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I. -RESUMEN EJECUTIVO 

 

El presente estudio busca recomendar la inversión para un proyecto de salud dental en la V Región 

Cordillera llamado DENTAL CAR Ltda., en la provincia de Los Andes, el cual pretende optimizar el 

tiempo de los usuarios utilizando un servicio innovador, tecnológico y de calidad. El uso de este 



7 
 

servicio apuntará a mejorar la calidad de vida de la población que podrá tener acceso a éste. Con la 

implementación de este proyecto se espera dar servicio y a la vez educar a la población sobre la 

importancia de la salud bucal, conjuntamente, se pretende incentivar el uso de estos servicios móviles 

dentales por el Estado de Chile, liberando recursos para lograr ampliar la cobertura de atención 

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

El Objetivo de esta evaluación de proyecto nace a raíz de varios motivos: Primero, la necesidad de 

sumar alternativas  no convencionales y de calidad en atención primaria. Segundo, la ruta geográfica 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 tamaño de la demanda potencial es significativo y está en constante crecimiento producto del 

permanente incremento de la población. 

 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 será realizado en el lugar que el cliente defina, es decir, nuestros convenios: Municipalidades, 

Colegios y Empresas (domicilio o trabajo) y vía programación que también les  acomode a ambas 

partes. Este servicio será realizado directamente por nuestro personal que nos permitirá asegurar el 

cumplimiento de nuestra promesa de calidad.  

También debemos mencionar que la inversión inicial de este proyecto está cerca de los $94 millones.  

En términos de valuación 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 años, esto tomando en 

consideración un horizonte de proyección a 5 años. El beneficio positivo al que pueda aspirar 

DENTAL CAR Ltda., se dará aumentando su cantidad de servicios vendidos y de cierta manera tener 

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

 

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

2.1.- Análisis de la industria  

El sistema de salud en Chile está basado en diferentes niveles de atención. Esta decisión forma parte de 

un sistema estratificado de los servicios de salud, determinado por la necesidad de atención y el grado 
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de complejidad que requiere el tratamiento que necesite ser efectuado. La jerarquización de los niveles 

de atención permite una mejor asignación de responsabilidades, recursos humanos y tecnologías en el 

sistema de salud. Las necesidades de salud se encuentran agrupadas en las siguientes categorías: 

prevención, fomento, recuperación y rehabilitación. Estas necesidades han sido definidas para cada 

nivel de atención, los cuales dependen de la frecuencia y complejidad de los problemas. Los niveles de 

atención de Salud del sistema chileno son los siguientes:  

 

 Nivel Primario: Atiende eventos comunes que requieren de habilidad y tecnologías básicas. Se 

centra principalmente en tratar necesidades de prevención y fomento de la salud de las 

personas. Estratégicamente permite establecer una puerta de acceso entra la población y las 

instituciones que prestan servicios de salud. Ejemplos: campañas educativas, programas de 

alimentación, control de beneficiarios, etc.  

 

 Nivel Secundario: Atiende eventos de menor frecuencia que requieren habilidades y  destrezas 

altamente especializadas. Trata preferentemente necesidades de recuperación de la salud del 

paciente. La base de este nivel de atención está en el diagnóstico y tratamiento oportuno. 

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

 

 Dental Car ingresará a la Industria de la Salud, específicamente a la Dental, y enfocándose  en la 

Atención Primaria en una primera instancia. Es en este micro segmento donde entrará a participar 

Dental Car, ya que el nivel primario, atiende eventos comunes que requieren de habilidad y tecnología.  

Se centra principalmente en tratar necesidades de prevención y fomento de la salud de las personas.   

Éste tipo de  proyecto innovador, no ha sido desarrollado  por ninguna entidad de Salud Dental de la 

Región y tampoco por clínicas privadas, lo que nos posicionará como los pioneros en entregar este tipo 

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

El número de establecimientos de salud es fundamental para lograr una cobertura completa de las 

diversas enfermedades que aquejan a la población de la Región.  Analizando la cantidad de centros 

asistenciales públicos en la Provincia de Los Andes, se aprecia que en la zona se encuentra el único 

Hospital para cubrir la atención secundaria  de toda la Provincia, en el cual, se atienden eventos 

altamente complejos que requieren de habilidades y destrezas altamente especializadas.  Además 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. 
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 Es fundamental tener presente que tanto los CESFAM,  como los consultorios ubicados en la 

Provincia, solo pueden realizar atención primaria de salud. Dado la limitación 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 atención primaria dental. Y tal 

como fue señalado anteriormente, en caso de que el paciente requiera atención secundaria este debe ser 

derivado al Hospital de la Provincia.  

 

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

 

Fuente: Ministerio de Salud (2013) 

En cuanto al mercado de Salud Privada, específicamente para las atenciones dentales, existen algunas 

alternativas en las comunas de la Provincia de Los Andes. En la siguiente tabla se enumeran las 

principales Clínicas Dentales de dicha comuna, las cuales poseen diferentes especialidades médicas, 

como odontología general, ortodoncia, endodoncia e implantología. 

Tabla 2: Clínicas  Dentales  de la  Comuna de Los Andes  

    

 

 

Región Comuna Nombre Dirección 

Valparaíso Los Andes Hospital San Juan de Dios (Los 

Andes) 

Avda. Argentina N° 315 

Valparaíso Calle Larga Consultorio de Calle Larga La Pampilla N° 164 

Valparaíso Rinconada Centro de Salud Familiar 

Rinconada 

Alborada N° S/N, 

Rinconada 

Valparaíso San Esteban Centro de Salud Familiar San 

Esteban 

Arturo Prat N° 312 

Valparaíso Los Andes Centro de Salud Familiar 

Cordillera Andina 

Papudo Norte N° 151 

Valparaíso Los Andes Centro de Salud Familiar 

Centenario 

Avda.  Perú N° S/N 

Los Andes       

Clínica Dental Del Valle     

Clínica Río Blanco     
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Fuente: Elaboración Propia (estudio efectuado en la misma zona) 

Conclusión;  

Dado los antecedentes indicados anteriormente nos muestra que no existe en toda la Provincia de Los 

Andes un proyecto de las características 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 Público y 

Privado actual. Estaría cubriendo una demanda insatisfecha,  lo que exige tecnología y equipamiento 

de la más alta calidad para la ejecución de tareas en materia de salud oral.  

