importancia de su labor e identificarles que todo integrante es un

factor importante en el quehacer diario de la empresa. Por esta misma razén, es fundamental tener la
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claridad de entregar los incentivos y compensaciones que requieran entregar ser y de esa manera dar
cumplimiento a la parte que corresponde a la empresa, es bien dicho que un mejor ambiente laboral

produce en muchos casos el éxito de los negocios.

Lo anterior también persigue que el equipo humano que conforma esta empresa se concentre en dar lo
mejor de cada uno y pos del servicio que se otorgara a nuestros cliente y donde buscamos que se
traduzca en calidad absoluta, la cual debe ser percibida desde la Ilamada telefénica hasta el momento

de la atencion y posteriormente en los momentos de post servicios dentales.
Van a existir dos tipos de incentivos, lo cuales los describimos en Monetarios y No Monetarios,
v"Incentivos Monetarios

Comprendemos la importancia de la compensacién monetaria y s por €so gque tenemos una estructura

de sueldos que busca de cierta forma incentivar el buen desempefio del personal de nuestra empresa.

Para todos aquellos integrantes de la empresa que tiene relacion directa en venta servicio tiene derecho

a recibir una comisién por concepto de ingresos, aca destacamos lo siguiente;
Odontologos recibiran un pago adicional por paciente atendido de $4.000.-
Asistente dentales recibiran un pago adicional por paciente atendido de $2.000.-
Ejecutiva de Ventas recibird un 1% de las ventas totales de la empresa.

Los demas funcionarios tendran derecho a un bono anualizado dependiendo si la empresa cumple con

los objetivos de ventas anuales.

Los cuatro socios tendra derecho de repartirse solo un 50% de las utilidades anuales y el otro 50% se
irdn a retencion de utilidades para una reinversion en activos fijos, instrumentos financieros y

aumento de capital.
La reparticion de utilidades por parte de los socios sera desde el tercer afio.
v Incentivos No Monetarios

A parte de las compensaciones monetarias, nuestra empresa buscara generar alianzas con distintas
empresas, para que nuestros funcionarios puedan disfrutar de descuentos que puedan generar estos

convenios como por ejemplo Restaurantes, gimnasios, farmacias, etc.
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La empresa piensa también en la familia de cada integrante, es por eso que dentro de las policita de

compensacion estara lo siguiente;

1.-Fiesta de fin de afio para los hijos menores 12 afios de nuestros funcionarios.
2.-Cena anual de nuestra empresa, que en afios futuros premiara antigtiedad laboral.
3.-Seguros dental y de salud

Para el estamento de la fuerza laboral de la empresa, van a existir viajes como premios que seran
entregados a fin de afo, el cual equivale a un viaje dentro de nuestro pais a lugares de descanso como
ejemplo Isla de Pascua, Torres del Paine, San Pedro de Atacama, si consiguen ayudar a sus respectivas

areas a concretar con las metas interpuestas.
v Induccién, Capacitacion y Mantencion

Como informacion sabemos que esta pensado llevar a cabo capacitaciones las cuales tiene dos areas a

considerar, lo que denominamos como habilidades y técnicas.

Las de habilidad estd enfocado a poder cumplir con el objetivo de que nuestro personal puedan
desempefiarse de manera exitosa, logrando fomentar el trabajo en equipo y de paso estar alineados con

los valores de la empresa.

En caso de la Técnica, su objetivo es otorgar herramientas que puedan desarrollar de forma eficiente y

econdmica sus labores nuestro personal.

Las charlas sobre capacitacion seran llevadas a cabo por empresas externas con experiencia en este

rubro.
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5.4.- Equipo Gestor

El equipo de socios gestores esta compuesto por Alexandra Garzén Benitez (Ingeniero Comercial —
MBA © U de Chile), quien tiene la experiencia de haber trabajado en empresa de servicio
odontoldgico como también experiencia laboral en empresas multinacionales en Chile, Ecuador y
Estados Unidos. Alexandra tiene vasta experiencia en areas comerciales y como socia asume el

desafio de llevar adelante la direccion comercial de la empresa.

Alvaro Polanco Carvajal (Ingeniero Comercial — Contador Auditor — MBA © U de Chile), experiencia
ejecutiva en diverso tipos de empresas y se ha desempefiado en funciones en las areas de Finanzas,
Operaciones y Comercial en diversas empresas como por ejemplo compafia de seguros, Retailers,
empresas textiles, empresas auditoras, empresa de logisticas y también en pymes con desarrollos de
proyectos financieros y comerciales. Alvaro estara asumiendo la responsabilidad de la direccion
general.

Estos cargos seran remunerados, no superando al monto maximo impuesto por ley al sueldo

empresarial.

40



VI.- PLAN FINANCIERO

6.1.- Tabla de supuestos

Acd nosotros hemos considerado y de acuerdo al segmento objetivo que abordaremos, se ha
determinado que Dental Car en su estrategia financiera se dara ciertos parametros que se consideran
como supuestos para poder llevar a cabo este proyecto. Ahora bien, sabemos que la provincia de Los
Andes tiene una poblacion total de 110.160 habitantes registrados en el censo del afio 2010 y que
nuestro mercado objetivo estd cercano a los 84.136 habitantes y que de acuerdo a nuestros analisis
podremos abarcar la cantidad de 3.840 pacientes en forma anual, debido a que nuestra capacidad
productiva es equivalente a un 4,56% de ese mercado objetivo. Inicialmente no podremos llegar a esa
cantidad, pero nuestro supuesto que a partir del 3 afio y hasta el 5 afio si podremos tener esa cantidad

tomada en atenciones por nuestra empresa.

Debemos entonces expresar los siguientes supuestos para los 5 afios de evaluaciéon del proyecto de
Dental Car;

v La remuneracion del personal serd incrementada con supuesto IPC de 3% para todos los
afios.

v El capital de trabajo se considera para poder llevar el proyecto en el afio 0, en las demas
periodos se generan solo y ademas no se considera recuperacion ya que en forma académica
optamos por no seguir.

v Los gastos de marketing estaran promediando en 5%, ya que inicialmente queremos estar
cerca de un 4% y desde el tercer afio al quinto cercano al 6%.

v Se estimo la demanda por la capacidad productiva que posee Dental Car.

v' Los precios estaran adaptados a lo indicado por el colegio de dentistas AG y que pueden
tener un aumento de un 3% anual de acuerdo al supuesto del IPC planteado anteriormente.

v/ La Tasa de descuento se obtendra por modelo CAPM.

\

Los datos que se ocuparan para realizar la busqueda de la tasa de descuento se obtendran

v de informacién del Banco Central de la Republica de Chile, de la pagina de informacion
financiera norteamericana Damodaran Online: Home Page for Aswath Damodaran, Bolsa de
comercio de Santiago y antecedentes previstos por el profesor guia.

v Todos los estados financieros seran trabajados con valores nominales.
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6.2.- Estimacion de Ingresos

La estimacion de ingresos que se espera obtener por parte de la empresa es un 4,56% de participacion
de mercado debido a nuestra capacidad productiva a ofrecer, y a esto también se debe considerar que
los precios deben tener un aumento gradual a través de los afios que debe considerar el promedio de los
altimos afios del IPC, es decir, desde el 2010 hasta el 2013 , el promedio del IPC alcanza un 3% anual.

Lo anterior nos permitird hacer un reajuste anual de los servicios cercano al mismo porcentaje
mencionado anteriormente y a la vez también considerar en forma estimativa que el crecimiento de la
demanda estara fluctuando anualmente cerca del 2,35%, 3,50%,3,90 % , 4,25%y 4,56% para los cinco
afios que dura la evaluacion del proyecto.

lustracion N°11 Estimacion de ingresos Proyectados

ESTIMACION DE INGRESOS DEL PROYECTO DENTAL CAR

Afio 0 Afio1 Afio2 Aifio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad servicio municipal Los Andes (Adultos) 980 1.020 1.050 1.090 1.155
Cantidad servicio municipal Los Andes {Adolescentes) 300 305 315 330 345
Cantidad servicio municipal otras comunas (Adultos) 863 670 631 693
Cantidad servicio municipal otras comunas (Adolescentes) 107 157 207 207
Cantidad servicio colegios 120 150 130 200
Cantidad servicio Minera Andina 200 300 400
Cantidad servicio directo 705 730 750 790 840
Cantidad servicio empresas 0 0 0 0 0
Precio servicio municipal Los Andes (Adulto) 145.000 149.350 153.831 158.445 163.199
Precio servicio municipal Los Andes (Adolescentes) 120.000 123.600 127.308 131.127 135.061
Precio servicio municipal otras comunas (Adultos) 100.000 103.000 106.090 109.273
Precio servicio municipal otras comunas (Adolescentes) 80.000 82.400 84.872 87.418
Precio servicio colegios 50.000 51.500 53.045 54.636
Precio servicio Minera Andina 215.000 221450 228.094
Precio servicio directo 70.000 72.100 74.263 76.491 78.786
Precio servicio Empresas 130.000 130.000 130.000 130.000 130.000
INGRESOS
Ingreso servicio municipal Los Andes [Adulto) 142.100.000 | 152.337.000 | 161.522.025 | 172.705.502 | 188.494.588
Ingreso servicio municipal Los Andes (Adolescentes) 36.000.000 | 37.698.000 | 40.102.020 | 43.271.989 | 46.596.065
Ingreso servicio municipal otras comunas (Adultos) 0| ©6.300.000| ©9.010.000| 72.247.290 | 75.725.981
Ingreso servicio municipal otras comunas (Adolescentes) 0| 8.560.000| 12.936.800| 17.568.504 | 18.095.559
Ingreso servicio colegios 0| 6.000.000| 7.725.000| 9.548.100( 10.927.270
Ingreso servicio Minera Andina 0 0| 43.000.000 | 66.435.000| 91.237.400
Ingreso servicio directo 49.350.000 | 52.633.000| 55.697.250| 60.427.803 | 66.179.918
0 0 0 0 0
Total Ingresos 227.450.000 323.528.000 389,993,005 442.204.180 497,256,781
Cantidad de personas antendidas por afio i] 1.980 2.945 3.292 3.578 3.840
Crecimiento respecto del mercado objetivo (84.136 hab) 0 2,35% 3,50% 3,90% 4.25% 4,56%

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3.- Estado de resultados.

El objetivo de los estados resultados es suministrar informacion acerca de los ingresos, costos y gastos
en que incurrio la empresa, que sea Gtil a una gama de usuarios para tomar sus decisiones estratégicas y
econdmicas, estos usuarios son por ejemplo los mismos socios, instituciones financieras gque nos
otorgan crédito, nuestros principales socios estratégicos y futuros inversionistas interesados en el

proyecto.

Los estados de resultados preparados con este propdsito cubren las necesidades comunes de muchas
empresas y de usuarios. Sin embargo, los estados de resultados no suministran toda la informacion que
estos usuarios pueden necesitar para tomar decisiones econdmicas, puesto que tales estados reflejan
principalmente los resultados de la administracién llevada a cabo por la gerencia, o dan cuenta de la

responsabilidad en la gestion de los recursos confiados a la misma. En Anexo 32 se muestran en forma

abierta cada item de todos los gastos, es decir, Costo de ventas, gastos generales, de Marketing,

remuneraciones, y ademas de mostrar la tabla de amortizacién del préstamo bancario.

lustracién N° 12 Estados de resultados

ESTADO DE RESULTADO EMPRESA DENTAL CAR

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 227.450.000 323.528.000 389.993.095 442 204189 497.256.781
Costo de ventas -51.988.200 -51.988.200 -57.611.610 -62.962.591 -62.962.591
Margen Bruto 175.461.800 | 271.530.800 | 332.381.485| 370.241.508| 434.204.100
Gastos de Marketing -20.689.500 -21.189.500 -36.142.380 -36.892.380 -37.392.380
Gastos Generales -7.714.922 -8.038.922 -8.503.442 -8.909.958 -9.473.857
Gastos de remuneraciones -127.520.000 -131.757.600 -135.710.328 -139.781.638 -143.975.087
Comisiones por ventas -14.151.000 -20.899.280 -23.644.206 -25.880.494 -28.001.641
Honorarios -13.200.000 -13.200.000 -14.520.000 -14.520.000 -14.520.000
Margen Operacional (EBITDA) -8.213.622 76.454.408 | 113.861.1290| 153.257.120| 200.931.226
Intereses -5.286.683 -4 456.526 -3.516.788 -2.453.004 -1.248 802
Depreciacion Vehiculos -5.114.620 -5.114.620 -5.114.620 -5.114.620 -5.114.620
Depreciacion Instrumental medico -500.000 -500.000 -500.000 -500.000 -500.000
Depreciacion sistema informaticos -277.281 -277.281 -277.281 -277.281 -277.281
Depreciacion generador electrico -116.667 -116.667 -116.667 0 0
Depreciacion computadores -414.000 -414.000 -414.000 -414.000 -414.000
Depreciacion Televisor Led -36.667 -36.667 -36.667 0 0
Depreciacion maquina de esterilizacion -100.000 -100.000 -100.000 0 0
Depreciacion central telefonica -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000
Depreciacion Muebles de Oficina -500.000 -500.000 -500.000 -500.000 -500.000
EBIT -20.659.539 64.838.738 | 103.185.107 | 143.898.224 | 192.776.524
Impuesto 20% -12.967.748 -20.637.021 -28.779.645 -38.555.305
Resultado del ejercicio -20.659.539 51.870.991 §2.548.086 | 115.118.579 | 154.221.219

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.4.- Flujo de Caja

Cuando hablamos de flujo de caja o de fondos o cash flow, estamos hablando simplemente de los
flujos de entrada y salida de dineros. En otros términos pueden ser la acumulacion neta de activos
liquidos en un periodo dado y por ende puede constituir un indicador importante de la liquidez de la
empresa.

Ahora el anélisis de los flujos de caja dentro de la empresa Dental Car sera para poder determinar lo

siguiente;

Para analizar la viabilidad del proyecto de inversion, los flujos de fondos son la base de célculo

del Valor actual neto y de la Tasa interna de retorno.

También nos sirve para poder medir la rentabilidad o crecimiento del negocio cuando se entienda que
las normas contables no representan adecuadamente la realidad econdémica, puede ser que no exista una
buena interpretacion contable, pero desde el punto de vista financiero si nos puede dar una mejor

orientacion.

En el flujo de caja de Dental Car podemos observar lo siguiente:

Un Flujo de caja operacional: es efectivo recibido o gastado como resultado de las actividades
economicas de base de la compafiia, es decir, del giro propio de la empresa, mas precisamente de los

gastos operacionales e ingresos operacionales.

Un Flujo de caja de inversion: este nos muestra el efectivo recibido o gastado, considerando como
gastos en inversion de capital que beneficiaran el negocio a futuro. (Ej.: la compra de nuevo moévil

dental, inversiones o adquisiciones de equipo odontoldgico.)

Y por ultimo nos muestra un Flujo de caja de financiamiento: es el efectivo recibido o gastado como

resultado de actividades financieras, tales como percibir o pagar un préstamo.
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lustracion N° 13 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA EMPRESA DENTAL CAR

Aifio 0 Ao 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5

Ingresos 227.450.000 323.528.000 389.993.095 442.204.189  497.256.781
Costos -235,6063.622 -247.073.502 -276.131.966 -288.947.060 -296.325.555
Margen antes de impuesto e interés -8.213.622 76.454.498 113.861.129 153.257.129  200.931.226
Depreciacion Activo Fijo -7.159.234 -7.159.234 -7.159.234 -6.905.901 -6.905.901
Interés Bancario -5.286.683 -4.456.526 -3.516.788 -2.453.004 -1.248.802
Margen antes de impuesto -20.659.539 64.838.738 103.185.107 143.898.224 192.776.524
Impuesto 20% 4.131.908 -12.967.748 -20.637.021 -28.779.645 38.555.305
Margen después impuesto -16.527.631 51.870.991 82.548.0860 115118579 154.221.219
Depreciacion Activo Fijo 7.159.234 7.159.234 7.159.234 6.905.901 6.905.901
Amortizacion Bancaria -6.289.070 -1.119.227 -8.058.965 -0.122.748 -10.326.951
Inversion Inicial -60.862 605

Prestamo 80% 40.916.560

Capital de Trabajo -32.946.100

Valor desecho contable 25.573.100
Flujo de caja Neto 52.801.745 -15.657.467 51.910.998 81.648.355 112.901.732 176.373.269

Fuente : Elaboracion propia.

6.5.- Balance General

El balance general es el estado financiero de una empresa en un momento determinado. Para poder

reflejar dicho estado, el balance muestra contablemente los activos (lo que organizacion posee),

los pasivos (sus deudas) y la diferencia entre estos (el patrimonio neto).

El activo de Dental Car esta formado por el efectivo que tiene en caja y en los bancos, las cuentas por

cobrar, los insumos , que son el activo corriente que posee la empresa, sobre sus activos fijos podemos

mencionar los siguientes; las maquinas odontoldgicas, el vehiculo, muebles, computadores, central

telefonica, instrumentos médico y herramientas de mantencion y mecanicas.