2.1.1.- Identificación 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 público (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 público o privado, sin embargo esta elección 

depende de un análisis costo – beneficio. El sector público está operado por el Estado, con el objetivo 

primordial de asegurar el acceso de atención 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 población. Por otro lado, el sector privado brinda una mayor variedad de 

especialistas y oferta de atención, sin embargo en general se debe incurrir a un alto costo económico 

para poder ser atendido en él.  

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

 Ministerio de Salud (MINSAL), 

 Subsecretaría de Salud Pública - Servicio Regional Ministerial (SEREMI), 

 Subsecretaría de Redes Asistenciales – Servicios de Salud 

 Servicio Nacional del Consumidor (SERNAC),  

 Proveedores de insumos dentales (Expressdent, Clan Dent y Dental Laval), 

 Proveedores de vehículos (Sur Express Ltda.) y  

 Clientes (empresas, municipalidades, habitantes de la V Región Cordillera y zonas aledañas) 

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 población; desarrollar 

armónicamente los sistemas de salud, centrados en las personas; fortalecer el control de los factores 

que puedan afectar la salud y reforzar la gestión de la red nacional de atención. La visión del Ministerio 

de Salud es la de que las personas, familias y comunidades tengan  una vida más saludable, participen 

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

Del Ministerio se desprenden dos Subsecretarias que cumplen roles importantes para el desempeño de 

planes de Salud en todas las Regiones de Chile. Estos organismos corresponden a la Subsecretaría de 

Salud Pública y la Subsecretaría de Redes Asistenciales. 

Tabla 3: Organigrama Ministerio 

 

 

 

 

 

 

Subsecretaría de Salud Pública  

 

Cumple la misión de asegurar a todas las personas el derecho a la protección en Salud ejerciendo las 

funciones reguladoras, normativas y fiscalizadoras que al Estado de Chile le competen, para contribuir 

a la calidad de los bienes públicos y acceso a políticas sanitario-ambientales.  

El Ministerio de Salud (MINSAL)  necesita representación en todas las regiones del país, trabajo que 

es llevado a cabo a través de los Servicios Regionales Ministeriales (SEREMIS), organismo que 

depende de la Subsecretaría de Salud Pública. 
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Servicio Regional Ministerial (SEREMI) 

Es la autoridad sanitaria que representa al Ministerio de salud en la V Región, quien regula todo lo 

relacionado con la salud de la población y que además depende de la Subsecretaría de Salud Pública, 

dentro de su misión principal está la de proteger y resguardar la salud de la misma población, esta 

protección se refiera a los riesgos sanitarios-ambientales a los que están expuesta la población. 

Subsecretaría de Redes Asistenciales 

 Es el organismo nacional encargado de velar por el funcionamiento de las redes de salud a través del 

diseño de políticas para su coordinación y articulación, 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 gestión de atención 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 cooperación entre profesionales y perfeccionar los criterios de derivación 

de atención entre los diferentes niveles de prestaciones de salud que se entregan en el país.  

Para cumplir con sus labores a nivel nacional, la subsecretaría realiza sus operaciones a través de los 

Servicios de Salud Regionales, los cuales velan por la situación de necesidades de salud de los usuarios 

de sus respectivas provincias y ciudades. 

En la Región de Valparaíso 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 Región (Secretaria Regional Ministerial de la Salud) y el Servicio de Salud Valparaíso – 

Los Andes. La Seremi de Salud de la V Región representa al MINSAL en todas las provincias que la 

integran, forma parte de la Subsecretaría de Salud Pública. Cumple las principales funciones en la 

Región de Valparaíso:  

 

 Controlar y fiscalizar el cumplimiento de normas, planes, programas y políticas nacionales de 

salud fijados por la autoridad, de acuerdos a la realidad de la región.  

 Otorgar autorizaciones sanitarias para nuevos establecimientos públicos y privados de salud.  

 Adoptar medidas sanitarias y elaborar informes en materias sanitarias.  

 Mantener actualizado el diagnóstico epidemiológico regional.  
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 Cumplir las acciones de fiscalización y acreditación que señalen la ley y los reglamentos.  

 

La autoridad Sanitaria Regional encargada es el Director de la Seremi de la V Región. Como apoyo a 

las labores de dicha autoridad, se encuentra la persona encargada del Departamento de Salud Dental, 

quien desempeña específicamente las funciones de control y fiscalización de normas y políticas 

nacionales en establecimientos de Salud Bucal tanto públicos como privados, en la V Región.  

Otro organismo relevante en la situación de Salud de la Región es el Servicio de Salud Valparaíso – 

Los Andes. Dentro de sus funciones destacan la articulación, gestión y desarrollo de toda la red 

asistencial perteneciente a las Provincias de Valparaíso y Los Andes; en la cual se ejecutan las acciones 

pertinentes para la integración, protección, recuperación y rehabilitación de las personas con problemas 

dentales.  

 

Servicio Nacional del Consumidor (SERNAC) 

El Servicio Nacional del Consumidor (SERNAC),  es la agencia del Estado de Chile encargada 

de velar por la protección de los derechos de los consumidores establecidos en la Ley N° 19.496. Su 

misión principal es la de  informar, educar y proteger eficientemente a los consumidores, vigilando que 

se respeten sus derechos a través de la promoción de una cultura de consumo responsable y 

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 más garantías a los usuarios, por todas las 

irregularidades que se han presentado en otro tipos de mercados, lo cual ha traído como consecuencia 

en contra de la población un daño 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  jugarán   un rol fundamental en nuestro negocio, ya que cubrirán 

nuestras necesidades, adaptándose a los cambios actuales del mercado, sus competidores y la 

tecnología que impera en el área 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 

brindarán  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. 

http://www.sernac.cl/proteccion-al-consumidor/ley-del-consumidor/#ley_del_consumidor
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Proveedores de vehículos 

El proveedor con que trabajaremos para la incorporación del vehículo como activo principal de nuestro 

negocio es Surexpress, empresa que se dedica exclusivamente a la venta y equipamiento de móviles 

dentales, las cuales acondiciona completamente según nuestras especificaciones  y   con el  que 

trabajamos  en forma conjunta,  en el diseño y terminado de los móviles, para lograr la clínica dental 

móvil más completa y eficiente según nuestras necesidades. 

Clientes 

A nuestros clientes los hemos clasificado de dos formas institucionales y finales, en donde los  clientes 

institucionales son aquellas Instituciones Públicas y privadas que buscan un servicio de apoyo para 

lograr una cobertura completa a las enfermedades bucales que afectan a la población de la zona, entre 

ellos encontramos a: la Gobernación 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 atención de calidad ofrecida por nuestra 

empresa. 

2.1.2.- Identificación 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 población y son  de alta 

prevalencia en todos los grupos etáreos, si bien, en general no son causa de muerte, afectan la calidad 

de vida de las personas.  Las patologías orales de mayor prevalencia en nuestro país son: caries dental, 

enfermedades gingivales y periodontales y anomalías dento- maxilares.    

La interrelación entre la Salud Bucal y la Salud General se demuestra de manera creciente mediante 

evidencia científica. Los estilos de vida, son uno de los factores condicionantes de la patología oral, ya 

que como los hábitos higiénicos y alimenticios tienen gran impacto en la Salud Bucal de los 

individuos, siendo los más importantes el control de la placa bacteriana y la restricción 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 país en que ésta,  está fluorurada.  
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Otro hábito importante a considerar, es el hábito de fumar, éste afecta negativamente la Salud Bucal, 

así como la salud general de nuestra población. Los condicionantes de estilo de vida tienen que ver con 

cambios culturales. 

La tendencia  creciente en el país son los  estilos de vida de los individuos, porque están fuertemente 

asociados con la Salud Bucal de los mismos, sin embargo, estos se ven muy influenciados por factores 

sociales, los hábitos se aprenden en la familia, el colegio y la comunidad, observándose grandes 

diferencias según nivel de educación, nivel socioeconómico y condición urbano rural.  

Para la macro-segmentación 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 atención  y 

las diferentes maneras en las cuales se puede satisfacer esas necesidades (tecnología).  

Dentro de la V región cordillera, encontramos  habitantes de   la comuna de Los Andes y zonas 

aledañas como por ejemplo: Rinconada, San Esteban, Calle Larga,   a los cuales se les dificulta el 

acceso  a clínicas privadas y consultorios de la localidad para atención bucal. La necesidad de este 

grupo es  recibir atención dental  en lugares de difícil acceso y en aquellas localidades que  no cuenten 

con  un centro o clínica de atención dental.   Como respuesta a estas solicitudes, decidimos emprender 

este novedoso proyecto especializado en salud bucodental, ayudando a las personas a que sean más 

felices y llegando a sectores donde otros no llegan, brindando  un tratamiento integral a los pacientes 

del sector.  

2.1.3- Análisis del entorno de la industria 

Para definir y poder adoptar una mejor posición estratégica al ingresar a la industria de Salud Dental 

con nuestro proyecto Dental Car, hemos optado por  utilizar  la metodología de estudio del entorno 

PESTEL. En mayor detalle se expresa en Anexo 25, a continuación se muestra como afectara y su 

conclusión. 

¿Cómo afecta al proyecto? 

El análisis PESTEL impacta de forma positiva a nuestro proyecto, ya que en lo que respecta en lo 

político, las regulaciones que ejerce el  Ministerio de Salud Pública repercuten directamente en los 

presupuesto asignado a las Municipalidades,  provocando de esta forma que tengamos la posibilidad de 

seguir abordando los convenios de atención dental con ellos. Otro punto importante que destacar es en 

lo económico, el crecimiento demográfico de la Región, nos permitirá tomar una mayor cuota de este 

mercado, en lo social,  lo que buscamos es mejorar la calidad de vida de los habitantes de la Región, a 
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través de llevar el Servicio dental a domicilio. En lo que respecta a lo tecnológico, los cambios que se 

presentan debido a la globalización, repercute en nuestro  negocio ya que debemos estar siempre a la 

vanguardia , es decir, adaptando tecnología de punta  a nuestro móvil dental, lo cual nos permitirá 

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. 

 

Conclusión 

El proyecto Móvil  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 Región 

Cordillera, debido al resultado efectuado en el análisis PESTEL que impacta de forma positiva a 

nuestro proyecto.   

2.1.4- Análisis  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 población 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 

que avanza en edad el individuo.   

En el caso de los adolescentes,  por las características propias de la etapa, éste(a) disminuye el cuidado 

personal,  por lo tanto, es importante recalcar el tema de higiene y hábitos alimenticios. En los adultos, 

en cambio,  es más frecuente encontrar enfermedades generales de formas crónicas, razón por la cual 

deben controlarse periódicamente, constituyendo esta instancia en  una oportunidad para hacer énfasis 

en el cuidado de la Salud Oral y explicar los cambios que experimentarán 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 promoción y educación ayudarán  directamente a que la población conozca 

cómo protegerse de las enfermedades bucales,  a que adopten conductas saludables y por lo tanto 
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disminuir los requerimientos de la población hacia una Odontología tradicional enfocada en la curación 

y restauración.  

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 

ámbitos biológicos, psicológicos, sociales, relacionándose directamente con la calidad de vida de cada 

uno de ellos.  

La gran mayoría de estos problemas de Salud Bucal y sus repercusiones, podrían ser evitados si 

existiera un conocimiento por parte de la población sobre las  medidas de prevención 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 experimentará nuestro proyecto con relación 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: introducción, crecimiento, maduración y declive, marcarán no sólo la rentabilidad de 

nuestra empresa, si no la  futura estrategia empresarial. 

Etapa de Introducción.- En esta instancia, una vez  lanzado el servicio de la atención móvil  dental  al 

mercado, la empresa  a través del área de marketing se ocupará de todas las actividades necesarias para 

asegurar el plan de cobertura  y penetración original prevista en los objetivos del proyecto.  Nuestros 

mayores esfuerzos se concentrarán en la publicidad que realicemos  y 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 atención secundaria. 

Etapa de Madurez.-  Acá nuestro servicio alcanzará la máxima participación posible, contaremos  con 

un nivel óptimo de cobertura, firme pero estabilizado, con altos índices de fidelización clientes y con 

una retroalimentación de reingeniería de los servicios, mejorando la calidad de los mismos. 

Etapa de declinación.- Estimamos que después de contar con una alta participación y muy buenas 

ventas del servicio, éste con el tiempo tiende a decrecer en su evolución. Ello podría originarse debido 
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a  cambios en las conductas de nuestros clientes o  usuarios,  innovación tecnológica de  equipamientos 

dentales, errores estratégicos propios de la compañía. 