El pasivo, en cambio, se compone por las deudas y las obligaciones bancarias, los impuestos por pagar,

entre otros. El pasivo tiene tres tipos de clasificaciones, en el corriente, largo plazo y patrimonio.
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Dental Car dentro de nuestro equipo de trabajo tenemos a un contador auditor a cargo de la
contabilidad de la empresa, esto nos permite tener la tranquilidad que se realiza la gestion profesional
correspondiente de la contabilidad, tributacion y ciclos de control de nuestra empresa.

lustracion N° 14 Balance General

EMPRESA DENTAL CAR LIMITADA
Balance General

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Actives Corrientes:
Caja o Disponible o Efectivo 2989078 3.251.885 3.171.760 3.262 241 3.923 393
Banco de Chile 20.196.000 41.823.360 67.738.826 99284 922 167.094.738
Banco Santander 11.372.500 32.352.800 58.498.964 85_440.838 154.149.602
Credito por impuesto renta 4.131.908 4.131.908 0 0 0
Cuentas por cobrar 6.823 500 11.323 480 13.649 758 15 477147 19.890.271
PPM 3.411.750 9.705.840 11.699.793 13.266.126 14.917.703
Insumos dental 2.245.342 2.243.595 2179917 2.064 246 2.472 568
Activos Corrientes totales 51.170.078 104.832.868 156.939.019 221.795.518 362.448.275
Activos Fijos
“ehiculo Dental Car 51.146.200 46.031.580 40.916.960 35.802.340 30.687.720
Instrumentos médicos 2.500_000 2.000_000 1500000 1000000 500.000
Generador eléctrico 350000 233.333 116.667 o 0
Computadores 2.070.000 1.656.000 1.242 000 828.000 414.000
Televisor led 24" para mowvil dental car 110000 73.333 36.667 0 0
Maquina de Esterilizacion 300000 200.000 100.000 [1] o
Central Telefonica 500000 400.000 300.000 200.000 100.000
Muebles de oficina 2.500.000 2.000.000 1.500.000 1.000.000 500.000
Sistemas informaticos 1.386.405 1.109.124 831.843 554562 277281
Depreciacion acumulada -7.159.234 -7.159.234 -7.159.234 -7.159.234 -7.159.233
Activos fijos totales 53.703.371 46.544.136 39.384.902 32.225.668 25.319.768
Otros activos:
Patente comerciales 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000 2.800.000
Derechos v marcas 4.079.620 4.079.620 4.079.620 4.079.620 4.079.620
Otros activos totales 6.879.620 6.879.620 6.879.620 6.879.620 6.879.620
TOTAL ACTIVOS 111.753.069 158.256.624 203.203.541 260.900.806 394.647.663
PASIVOS
Pasivos Corrientes
Cuentas por pagar 4.975.260 5.002.260 5.509.588 5.989.379 6.036.371
Remuneraciones por pagar 10.660.000 10.979_800 11.309.194 11.648.470 11.997.924
Cotizaciones por pagar 3.198.000 3.293.940 3.392.758 3.494 541 3.599.377
Préstamo Banco Chile cuota C/P 964.646 964 646 964646 964,646 964.646
Impuestos sobre la renta a pagar (1] 0 12 967.76%9 20.637.038 28 779657
Honorarios por pagar 1.100.000 1.100.000 1.210.000 1.210.000 1.210.000
TV A neto a pagar 1.956.646 3.224 031 3.828. 416 4.436.517 5.154.854
Acreedores 12.344 248 12.343.996 8§.211.844 8.211.609 8.211.335
Proveedores 1.724.125 1.765.792 3.011.865 3.074.365 3.116.032
Total Pasivos Corrientes 36.922.925 38.674.465 50.406.080 50.666.565 69.070.195
Pasivo No corriente:
Préstamo Bancario Banco Chile cuotas L/P 34.627.078 27.508.018 19449 243 10.326.709 0
Total Pasivos No Corrientes 34.627.078 27.508.018 19.449.243 10.326.709 0
PATRIMONIO
Capital 60_862.605 60.862.605 60.862.605 60_862.605 60.862.605
Utilidades o Perdidas del ejercicio -20.659.539 51.871.076 82 548 154 115.118.627 154221 245
Utihdades o Perdidas retenidas o acumuladas ] -20.659.539 31.211.537 72.485.614 187.604.241
FR.etitos Socios ] 0 -41.274.077 -77.110.622
Total Patrimonio 40.203.066 92.074.142 133.348.219 190.907.533 325.577.469
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 111.753.069 158.256.624 203.203.541 260.900.806 394.647.663

Fuente: Elaboracion propia.
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6.6.- Requerimiento de Capital

6.6.1.- Inversion en activo fijo

La inversién en activos fijos en Dental Car corresponde a los activos fijos necesarios para realizar las
operaciones de la empresa como ejemplo: muebles, herramientas, equipos odontolégicos, y el vehiculo.

La compra también de patentes.

También debe considerarse el concepto depreciacion, porque esta es el desgaste o la obsolescencia que
sufre los activos fijos a través del tiempo por su uso. Ademas, el objeto final de la depreciacion es
servir de mecanismos para recuperar la inversion, ya que implica que en la realidad no se esta

desembolsando efectivo, sino se esta recuperando.

En este concepto aplicamos los siguientes supuestos: primero que se usa depreciacion lineal y segundo,
el valor del vehiculo Dental Car tendrd una depreciacion alO afios, es decir, 3 afios mas de los
vehiculos similares en carroceria, pero en términos técnicos este es mas complejo lo cual es explicado a

Sl y quien otorga autorizacion para depreciar a esa cantidad de tiempo

Tabla N°22 Cuadro con el inventario de activo fijo y su valorizacion.

ACTIVOS FIJOS EMPRESA DENTAL CAR

Valor unitario Cantidad Valor Total
Wehiculo Dental Car 51.146.200 1 51.146.200
Instrumentos médicos 2.500.000 2.500.000
Generador eléctrico 350.000 1 350.000
Computadores 230.000 9 2.070.000
Televisor led 24" para movil dental car 110.000 1 110.000
Maquina de Esterilizacion 300.000 300.000
Central Telefonica 500.000 1 500.000
Muebles de oficina 2.500.000 2.500.000
Sistema informdticos 1.386.405 1.386.405
TOTAL ACTIVO F1JO 60.862.605

o

Fuente : Elaboracion propia.
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Tabla N° 23 Cuadro con la depreciacion del activo fijo.

DEPRECTACION DE ACTIVOS FIJOS EMPRESA DENTAL CAR

Valor Vida Ttil Depreciacion Acumulada
Depreciacion Vehiculos 51.146.200 10 5114 620
Depreciacion Instrumental medico 2.500.000 3 500.000
Depreciacion generador electrico 350.000 3 116.667
Depreciacion computadores 2.070.000 3 414.000
Depreciacion Televisor Led 110.000 3 36.667
Depreciacion maquina de esterilizacion 300.000 3 100.000
Depreciacion central telefonica 500.000 5 100.000
Depreciacion Muebles de Oficina 2.500.000 3 500.000
Depreciacion sistema informaticos 1.386.405 5 277.281
TOTAL DEPRECTACION ACTIVO 60.862.605 7.159.234

Fuente : Elaboracion propia.

6.6.2.- Capital de trabajo

El capital de trabajo es la capacidad que tiene la empresa para llevar a cabo sus actividades con
normalidad en el corto plazo. Se calcula de la siguiente manera, se toman los activos corrientes y se

resta el pasivo corriente, es decir, aplicamos método contable.

El capital de trabajo es muy Util, ya que nos sirve para establecer el equilibrio patrimonial, es una
herramienta fundamental a la hora de realizar un analisis interno de la empresa, evidencia claramente
las operaciones diarias que se concretan en ella. En concreto, podemos establecer que todo capital de
trabajo se sustenta o conforma a partir de la unién de varios elementos fundamentales. Entre estos estan
las cuentas por cobrar, efectivo o caja, los insumos, y saldo bancario positivos. No olvidemos que para
nuestra empresa o cualquier empresa una fuente principal del capital de trabajo son las ventas que se

realizan y los gastos relacionados a estas ventas.

Cuando el activo corriente supera el pasivo corriente existe un capital de trabajo positivo, si no fuera de
esa forma, nos enfrentamos con un capital de trabajo negativo, el cual no es bueno para cualquier tipo

de empresa, lo que viene siendo un desequilibrio patrimonial.

Cabe destacar que el capital de trabajo deberia permitir a la firma enfrentar cualquier tipo de

emergencia o pérdidas sin caer en la quiebra.
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Tabla N° 24 Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Activos Corrientes
Pasivos Corrientes
Capital de trabajo

Fuente: Elaboracion propia.

6.6.3.- Déficit operacional

AN01 ANO2 ANO3 ANod  AN0S
SLITOOTS  14E31868 15690019 DUTOSEE 36448275
690905 - A6 - SOAGOR0 - 0666365 - 0.070.195
7153 66158403 106532030 162128950 203378081

Dental Car tuvo al inicio un problema de déficit operacional y claramente se reflejaria con nameros

negativos del orden de los $8 millones, sin embargo existe siempre la posibilidad de que en cualquier

tipo de negocios tenga un déficit operacional y con ello traiga dentro del primer afio o los dos primeros

afios, que se traduzca objetivamente y razonablemente en la no existencia de utilidades dentro del

primer afio. Si realizamos un analisis breve sabemos que son muy pocas las empresas que puedan

consolidar de manera exitosa sus ganancias al primer afio.

Dado lo anterior, podemos decir que esto es un factor que regularmente se da al comienzo de la vida de

las empresas. Pero no perdamos de vista que esta empresa se va consolidando afio a afio, debido a su

buen servicio al cumplimiento de oferta comunicada a todos los estamentos que tienen relacion con

esta empresa.

Adjunto tabla N° 25 que justifica numéricamente lo mencionado anteriormente.

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ingresos por ventas 227.450.000 | 323.528.000| 389.993.095 | 442.204.189 | 497.256.781
Costo de ventas -51,988.200 | -51.988.200| -57.611.610| -62.962.591| -62.962.591
Margen Bruto 175.461.800 | 271.539.800 | 332.381.485 | 379.241.598 | 434.294.190
Gastos de Marketing -20.689.500 | -21.189.500 | -36.142.380| -36.892.380| -37.392.380
Gastos Generales -7.714.922 -8.038.922 -8.503.442 -8.909.958 -9.473.857
Gastos de remuneraciones -127.920.000 | -131.757.600 | -135.710.328 |-139.781.638 |-143.975.087
Comisiones por ventas -14.151.000 | -20.899.280 | -23.644.206 | -25.880.494 | -28.001.641
Honorarios -13,200.000 | -13.200.000| -14.520.000| -14.520.000| -14.520.000
Margen Operacional (EBITDA) -8.213.622 | 76.454.498 | 113.861.129 | 153.257.129 | 200.931.226

Fuente : Elaboracién propia.
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6.7.- Evaluacion Financiera del proyecto

6.7.1.- Tasa de descuento

Debemos considerar que en los negocios y en el desarrollo de proyectos se considera una tasa de
descuento para decidir si dedican parte de sus utilidades a la compra de un nuevo equipo 0 maquinaria,
0 si se reparten los dividendos a los socios de la empresa. Dental Car en un mundo ideal, realizaria
inversiones en Vehiculo y la compra de infraestructura de oficina y bodegas propias con la idea de

conseguir a futuro un beneficio mas grande.

La cantidad de beneficio adicional que un accionista o inversionista requiere en el futuro, para preferir
que la compafiia compre equipo 0 maquinas en vez de entregar el beneficio ahora, se estima de acuerdo

con la tasa de descuento.

Hay una manera ampliamente utilizada de estimarlo, usando la formula del CAMP. Las empresas
aplican normalmente una tasa de descuento a sus decisiones sobre la compra de equipos, calculando el

valor actual neto de la decision, Tasa interna de retorno y otras herramientas de evaluacion.

FORMULA PARA OBTENCION DE LA TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO

CAPM Rf+ B * (Rm-Rf)

Fuente: Elaboracion propia

Los datos utilizados en la formula indicada anteriormente se sacaron de las siguientes fuentes de

informacion;

Coeficiente Beta, se obtuvo de la pagina del prestigioso académico de la Universidad de Nueva York,
sefior Aswath Damodaran, donde dentro de sus trabajos, informaciones y estudios, mantiene
actualizada las betas promedio de las industrias de los Estados Unidos de Norteamérica.
(wwwe.stern.nyu.edu/~adamodar/), con este dato sostenemos nuestro beta, ya que acé en nuestro pais no

tenemos empresa de este rubro realizando transacciones en la Bolsa de valores.

La tasa libre de riesgo se obtuvo de la informacion recogida de la Superintendencia de Bancos e

instituciones financieras referente a los BCP a 5 afios.
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La rentabilidad de mercado, la informacion se obtuvo de la Bolsa de Comercio de Santiago del
promedio del IGPA

La prima por riesgo se obtiene por la diferencia que se produce entre la rentabilidad del mercado y la

tasa libre de riesgo.

Y finalmente, consideramos un premio por liquidez, ya que por ser un proyecto nuevo en una industria

no explotada de esta manera.

Debido a lo mencionado anteriormente, pudimos asumir un premio por riesgo de un 3%. Este
antecedentes fue rescatado de la informacidn entregada por nuestro profesor guia sobre la tasa que se
maneja del premio por riesgo la cual esta en un rango de entre un 1% a 3% Y que esta informacion se
maneja en la FEN de la Universidad de Chile, por lo tanto nosotros nos acogimos al tope mayor para
mantener una postura conservadora en el calculo de la tasa de descuento, esto es por tratarse de un

proyecto nuevo.

DATOS PARA ENCONTRAR LA TASA DE DESCUENTO DEL FROYECTO

Concepto Valor Fuente de obtencitn
RE =Tasa Libre de Riesgo 4.24%| (BCP a5 aios fuente; SBIF
B = Coeficiente Beta 083 [Beta promedio industria Servicio médicos USA (126 empresas), fuente: hitp://page.stern.yn.edu~adamodar/
RM = Rentahilidad de Mercado 12,34%|  [Rentabilidad de IGPA fuente : Bolsa de Comercio de Santiago
Prima por riesgo = (Ru- RY) 8.10%)| (Diferencia entre Rentabilidad de mercado menos Ia tasa libre por riesgo
Pretio por Liquidez 30%| |Fuente FEN Umiversidad de Chile, entregado por profesor gui,

Fuente: Elshoracion propia.

lustracién N°15 donde se realiza calculo de la tasa de descuento.

CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO
CAPM = Rf + B * (Rm-Rf)
CAPM = 4,24 + 0,83 * (12,34 - 4,24)
CAPM =  10,96%

Agregamos a esta tasa de descuento el Premio por Ligquidez 3%
Finalmente la tasa de descuento exigida a este proyecto es de un 13,96%

Fuente: Elaboracion propia.
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6.7.2.- Valor residual o terminal

Los activos tienen valores constantes, y pierden valor con el tiempo debido a la obsolescencia y el uso.
El valor residual de un activo fijo consiste en un calculo de estimacion de cuél sera su valor en al

momento en que ya no se utilice.

Debido a la explicacion anterior, Dental Car aplica el siguiente criterio para encontrar el Valor de
desecho o residual. Este va a ser por el método de valor de desecho contable. En este método se
considera el valor del activo menos su depreciacion acumulada hasta el término del proyecto y su

diferencial que quede sera su valor de residual.

Debemos mencionar que en la mayoria de los activos fijos del proyecto empresa Dental Car fueron
aplicados los criterios impuesto por Sl para su depreciacién, excepto la inversion mayor
correspondiente al Movil Dental, ya que este es una camioneta especial con acondicionamiento medico
distinto al normal, por tanto se pidi6 autorizacion a SlI para depreciarlo a 3 afios mas por lo expuesto

anteriormente, es decir, su vida Gtil pasa de 7 afios a 10 afios.

Tabla N° 26 Valor de desecho contable

VALOR DE DESECHO ACTIVOS F1JOS EMFRESA DENTAL CAR

Al 5 aiio del proyecto
Valor VidaUtil ~ Vida proyecto Depreciacion anual Depreciacion acumulad: Valor Contable
Vehiculo Dental Car 51.146.200 10 5 5.114.620 155100 25.573.100
Instrumentos médicos 2.500.000 5 5 500.000 2.500.000 0
Generador eléctrico 350.000 3 5 116.667 350.000 0
Computadores 2.070.000 5 5 414.000 2070.000 0
Televisor led 24" para movil dental car 110.000 3 5 36.667 110.000 0
Maquina de Esteriizacion 300.000 3 5 100.000 300.000 0
Central Telefonica 500.000 5 5 100.000 500.000 0
Muebles de oficina 2.500.000 5 5 500.000 2500000 0
Sistema informaticos 1.386.405 5 5 M8 1.386.405 0
TOTALES 60.862.605 1.159.234 35.089.505  25.573.100
VALOR DE DESECHO ACTIVOS FIJOS EMPRESA DENTAL CAR 25.573.100

rl

Fuente: Elahoracion propia.
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6.7.3.- VAN, TIR, PAYBACK, ROI

Para respaldar estos datos adjuntamos una ilustracion de la tabla donde nos muestra cada resultado
exigido en este punto de nuestro trabajo.

VAN a una tasa 13,96% 8 187.213.391

TIR 69%
Pay Back 2.3 Aiios
ROI 330%

Fuente: Elaboracion Propia

9.7.4.- Punto de equilibrio

Exponemos nuestras formulas para poder demostrar cual es nuestro punto de equilibrio:

| PUNTO DE EQUILIBRIO |
[ = VENTAS - (CTOVENTAS - GTOFO = 0|
| VENTAS = precio X Cantidad |
[CTOVENTAS =  Ctovariabhle X Cantidad |
GTO0 FLIO
% = GIOFIO
)

[ me = po |

Fuente; Elaboracion propia.