2.1.5.- Análisis de las fuerzas competitivas del sector 

Para desarrollar el análisis de la industria de la Salud Dental, donde participará Móvil Dental Car, se 

utilizará un enfoque de mercado centralizado y segmentado solamente en la ciudad de Los Andes, 

Quinta Región de la República de Chile. 

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

Como conclusión del análisis 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 está insatisfecho y que probablemente 

demandará más por este tipo de servicios, ya que seremos inicialmente  los únicos 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 artículos y herramientas a utilizar, los cuales tienes un costo elevado 

porque existe una pequeña 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 último 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.- Análisis de Stakeholders y otros públicos para sustentabilidad 

En este punto debemos tener mucha atención, 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, serán 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 estarán 

siempre interactuando con nuestro proyecto buscando el servicio y a su vez de proteger a cada 

integrante de la población Aconcagüina. 
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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 problemática. 

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

rentabilidad  a la inversión realizada. 

Instituciones Gubernamentales: Son aquellos instituciones como la Ilustre Municipalidad de Los 

Andes y las municipalidades que interactuaremos en este proyecto que buscara la demostración del 

apoyo solicitado en licitaciones y convenios directos, como también cumplimiento de las normas que 

tiene cada Comuna. 

Instituciones Reguladoras: Acá tenemos instituciones como el Sernac, ministerio de Salud Pública de 

la Republica de Chile vía Subsecretarias y Seremi de la Región con los que debemos interactuar y los  

cuales regularán nuestra propuesta y servicio ofrecido al público de la Región. 

Proveedores: Dentro de un grupo de interés no puede faltar los proveedores, ya que son aquellos entes 

que de cierta manera nos financian y apoyan con nuestros proyectos, por que se dice financiar por que 

nos otorgan créditos y el apoyo porque confían en nuestro proyecto, por ese motivo nosotros debemos 

ser responsable con nuestra propuesta de negocio. 

Capital Humano: este grupo de interés quizás 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.-Identificación y caracterización de los competidores. 

 El análisis de la competencia se hace a nivel de la V Región Cordillera y los principales competidores 

en la Industria Dental son:   

 Hospitales. Estas instituciones son públicas, con aporte del Estado para su desarrollo, buscan 

aprovechar las economías de campo a través de la atención secundaria. Como principal atributo destaca 

el hecho de que ofrecen además la posibilidad de atención 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 atención dental secundaria entregada 

a la población. 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 atención. No son muchos, por el alto 

costo de infraestructura que significa montar este modelo de atención.  

 Consultas Privadas Existen este tipo de consultas en la V Región Cordillera que ofrecen un servicio 

dental, enfocado solamente en atención secundaria más bien de profundización 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. 

Clínica Privada, Existen este tipo de empresas en la V Región Cordillera que ofrecen un Servicio 

Dental y otras ramas de la salud, con atención 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 atención 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 definición de competidor directo, ya que ninguno va a domicilio, 

y para las instituciones del Estado, estas desvían 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 clínica será vía precio, pero tampoco 

podrá 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 más 

confortable, tecnológico e  innovador  servicio de atención  y cuidado dental. 

La diferenciación a través del atributo tecnología e innovación considera: 

 Equipamiento moderno y sofisticado al interior del móvil dental. 

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

 Prestación del servicio odontológico al interior de un  móvil, ofreciendo servicios 

personalizados  a las comunas de la V Región Cordillera, cuyas zonas   no cuenten con un 

centro  de atención dental, preocupándonos  por la salud de los habitantes de la zona y 

trasladando nuestros equipos médicos a su comuna. 

La diferenciación a través del atributo de confortabilidad considera: 

 Optimización del tiempo.-  El  consumidor no tendrá que salir de su  localidad para tener un 

servicio dental de calidad. 

 Cercanía.- Nos acercamos a nuestros pacientes, ellos no tendrán que perder tiempo y dinero 

para desplazarse. 

 Calidad de servicio.- Contamos con un equipo profesional y tecnológico de alto Nivel.  

 Ahorro.-  Nuestro traslado no significa mayor coste en los servicios. 
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Tabla N°4 Mapa de posicionamiento relativo 
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2.2.3  Debilidades y Fortalezas de los Competidores 
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2.3 Clientes 

2.3.1. Caracterización de los consumidores 

Nuestros consumidores serán los habitantes de la V Región Cordillera y zonas aledañas, los cuales no 

poseen   un centro de atención dental cercana  y  tampoco  las facilidades,  ni el tiempo para trasladarse 

a un centro odontológico privado. Este servicio está dirigido a consumidores de diferentes clases 

sociales, lo que nos permite poder  determinar la clase de compra o decisión de compra o servicio que 

requieren.   Son hombres y mujeres quienes pertenecen al siguiente grupo: adolescentes (10 – 19 años) 

y adultos (20 – 64 años).  Estas personas consideran que el cuidado dental es una necesidad presente en 

sus vidas. Valoran estética, higiene, cultura de salud y prevención bucal en la comunidad y están 

dispuestos a pagar más por un servicio de atención dental profesional y diferente  a domicilio,  cuyos 

móviles estarán equipados con  tecnología de punta y cuyos profesionales estarán 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 atención  diferente y de calidad superior a 

una clínica dental tradicional. 

Nuestra oferta de servicios va a satisfacer las siguientes necesidades:  

Salud.-  Cliente  no tendrá que salir de su localidad para tener un servicio dental de calidad. 

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

desplazarse. 

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

Comodidad.- Nuestro servicio de clínica dental móvil 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 atención de servicio dental recibida en clínicas privadas o consultorios de la localidad. 

Ver anexo 26. 

Total de encuestados: 103 personas 

Tópicos indagados: 

 Frecuencia de  visita al dentista 

 Impresión general  de las clínicas y consultorios donde se ha atendido  

 Calidad de atención telefónica y odontológica  recibida 

 Lugar habitual para la atención dental 

 Llamadas de monitoreo  post atención odontológica. 

 Atributos valorados al momento de elegir una  clínica o consultorio para atención dental 

 Disposición a contratar un servicio de atención dental. 

 Factores decisivos para la adquisición del servicio de atención dental. 

Resultados y conclusiones 

 La mayoría de los habitantes de la comuna de los Andes visita al dentista al menos 1 vez al 

año. 

 La atención dental se realiza principalmente en clínicas privadas de la zona ya que en los 

consultorios existe una alta demanda,  dejando a gran parte de la población  insatisfecha. 

 Los principales atributos valorados al momento de elegir un lugar para atención dental son, en 

orden de importancia: cercanía, tiempo de espera desde petición de cita hasta consulta, 

atención personalizada, garantía y precio. 

 El 90% de los encuestados estaría dispuestos a contratar un servicio de atención dental a 

domicilio. 

 Los factores decisivos para la adquisición de este servicio son: comodidad - cercanía (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 segmentación clientes 

Clínica móvil Dental Car,  ha definido su macro segmento dentro de la V Región Cordillera, donde 

encontramos  habitantes de   la Comuna de Los Andes y zonas aledañas como por ejemplo: Rinconada, 

San Esteban y  Calle Larga,  a los cuales se les dificulta el acceso  a clínicas privadas y consultorios de 

la localidad para atención bucal.  

Tomando como referencia las proyecciones  estimadas del INE  con respecto a la  población de la 

comuna de los Andes para el 2010 esta seria aproximadamente de 73.909 habitantes, la cual concentró 

el 67,09%  de habitantes de la gobernación 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 Gobernación de los Andes 

es de 110.160 habitantes  (ver anexo 7),  hace que reforcemos   nuestra decisión de ingresar a este 

mercado,  con un servicio diferente como lo es el  de clínica móvil dental. Adicional a esto, lo que nos 

impulsa también  a atacar este mercado es la necesidad de los habitantes de la zona,  de recibir atención 

dental en  lugares de difícil acceso y en aquellas localidades que  no cuenten con  un centro o clínica de 

atención dental, esto es una  forma ayudar a las personas a que sean más felices, brindando  un 

tratamiento integral a los pacientes del sector , ya que no tendrán 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 segmentación clientes 

Respaldado por los datos proyectados  del INE 2010 acerca de la población en Los Andes y zonas 

aledañas por grupo de edad, decidimos enfocarnos inicialmente, como estrategia de penetración de 

mercado, en  la V Región Cordillera,  debido a que nuestro proyecto es pionero en la zona  y al analizar 

cómo funcionan  los consultorios y clínicas privadas en esta localidad, detectamos que parte de la 

problemática 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 años y gestantes 

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

Debido a este análisis consideramos  importante atacar este punto más vulnerable y realizar nuestra 

micro segmentación (por grupo de edades), el mercado potencial que vamos a abordar con nuestro 
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servicio  está compuesto de la siguiente forma: Adolescentes (10 – 19 años) y Adultos (20 – 64 años).  

(Ver anexo 7). 

2.3.3  Tamaño del mercado objetivo y sus tendencias 

Actualmente en la comuna de Los Andes (incluida las zonas aledañas: 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 sólo considera adolescentes entre 10 a 19 años y adultos  entre 20  a  64 años y en total son  

84.136 habitantes.  No se consideran  niños menores  de 10 años,  ni adultos mayores entre 65 o más, 

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 será desarrollado de manera 

conjunta por los Centro de Salud Centenario y Cordillera Andina se  considerará  cinco líneas de 

atención abocadas a prevención de salud desde los hogares y los barrios, la promoción de estilos de 

vida saludable, desarrollo de las actividades físicas y la generación de ambientes saludables libres de 

humo de tabaco. La idea con esto, es concientizar a la población para que internalice el concepto de 

salud desde los hogares y así se acentué la prevención de enfermedades y en la promoción de estilos de  

vida saludable. 

La estimación de la demanda potencial considera el total de número de pacientes que existen en esta 

zona y corresponde a 84.136 que  corresponde al 76.38% y según nuestro estudio de mercado,  el  90% 

estaría dispuesto a contratar los servicios de un móvil dental y que las personas acudirían al dentista 1  

vez al año.  En base a estos datos y de acuerdo con nuestra capacidad de generar el servicio de atención 

dental propuesto, en función a nuestra estructura de personal, jornada laboral y costos proyectados, 

nuestro objetivo para el primer año es realizar 3.840 atenciones dentales, lo que equivale a capturar el  

4,56  %  de la  demanda potencial. (Ver tabla N°5). Esta tabla está respaldada con el Anexo N° 2 

Calculo de producción y Anexo N° 7 Información INE. 
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Tabla N° 5  Mercado Potencial y Mercado Objetivo 

 

  

Variable Valor 

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 año 84.136 

Objetivo 1er año (atenciones dentales anual) 3.840 

Objetivo 1er año (Participación de mercado. %) 4,56 

 

2.4 Matriz de perfiles competitivos 

Con esta herramienta de análisis  podemos  identificar, el grado de debilidad o fortaleza de nuestra 

Clínica Dental Móvil “Dental Car” con respecto a sus principales competidores como lo son: 

CESFAM, consultorios privados, clínicas privadas y  Hospitales y para ellos  tomamos  como 

referencia factores que consideramos  como claves: Servicio dental moderno e innovador, calidad del 

servicio, tecnología, experiencia y competitividad. 

Para poder realizar este análisis hemos identificados a los competidores de la siguiente forma:   

 muy fuertes (los que están cerca de la calificación 4)  

 fuertes (los que están cerca de la calificación 3) 

 menos débiles (los que están cerca de la calificación 2),  y  

 débiles (los que están cerca de la calificación 1) 
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Tabla N° 6 de Matriz de perfiles competitivos 

 

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 están 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 aquí en este punto donde 

nosotros debemos seguir manteniendo nuestra calidad de servicio, brindando una atención 

personalizada e integral a nuestros pacientes. 

2.5.- Conclusión 

Dado lo anterior podemos concluir, que nuestro proyecto es de carácter Económico-Social, ya que se 

creó con fines de lucro y a su vez pensando en cómo contribuir con la comunidad de esta Provincia, 

que posee un potencial desarrollo. A su vez el aporte al crecimiento integral de los jóvenes y adultos 

son claves para el progreso de Los Andes y del país en general. 
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III. – DESCRIPCION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

3.1 Identificación de la empresa y definir brevemente su misión, visión y objetivo. 

Misión.- La misión de Dental Car es llegar a  la V región cordillera, para ofrecer a las personas que 

habitan en la zonas, un servicio móvil de calidad en salud dental,  atendidos por profesionales de 

excelencia y  experiencia clínica comprobada, con la mejor infraestructura y equipos médicos de 

vanguardia, equipando nuestros móviles dentales. 