Dado lo anterior, pudimos encontrar nuestro punto de equilibrio en la cantidad es de 2.482 pacientes a
un precio promedio de $95.000.- alcanzamos nuestro punto de equilibrio. Como a modo practico y
poder realizar los calculos mas aproximados, se aplico el supuesto que el precio seria en promedio, ya

que por haber distintos precios de convenios afecta en la realizacion por su complejidad.
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6.7.5.- Ratios financieros relevantes

En este punto, logramos generar tres tipos de ratios; los ratios de liquidez, de endeudamiento y los
Rentabilidad, adjuntamos la tabla N° 27 con los ratios y sus resultados.

INDICES FINANCIEROS
Ao aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5

RATIOS DE LIQUIDEZ
Liquidez corriente = Activos Corrientes / Pasivos Corrientes 139 271 311 n 525
Prueha Acida = (Activo corriente-existencia)/pasivo corriente 133 2,65 307 1,68 52
Razon de Efectivo = (Caja y Bancos)Pasivo Corriente 0,04 2,00 257 320 4,71
Capital de trabajo = Activo corriente - Pasivo corriente 14247153 | 66.158.403 | 106.532.939 | 162.128.953 | 203.378.081
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento a corto plazo = (pasivo corriente / Patrimonio)*100 2% 42% 38% 1% 1%
Endeudamiento a Largo Plazo = ( pasivo no corriente/ patrimonio) *100 80% 30% 15% % 0%
Endeudamiento Total = ((pasivo corriente + pasivo no corriente)/patrimonio)*1 178% 7% 51% % 1%
RATIOS DE RENTABILIDAD
Margen Ebitda= (Ehitda/ventas) 4% 24% 20% 5% 40%
Margen Neto= (Utilidad /ventas) 9% 16% 1% 26% 1%
ROI -13% 126% 1§7% 252% 330%
ROE = Utilidad Neta/ Patrimonio -51% 56% 62% 60% 47%
ROA = Utilidad Neta/ Activos -18% 33% 41% 4% 39%
Fuente : Elaboracion propia.

54



6.7.6.- Estructura de financiamiento

La estructura de financiamiento del proyecto de empresa Dental Car esta compartida en recurso
propio, es decir, entregado por sus socios y con financiamiento via instituciones financieras al obtener

un crédito bancario para apoyar con la inversion inicial.

El monto a desembolsar inicialmente alcanza a la suma de casi 94 Millones de pesos, de los cuales casi
41 millones se obtiene por financiamiento externo y el diferencial, es decir, los casi 53 millones son
aportes de los socios fundadores de este proyecto.

6.7.7.- Analisis de sensibilidad

Realizamos un analisis de sensibilidad basado en la variable méas delicada para este negocio que es la
cantidad de pacientes. Ese es la sensibilidad de este negocio, ya que los precios tiene una cierta

regulacién via colegio de dentistas de Chile AG.

Y se tomaron tres distintos escenarios donde se considera uno normal con las cantidades de atenciones
actuales, otro escenario pesimista con un 10% menos de atenciones dentales y por ultimo un escenario

optimista considerando un 10% de atenciones mas.

lustracién N° 16 Escenarios de sensibilidad

ESCENARIOS ESTRATEGICOS Y FINANCIEROS

Pesimista -10% Normal 100% Optimista +10%
VANa 13,96% | S 88.563.910 [VANa 13,96%| S 187.213.391 [VAN a 13,96% § 285.863.029
TIR 40% TIR 69% TIR 07%
Pay Back 3.2 Afios  |Pay Back 2,3 Aios  |Pay Back 1,8A1i0s
ROI -208% |ROI 330% ROI 412%

Fuente: Elaboracion propia.
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6.7.8.- Oferta para el inversionista

6.7.8.2.- Estructura Societaria
En este punto ofrecemos a nuestros futuros inversionistas, un proyecto con futuro y ambicioso,
demostrando que su evolucion financiera ira de menos a mas y que sus pilares comerciales seran una
base para buscar en el futuro nuevos negocios con crecimiento inorganicos y también diversificacion.

Lo expresado anteriormente es una invitacion para integren este desafiante proyecto.

A sus inicios la sociedad tendra una estructura social y comercial de indole de responsabilidad
limitada, pudiendo ser transformada para todas las partes interesadas y de forma transparente en caso
que hubiese interesados reales, a una sociedad andnima cerrada, con la idea de buscar encontrar los

equilibrios reales por su real aporte que le entreguen a la sociedad.

Uno de los factores que inciden seria la eliminacioén de la distribucion de las utilidades por parte
iguales entre los socios Y entraria el pago de dividendos por cantidad de acciones en poder de cada
accionista, respetando el maximo otorgado por ley que es el 30% de la distribucion de las utilidades
obtenidas en cada ejercicio.

Por dltimo y complementando el parrafo anterior, debemos transmitir que también tendran derecho de
adquirir un paquete accionario nuevo, cuando las condiciones de la empresa estén dadas y sea

aprobado por la junta de accionista sobre el 50% mas 1.

6.7.8.3.- VAN y TIR para el Inversionista
Realizando el supuesto que pueda entrar un inversionista a este proyecto y que este realiza un aporte
por la cantidad de $51.146.200.-. El monto mencionado es con la idea de que su aplicacion puede darse
para dos tipos de alternativas excluyentes entre si, una que se compre otro mévil mas para aumentar la
cobertura y para aumentar la cantidad de servicio de atencion a ofrecer o la otra alternativa puede ser
solamente el ingreso de dinero fresco para ayudar a cubrir los gastos que se estan realizando desde el
afio cero. Pero se deben considerar que los intereses y amortizaciones de ese préstamo que consiguio

el inversionista para ingresarlo en el flujo de caja de la empresa Dental Car.

Dado lo anterior, podemos decir entonces que su VAN y TIR manteniendo la misma tasa de descuento

del proyecto, nos arroja la siguiente informacion;
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lHustracion N° 17 del VAN y TIR del Inversionista

INVERSIONISTA
VAN 13,96% 191.796.149
TIR 163%
Pay Back 1.10,

Fuente: Elaboracion propia.

Finalizando el andlisis, el VAN y la TIR le agregamos el PAY BACK y simplemente todas las
herramientas de evaluacién de proyecto estan indicando que el proyecto en si también es positivo para

el Inversionista.
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VIl.- RSE 'Y SUSTENTABILIDAD

7.1.- Mapa Stakeholders

La Responsabilidad Social Empresarial es la capacidad de respuesta que tiene una empresa con la
sociedad, en este caso Dental Car, frente a los efectos e implicaciones de nuestras acciones sobre los
diferentes grupos de interés (Stakeholders) con los que nos relacionamos. Nosotros nos relacionamos
con los siguientes cuatro grupos Mercado, Comunidad, Medio ambiente y Ambiente interno. De esta
manera, nuestra empresa es socialmente responsable de sus actividades que de alguna forma busca
satisfacer las necesidades y expectativas de sus miembros, de la comunidad y de quienes también se
benefician de nuestra actividad comercial, asi como también, el cuidado y preservacion de nuestro

entorno.

Al hablar de la capacidad nos referimos principalmente a la habilidad para el buen ejercicio de nuestra

gestion empresarial que atraviesa escenarios donde actuamos y son los siguientes:

Legal, que hace referencia al conjunto de leyes y normas legales que el estado de Chile dicta para

regular el funcionamiento de las empresas, los mercados y la competencia.

Operacional, este hara referencia principalmente de los factores que nos permiten que Dental Car

preste sus servicios de acuerdo a nuestros objetivos corporativos.

Econdmico, aca tiene relacion con la creacién de valor y rentabilidad, capital e inversidn, costos,

precios, y mercado.

Social, este es uno de los mas importante, ya que Dental Car en su quehacer diario interacta dia a dia
con la comunidad y ofrece contribuir a la calidad de vida y el bienestar de la sociedad tan solo al

realizar nuestro negocio profesionalmente.

Ambiental, se hace referencia a los aspectos para ayudar en dar un menor impacto ambiental
cumpliendo con las exigencias de las autoridades respectivas y demostrando con seriedad y
compromiso con la comunidad que nuestro negocio estd comprometido al 200%, por una proteccion al

medio ambiente y el desarrollo sostenible.

En términos generales, el concepto de Responsabilidad Social Empresarial corresponde con la vision
integral de la sociedad y del desarrollo donde se entienda que el crecimiento econdmico y la

productividad de nuestro negocio esta asociado con las mejoras en la calidad de vida de la gente y el
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derecho de las personas a obtener salud de calidad en region de Valparaiso mas exactamente la

Provincia de Los Andes.

Aspectos béasicos de nuestra RSE:

v

Nuestra empresa tiene una responsabilidad indelegable y en eso no dejara jamas ya que es un
compromiso de Dental Car con la comunidad.

Alinear los procesos productivos (servicio ofrecido) y comerciales con un fin social, que es la
salud bucal de los habitantes de la provincia de Los Andes.

Promover el desarrollo humano sostenible en la Provincia de Los Andes.

Respetar los derechos de nuestros consumidores, que son los habitantes de la Provincia de Los
Andes.

Debe haber una congruencia que tenga coherencia entre los principios y valores de la
poblacion de la Provincia de Los Andes, y a la vez una consistencia con la practica empresarial
de nuestra empresa.

La RSE de Dental Car se basa en compromiso, participacion y también en la construccion de

una cultura de autorregulacion.

Dado todo lo anterior, queremos hacer un mapa de nuestros Stakeholders, y para eso describimos

brevemente que dentro de los cuatro grupos de interés mencionados al inicio de este capitulo, los

podemaos abrir en subgrupos los cuales estaran reflejados en el siguiente mapa;

59



llustracion N° 18 Mapa de Stakeholders

MAPA DE STAKEHOLDERS
« SERNAC ] - + GOBIERNO
« INST. FINANCIERAS A « MINISTERIO

* PROVEEDORES
¢ CLIENTE

* COMUNIDAD

MERCADO COMUNIDAD

QL
MEDIO AMBIENTE
AMBIENTE INTERNO

* ECONOMICO
* SOCIAL

DIRECTIVO
* COLABORADORES

Fuente: Elaboracion propia.

La responsabilidad social empresarial se manifiesta cuando existe un conjunto sistematico de politicas,
programas y practicas coordinadas e integradas a la operacién del negocio, que soportan el proceso de
toma de decisiones frente a cada una de las relaciones que la empresa mantiene, de manera coherente

con unos principios basicos de gestion.

La forma en como cada empresa implementa su responsabilidad social depende del sector al que
pertenezca, asi como las particularidades e intereses de sus Stakeholders, el modelo implementacién de
responsabilidad social empresarial desarrollado por Dental Car se compone de 5 pasos basicos para
orientar las acciones que desarrolla la empresa hacia una gestion socialmente responsable, esos pasos
son los siguientes:

« Identificacion y linea base de sus practicas y caracterizacion de la responsabilidad social empresarial.
» Configuracion de la gestion de responsabilidad social empresarial y definicion de ejes de trabajo.

* Diseflo e implementacion de un plan estratégico de responsabilidad social empresarial.
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* Construccion de un plan de seguimiento a la gestion de la responsabilidad social empresarial.

* Evaluacion y Auditoria en Responsabilidad Social Empresarial.

7.2.- Valores éticos del negocio

Uno de los desafios que deberan enfrentar los socios y ejecutivos de Dental Car, es lograr una
sostenibilidad que conlleve con una conciencia social, responsable y ética. Desde hace mucho tiempo
hemos visto por distintos medios de comunicacién ciertos actos de falta de ética y que dejan mucho
gue desear y nosotros al analizarlos realmente vemos que no es imposible de poder cumplir con

crecimiento, rentabilidad y respeto social, claramente pueden convivir sin pasar la linea de lo ético.

Debemos trabajar en una nueva conciencia como sociedad, que esta aflorando es aquella que tiene
como fin crear y maximizar el valor para sus grupos de interés mediante un comportamiento ético y

que a la vez genere valor y respeto al medio ambiente.

Las empresas responsables no solo definen su mision, vision y valores en el marco de un plan
estratégico, sino que también integran de manera transversal buenas précticas de RSE y sostenibilidad

en su forma de hacer negocio.

Para conseguir esto, una organizacion tiene que ser responsable con sus grupos de interés. Se exige
pues, que una empresa responda, no solo a los intereses de sus accionistas, sino a las expectativas de
diferentes grupos de interés, incluyendo a los accionistas pero sin exclusividad y con caracter
equilibrado. La rendicion de cuentas, constituye, por lo tanto, la base de la RSE y la sostenibilidad,
especialmente de las responsabilidades de una organizacion derivadas de sus actos con respecto a sus

grupos de interés.

Por tanto existen tres principios internacionales y que se pueden aplicar:

= El Principio Bésico de Inclusividad
= El Principio de Relevancia

= El Principio de Capacidad de Respuesta
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El principio bésico de Inclusividad es necesario para alcanzar los de Relevancia y Capacidad de
Respuesta. La union de los tres principios respalda el alcance de larendicion de cuentas. La
Inclusividad es el punto de partida para determinar la relevancia. El proceso de relevancia determina
los temas que son mas relevantes y significativos para la organizacion y sus grupos de interés. Por otro
lado, la Capacidad de Respuesta se refiere a las decisiones, acciones y desempefio relacionado con

aquellos asuntos relevantes.

Las empresas sostenibles ponen en el centro de su negocio la aplicacion de buenas practicas de RSE y
Sostenibilidad, integrando éstas en su actividad empresarial y por tanto esto lo comparte plenamente
Dental Car.

Codigo ético o de conducta

Hay empresas que desarrollan, de forma voluntaria, un cddigo ético o de conducta para manifestar sus
valores y dar ejemplo, en la relacion con sus grupos de interés. Estos codigos cobran especial
relevancia cuando, por ejemplo, una empresa intenta transmitir sus valores a sus proveedores para que
ellos también los asuman. No obstante, un cddigo ético o de conducta solo es una carta de intenciones,
gue de poco servirdn, si la empresa no implementa politicas y procedimientos para asegurar su

cumplimiento.

Dental Car se ha dado un tiempo para poder trabajar responsablemente en el c6digo ético o de conducta
de nuestra empresa, este sera un documento publico que recoge los objetivos, los valores y los

principios de actuacion de Dental Car respecto a sus grupos de interés, y con el objetivo de:

= Expresar explicitamente la cultura de la empresa y la funcion social que ésta desea cumplir,

reflejando la meta que la empresa pretende alcanzar.

= Establecer un marco de referencia comun para todas las partes implicadas en la labor

empresarial.
= Establecer los mecanismos de resolucion de conflictos en el seno de la propia empresa.

= Ser la carta de presentacion de la empresa, tanto interna, como externamente, estableciendo

un elemento diferenciador con el resto de empresas de la competencia.

= Crear una marca de garantia en responsabilidad social.
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7.3.- Determinacién de impactos sociales, ambientales y econdmicos.

Hay un fortalecimiento de la gestion empresarial de Dental Car a través de la implementacion de

practicas y procedimientos que apuntan a dar un soporte permanente de la empresa, de sus socios y

demas miembros en cada una de sus relaciones con todos los grupos de interés (Stakeholders).

Implementar procesos de responsabilidad social al interior de nuestra empresa nos genera los siguientes

impactos sociales, ambientales y econémicos:

NN NN NI

S N N N RN

Fidelidad y aprecio de nuestros clientes.

Confianza y transparencia con los proveedores.

Compromiso y adhesion con nuestros empleados.

Ganar el respaldo de las instancias gubernamentales, por el trabajo realizado.

Imagen corporativa positiva y estima de la poblacion de la Provincia de Los Andes.
Oportunidades nuevas para generar diversificacion de nuestros servicios en el futuro.
Disminucion de los riesgos operacionales, financieros, calidad y medio ambiente manteniendo
los planes de accidn en constante revision y aplicacion.

Un futuro Incremento en la participacion de mercado.

Absolutamente un mejoramiento en la cultura y desarrollo organizacional.

Tener la capacidad de poder atraer y seleccionar a los mejores talentos.

Incremento del valor de la empresa.

Aumento de la productividad y la rentabilidad.

Mejoramiento absoluto de la comunicacién interna y externa.

Confianza y respaldo del mercado, nuestros acreedores financieros y en el futuro los

inversionistas.

Lo que se debe tener presente que la RSE previene los riesgos sociales que la empresa podria tener y

estos riesgos pueden traducirse en demandas, sanciones, excesiva regulacion gubernamental, dafio de

imagen, perdida de mercado y que todo lo anterior puede llevar a desaparecer el negocio.
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VIII.- RIESGOS CRITICOS

8.1.- Riesgos Internos
Dentro de los riesgos criticos se encuentran los internos, que de alguna forma deben ser enfrentados
por las empresas en siempre de la mejor manera posible, estos riesgos tienden a transgredir las

siguientes areas; Operaciones, Financiera, Tecnoldgicos e inclusive Organizacionales.

Visto lo anterior, daremos inicio a un analisis de estos riesgos para encontrar cuales podrian ser las

debilidades de este proyecto en materia de riesgos criticos internos.