Visión.- Dental car, ser la pionera en brindar este servicio,  llevando salud y futuro a las zonas de la V 

región cordillera. Convirtiéndonos durante los próximos 5 años y más en la opción preferida por los 

habitantes de la zona. Nuestra principal motivación es entregar un servicio de calidad, accesible y  

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

Objetivo.- Alineados con nuestra responsabilidad social empresarial, es brindar atención 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 gestión 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 día aqueja a  miles de personas, como lo 

es la falta de higiene dental y la escasez de información. Dentro de nuestros aspectos distintivos  se 

encuentran que, gracias al avance tecnológico  se puede llegar a los lugares más remotos con estas 

ambulancias dentales y, la característica principal de este servicio, es que los pacientes no deben viajar 

grandes distancias para recibir un buen servicio dental, puesto que este llegaría a cada uno de los 

pueblos dedicándoles el tiempo estándar que otorgan las demás instituciones. 

3.3 Que oportunidad o necesidad atiende. 

La necesidad que atendemos es la falta de higiene dental en atención primaria y de urgencia, ya que las 

personas que habitan en el lugar no siempre pueden recurrir a la ciudad más 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 apuntará dicho producto o servicio y estimar el tamaño de mercado. 

Nuestro mercado es el de la Salud Dental y el tamaño del mercado está compuesto  por los segmentos 

de los adolescentes y adultos de la comuna de Los Andes y alrededores. Y su tamaño esta cercano a la 

cantidad de 110.160 habitantes. 

3.5 Como atraerán a los clientes.-  

Nuestra propuesta es innovadora, el cual ofrecerá un servicio de salud bucal dirigido a Instituciones 

Públicas y Privadas, dando como garantía un buen servicio plasmado en la calidad de nuestros 

profesionales y la comodidad que se ofrecerá 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 trípticos, publicidad radial, 

medios escritos de la zona, con visitas de ofrecimiento de nuestro servicio, con página web que permita 

a estas instituciones y cliente finales a ver en forma cómoda nuestra propuesta medica. Además, 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, estará enfocada en la coordinación exitosa  de las horas de 

atención médica de nuestros pacientes, ya que siempre debemos tener presente que para poseer una 

gerencia de operaciones exitosa dependerá 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 

aquí entra lo que se busca una buena coordinación con el departamento comercial, ya que este es quien 

cierra los negocios con las instituciones privadas y públicas, y también son los que atraen a nuevos 

clientes y por lo anterior saben exactamente sobre los días y horas de cada localidad a cubrir, por lo 

mismo acá debe trabajarse entre estas áreas el cronograma de atención y por el ultimo el cuanto cubrir 

respecto del servicio ofrecido será exclusivamente de la eficiente coordinación antes mencionada y la 

perfecta planificación de los procesos. 

Todo lo anterior, nos acompaña a tener claro cuales también son nuestras restricciones y por ende 

buscar la mejor forma de sacar adelante los servicios. Aquí para ser más claro operaciones debe tener 

programada las mantenciones del vehículo, implemento medico, central telefónica entre otras tareas 

que 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 

programación realizada a los distintos lugares en forma semanal nos puede otorgar un manejo eficiente 

de nuestro recurso físico más relevante que es nuestro Móvil  Dental Car.  

Operaciones debe manejar bien lo que se denomina el plan de producción, es decir, programación de 

las atenciones médica, la programación 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 algún material de trabajo o por cualquier otra cosa que incida en la operación 

neta de la empresa. 

 El saber programar nuestras visitas a los distintos lugares, nos dará una razonable atención de calidad 

y nos  otorgará una satisfacción a nuestros clientes. 

Otra variable a considerar, es el  manejo óptimo de los costos involucrados en la puesta en marcha y en 

la ejecución de este negocio. Dado que el correcto manejo de estos hará 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 dependerá en gran medida de la programación que se realice, dado que el flujo surge 

desde el cierre de algún negocio con algún intermediario, que puede ser vía un convenio, alianza 

estratégica o licitaciones, esto nos permitirá conseguir de cierta manera una base de datos que nos 

otorgaran nuestros intermediarios, acá se realizaran las llamadas de actualización  de datos y 

programación de la atención de estos mismos pacientes. Dado este último punto se deriva la 

programación al Dental Car para llevar a cabo la planificación y operación de esta misma, se realiza la 

atención y posteriormente el monitoreo telefónico buscando la forma de obtener la mayor información 

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

Cabe tener presente que  la programación operacional netamente surge de  la visita inicial, para luego 

fijar dentro de las semanas subsiguientes de la atención de los clientes acogidos en primera instancia, 

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

Este punto debe manejarse de la mejor manera posible, ya que es el corazón del negocio, un desajuste u 

error,  puede causar pérdida o fugas de clientes y de paso para la empresa pérdidas económicas como 

de reputación.  El flujo operacional se puede ver anexo 29 y anexo 30. 

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

La tecnología que se ocupará en este proyecto es avanzada, dentro de los activos fijos que se 

compraron para llevar a cabo este proyecto, estaríamos hablando de una camioneta Peugeot Bóxer la 

cual estará acondicionada con todos los elementos médicos de odontología necesarios, ejemplo silla 

dental, luces, desagüe agua, etc. También se tendrá un Software de gestión llamado Dental link, el cual 

nos permitirá  mejorar la gestión de  Dental Car, manejar la agenda desde donde queramos, con la 

información de nuestros pacientes en tiempo real inclusive desde nuestro Smartphone, a su vez 

podremos controlar  los pagos y  la caja diariamente, así como también controlar el flujo de pacientes,  

por medio de status de cada cita (pendiente, confirmada, en sala de espera.  Conocer automáticamente 

si un paciente posee deuda, controlar los ingresos y gastos y realizar pagos de honorarios de 

odontólogos (liquidaciones de sueldos), laboratorios, pagos de convenios y todo lo que necesitamos 

para una administración completa. 