Riesgos Operacionales: Este estd directamente relacionado con la gestion operacional de los
servicios ofrecidos y que por la ocurrencia de alguna ineficiencia u error de cualquier tipo en el flujo
operacional nos puede traer dificultades, la cual afecte directamente al servicio que se quiera brindar.
Un ejemplo puede ser que no se cumpla con la llega del movil a destino a la hora indicada para
comenzar su atencién, puede también que existe alguna falla en el generador que alimenta de
electricidad al movil e implique la demora en entregar el servicio, también que quede en panne el

movil trayecto al punto de atencion, que exista un mal manejo en la agendizacion de las consultas.

Riesgos Financieros: Este es un riesgo que puede hacer fallar un proyecto o como también en el caso
de estar en funcionamiento implicar incidir en la quiebra del proyecto, si no se tienen los controles de
gestion claros y definidos dentro de la organizacion, tendra un repercusion negativa. En el primer caso
puede darse que no pueda conseguirse financiamiento, y en el segundo caso puede ser por insolvencia
debido a un mal manejo financiero, todo lo anterior implica una magnitud no menor para cualquier tipo

de negocio.

Riesgos Tecnoldgicos: Aca nos podemos enfrentar con uno de los mas importantes riesgos que puede
enfrentar hoy cualquier tipo de empresa, dado que en los tiempos en que vivimos con respecto a la
avanzada tecnologia siempre se puede estar sujeto a alguna falla y sumado a esto debe considerarse lo
muy conectados que se encuentra la sociedad con el mundo, como por ejemplo nuestra pagina web
presente fallas y que los usuarios no puedan conectarse y por ende quizas perder hasta negocios, fallas
en los equipos odontoldgicos por un indebido uso, o también fallas en el software de gestion. También

quedarnos obsoletos por generar innovacion de estos elementos.

Riesgos Organizacionales: Dentro de este riesgo se considera generalmente riesgos relacionados con

el recurso humano de la empresa, la definicion de la estructura organizacional y porque no en el
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direccionamiento de las distintas unidades que conforman la empresa. Dado lo anterior, el mayor
riesgo que se puede presentar es la eleccion errénea de las personas que pueden trabajar en la empresa,
es decir, elegir personal no apto para desempefiarse en sus funciones, ya que esto puede afectar
severamente el servicio ofrecido, y que puede incluir el dafio del prestigio que se quiere obtener.

8.2.- Riesgos externos
En este tipo de riesgos se puede detectar que tienen una directa relacion con los elementos que
conforman el anélisis PESTEL, por tanto entramos a realizar el analisis respectivo;

Riesgo externo basado en términos Politico: Aca nos afecta directamente la politica contingente de
cada comuna y nacional, ya que interactuamos con instituciones del estado como las llustres
Municipalidades, Ministerio de Salud Publica, Seremis, intendencias y Gobernaciones, porque de
cierta forma nuestro servicio estd enfocado a apoyar la debilidad que tienen los CESFAM que
dependen de las municipalidades. Quizas en ciertos momentos estaremos afectos a favores politicos
quizés y eso puede conllevar a cierto riesgo relacionado y en desmedro de nuestro prestigio, negocio y

ética.

Riesgo externo basado en términos Econdmicos: El crecimiento demogréafico es una de las variables
gue debemos considerar y en este caso siempre debiera ser una sefial positiva, si esto se estancara
puede ser un riesgo para nuestro negocio, no olvidemos que igualmente nuestro pais a caido en generar
pocos nacimientos y eso en algin momento impactara a cualquier negocio. Ahora, el bajo crecimiento
econémico del pais también puede incidir en nuestro negocio, ya que las municipalidades haran
recortes en sus presupuestos y generalmente desechan los servicios externos en vez de reducir sus

recursos propios.

Riesgo externo basado en términos Social: Tal cual lo indicamos en el PESTEL la poblacion de la
region buscara satisfacer sus necesidades mediante la eleccion de alternativas de calidad, si nosotros
cometiéramos cualquier error o falla de nuestro servicio, esto puede tener realmente un efecto en la
percepcion de la poblacion y claramente los pacientes buscaran otra elecciéon aunque le sea un poco
mas costosa (volver a usar locomocion para llegar a destino). Si tampoco no mostramos una diferencia
y que demuestre la calidad versus a la falencia local, de nuevo estaremos enfrentados a la fuga de

pacientes por no cumplir con lo prometido.

Riesgo externo basado en términos Tecnoldgico: Si la empresa no estd en la constante de

preocuparse por los adelantos médicos esto puede de cierta manera ser un riesgo si no se pone énfasis
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en la busqueda y complemento de nuestros equipos y servicios. Otro riesgo externo latente en
tecnologia puede ser el ataque de los hackers, quienes generalmente atacan las paginas web de las

empresas.

Riesgo externo basado en términos Ecoldgico: Si no cumplimos con las exigencias de salubridad que
se exige a este tipo de negocios, claramente tenemos un riesgo que nos pueden afectar fuertemente, via
pago de multas o al cierre definitivo del negocio, por tanto debemos respetar el medio ambiente
colaborando con la correcta eliminacion de los desechos médicos y exigencias establecidas por los

diversos organismos reguladores.

Riesgo externo basado en términos Legal: Este riesgo tiene claramente una cierta delicadeza, ya que
al no cumplir con las normativas emanadas del Ministerio de Salud Publica, o dictadas por el congreso
Nacional o cualquiera otra institucion que vele por la defensa del consumidor, estaremos en una seria
negligencia que nos pueda evitar seguir funcionado en un sentido méas estricto y en un sentido méas
blando caer en el pago de multas y pleitos legales, los cuales no nos conviene de ninguna forma por el
progreso de la empresa y prestigio de la empresa y sus socios.

8.3.- Plan de mitigacion
En el plan de mitigacion exponemos como podemos evitar o subsanar cualquier falla o error en las
variables de trabajo como los son operaciones, finanzas, tecnologia y organizacion de la empresa que

llevaremos a cabo;

66



lustracion N° 19 Cuadro del plan de mitigacion

RIESGOS INTERNOS

RIESGO | DESCRIPCION DEL RIESGO |MEDIDA DE CONTROL
Retraso del mivi control en salida del vehiculo de casa matriz con una horas
OPERACIONAL Falla de| Generador }-Iantenc{t.}n penodica.}-' control dz su correcto funcionamiento
: Mantencion a sus debidos controles de KM
Panne del Movi . Iy
Debida mantencion diaria
Tener alternattvas de financiamiento, si fallase la primera alternativa, por ejemplo tener mas de
Falta de financiadento banco, tener relacion comercial con CORFO, tener en carpeta créditos financieros de financieras,
compatiias d seguros.
FINANCIERO Control diario e tesoretia v conciliacion bancarias
. . emision de cheques
imsolvencia . .
Transacciones bancarias
Realizar provisiones a pagos importantes
Falla d= WEBSITE Mantencidn periodica, respaldo de Bases de datos
TECNOLOGICO(Falla de equipo Odontoldgico  [Mantencion periodica, tener repuestos de estos equipos
Falla de Software de gestion ~ |disponer de servicio de técuico
RGANZACIONY Seeccib nineadl peron] Solo clontrftacién Con experiencia en cargos de mportancia
capacitacion constante el personal
RIESGOS EXTERNOS
. tmportante desde el princinio, dejar establecido en contrato de prestacidn. con clausula de respaldo legal
POLITICO  |Caer en favores politicos ’ . PR — s
v de transparencia.
Estancamiento del crecimiento |Busqueda de otros tipos de negocios
ECONOMICO d.mogmﬁm _ Busqtlleda de tmevas regiones para ofrecer el servicio
Estancaiento del crecimiento |Manejo responsable de las finanzas de la empresa
econdmico Pais Crear cultura de aprovisionamiento en diversos eslabones
— Error en el servicio Control en el cumplimiento de protocolo de atencidn establecidos
Falta de compromiso Respetar siempre los acuerdos v cumplir con el convenio médico.
TECNOLOGICO Obsolescencia Constantemente actualizacion de los equipos y herramientas
ECOLOGICO No cumplr con exigencias  |Permanentemente revision del previsionista de riesgos, con la persona de mantencién evitar riesgos v
safitarias crea plan de trabajo
LEGAL  (Incumplimiento de normas Trabajo permanente con el abogado, respecto de muevas normativas legales que afecten al negocio

Fuente: Elahoracion propia.
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IX.- CONCLUSIONES

Este proyecto nace a raiz de la necesidad de Salud Bucal de la comunidad mas vulnerable de la zona, a
través del estudio realizado se pudo analizar la viabilidad social y econémica de la implementacion de
Dental Car, en la Provincia de Los Andes y zonas aledafias como Rinconada, San Esteban y Calle

Larga para pacientes entre edades comprendidas de 10 a 19 afios (jovenes) y de 20 a 64 afios (adultos).

Porque conocemos y entendemos acerca de la importancia de la Salud Bucal en la calidad de vida de
las personas y la falta de conciencia de la poblacién en cuanto al cuidado dental, es que el proyecto
Dental Car pretende contribuir tanto a la educacién como a la curacién de las patologias mas

prevalentes de las comunas, con el objetivo de mejorar la situacién social de éstas.

A pesar de la renovada infraestructura y equipamiento en algunos establecimientos de Salud Publica de
la Comuna de Los Andes, el sistema de Salud sigue presentando ciertas deficiencias en la calidad del
servicio, relacionadas principalmente con la falta de cobertura en atencién médica y los altos tiempos
de espera para la atencion, aspectos necesarios de abordar para la optimizacion del sistema de Salud

Publico comunal y para cubrir de mejor manera los requerimientos de Salud de la Comunidad.

Con Dental Car pretendemos reducir en el mediano y largo plazo, las consultas por enfermedades
dentales primarias, contribuyendo a la descongestion de los establecimientos de salud publicos. Sin
embargo debemos tomar en cuenta que una segunda derivada que se podra generar, sera el aumento de
solicitudes de atencién de salud bucal para el nivel secundario, la que considera tratamientos mas
complejos y de mayor costo y lo cual tenemos contemplado abordar con la incorporacion de este

servicio adicional dentro del cuarto afo.

Los indicadores financieros muestran que es un proyecto rentable, de acuerdo al payback la inversion
se recupera a los dos afios y tres meses, el flujo de caja que se genera da oportunidades de mayores
retiros para los inversionistas y de realizar inversiones que permitan asegurar el crecimiento del

negocio.

Por altimo, es importante considerar que es fundamental diferenciarnos con un servicio de excelencia a
través de nuestro personal y de los procesos establecidos para la 6ptima operacién del negocio, y que a

su vez, nos permita el establecimiento de relaciones duraderas con los pacientes.
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XI.- ANEXOS

Anexo N° 1 Derechos de los Usuarios

Minksterio de

Goibierns de Chala

Derechos de los(as) usuarios(as)

® Ser atendido enla Ofcina de Informacanes Feclamas y Sugerencizs (0IRS) ded Mirsteno de Sabud v de las SERE-
MIE de Salud, en los horarios establecidos en cada region

& (Conocer La identidad del funcianaria que lo atiende

# Conbar con espacias de atenciin comodos, en condhcioness adecuadas y accesibles para personas con dscapact-
dad

® Presentar reclamas, salicihsdes, sugerencias y felicitaciones y postermrmente conocer el extada de diches trami-
Lacianes ya sea a través de la pagina web o en forrma presencial, y recibir respoestas enun plano de dier dias hé-
bilex para lax solicitudes de ley de procedimiento administrativa y veinte dias hdbides para Ley de Transparencia,
w e casa de requert proroga para entregar respuesta, se dispondra de dier dias hdbies adicionales, en caza de
redlamo por incumplimiento en esta bey, & usuario poced realizar su presentacitn ante el Conosja para La Trans-
panencia

#® Recibir mformacion clara sencilla y oportuna

® L Irestitucidn resguardard la confishilidad de la informacitn proporcionads par el wsuania, a traves de los medias
de comunicacitn establecidos,

& Arrpder libremente a bys fuentes pablicas de nformacion y a la documentacicn gue sustenta sus actos poblices,
oo establece la Ley de trarsparencia W2 200285, mediante La infarmacian disponible en el banner de gabierno
Transparente gue Se encuentra en la pagina wwsweminsalcl o presentando su solicitud en la dineccion electronca
wwa tramiteenlineacl

* Oecibir sterncitn teleltnea mediants Salud RBesponde, en el fona 600 360 F7 77, las 24 horas del dia, los 365
dias ded afio.

® LUsted pockd evaluar La calidad del servicio entregado por La SEREMI w el Ministerio de Salud, mediamte la enouesta
de satmfacciin usuaria, gue e ealiza permanentemente o cada  oficna de Informacones.

Deberes de los(as) usuarios(as)

& Helacionarse en farma respetuasas con el funconario gue o atienda.

* |nformmarse debddamerte de los procedimientos, tramibes, politcas de salud y normatna vigente de competencia
de L instituscicn

® Praporcianar los datos escesanias para La tramitacion de salicitud, de farma Rdedigra, clara y opartuna

& Denunciar situaciones gue pongan en riesgo la salud colectiva, familar & ndiidual, Al medio ambeenbe o 25w en-
torno. El procedimienta para la realizacién de denuncias podrd consultarlo en ba OIS de cada SEREMI de Salud.

600-360-7777

PROFESIOMALES DE LA SALLID ATENDIEMCO TUS DUDAS
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Anexo N°2 Comprueba calculo de produccion a nivel mercado y demanda a cubrir por Dental

Car.
Q=1

44 hrs. Doctores Q Pacientes diarios Dias Semanas Meses Total
Q=1 Total: 6 especialistas |Horario:  08:00217:00 3 especialistas 3 = = 18 5 4 12 | 12.960
Hospital San Juan de Dios
(Los Andes) 22 hrs,
Horario:  08:002 1230 3 especialistag 3 > = 9 3 4 12 6.480
Doctores Q Pacientes diarios  Dias Semanas Meses  Total
3 — 18 5 4 12 12.960]18 pacienfes*3 especialistas=34"5 (sem)=270"4 (mes)= 1080*12(zflo)
3 = 9 5 4 12 6.480]9 pacientes*3 especialistas=27*3 (sem)=135*4 (mes)= 340*12(aflo)
Total pacientes anual 19.440
Q=2
Q Pacientes diarios Dias Semanas Meses Total
Q=2 22 hrs. Doctores
Total 2 especialistas {Horario: 0900 a 13:00 1 especialista 2 - 18 5 4 2| 8640
Clinica Dental Del Valle
Clinica Rio Blanco Horario: 14:00 2 18:00 1 especialista 2 - 9 3 4 2] 43

Doctores

[

Q Pacientes diarios ~ Dias Semanas

Meses Total

8.640 |18 pacientes*] especialista =18*3 (sem)= 90*4 (mes)= 360*12(afio)

[ =

4320 (9 pacientes*] especialista =0*5 (sem)=45*4 (mes)= 180*12(afio)

Total pacientes anual

12.960
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Dr. Silvina Berreta
Dra. Maria Lorena Pina
Dr. Javier Furlan

Dr. Alejandro Moller
Dr. Nicolas Rosales

Q=7
12 hrs, Doctores
Q=7 Total: 1 especialista |Horario: 16:00220:00  1especialista ] =
Consultorios privados
Dr. Nicolds Lista
Dr. Milko Laiolo

() Pacientes diarios

Dias
8 3

Meses

Semanas

Total
13 440

O
I

1 8 ] 4 12 13440 8 pacientes * dia*3=40 * 4=160 * 12=1920* 3
Total pacientes anual 13440
5
) Pacientes diarios Dias Semanas Meses Total
Doctores
44 s,
San Esteban |Total 10 especialistas Horario: 08002 17:00 |1 especialista| 1 18 5 4 12 4320
22 s,
Horario: 08:002 1230 |1 especialista| 1 9 5 4 12 2.160
44 s,
Calle Larga |Total: 2 especialistas  [Horario: 03002 17:00 |1 especialista| 1 18 5 4 12 4320
s,
08:002 1230 |1 especialista| 1 9 5 4 12 2.160
Q=5 CESFAM
44 hs.
Rinconada |Total 2 especialistas [Horario: 03002 17:00 |1 especialista| 1 18 5 4 12 4320
s,
Horario: 08:002 1230 |1 especialista| 1 9 5 4 12 2.160
44 s,
Centenario |Total 2 especialistas  [Horario: 08:00a 1700 |1 especialista| 1 18 5 4 12 4320
22 s,
Horario: 08:00 21230 1 especialista| 1 9 5 4 12 2.160
44 s,
Andina Total 2 especialistas  [Horario: 08002 17:00 |1 especialista| 1 18 5 4 12 4320
2 s,
Horario: 08:00a 1230 |1 especialista| 1 9 5 4 12 2160
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Q Pacientes diarios Dias Semanas  Meses Total
Doctores

1 » = 18 5 4 12 4320]18 pacientes*] especialista=18%3 (sem)=00%4 (mes)= I60*12(afio) = 4320
1 > = g 5 4 12 2.16019 pacientes*] especialista=0*3 (sem)4 3% (mes) 130*12(afio) = 21807

1 > = 18 5 4 12 4.320]18 pacientes*] especialista=18%3 (sem)=80%4 (mes)= 360*12(afio) = 4320

1 > = g 5 4 12 2.160|9 pacizntes*] sspecialista=0%3 (zam)=43%4 (mas)= 180*12(zfi0) = 2.160

1 > = 18 5 4 12 4320]18 pacientes*] especialista=18%3 (sem)=00%4 (mes)= I60*12(afio) = 4320

1 > = g 5 4 12 2.160|5 pacientes*] aspecialista=t*3 (zem)=43%4 (mas)= 180*12(afic) = 2.160

1 > = 13 5 4 12 4320113 pacientas*] sspecialista=13%7 (sam)=00%4 (mes)= 360*12(afi0) = 4.320

1 * = g 5 4 12 2.16019 pacientes*] especialista=0*3 (sem)4 3% (mes) 130*12(afio) = 2.160

1 > = 18 5 4 12 4.320]18 pacientes*] especialista=18*3 (sem)=90%4 (mes)= 360*12(afic) = 4320

1 > = g 3 4 12 2.160)9 pacientes*] especialista=0*3 (sem)=45%4 (mes)= 180%12(afl0) = 2.160

Total pacientes anual 32.400) Atencionss dz los otros actoras 78.240

Total poblacion 2 cubrir 113.175

Nuestro sepmento a cubrir 34.136

Atenciones de los otros actorss 78.240

MNuestra compatencia dirscta por 2l sezmento 32.400

Mavil Dental Car

Q Pacientes diarios Dias Semanas Meses  Total

=1 22 hrs. Doctores
Total: 2 especialistas |Horario: 09:00 2 13:00 1 especialista 1 > § b 4 12 1.520
Mavil Dental Car 22 hrs.
Horario: 14:00 2 18:00 1 especialista 1 > 8 3 4 12 1.520

Q Pacientes diarios i Semanas = Meses  Total
Doctores
1 > = 8 3 4 12 1.920 |8 pacientes®1 especialista =8*3 (sem)= 40*4 (mes)= 160*12(afio)
1 > = 8 3 4 12 1.920 |8 pacientes*1 especialista =8*3 (sem)=40*4 (mes)= 160*12(aflo)
Total paci anual 3.840

Total de paci anual 3.840)
Segmento a cubrir 84.134]
Participacion de mercado 4.36%)
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Anexo N°3 Marco Regulatorio

“ACREDITACION
EN SALUD”

- Marco Regulatorio
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“ACREDTACION EM SALUD™

“ACREDITACION EN SALUD”

MARCO REGULATORIOD
1.1 CONTEXTO SANITARIO T SOCIAL

Durante los ulfimes 50 anos, Thile ha experimentado profundos combios epidomiclogicos, los que han
hecho necesaric reolizor importantaes tronsformociones on ol sector sonitario. En 1952 sa cred el
Sorvido Madonal do Saled, sierdo la desrutricion y mortalidad infontil, lo musrte de lo maodre on ol
parte ¥ las enfermedodes infecciosas los principales problemaos sonitorios. Cerca de madio siglo
dospuds, yo superados muckos de dichos problemas, lo modemidod y los cambios do estilo de vida
harn troido otras dificulfades. El auments de lo poblodsn de adulfos mayores sa ha traduecide on una
mayor prevaloncia do erfermedodes croricas no tronsmisibles, como diobotes o hiperfersion. En la
actealidad on nuesiro pais los enfermadodes cordiovasoulares constituyen lo primera cowsa de musrte,
seguidas por el cancor ¥ los eonformoedodes respiroforios. Adomds persiste un remanonte do
orformedodes infoccicsas y oxisfen alfos indicos do froumatismos, occidentes y violoncia, junfo o una
gran incidencia de problamas do salwd mental y enfermadaodes daganerativas.

Este procoso courre on ol confexto do avances cioenfificos ¥ tecnologicos que han permitido prolongar
la sxpectativa de vido. El desarrolle de los tecnologios de la informaocion ha combiode odemas el
parfil de la poblodon, que boy cwenta con mas informacion, mayor nivel aducocional ¥ mas conciencia
de sus derechos. El gumente en ol poder adquisitive y lo existencia de wsearios crecontemsnio
exigontes y conscientos do sus derechos aumenta lo presion por colidod de lo otencien de saluvd o
introduce rueves desofics al sistemo.

Frante o esta sitvacion, en ol ano 2000 se inican los primeros pasos para wna Reforma da Saled con el
propasite de modificar on forma infegral ol sistema de saled do modo de gorantizar o lo poblodon el
libre o igualitaric occeso o los ocdionos de promocion, profoeccion y recuperocion de lo saled, lo
rehabilitacion de porsonas enfermaos de manera oportuna, equitativa y de calidad.

Entra los principoles desafios do la Roforma so encuantran los siguisntos:

o) Dissho de un sistema centrado an los poarsonas,

L] Sistama do sakd oocosible, oportunc, solidaric ¥ squitative

<) Un sistema mas oficionts.

d] Un sistema que mejora la colidad y seguridad de los accionos que presta.

Pagina 1
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“ACREDITACION EM SALUD™

1.2 REFORMA DE SALUD

Lo Reformo de Sakd se compone de cinco leyes principales a saber:

= Loy 19937 do Auvtoridod Saornitaria y Gastion

= Loy 19.%4& Regimoen Goneral de gorantias on salud

* Loy de Instivciones de Saled Previsionales (lsapras).

®* Loy de Financiomiamnho.

* Dorechos y dobares de los personas{ocualmento on tramita)

En este documento ros contraremos on bo Loy 19.937 do Awtoridod Sonitaria y Gostion [enorc 2005) y
la Lay M 19994 (sopfiombra 2004) qua crea ol Regimen de Goranfias Explicitas.

Loy N° 19.937 de Avtorided Sonitoria v Gestia

Modifica ol DFL M° 27463 do 1979 con lo finoidad de estoblecer vna nusva concopcion do la
auioridod sanitaria, distintos modalidodes de gostion y forfalecer lo porticipadon cuvdodana.

Sopara las funciones do provision deo servicios do salud do los de Autoridad Sanitaria, esto as, rectoria,
regulacion y fiscalizacion de lo normafiva sanitaria.

La funcion do rectoria y regulocion do ko rormafiva de soled queda rodicoda on el Ministerio de Saled
wn ambas Subsecretarias [Saled Publica ¥y Rodes Asistenciales). Lo auforizocion sanitaria y fiscalizodon
do la normativa es funcion de las Secrefarias Regionales Ministoriales [SEREMI) comespondiontes. La
funcion do provision do sorvicios do saled del sistoma piblico quoada rodicoda on lo Red Asistencial o
carge de los Directoras de Sorvicios de Saled.

Para alls se craa:

* La Subsecretaria de Salvd Publico, gque tendrd a sw carge la administrocion y servido infomo
dal Ministeric y los materios relativas a lo promodon do ko saled, vigiloncio, provendon
conirel de enfermedodes que ofectan o pobloconas o grupos de porsonas.

* Lo Subsscretorio do Bodos Asistonciales, que tendrd o sv cargo los materios relotivas a la
articrlacion y desarrolle de lo RBod Asistencial del Sisftoma para lo ofencion integral do las
personas y lo regulocon do lo prestocion do occiorss do soled, foles como los mormas
destinodaos a definir los niveles de complejidod aosistencial recesarios para distinfos tipos de
prestociorss y los esfandares de calidod que serdn exigiblas.

*  La Superinfendencia de Saled, qus tendra a s cargo swperdgilar y controlar a las instituciones
do saled previsional, en los términcs gue sonale esta loy, la ley MY 189233 y las domas
disposiciones legales que sson oplicables, y velor por el complimiente de los obligociorss que
las imponga la ley como Regimoen de Garanfias on Salud, los contratos de saled, las leyes y los
raglamentos que las rigen Igualmento, concemira a ko Suvperintendoencio lo fiscolizadion de
todos los prestodores de solud poblicos y privados, seon gstos personas noturalas o jeridicas,
raspocte de su ocreditecion y coerificocdon, asi como la mantercion del complimiente de los
estandores estobleddos en lo acreditadon.

Pagina 2
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=ACREDITACKON EN SALUD™

= Dofa de mayor flexibilidod a la gestion do los hospitales de moyor complojidad con la

croocién da los Establocimisntos de Autogestidn on Red |, Esos son definidos por la Autoridad
Sanitaria.

Esta Loy astoblecs garantios explicitas de aoceso, colidad, protection firanciera y oporfunidad con
gue deben ser octorgodos los prestodones osodiodaos o um conjunfo priorizode de progromas,
arfermedodes o condiciones de sold gque sehale el decrsto correspondiente. El Fondo Maodonal do
Saled y las Institucdionss do Saled Previsional debordn asegurar obligatoriamente didvas garantias a
sus respectives baraficiarios. Las Garantias Explicitas on Saled seran constitutivas do dersdhos para los
benoficiarics y su cumplimionto podrd sor exigido por esfos ante ol Fondo Maocional de Salued o las

Institvcionos de Solud Provisional, lo Superinfendoncia de Saled y los demas instancios gue
corraspondan.

! Docroke B9 38 2005 Rogl Drgdnics oo los Briobiodmi do Sakd do M L=

plofdad ¥ do los Ercklocm e

Pagina 3
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Anexo N°4 Requisitos técnicos y administrativos para autorizacion de procedimientos
odontol6gicos

MTARE NAL ) Wi, A OMICA 4 e s

CNOEPAR TAMENTO (€ FPROT SO S WETRCAS v FAPMACH

L MARCO LEGAL QUE LO REGULA,
4 Docssts Sugreno N* 725 de 1957, VINSRL, Codigo Sanitaria
< Dacoete Supremo N° 133 de 1984 del MINSAL Reglamario sobre Auterieaciones pars imddeciones Radactivas o
Equipos Conaadores d8 Radacionts lnizavies, porsandl que s&  desempen on oflas U opare tales aqulpon
< Decrete Supremo N° ) de 1935 dei VINSAL, Reglamenio ge Proteccion Radiclogica de imvtaacicnas Radactivas.
< Decrrte Sugcemo N 283 de 1957, MINSAL, Reglamento 00 Saus 20 Pracedimionics y Pabalones de Clragla Mencr

¥ s modficaciones

< Decrets Supremo K 554 2e 1339 dal MINSAL, Reglamento sobire Condiciones Sanitanas y Amdiaatales Bdsicas o
08 Lugares o trabajo

O Decrats Supremmo K75 de 2001, MNVLL Ordenares Gerersd de Usanizacidn y Constivociones.

< Decreto Supronmo K53 da 2008, MINSAL Norma Tecnica Basicas para 1a obtencion de sutorizacian sariiara de oy
entablacimierion asistencives.

I PRESENTAR SOLICTUD TIRG

OFDG0A AL SEREN! DE BALLID, REGION NETROPOLITAMA FAIRMADA POR EL PROPETARID O REPRESENTANTE
LEGAL CEL ESTABLECMENTD AQANTAR TOOCS LOS DOCUMENTOS REQUERIDOS, EN ORIGRAL O FrOTOCOMA
LEGALZADA LA BOLCITUD SE ENCUENTRA DEPONELE BN wwaisend, LNK SERVOOS CORRESFONDE AL
ANEXD DIA

1. REQUISITCS TECMCC-ADMINISTRATIVGS

= La Doocciln) Teomoa 3¢ Las aias 0o procedesetin aviad a casge 30 wn Owesno Dasiula

=  Deterie costy o0 en equpn profescesl y syl sesitr POrrEcioD QUD POSED [000CIEesios Afnes 3 I Chee
80 QOO TS (pat 36 Vo B b2 s Qecit dol beea Odoebddoun

= Lo deecoon de by sxa de prooadesesion debord provoer ks NUUINGS ¢ S3¢0onienios NCesYIos pana B oiss 30
Mammmwumuuw ¥ ™

- wmunhmmmwMkaWﬂMIMyn
TElaR00nes, 150000 BTE0TN) ¥ POrSOnal Sebed cOmLE 008 WIS ESPOChars MeloiZasones savinias, o corforradad
alsragamertaose egerks

»  Las Salas O proGoTANADE S068e B Maace B edeote o ks Gaderin conle coe o
SRARNTROID § 08 AROaTIn, 8 PATTEM. (D SR GROMTD y eACaZ N CONOS On BREI00%S 38 MIJRNCH ©
POOOASE SOCOAASQKa, Tlis (om0 Moteud, e Marieial  ShOCt edesd  (eaCOOnes oo

ML _— U Son i radaraiecs srwdy,

#  Deberdn oot con B8 SiQaanies dopondessias nue SoMule Sef Cometes Con s 0 estiecrienio D consuda
donds eedn raidadan

5o 9 eeperd

Serdcios BgNO0S PArd DIOAOD ¥ PETSON, Sap32330 [OF 60

Recris de veshawo pare of persceal

Seckr pavd ety Jies Je 1900 y ITariencon

Copostn Taestn e Sasra

Sacke pas Gewthe @waTen & FutuTental

wahm'mmumm

Asen pown ey prege ¥ o Sn spap " " Gen W Carpds W

NN A ABGertn

Luoes 3 oresestia

OS2 para Feluments v s scelks

Shbara 00 ohrinaciin 38 Mletakis OGNS, CONOPEEIMIES ¥ PAOSUCEYS SATROON 0 GCLEI00

rEETran
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VIl RESOLUCION SANITARIA

Una vez ingresada fa solchud, en 48 horas es derivada ; 7
mhmahwum’b‘mm;m'ahUndﬁdermanmwmmmwmmm

s Sl éstos
mwmuMhmawmmbﬂambomS&su

Odonkaibgicos,
*  Sitienen chservaciones se enviara correo plactrdnico &
anlocedecton. infaresado para que en un plazo de cinco dias complements

E!aSEREMdcswd.umdduwhoderﬂmomMahmu.h coordnar; famente
propeetario, representante legal o Direclor Téconico. ks e g

VIl PLAZOS DE TRAMITACION

Los plazos legalos para olorgar |a autorizacion rigan desde la recepcidn conforme da toda 48 documentacn solotada Ls
emision de la resclucion de autorzacion o denegacion iene una demora de 20 dias habdes.

IX. NOTEICACION

Las notficaciones 58 haran por escritn, mediants carla cerificada dirigida al domicilo que el inleresado hubiera designado en su
primana presentacion 0 con postencndsd - )
Las nofficaciones por carta cerfifcada se enlenderdn praclicadas a contar del tercer dia siguionie a su recepciia en 1a oficing do
Comeas que comesponda.

iIl!lll!l!lliBﬁlll!l!!lliiiill-l!!liiiil‘.
W' (3 ubicacion de la actvidad o establecimiento debe estar permilida por el Plano Regulador Metropoitana de

:: Santiago yio por el Plana Regulador de ta comuna respectiva, ko que se conoce como Zonficacion. W

Rl
' Intormese en el Departamento de Obras de la Muricipalidad en que desea instalarse o inciar 1 actividad. w
W Asimismo esta Secretara olorga las auorzaciones sanixias, sn peruio del cumglimento de las demis I

: WMomWwdwmcmmommmmsmeb v
i Mmateria "

m‘.!!!!!iiii.!!!!!iia..!!!!‘is.l!!!iiiﬁ.!!l
Y AsRFr- <L

C. /{/Qg
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Anexo N°5 Solicitud de autorizacién de procedimiento de sala odontolégica

SMOFPARTANENTO DE MO0 LS KINGS MEDICAS ¥ FARMACE.

ANEND NTA 2

LM ILTTUTS AU TN

SOLICITUD DE AUTORIZACION SANITARIA PARA
SALA DE PROCEDIMIENTOS ODONTOLOGICOS

AZACION [EXPRESA) V.

El solicitante se compromete a dar lectura previamente, al marco leegal que regula la actividad
y al instructivo de la materia levantado en la pagina web www.asrme. ¢l o recibido en ventanilla

de Atencion a Usuarios, calle Dieciocho N° 120.

OBJETIVO. IDENTIFICAR QUE TIPO DE AUTORIZACION SOLICITA

Revision

Planas/Proyecto Insisfacion

Funconameento

Modificaciaon

Trastado

OBJETIVO IDENTIFICAR ¥ CARACTERIZAR AL ESTABLECIMIENTO O PRESTADOR INSTITUGIONAL

1. ldentificacion Establecimiento

Nombre del Establecimiento
Nombra de Fantasla
Owreccitn

Cudad

Comuna
Regin

i
D
.
.
!
3
4
a
2
g
:

Normbre

Cédula de kentidad o RUT

| Domicila legal

Telefono

3. Representante Legal del Establecimiento

| Nambre

Profasion

Cédula de Identdad o RUT

Cosres electronical e-mail

4. | Objetivos del Establecimiento ()
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SROLPARTAMENTO DE PROFESIDNES MEDICAS ¥ FARMADA

(*) Eslos deberan ser (unml-dus mnsndemndo el Ambito de acclon que al ostablocnmmtn ha defindo para Su
quehacer, sean estas 0, trata P itacion ¢
on ol drea ODONTOLO OICA. ndmndlom dela especahdad de Ia Odomuogla que dasarmuara

EN EL ESTABLECIMIENTO

DBIETIVO. IDENTIFICAR ¥ GARAGTERIZAR AL PROFESIONAL DIRECTOR TECNICO RESPONSABLE |

Identficacion del Personal

‘5. Director Técnico del Establecimiento
| Nombre

.

Profeson
Céduta de Identdas o RUT

Domicilio legal

Taletono
Fax

Corea electrénicol e-mail

NIRS s trahaj
Horano de trabajo

OBJETIVO: DECLARAR EL CAPITAL PROFIO INICIAL |

"DECLARO QUE MI CAPITAL PROPIC DE COMPONE DE

1. Capital de trabajo de ka Empresa (Dinero, Materias primas, Mercaderia,

ate.)