En resumen, los recursos claves de este proyecto referente a la parte operacional serian los siguientes; 

software de gestión,  central telefónica, el equipo médico y el vehículo dental son parte íntegra de esta 

tecnología que nos ayudará a llevar a cabo nuestra propuesta de negocio. Esta misma, nos ayudará de 

forma más eficiente a coordinar las horas de atención y a  realizar una gestión de calidad. 
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Dado que en una primera etapa deseamos llegar a una facturación cerca a los MM$ 500 dentro de los 

primeros tres años, esto implicaría tener desde el principio un sistema de control que se integrará con el 

sistema de reservas y la web de la empresa. En otras palabras dependeremos de un sistema informático 

que nos permite  alinear nuestros esfuerzos para no perder ningún 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 programación, 

respetar el plan de mantención de todos los equipos y vehículo, correr los procesos de actualización y 

respaldo de información en forma periódica, es decir, día a día. 

También aquí es relevante el capital humano que conforma esta área 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 Odontólogos y asistente dentales son 

esenciales para el éxito operacional, pero también hay una persona que está detrás de todo y que es 

muy esencial, es el llamado personal de mantención. 

4.4.- Ubicación geográfica (oficinas, bodegas y puntos de ventas) 

Inicialmente estaremos ubicados en la V región dentro de Provincia de Los Andes, nuestras oficinas 

estarán cercanas al centro de la comuna de  Los Andes como lugar estratégico, ya que desde ahí 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 tendrá también un galpón para guardar al 

móvil y donde se podrá realizar las mantenciones diarias. 

Las bodegas de los insumos están ubicadas en la misma casa- oficina arrendada para este proyecto, ya 

que la casa consta de 80 mt2 y el galpón, lugar de mantención tiene un metraje cuadrado de alrededor 

de 200.  

Por último, nuestros canales de ventas están 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 realizarán en el Móvil. 
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V.- GESTION DE PERSONAS 

5.1.- Estructural Organizacional 

 Dental Car, presentara una estructura jerárquica 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 podrá ver en el organigrama que se 

adjuntara, la unidad que encabeza la jerarquía organizacional, será 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 jerárquico decreciente, donde se hace una diferencia entre la Directora Comercial 

y debajo de esa línea viene distintos departamentos que son controlados por una parte por el director 

general y por otra parte hay departamentos que tiene plena relación con la dirección comercial. 

También, hay que destacar que existen otros estamentos que por ejemplo son lo siguiente; una línea de 

apoyo que tiene que ver con el ingeniero informático y también existen líneas de Staff compuesta por 

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

Una organización de orden jerárquico vertical, cabe destacar que lo positivo es tener bien definidas las 

líneas de comunicación y responsabilidad. 

La estructura inicial estará compuesta por dos  socios directivos, uno ocupando el cargo de director 

general, el cual tendrá como responsabilidad todo lo relacionado con las finanzas, operaciones y legal 

de la empresa. El otro directivo tendrá a cargo el área comercial de la empresa que lógicamente tendrá 

a cargo y de responsabilidad el marketing, las ventas y el servicio al cliente de la empresa. Por último, 

hay un equipo asesor que tiene relevancia lo informático, lo legal y la prevención de riesgos.  

Ilustración N° 10-A   Organigrama de Dental Car en los años 0 y 1. 
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Con el primer organigrama se piensa en forma inicial, ya que no se sabemos si crecerá 

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 

reestructurará la organización para un servicio más eficiente y que se refleja en el segundo 

organigrama. 

Ilustración N° 10-B   Organigrama de Dental Car entre los años 2 al 5. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.2.- Determinar dotación y sus características 

De forma inicial nuestra dotación de personal estará definida por las necesidades que requiere nuestra 

organización y para eso inicialmente necesitaremos lo siguiente; personal que tenga relación, 

conocimiento, experiencia y estudios en el área de la salud bucal, es decir odontólogos y asistentes 

dentales. También se requiere gente con experiencia y conocimiento en el área comercial, como 

experiencia en marketing, ventas como tal y servicio al cliente, y por último, se requiere gente con 

diversos conocimientos, por ejemplo secretarias, personal de mantención, gente especialista en materia 

contable, financiera y tributaria. 

Debido a la explicación 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. 



37 
 

Para lo anterior, aplicaremos labores de reclutamiento y selección de personal, que en un inicio estará a 

cargo de los dos socios, con el tiempo se podrá 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 será la búsqueda por medios de avisos por internet y 

solicitando a ciertos institutos profesionales que nos envíen referidos de buen rendimiento académico. 

Luego se realizara una entrevista personal a los seleccionados y realizarle ciertos test sicológicos que 

nos apoye para la elección y posterior contratación. 

Por ejemplo las etapas de buscar la dotación: 

 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 

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

para el cargo ofrecido. 

 Realizar la elección  de los mejores candidato 

 Entrevista final  

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

En el Anexo n° 6 ver las descripción 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 atención en ellos dado su importancia, y será una preocupación constante de sus 

ejecutivos, 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 estará enfocado en una tarea primordial de Dental Car, y la motivación 

de cada integrante será una razón que debe darse a todo nivel, es decir, desde los ejecutivos hasta el 

personal de mantención 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 razón, 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 llamada telefónica hasta el momento 

de la atención 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,  

 Incentivos Monetarios 

Comprendemos la importancia de la compensación monetaria y es por eso que tenemos una estructura 

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

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

a recibir una comisión por concepto de ingresos, aca destacamos lo siguiente; 

Odontólogos recibirán un pago adicional por paciente atendido de $4.000.-  

Asistente dentales recibirán un pago adicional por paciente atendido de $2.000.- 

Ejecutiva de Ventas recibirá un 1% de las ventas totales de la empresa. 

Los demás funcionarios tendrán derecho a un bono anualizado dependiendo si la empresa cumple con 

los objetivos de ventas anuales. 

Los cuatro socios tendrá derecho de repartirse solo un 50% de las utilidades anuales y el otro 50% se 

irán a retención de utilidades para una reinversión  en activos fijos,  instrumentos financieros y 

aumento de capital. 

La repartición de utilidades por parte de los socios será desde el tercer año. 

 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 

compensación estará lo siguiente; 

1.-Fiesta de fin de año para los hijos menores 12 años de nuestros funcionarios. 

2.-Cena anual de nuestra empresa, que en años futuros premiara antigüedad laboral. 

3.-Seguros dental y de salud 

Para el estamento de la fuerza laboral de la empresa, van a existir viajes como premios que serán 

entregados a fin de año, el cual equivale a un viaje dentro de nuestro país a lugares de descanso como 

ejemplo Isla de Pascua, Torres del Paine, San Pedro de Atacama,  si consiguen ayudar a sus respectivas 

áreas a concretar con las metas interpuestas.  