2. Equipos, Maquinarias, Muebles e Instalaciones

TOTAL CAPITAL | sumapunto 1y 2 )
0.5 % Capital

e

Por oste acto y on la representacién que invisto, declaro conocer y aceptar expresamente los
requisitos sanitarios y condiclones establecikdos en la leglslacion wigente, para solicitar la
autorizacion de instalacion y funcionamiento del establecimiento anteriormente sefalado.

@uc of on o rovioldn pootorior; efooteada por lo Auterided Gonltorie; oo vorifioorn que lop daton
entregados en este documento no estin completos y ajustados a lo establecido en |a
reglamentacion vigente o no son fidedignos, esto sera causal suficlente para denegar la presente
solicitud,

NOMBRE Y FIRMA DEL PROPIETARIO O REPRESENTANTE LEGAL
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SUBDERARTAMENTO DE PAOFESICNES MEDICAS ¥ FARMACKA

DOCUMENTO PRESENTADO ATENCION PROFESIONAL
_USUARIO | FORMALIZACION

1. Instrumentos que acrediton el dominio del inmueble o fos
|___derechos a utilizarlos

2 Eu(hun Publica de Constifucién de Sociedad (completa), si
e

3. Pl Hmo de arquitectura en escala 1:50 o Croquis del edificio o
immueble, que Indique la distribucion funcional de las
dependencias y la ubicacion exacta y real de los mobiliarios mas
relevantes  (sillon  odontolégico, estanterias, area de
_esterilizacion, vestuarios, entre otros).

4. Coplas de loe planos o cedtificados de las instalaciones de
electricidad, de agua potable y do gas, visados por las
autoridades competentes (SEC y Empresa Sanitaria).

5. Aceptacion escrita del Director Tbcnlco del establecimiento,
adjuntar titulo en onginal o fotocopia legalizada (Senalando sl es
_una o mas Salas de Procedimiento

6. Listado de prestaciones o procodlmlmm que brindard el
ulnbbclmmo o In instalaciones, considerando no incluir

L es quirirgicas que requiersn anestesia local.

7. Convenios con si algin servicio se contempla
alizar (Particul nte Esterilizacion)

8. Comprobante de pago de arancel entregado en caja por Is o las
Sll_l! de Procedimientos Odontologicas.
No'nim de Proleoionaln Cirujanos Dentistas, Técnicos de Nivel

park en Od logia, © Auxiliares Paramédicos de

ia {de acuerdo al esquema que se indica mas adelante).
10.Centificados de titulo, de competencia u otro (**) que acredite,
profesion o actividad, de cada uno del personal senalado en la

nomina.
[**) Alternativamente podra presentarse el certficado de inscrpcion an
sl registro de 13 Sup dencia de Saud

11.Listado de oquipos (') e instrumental con que contard el
establecimiento (de acuerdo al esquema que se Indica mas
adelants).
(***) S algunos de s equipos mencionados requieren autorzacan
para su uso, debe adjuntar la autorizacion respectiva: Autoclaves,
___Equipos Rx, otros.
12.Descripcion de instalaciones o recintos con que contard el
’ establecimiento (de acuerdo al esquema que se indica mas
|__adelante).

ESQUEMA PARA PRESENTAR LA NOMINA DEL PERSONAL POR SALA
Nombre

1.

| Cédula de |dentidag o RUT
Dias de trabajo
|| Horaro de trabajo

ESGJEMA  PARA PRESENTAR EL EQUIPAMIENTO Y EL | INSTRUMENTAL POR SALA

Equipo (Rx, Aulociave)
Marca

k.

Funcion >
Autarizacan Sanitara (N° y fecha)

5. |Sala oe Esteriizacion




ANEXD M1A SOLNCITINY AUTORTALKN iFX

SURDEPARTAMENTO DE SHOF ES0NES MECICAS Y FARNACIA

NOTA: Se agradece a los usuarios adjuntar la totalidad de los documentos solicitados:

~ En original o fotacopla legalizada, en tamano oficio.

» Los que correspondan, digitados en hojas distintas utilizanda formato Word, letra Arlal,
tamafo 11

ME DOY POR INFORMADO DE:

1. AL MOMENTO DE PRESENTAR MI SOLICITUD ANEXO 01A, ACOMPANADA DE LOS
ANTECEDENTES REGLAMENTARIOS, EN LA OFICINA DE ATENCION A USUARIOS SE
REALIZA SOLO UNA CONSTANCIA DEL DOCUMENTO PRESENTADO O NO PRESENTADO,

2. SIN EMBARGO LOS ASPECTOS TECNICOS ADMINISTRATIVOS ¥ SANITARIOS, NECESARIOS
PARA OPTAR A LA AUTORIZACION SANITARIA DE M ESTABLECIMIENTO, SON
ANALIZADOS, REVISADOS Y OBSERVADOS SI AS| CORRESPONDE, POR LOS
PROFESIONALES DEL SUBDEPARTAMENTO DE PROFESIONES MEDICAS Y FARMACIA DE
LA SEREMI DE SALUD, REGION METROPOLITANA, CON LO CUAL SE RESOLVERA
AUTORIZAR O DENEGAR LA SOLICITUD PRESENTADA.

NOMBRE Y FIRMA DEL PROPIETARIO O REPRESENTANTE LEGAL
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Anexo N° 6: Descripcion de funciones, requisitos y perfiles de cada cargo.

CARGO DIRECTOR GENERAL
1.- Ejecutarla direccion generalde la empresay exigir el cumplimiento de lo propuestoa
las distintas areas
2.- Planificar, coordinar y controlar los objetivos generalesy especificos a corto, medianoy
DESCRIPCION largo plazo de la empresa.
3.- Disenar, proponery aplicar politicas, normas e instrucciones con el capital {recurso)
humano de la empresa.
4.- Planificar, dirigir y controlar la gestion de finanzas de la empresa.
5.- Programar, adquirir, negociar, abastecery control los insumosy todo material que sea
necesario parala gestion operacional de la empresa.
¥ Titulo universitario Ingeniero Comercial o afin
REQUISITOS v L i
Con posgrado en administracion de empresas
¥ Conexperienciaminimade 3 afios en cargos gerenciales
¥ Congran manejo de relaciones interpersonales, capacidad de liderazgo

PERFIL DEL PUESTO

FUNCIONES ESPECIFICAS

1.- Visidn estratégica del negocio general

2.- Responsabilidad y gestion administradora

3.- El trabajo a realizar debe evitar al maximo errores e
inconvenientes.

1.- Dirigir de forma global todas las operacionesde la
empresay surelacion con los grupos de interés,
manteniendo una reputacion buena ante la sociedad.

2.-Rentabilizar la empresa

3.- Crear valor a la empresa

4.- Correcta aplicacion de las normas, procedimientosy
controles financieros, tributarios y econdmicos.

5.- Apoyo en negociacion con proveedores e instituciones
gubernamentales

CARGO

DIRECTOR COMERCIAL

DESCRIPCION

1.-Definirlos objetivos comerciales de la empresa

2.- crear y mantener la red comercial.

3.- Desarrollar nuevos mercados y siempre actualizar a la empresade las nuevas tendencias
4.- Desarrollar nuevos productos para anticiparse a la competencia.

5.- Potenciar las area d la direccion comercial: Ventas, Marketingy Call Center

REQUISITOS

¥ Titulo universitario Ingeniera Comercial o afin

¥ Conposgradoenadministracién de empresas

¥ Conexperiencia minimade 3 afios en cargos gerenciales
¥ Excelente relacionesinterpersonales

PERFIL DEL PUESTO

FUNCIONES ESPECIFICAS

1.- Vision estratégica del negocio comercialmente
2.- Responsabilidad y gestion comercial de la
empresa.

3.- El trabajo a realizar debe evitar al maximo errores
e inconvenientes.

1.- Creacion de valor para la empresa.|

2.- Responsable numero uno de las relaciones comerciales
entre laempresay clientes finales e intermediarios.

3.- Planificar, organizar y controlar los canales de ventas.
Busquedade nuevos negocios
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CARGO SECRETARIA
1.- Atender todas las notas e instrucciones de los ejecutivos de la empresa
. 2.- Gestionar la agendade los ejecutivos
DESCRIPCION .
3.- Atender a proveedores, asesores y otros antes de una reunion
4.- Atender amablemente elteléfono para dar respuesta, orientacion y apoyo a inguietudes
de clientes internos y externos.
REQUISITOS v Titulo profesional otorgado porinstituto acredita por el ministerio de educacion
¥ Conexperienciaminimade1 afio
PERFIL DEL PUESTO FUNCIONES ESPECIFICAS

1.- Con Organizacion, planificacion y ejecutorade las | 1.- Gestionaragendamientos de reunion de laalta

tareas administracion

2.- Cordial, tacto y prudencia para las tareas 2.- Direccionar en forma oportunay con vision de empresa

encomendadas. los llamadas telefonicas entrantes.

3.- Capacidad de creacion 3.- Confeccionar memos, cartasy todo tipo de documento
relevante de laempresa paraser enviadaen forma externae
interna.

CARGO ODOLONTOGO
1.- Ejecutar de la mejor formay con calidad el servicio de atencidn de los pacientes
DESCRIPCION 2.- Atenderyresguardarla integridad de cada paciente
3.- Respetar la planificacidn y programacion medica en pos de los compromisosy respetoa
los pacientes
4.- Realizar la funcidn de educador de higiene bucal hacia nuestros pacientes
REQUISITOS ¥ Titulo universitario de Odontdlogo
¥ Conexperiencialaboralminima de 2 afios
PERFIL DEL PUESTO ' FUNCIONES ESPECIFICAS
1.- Ejecutar el servicio programado
1.- Responsable de otorgar una solucidn idénea a 2.- Respetartodanorma de salud que deba aplicarse ante

cada paciente

este tipo de servicio
3.- Utilizacion de los equipos con la mayor seguridad para el
paciente y funcionario.
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CARGO ASISTENTE DENTAL
DESCRIPCION 1.- Asistir a todo evento al odontologo en cada atencion de los pacientes
2.-Acogery direccionar al paciente de la mejor manera posible
3.-Realizar la funcicn de educadora de higiene bucal hacia los pacientes.
v Titulo profesional de algin centro de formacidn reconacido por el Ministerio de
REQUISITOS P
Educacion
v Experienciade a lo menos 2 afios
PERFIL DEL PUESTO FUNCIONES ESPECIFICAS
1.- Dar el soporte al dentista para dar el servicio programado
1.- Cordial, ordenaday proactiva ante situaciones 2.-respetartoda norma de salud que deba aplicarse ante
que se enfrente con clientes. este tipo de servicio
CARGO ASISTENTE DE MARKETING
DESCRIPCION 1.- Seguiry aplicar decisiones emanadas desde ladireccion Comercial
2.- Buscar constantemente brechas o espacios no atacados por la competencia
3.- Buscar y cerrar nuevos negocios gue aporten uningreso real a la empresa.
REQUISITOS ¥ Titulo profesional; Ingeniero Comercial o carrera afin.
v" Experienciaalo menos1afio
PERFIL DEL PUESTO r FUNCIONES ESPECIFICAS
1.- Con capacidad de creacion 1.- Gestionar y coordinacion con campanas en relacion con
2.- busquedade la excelencia permanentemente nuestros clientes intermediarios
2.- Gestionar reuniones con los clientes intermediarios para
reforzar relaciones
3.- Gestionary coordinar campanas publicitarias para
fortalecerla marca
4.- Gestionary coordinar campanas publicitarias para
capturar mas clientes.
CARGO ASISTENTE BACK UP
DESCRIPCION 1.- Dar el soporte al movil referente a consultas de pacientes
2.- Estara a cargo de manejar informacion trasmitida de forma externa e interna de cada
paciente.
REQUISITOS ¥ Titulo profesional; Técnico en administracién
v Experienciaalo menos1 afo
PERFIL DEL PUESTO FUNCIONES ESPECIFICAS

1.- con capacidad de apoyo.
2.- con vision servicial, integra e integral para
desarrollar su trabajo.
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CARGO PERSONAL DE MANTENCION
DESCRIPCION 1.- Dar soporte a la limpieza de las oficinas y mdvil dental
2.- Dar soporte técnico-mecanico al maévil dental
.4 3.- Responsable delmanejo de los contenedores con desechos médicos
REQUISITOS ¥ Titulo profesional; Técnico mecénico

PERFIL DEL PUESTO FUNCIONES ESPECIFICAS

1.- Con capacidad proactiva y criteriosa.

1.- Responsable de mantener la limpieza en la oficina central
y mantencion delvehiculo.

CARGO CONTADOR
1.- Responsable de la contabilidad y de gestionar los impuestos de la empresa
DESCRIPCION 2.- Manejo de tesoreria de la empresa

3.- A cargo de pago de proveedores

4.- A cargo de cobro de los clientes morosos.

5.- Liguidaciones de sueldoy gestion de cotizaciones (crear carpetas de rrhh)

REQUISITOS ¥ Tiulo profesional: Contador Auditor
¥ Experienciade a lo menos 2 afios.
PERFIL DEL PUESTO FUNCIONES ESPECIFICAS

1.- Debe ser metodico, ordenadoy estructurado 1.- Responsable de la gestion tributaria
2.- Con criterio para enfrentar diversas situaciones 2.- Responsable delmanejo legal de las normas contables
con proveedoresy clientes.

CARGO JUNIOR ADMINISTRATIVO
- 1.- Responsable de todo tramite administrativo que la empresa requiera por sus distintas
DESCRIPCION .
unidades
2.- Mantenerla bodega de oficina con orden respecto de todos los archivos de la empresa
3.- Apoyo a gestion de cobranzas en caso de requerir ese soporte.
REQUISITOS ¥ Experienciaalo menosde1 afio
PERFIL DEL PUESTO FUNCIONES ESPECIFICAS
1.- Debe honestoy criterios 1.- Ejecutar todas las 6rdenesy tramites solicitados en

beneficio delfuncionamiento de laempresa.

88



CARGO

OPERADORA CALL CENTER

DESCRIPCION 1.- Responsable de la recepcion de todos los llamados que ingresan a la empresa

2.- Responsable de realizar llamadas de bienveniday de campafas propuestas porla
Direccion Comercial de la empresa.

REQUISITOS ¥ Titulo profesional; secretaria ejecutiva o relacionadora publica

¥ Experienciade a lo menos 2 afios.

PERFIL DEL PUESTO

FUNCIONES ESPECIFICAS

1.- con capacidad de apoyo.
2.- con vision servicial, integra e integral para
desarrollar su trabajo.

1.- Gestionarla actualizacion base de datos con la informacicn
entrante de los clientes y futuros clientes

2.- Gestionarla actualizacion base de datos con la informacion
entrante de los proveedores y otros

CARGO EJECUTIVA DE VENTAS
DESCRIPCION 1.- Responsable de generar nuevos negocios
2.- Responsable de aumentar la cartera de clientes
3.- Responsable de realizar gestion de fidelizacion
REQUISITOS ¥ Titulo profesional; ingeniero en marketing, relacionador publico u otro relacionado.

i

PERFIL DEL PUESTO

FUNCIONES ESPECIFICAS

1.- con capacidad de entablar relaciones comerciales
2.- buen manejo comercial

1.- gestionarenforma permanente elingreso de nuevos
clientes

2.- busqueda constante de ofrecer el servicio a distintas
instancias
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Anexo N° 7 Informacién de INE- Censo Comuna de Los Andes (Macro)

INTCITO

LOS ANDES POBLACION TOTAL ESTIMADA AT, 30 DE JUNIO, POR SEXO. 1990-2020

Foblacion FPoblacion

CIO

CATIE LARGA POBLACION TOTAL ESTIMADA AT 30 DE JUNIO, POR SEXO. 1990-2020

Poblacion Poblacion
Mujeres

RINCONATY S POBLACION TOTAL ESTIMLADA AT, 30 DE JUNIO., POR SEXO. 1990-2020

Hombres Mujeres Hombres MIujeres

CIO

SAN ESTEBA™ POBLACION TOTAL ESTIMADA AT. 30 DE JUNIO, POR SEXO. 1990-2020

Poblacién ) Poblacion
Mujeres
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Anexo N° 7 Informacion de INE- Censo Comuna de Los Andes (Micro)

INICTO

LOS ANDES POBLACION DEL AREA TOTAL 2000-2020

POBLACION

65 afios o mas 6.602 7980 10.148 12.741 15.769
EN EDADES "PROGRAMATICAS"
Afio
EDUCACION
Parvularia (04 afies) | gloz) . Tees] o LTESY BO4a 8073
Basica (3-14afies) | 17.927) 180710 ... 17031 166270 ... 16.895
Media (13-19afios) | 8.633| ... 9.188 9843 . 9.288] .. 8.733
Superior (20-24 zfios) 5.567 3.92 9.433 10.033 0.438
SALTUD
Nifio (menos de 10afies) |~ 17.146) 16177} 15876 16211 ~ 16.392
Adolescente (10-19afios) | = 17.516) 18761} 18851 17749 17.309
Adulto (2084 2fics) ) 5203 58073 65285 Jlq3s) 75084
Adulto Mayor (65 o mas) 6.602 7.930 10.148 12.741 15.769

ELECTORAL (20-69 aiios)

Fuente: Proyecciones de Poblacion al 30 de Junio: 1990 - 2020,
Region V (Valparaiso), Instituto Nacional de Estadisticas (INE)
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Anexo N° 7 Informacién de INE- Censo Comuna de Los Andes (Micro zonas aledafias)

Pl ey

CATLTIE LATRGS POBL ACTO

65 amos o ooas

EDT C ACTONN
L0

ELECTORAT (Z20-G69 afios)
Total

POBLACLION DEL AREA TOTAL. 2000-2020

MEujeres

AMenos de 15 anos
i

EN EDADES UTPROGR A NWLA T IO A ST

PO B L ACTON IDDEL ARE A TOO T AL, 20000 - 2020

EN EIDDADES CPROGCGR A NWEA T IO A ST

I A LN
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Anexo N° 8 Tabla No.1 Poblacion total estimada, por sexo, segun grupos quingquenales de edad,
Comuna de Los Andes. Afios 2000 - 2020

GRUPO DE ANO
EDAD 2000 2005 2010 2015 2020
HOMBEES 30.968 34401 37.761 40947 43 860

484

319

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadisticas)



Anexo N° 8 Tabla No.2 Poblacion total estimada, por sexo, segiin grupos quinquenales de edad,
Comuna de Los Andes. Afios 2000 — 2020 (continuacion)

2010 Total
HOMBEES 20331
T7.067
jovenes
adultos 22264
2010
dovemes 1303
Adultos 43338
2010 Total
MUJERES 27.230
3936
jovenes
adultos 21274
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Anexo N° 8 Tabla No.3 Poblacion total estimada, por sexo, segun grupos quingquenales de edad,
Comuna de Calle Larga. Afios 2000 — 2020

GRUPO ANO
DE EDAD 2000 2005 2010 2015 2020
HOMBEES] 5.459 5.657 5.780 5.824 5.805

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo)



Anexo N° 8 Tabla No.4 Poblacidn total estimada, por sexo, segln grupos quinquenales de edad,

Comuna de Calle Larga. Afios 2000 — 2020 (continuacion)

2010 Total
HOMBRES 4.402
1.021
jovenes
adultos 3.381
Jovemes 1875
Adultos 6.533
2010 Total
MUJERES 4.006
854
jovenes
adultos 3152
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Anexo N° 8 Tabla No.5 Poblacion total estimada, por sexo, segun grupos quingquenales de edad,
Comuna de San Esteban. Afios 2000 — 2020

GRUPO DE ANO
EDAD 2000 2005 2010 2015 2020
HOMBRES 7.460) 3.091 3.673 9194 9.638

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadisticas)



Anexo N° 8 Tabla No.6 Poblacidn total estimada, por sexo, segln grupos quinquenales de edad,

Comuna de San Esteban. Afios 2000 — 2020 (continuacién)

2010 Total
HOMBRES b.631
1.440]
jovenes
adultos 5.191
2010 Total
MUJERES 6.564
r
10-14 567 1.246
jovenes 15-19 679
adultos 4044 643 5.318

lovenes 2.686
Adultos 10.509
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Anexo N° 8 Tabla No.7 Poblacion total estimada, por sexo, segun grupos quingquenales de edad,
Comuna de Rinconada. Afios 2000 — 2020

GRUPO DE ARO
EDAD 2000 2005 2010 2015 2020

HOMBRES 3.496 3.780 4.046 4.265 4445




Anexo N° 8 Tabla No.8 Poblacidn total estimada, por sexo, segln grupos quinquenales de edad,

Comuna de Rinconada. Afios 2000 — 2020 (continuacion)

2010 Total
HOMBRES 3.066
aE8
jovenes
adultos 2.378
Jlovenes 1.267
Adultos 4.705
2010 Total
MUJERES 2.906
279
jovenes
adultos 2.327
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Anexo N° 9 Carta de Bienvenida

1

Dental Car

| .
7 e | Nos preocupamos de tu salud bucal..... Pon tu sonrisa en nuestras
' 1
manos!

ado(a) paciente

Atentamen ,

Dr. Ernesto Aguilar

Anexo N° 10 Proceso de Odontoservice

Diagnasiico ’ Formas de
| - [F— Pago

g

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo N° 11 Demostracion en atencion

DN

v i
|
e g S

4
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Anexo N° 12 Equipamiento Mévil Dental Car

~T
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Anexo N° 13 Fotos
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Anexo N° 14: Convenios de Salud Bucal entre Dental Car e I. Municipalidades de Los Andes,

Rinconada, Calle Larga y San Esteban

Programa Odontolégico Integral

“Programa incremento de altas odontolégicas en adolescentes y adultos habitantes de la comuna

de Los Andes y zonas aledafias”

Precio de programas con Municipalidades

Examen de Salud (Evahliacion)

Prevencion v Educacién | Destartraje (Profilaxis)
Entrega de cepillo y pasta dentales

Insumos de Higiene

Obturaciones Amalgama (jovenes y

Tratamiento Obturaciones Vidnio lonémero (adultos) 330 altas

Obturaciones composite (jovenes y (55 por CESFAM)

Exodoncia (extracciones)
Proétesis de Restitucion (Fase Clinica)

Rehabilitacion Proétesis de Restitucion (Fase Lab.)

Fuente: Elaboracion propia
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Anexos N° 15: Articulos Publicitarios

Dental

Car

l A ‘ Dental Car
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Anexos N° 15 Articulos Publicitarios (continuacion)

Dental

Car
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Anexo N°16 Blanqueamiento Laser

Blanqueamiento Laser
Tratamiento en 2 sesiones de 60 minutos cada una, se debe realizar un diagndstico previo

$129.900 (Referencia $229.615)

Blanqueamiento Laser

Tratamiento en 2 sesiones de 60 minutos cada una, se debe realizar un diagnostico previo
$129.900 (Referencia $229.613)

Condiciones para el tratamiento:

Tratanuento aphicable sobre boca sana (sin canes)

Horano de atencion: Segim horano establecido movil dental

Reserva de hora y atencion: A través de la plataforma on lne (pagina web)

No apto para mujeres embarazadas

Tratamiento solo dos sesiones de 60 minutos

Validez maxima de 2 meses para completar las 2 sesiones

La no asistencia a 1 sesion sin previo aviso se tomara como hora realizada.
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Anexo N°17 Promocion Odontomillas

Odontomillas

Tratamiento Millas Millas Acumuladas
DiagnosticoDental | w0 |30
Profilaxis ... 15 |..%
Extracciones (molares/premolares) | 20 |50
Extracciones de incisivos y caninos) | 0 150 ..
Obturaciones de amalgama | ELUR L
Obturaciones de composite | 20 |6
Blanqueamiento Dental | 100 |25
Protésis acriica | 80 |......2#0
Plano de relajacion 15 70

larjeta
Odontomillas

MNombre del paciente:

Dental Car
Dr. Ernesto Agmlar
Celalar: + 56 9 87280354

Fecha de inicio del tratamiento:
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Anexo N° 18 Tarifas sin convenio y con convenios.

0% | 20%

Con Convenios

Empresas

Mineras

Tratamientos

Obturaciones am a

Resma fotocurada compuesta (tapaduras blancas grandes)]. || 32.0001 24

Protésismetdlica (1) 4. 120000 84

Limpieza con ultrasonido

(1) Mas gastos de laboratorio: Estos s¢ suman al
tratamiente v fluctian entre $35.000 v 50.000
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Anexo N°19 Solicitud de Autorizacidn Sanitaria para Sala de procedimientos Odontol6gicos

vl S s TR H TS O FROFLSelmtl sllnlad v Fafmaul i

SOLICITUD DE ALUTORIZACION SANITARLA PARA
SALA DE FROCEDIMIENTOS DDONTOLOGICOS

[El zolicitante s compromete 3 dar lectura prevismente, al marco legal que regula la actividad
¥ al instructivo de la materia kevantado en la pagina web wws asmn.ol o necibldo en ventanilla
do Atonokon a Usuarkos, calle Dlechocha H® 1200

DEJETIVC: IDENTIFICAR OUE TIPD DE AL TORIZACION SOLICITA

mﬁmﬁm iresialasiin | Funcionamsnio | Mosfoastn Trasladn it

CEIETHC: IDENTIFICAR Y CARACTERIZAR AL ESTABLECIMIENTD O PRESTADDR INSTITLACHIHAL
1. |idantiliceciton Establecimianis

Hambiig dal Eslablotimienia
Mt S Fantasia
TR
Caadad
Caimiiing
Fliagiden
Tiakdfors

Fiax

Razhn woodal

RUT
Coorried @ betontn ko'l

2. | ProplalarmsdDieho dil Eslabled msaiibs
MasTibia

[ Frofaseda

Ciafiila i entidad o RUT
Crormici kgl

Tabdions

Fiax

Cormid @ ke ooy a-mail
EN TR s L N
aiTibina

Profasi

Cifiila dia identidad o RUT
Domici lgal

Taldions.

Fax

[ CorTon alecron oo a-mal

Obsjurlivos del Eslabletimisns (7]

Bt o T Pt MR, O wmwmwmw T A
O i 1, Db, STt Cial 5 LR ol O ol o A O e d e, viRARERE OF o o rih el
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Anexo N° 20 Solicitud de Autorizacion Sanitaria para Sala de procedimientos Odontoldgicos
(continuacion)

AT Dh PROFRoedewid kDl v F oo .

i%EﬁnﬁMmﬁnufﬁmdﬂdﬂmnMHM‘bhdﬁmﬂnud&u:ﬂm“h:Mﬂm pnrnnu
L T, Sl Sl

an el mmmm mmmhmhhmnu

DEIETNCC IDENTIFICAR ¥ CARACTERIZAR Al PROFEEIOMNAL IRECTOR O RESPFOMEAELE
EH EL EETAE ECIMIENTO

It acaton del Parsosal

E | Director Taen biso dal Ebbabd ecamilails
Mo

Profaside
Cisdula b |demnthiad o RLT
Dhenmic das bagal

[Takionn

Fiax

Coanried abartnd o’ o -l
Dhiacs s p

Haw et e 1@ baajn

DEIETIVD: DECLARAR EL CAFTTAL PROPID IMICIAL
DECLARD JLE Ml CAPITAL FROPID OE DOMPONE OE
1. Capetal de lrabaje da la Empresa [Dinede, Materies pricws, Mascadama,

abe.| 5
2. Eguipes, Mageinarias, Musbles o nstalacoerns 5
TOTAL CAPTTAL { S peendn 1y 3 ) [ 5

0,5% Cagital | §

Por embe @acle 5 oan L rigs i sl esicn Qo areiale, decliro comescar 5 asoplar axpricdamete los
Feguisibes &aflarios ¥y condicionss eablecidos en B Rgislesion vigente, pifa solicies la
il iz a chde S inslalasin v Tuncesraetd aimhe del b beeimato e or et il

O i @ la revisidn posleder, efecluada po o Sairewidad Sanitania, e serificare gue los dabes
anbregedos N esle docussnbs no esladn completos y aaostades a b eslablecside en la
Faglamenticisn vigeate o e b Rdedighos, ems serd ciulal suficknt pafa deneges b @i s
Sl et

B e o el % mmﬁ P2 el wiieia i r S
w#unmmm— ﬁ.-i.ln..liﬂﬂh:ll i, i O S A e
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Anexo N° 21 Solicitud de Autorizacién Sanitaria para Sala de Odontoldgicos (continuacion)

DOCUMENTOE A ADJUNTAR & LA BOLICITUD EM ORIGINAL O FOTOCOPLA LEGALLZADA

[ [d
DOCUMENTO ATERCHI FROFESREL
LRSI FORMALLT A CER
1. bmbruimisnios gue sorediten el deminio el inmoeble o bs dereshes a
it IR i i
[ 1. Escellura Pubica de Consllucidn de Sockdad  [compltay, &
eorrasponde [Prolocoliesticn, Edtracts, Publitacidn en el Diaie
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Anexo N° 22 Solicitud de Autorizacién Sanitaria para Sala de Odontoldgicos (continuacion)

F Ir II'II'lI

HOTA: 5S¢ agradece a los usuarios adjuntar la totalidad de los documenios solicitados:

-
-

En original o fotooopia legalizada, en tamano oficio.
Los que coTespondar, digitados en hojas distintss wilzando formats Word, lefra Arial,
tamano 11, bajo ol esquema y la forma sefiakeda

ME DOY POR INFORMADO DE:

i.

3

AL MOMENTO DE PRESENTAR M SOLICITUD AMEXD 01A. ACOMPANADA DE LOS
ANTECEDENMTES REQJLAMEMTARIOS, EM LA OFICINA DE ATENMCION A USUARIDE BE
REALIZA BOLO UNA CONSTANCIA DEL DOCUMENTD PRESENTADO O BD PRESENTADO,
E8M EMBARGO LOS ASFECTOS TECHICOS ADMIMIETRATIVOS ¥ SAMITARIDS, NECESARIOE
PARA OPTAR A LA AUTORIZACION SAMTARIA DE M ESTABLECEMIENTO. SON
AMALIZADDE, REWVISADDE ¥ OBSERVADOE =4 ABl CORREBPONWDE, POR LOE
FPROFESIONALES DEL SUBDEFPARTAMENTD DE PROFEEBINEES MEDICAS ¥ FARMACLA DE
LA BEREMI DE BALUD, REGHIM METROPOLITAMA, COM LD CUAL SE RESOLVERA
AUTORIZAR O HENEQAR LA BOLICITUD PRESEMTADA.

mmmuwwﬂwmw =]
e [Lr= CEar] A sl D sl A RS O im0 4 e, VIRSREE O e A i sl
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Anexo N°23 Requisitos Salas de Procedimientos Odontolégicos

L

e 44 49

Dacreto Supsems N* 725 de 1957, MINSAL  Cédigo Sasiteio

Dacreto Supreme N* 133 de 1934 ded MINSAL Reg laen sobre Astorizacioses para hrstalsciones Radactivis o
Equipes Geniraderes de Radiacionss lonizantes, ol s s Se de en dllas u opese Wles eguipon.
Decrato Suprame N* 3 de 1935 ded MINSAL, Regl de Proteccidn Radiolégics se baidack Ragiactinas.
Decreto Supreme N* 223 de 1997, VINSAL, Reglaranmis de Salas de Procedimientos y Pabedicoes de Cirugia Mesor
¥ sus modificaciones

Decrete Supreme N* 534 de 1993 del VINSAL, Reg larmesis sobee Congici Sardlasias y Aordsi Basicas en
los Lugares de trabaje.

Decreto Suprems N*TS de 2001, MINVU, O [ i de Urbanizacién y C =1

Decreto Supsems N°SS de 2003, MINSAL, Norma Téonica bisices pars b e de rizacid Raria de los
e ublecireics asslencabes.

& PHRESSNTAR SOONIUD TIFO

DIRIGIDA AL SEREME DE SALUD, REGION NETROFOLITANA, FIRMADA POR EL PROPIETARID O REPRESENTANTE
LEGAL DEL ESTASLECINENTO. ADJUNTAR TODOS LOS DOCUNENTOS REQUERIDOS, EN ORIGINAL O FOTOCOPA
%umsmmammmmu

W EEQUISITOS TECMCO ADMINISTRATIVOS

#  La Direccin Teonmoa 06 BS salic 00 proceCinsenios 255 3 cane oo un Gagase Duntista.

» Debeardn COntar CON uN GRS < y b Qo 20603 CONOCIMEHICS afnes & clise
00 proCedrianion Jud 56 van & realioar, ek cecr &d drea Odontoibgico.

»  La deecciin de b sala te : e s s ¥ SQUESATIMNEG fECRSats 20N B Cse de
procedinnienics 4 salida como asesero, dotr o e Bs waslis y ks clvenics 00 paoteosiSe
St .

- Las salas gub uSlcen radac sl i on Jo0as d0 4SO REYINgIde o pldiics y ses

»  Debordn contir cOn NS SipSeniis Gependencis Cue SOoddn sor comunas o6 las del euabiocimients © consulta
Gonde eskin Mslaaces

Skl fe espire.
Sendons NGESCoS pars pINICO ¢ 20N SESRI0 POr Sa.

|
i

i
il
5
b
|
E
|
|

NOTYES Viganias.
=  Pios y mers ok y 0 matesal leeatie.

L ), SO s TAOPURTANR, SLER A AA TASe A0 (8 v e ire s ehimind v Facamn Cn
LELIOOC W "I, A 6 AT = Lasge B A TENE WEFVES 6 OR0 4 T I3 vORE.
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Anexo N° 23 Requisitos Salas de Procedimientos Odontoldgicos (continuacion)

S ST AR HTS Da PR Rrrvn b sl ad © Fakiaslan
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st e M1 20, pid 1, i S Mo o ol G6 oo J3I00 & 13230 hedas o lufis & s i o DS00d & 12000 6l Sia v,
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bt pow L Disina da Slenciie ol Lssario, qud S8 encesenivg ubieody on colle Diecieche K9 150, ysu
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e i Sl s e 3 e 0 D0 3 13030 Feie  wild o, b 5000 & 1300 b,

Esta Secrslania s riclered ol Serchs o echacar b sodislieies on laenals dioien ol esirigeds, oo eserir degible,
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EESDLUCION SARITARLE
L v ingresads |3 soliciled, o 45 hoss e dedvada & o Usecee oo Formalilecsdn, culn sevisars s aapecios Moo
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Esta SEATA g Seled, i riddtva o detedhn o sl O 80 Ak issetive, b ool e Coodineds SSadaTsrie oo @l
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Las retifeasintas S hurden pod aeciils, TeaSam: Ste Sorilooels dighia ol dormicso S 4 i arooaets M bidd s SEARASES 89 54
Pl o0 O
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B e b ekl oenile S Sntoniecile o Gl R b ot daida o 30 diee helitdies.
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::: Saniiagn yio por o Flano Aegulador de laoomuna respecisa, io gue s& CONOOE 0OMA
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Anexo N° 24: Presupuesto Promocion

Impresos

Tipo Caracteristicas Distribucién local Frec.  Tiraje No. mesesCostosporcampai Iva  Costoanual Iva

(]
=

Flyer con promociones |Media carta, poficromiflocal, mano a mano, Semanal | 2.500f 1 30000 (% 5.700|§ 3600005 68400

domicilio, sectores publicos

Branding auto laterales No aplica No aplica [No aplicalPermanente| § 200000 [ § 38.000($ 200000 | % 38.000
Pendon Roller 0.80 * 2 mts Puesto de venta No aplica [No aplicalPermanente| § 00.000 1§ 17.100|S 90.000$ 17.100
Articulos publicitarios [laveros Lanzamientos 2veces al
pendrive Odontoferias afio g4 2 $ 500.000 { $ 95.000 | $ 1.000.000 | $ 190.000
kit dental
cepillos dentales
Total Anual 1.650.000]  313.500
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Anexo 25 Analisis PESTEL
» Nuestra compafiia sera regulada por el Ministerio de Salud Publica.
e » También puede incidir los presupuestos que se le asignen a cada
Municipalidad, ya que si a estas instituciones politicas administrativas del
estado tienen una baja en ese item, no podran cubrir la demanda total de
atencion dental.
ECONOMICO  » El crecimiento demografico de la region sera un factor relevante a
considerar en las proyecciones de nuestra empresa.
» La poblacion que habita esa Region busca satisfacer sus necesidades
mediante alternativas de calidad a su problema de salud.
» La salud bucal a nivel nacional muestra un impacto negativo, ya que
SOCIAL repercute en la salud y calidad de los chilenos, como se da a lo largo de
nuestro pais indiscutiblemente afecta a la Region donde estaremos inmersos.
» Buscamos brindar un apoyo directo a la poblacién, ya que nosotros iremos a
dar atenciones a los lugares donde no pueden acceder a este servicio.
» En Medicina siempre existe un alto crecimiento de tecnologia, el cual es
fundamental para dar un soporte de punta a la poblacion.
TECNOLOGICO > EIl concepto de tecnologia sanitaria implica los siguientes conceptos a
considerar y que de cierta forma impacta directamente en la atencion
medica son los medicamentos, instrumentos, procedimientos meédicos y
quirdrgicos.
» Existe una regulacion vigente que se refiere a la acreditacion de los
servicios de salud, amparada por diversas leyes que emanan del poder
LEGAL legislativo, otras son decretos emitidos por el Ministerio de Salud y también
esta la Ley que ampara los derechos y deberes de los consumidores que de
cierta forma esta regulada por la gestion del Servicio Nacional del

Consumidor.
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Anexo 26 Encuesta de decisiones de compra

Encuesta de Marketing

Indicaciones

Esta encuesta tiene como objetivo ofrecer un servicio de calidad basado en su experiencia de
atencian de servicio dental recibida en clinicas o consultorios. Para lograrlo, s muy importante

Conocer su opinion y valoracian.
Contestarla le llevard 5 minutos, se lo agradecemas

1. iConquefrecuenciavisita al dentista?

Nunca

Cadab meses

Unavezal afio

Ocasionalmente

Solo cuandotengo un problema

2. Porfavor,valore de 1 al 5 donde 1 es “inaceptable” y 5 es “excelente” suimpresian
general delas clinicasy consultorios donde se ha atendido

3. Laatencional cliente:

Facilidad de contacto telefdnico
Atencion telefanica (diccian, amabilidad, etc.)

Disponibilidad de la fechay hora de citacion

Tiempode espera desde peticion de cita hasta consulta

Recepcionista (actitud, disponibilidad, etc.)

Tiempo de espera previo a la consultafintervencion
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4. Atencion médica

Informacion ofrecida por el Doctor

Tiempo de dedicacion médica

Actitud del personal auxiliar

5. 24 hrs después de su tratamiento, le llamaron para saber si todo se encontraba bien con
su tratamiento dental

Si
No

6. Laubicaciony/o localizacion de las clinicas dentales o consultorios le resulta

Ideal

Buena

Regular
Mala

7. Recomendariaaotra personaacudirala clinicao consultorio

Si
No

8. Precios

Le parecen accesibles los precios?

Extd satisfecho con las facilidades de pago que le
ofrecen?

Haconsultado precios en ofras clinicasdentales
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Anexo 27 Analisis FODA

FORTALEZAS

* Know how (delos profesionales de salud que integran el equipo de trabajo al que prestara
servicios)

Movilidad estratégica (ir a lugares de dificil acceso)

Equipos modernos v con tecnologia de punta en el interior del maévil dental

Nuevo concepto clinica dental

Sistema de gestion informatico no disponible en la competencia.

OPORTUNIDADES

* Mayor concientizacion de la salud bucodental

e Expansion a otras regiones

e Avances tecnologicos, debido implementacion del negocio original e innovador como lo es el
movil dental, llevamos el servicio a domicilio.

*En el largo plazo podemos adicionar servicios integrales que no se estan entregando hoy en dia
debido a la falta de personal especializado en la zona.

» Satisfacer a aquellas personas que no se encuentran atendidas por Consultorios y Clinicas privadas
de la zona 5ta region cordillera, principalmente a la poblacién de la comuna de Los Andes vy
alrededores, consideramos que al abarcar este nicho podriamos lograr la fidelizacidn de los
clientes y a su vez a través del boca - oido capturar ain mds posibles demandantes de nuestro
servicios.

e Concretar convenios con Municipalidades, Escuelas, Empresas, Colegios para satisfacer las
necesidades de atencion de los habitantes de las zonas aledafias donde nosotros vamos a
desarrollar nuestro negocio.

DEBILIDADES

* Baja percepcion del servicio que se esta ofreciendo en la zona.- porque estamos entrando a un
mercado en donde la zona no estd acostumbrado a este tipo de servicio y el cual vamos a darlo a
conocer a través de campafas publicitarias como por ejemplo: publicidad radial, la cual nos va a
permitir que lo que estamos ofreciendo en cuanto al servicio integral sea conocido por los
habitantes de la zona.

e Falta de experiencia en este negocio.

AMENAZAS

e Modelo de negocio, facil de imitar, pero Dental Car llegara a dificiles accesos donde la
competencia no llega.

e Rotacion de dentistas.

eNo cumplir con los requisitos exigidos por la SEREMI de Salud para poder operar bajo esta
modalidad, nos puede provocar la suspension quizas indefinida de nuestronegocio.
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Anexo 28 Criterios a considerar en Estrategia de Precios

Prevencion en Odontologia

La prevencion en Odontologia, como su nombre lo indica, se basa en prevenir o evitar la aparicion de
diferentes enfermedades bucales, o si estas aparecen, lograr disminuir el grado de malignidad o

destruccion de las estructuras de la boca.
Dental (Obturaciones en amalgama y resina)

Busca que la parte del diente que se ha perdido por caries o por alguna otra causa, sea reconstituida con
diversos materiales como lo son las resinas o las amalgamas. Por lo general, la resina es de un color
muy parecido al diente natural, por lo que es muy comuln su uso en dientes anteriores 0 que necesitan

un alto componente estético.
Odontologia estética (blanqueamiento dental)

La Odontologia Estética 0 Cosmética es aquella que soluciona problemas relacionados con la salud
bucal y la armonia de la boca en su totalidad, con el fin de lograr sonrisas arménicas que buscan
aumentar la autoestima del paciente. El blanqueamiento dental es un tratamiento estético especifico,
gue busca eliminar pigmentaciones en los dientes con la ayuda de diversos materiales que actlan

guimicamente reduciendo o eliminando las manchas.
Protesis total

Estructura por lo general confeccionada en un acrilico especial, liviano y compatible con los tejidos de
la cavidad oral, que tiene como objetivo principal remplazar la totalidad de los dientes y puede ser

retirada por el paciente cuando este lo desee.
Protesis fija

Se encarga del manejo y restitucion de los diferentes dientes ausentes o dafiados por diferentes causas
por medio de “coronas” o “puentes” que no pueden ser facilmente removidos por el paciente. Las
“coronas” o “puentes” pueden ser fabricadas en diferentes materiales que buscan restituir el

funcionamiento y la estética normal de la boca.
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Protesis removible

Busca como objetivo principal reemplazar los dientes perdidos y tejidos que los rodean mediante
estructuras disefiadas para ser removidas por el paciente. Estas se fabrican en metal y acrilico. Como

cualquier proétesis dental busca restituir el funcionamiento y la estética normal de la boca.
Garantias de los tratamientos

Finalizada la atencién profesional en los servicios odontoldgicos de Dental Car, el periodo de garantia

tendra duracion:

v 6 meses para obturaciones y la especialidad de Endodoncia y
v 12 meses para la especialidad de Protesis

Condiciones generales de exclusion de garantia:

v Si la higiene oral es descuidada
v' Si el paciente no sigue las instrucciones de los dentistas, por ejemplo: no llevar puesta la

dentadura.

<\

Si la restauracién desprendible como dentadura postiza parcial o dentadura postiza completa
no es guardada y cuidada correctamente.

Si el paciente no acude al dentista para un chequeo rutinario al menos una vez al afio

Si el tejido de goma o el hueso de dientes reducen naturalmente.

Si el paciente incurre en un dafio causal, por ejemplo dejar caer la dentadura postiza.

NSERENEENERN

La presencia de enfermedades como diabetes, epilepsia, osteoporosis, condicion después de

rayos X 0 quimioterapia que tiene efectos negativos en la condicion dental.

124



Anexo 29 flujo operacional cliente nuevo
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Anexo 30 flujo operacional cliente cautivo.

Ingreso al sistema

v

Datos del paciente

[ Pedir Turno ] Datos del Responsable ]

v

Existencia de Turno

[ Datos del Médico ]1-—[ Datos del Turno
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Anexo 31 flujos Andlisis de las cinco fuerzas competitivas del sector.
Poder de Negociacion Clientes

El poder de negociacién de los clientes, se considera MEDIO, debido a que pueden optar por otra
alternativa que satisfaga sus necesidades especificas (precio, calidad, cantidad, horario y otros

factores), pero como las alternativas formales son escasas no tendran muchas opciones para escoger.
Poder de Negociacién de Proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es ALTO, esto es debido ya que nos estamos iniciando en
este negocio y por defecto impacta directamente en las negociaciones con ellos, ya que los articulos e

insumos que se utilizan son especificos y son traidos desde el extranjero.
Amenaza de Nuevos Competidores

La amenaza de entrada de nuevos competidores es un riesgo inherente a cualquier tipo de negocio, las
caracteristicas del negocio y la industria hace que cualquier competidor que intente ingresar debera
contar con el Know how y tecnologia que exige la industria, por lo mismo se considera BAJA, ya que
las exigencias para llevar a cabo este tipo de proyecto esta siendo regulada ademas por el Ministerio de
Salud.

Rivalidad entre Competidores Actuales

En la actualidad la rivalidad entre los competidores actuales, se considera BAJA, porgue solamente hay
consultas privadas que se basan en la actividad secundaria de la salud bucal y en el caso de la actividad
primaria solo recae en las Instituciones Publicas, tales como los CESFAM y Consultorios bajo el

amparo de las Municipalidades.
Ingreso de Productos Sustitutos

El ingreso de productos sustitutos se considera MEDIO, pues existen otros competidores en el negocio
como médicos extranjeros que presten con servicios de atencion primaria los que pueden suplir esta
necesidad. Estos médicos, cumplen ciertas horas de trabajo en Instituciones del Estado, es decir,
Hospital o CESFAM. Luego para complementar sus ingresos recurren a la atencién de consulta
privada.
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Anexo 32: Cuadro con los distintos detalles referente a los costos que estan establecidos en

los estados de resultados de Dental Car.

REMUNERACIONES
Primer aiio
Sueldos liquidos Cantidad Duracién del proyecto gastos en remuneracion
Socio Director Comercial 1.000.000 1 1.000.000 Aiio 1 aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §
Socio Director General 1.000.000 1 1.000.000 127.920.000 |  131.757.600 | 135.710.328 |139.781.638 |143.975.087
Secretaria 400.000 1 400.000 10.660.000 10.979.800 11.309.194 | 11.648.470 | 11.997.924
Asistente de mantencion 400.000 1 400.000
Odontdlogo 1.200.000 2 2.400.000
Asistente dental 500.000 2 1.000.000
Asistente de Marketing 600.000 1 600.000
Contador 600.000 1 600.000
Junior 300.000 1 300.000
Ejecutivo de ventas 500.000 1 500.000
Operadora Back Up 400.000 1 400.000
Total §.600.000
Meses 12
Anual 103.200.000
Imposiciones 124
|TOTAL REMUNERACIONES Anual 127.920.000
Fuente: Elaboracion propia.
| OTROS COSTOS DE REMUNERACIONES |
[HONORARIOS | Aiol | Aio2 | Aio3 Aiio 4 Ao |
|Tutnl Honorarios 1.100.000 1213200000 13.200.000 14.520.000 14.520.000 14.520.000 |
|COMISION POR INCRES0S | Aol | Aio2 | o3 Aiio4 Aio5 |
Comision Odontologos 7520000 11.780.000 13.168.000 14.312.000 15.360.000
Comision Asistentes dentales 3.960.000  5.890.000 6.584.000 7.156.000 7.680.000
Comision ejecutiva de ventas 2271000 3229280 1.892.206 4412494 4.961.641
|Tuml Comisiones 14151.000 20.899.280  23.644.206  25.880.404  28.001.641
Fuente: Elaboracidn propia.
| TABLA DE AMORTIZACION PRESTAMO BANCARIO
Financiamiento del 80%
Ptmo 40.916.000
I 13.20%
cuota -11.575.478
periodo 5
Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Cuota 11.575.478 | 11.575.478 11.575.478 | 11.575.478 11.575.478
Interes 5.286.556 | 4.456.418 3.516.702 2.452.944 1.248.770
Amort 6.288.922 | 7.119.060 8.058.776 9.122.534 10.326.709
saldo 34.627.078 | 27.508.018 19445243 | 10.326.709 ]

Fuente: Elaboracion propia.

128



‘GASTOS DE MARKETING |

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 ‘
Veces
Publicidad radial 643.000 12 7.716.000 7.716.000 1.716.000 1.716.000 7.716.000
Flyer con promociones (Dipticos y tripticos) 35.700 12 428.400 428.400 428.400 428.400 428.400
Vallas Publicitaria 975.240 12 11.702.880  11.702.880 11.702.880 11.702.880 11.702.880
Prensa escrita (periodicos y revistas de la zona) 80.000 12 560.000 560.000 960.000 960.000 960.000
Feria promocional de odontologia 3.000.000 1 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Articulos publicitarios) Regalos y presentes a los paci¢ 1.190.000 1 1.150.000 1.150.000 1.1%0.000 1.190.000 1.190.000
Estudio de mercado clinicas dentales V region cordiller 1.000.000 1 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Evento lazamiento del servicio 6.000.000 1 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Campaiia lanzamiento programa icipalidad 800.000 1 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
Aplicacién Google Adwords 1.750.000 1 1.750.000 2.250.000 2.500.000 3.230.000 3.730.000
Pendon Roller 107.100 1 107.100 107.100 107.100 107.100 107.100
Branding auto 238.000 1 238.000 238.000 238.000 238.000 238.000
Marketing directo 200.000 1 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Promocion de ventas 300.000 1 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
|TOTAL GASTOS DE MARKETING 20.689.500 21.189.500 36.142.380 36.892.380 37.392.380
Fuente: Elaboracién propia.
GASTOS GENERALES |
Afo ] Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afo 5 |
Veces
Seguros Automotriz (Consorcio 3 UF Ded) 72763 12 §73.156 §73.156 §73.156 8§73.156 873.156
Seguros Responsabilidad Civil Y Penal Profesional (ITAU Ci 200.883 2 401.766 401.766 401.766 401.766 401.766
Mantencion Vehiculo 200.000 § 1600000  1.840.000 2.116.000 2433400 2798410
. . r

Sistema de seguridad 170.000 12 2040000 2.040.000 2.142.000 2.142.000 2.249.100
Patente comercial 700.000 4 2800000  2.884.000 2.970.520 3.059.636 3151425
Derecho y Marcas 1.343.646 4079620 4.079.620 4.079.620 4.079.620 4.079.620
GASTOS GENERALES 7.714.922  8.038.022 8.503.442 8.000.958 0.473.857

Fuente: Elzboracion propia.

| GASTOS OPERACIONALES - COSTOS VENTAS |

Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5 |
Combustible 400.000 12 4800000  4.800.000 6.000.000 6.800.000 6.800.000
Aga 652330 12 7828200  7.828.200 8.219.610 8.630.591 8.630.591
Telefonia Fija 250.000 12 3.000000  3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Telefonia Celular 250.000 12 3.000000  3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Tratamiento de desechos sanitarios 180.000 12 2160000  2.160.000 2.376.000 2.376.000 2.376.000
Insumos medicos 2.000.000 12 24000000  24.000.000 27.600.000 31.740.000 31.740.000
Oficina v estacionamiento 600.000 12 7200000  7.200.000 7.416.000 7416.000 7.416.000
|TOTAL GASTOS OPERACIONALES 51.088.200 51.988.200  57.611.610  62.962.591  62.962.591

Fuente: Elahoracion propia.
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