 Inducción, Capacitación y Mantención 

Como información sabemos que está pensado llevar a cabo capacitaciones las cuales tiene dos áreas a 

considerar, lo que denominamos como habilidades y técnicas. 

Las de habilidad está enfocado a poder cumplir con el objetivo de que nuestro personal puedan 

desempeñarse 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 

económica sus labores nuestro personal. 

Las charlas sobre capacitación serán llevadas a cabo por empresas externas con experiencia en este 

rubro. 
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5.4.- Equipo Gestor 

 

El equipo de socios gestores está compuesto por Alexandra Garzón Benítez (Ingeniero Comercial – 

MBA © U de Chile), quien tiene la experiencia de haber trabajado en empresa de servicio 

odontológico como también experiencia laboral en empresas multinacionales en Chile, Ecuador y 

Estados Unidos. Alexandra tiene vasta experiencia en áreas comerciales y  como socia asume el 

desafío de llevar adelante la dirección comercial de la empresa. 

Álvaro Polanco Carvajal (Ingeniero Comercial – Contador Auditor – MBA © U de Chile), experiencia 

ejecutiva en diverso tipos de empresas y se ha desempeñado en funciones en las áreas de Finanzas, 

Operaciones y Comercial en diversas empresas como por ejemplo compañía de seguros, Retailers, 

empresas textiles, empresas auditoras, empresa de logísticas y también en pymes con desarrollos de 

proyectos financieros y comerciales. Álvaro estará asumiendo la responsabilidad de la dirección 

general.  

Estos cargos serán remunerados, no superando al monto máximo impuesto por ley al sueldo 

empresarial. 
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VI.- PLAN FINANCIERO 

6.1.- Tabla de supuestos 

Acá nosotros hemos considerado y de acuerdo al segmento objetivo que abordaremos, se ha 

determinado que Dental Car en su estrategia financiera se dará ciertos parámetros que se consideran 

como supuestos para poder llevar a cabo este proyecto. Ahora bien, sabemos que la provincia de Los 

Andes tiene una población total de 110.160 habitantes registrados en el censo del año 2010 y que 

nuestro mercado objetivo está cercano a los 84.136 habitantes y que de acuerdo a nuestros análisis 

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 año y hasta el 5 año si podremos tener esa cantidad 

tomada en atenciones por nuestra empresa. 

Debemos entonces expresar los siguientes supuestos para los 5 años de evaluación del  proyecto de 

Dental Car; 

 La remuneración del  personal será incrementada  con supuesto  IPC de 3% para todos los 

años. 

 El capital de trabajo se considera para poder llevar el proyecto en el año 0, en las demás 

periodos se generan solo y además no se considera recuperación ya que en forma académica 

optamos por no seguir.  

 Los gastos de marketing estarán promediando en 5%, ya que inicialmente queremos estar 

cerca de un 4% y desde el tercer año al quinto cercano al 6%. 

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

 Los precios estarán 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. 

 La Tasa de descuento se obtendrá por modelo CAPM. 

 Los datos que se ocuparan para realizar la búsqueda de la tasa de descuento se obtendrán  

 de información del Banco Central de la Republica de Chile, de la pagina de información 

financiera norteamericana Damodaran Online: Home Page for Aswath Damodaran, Bolsa de 

comercio de Santiago y antecedentes previstos por el profesor guía. 

 Todos los estados financieros serán trabajados con valores nominales. 
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6.2.- Estimación de Ingresos 

La estimación  de ingresos que se espera obtener por parte  de la empresa es un 4,56% de participación 

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 años que debe considerar el promedio de los 

últimos años del IPC, es decir, desde el 2010 hasta el 2013 , el promedio del IPC alcanza un 3% anual. 

Lo anterior nos permitirá 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 estará fluctuando anualmente cerca del 2,35%, 3,50%,3,90 % , 4,25%y 4,56% para los cinco 

años que dura la evaluación del proyecto. 

 Ilustración N°11 Estimación de ingresos Proyectados 
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6.3.- Estado de resultados. 

El objetivo de los estados resultados es suministrar información acerca de los ingresos, costos y gastos 

en que incurrió la empresa, que sea útil a una gama de usuarios para tomar sus decisiones estratégicas y 

económicas, estos usuarios son por ejemplo los mismos socios, instituciones financieras que nos 

otorgan crédito, nuestros principales socios estratégicos y futuros inversionistas interesados en el 

proyecto. 

 Los estados de resultados preparados con este propósito cubren las necesidades comunes de muchas 

empresas y de usuarios. Sin embargo, los estados de resultados no suministran toda la información que 

estos usuarios pueden necesitar para tomar decisiones económicas, puesto que tales estados reflejan 

principalmente los resultados de la administración llevada a cabo por la gerencia, o dan cuenta de la 

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

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

remuneraciones, y además de mostrar la tabla de amortización del préstamo bancario. 

 Ilustración N° 12 Estados de resultados  
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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 acumulación neta de activos 

líquidos en un periodo dado y por ende puede constituir un indicador importante de la liquidez de la 

empresa. 

Ahora el análisis de los flujos de caja dentro de la empresa Dental Car será para poder determinar lo 

siguiente; 

Para analizar la viabilidad del proyecto de inversión, los flujos de fondos son la base de cálculo 

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 económica, puede ser que no exista una 

buena interpretación contable, pero desde el punto de vista financiero si nos puede dar una mejor 

orientación. 

 

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 

económicas de base de la compañía, es decir, del giro propio de la empresa, más precisamente de los 

gastos operacionales e ingresos operacionales. 

Un Flujo de caja de inversión: este nos muestra el efectivo recibido o gastado, considerando como 

gastos en inversión de capital que beneficiarán el negocio a futuro. (Ej.: la compra de nuevo móvil 

dental, inversiones o adquisiciones de equipo odontológico.) 

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. 

 

 

 

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_interna_de_retorno
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Ilustración N° 13 Flujo de caja  

 

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 organización posee),  

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

 

El activo de Dental Car está 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 máquinas odontológicas, el vehículo, muebles, computadores, central 

telefónica, instrumentos médico y herramientas de mantención y mecánicas. 

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. 

 

http://definicion.de/empresa
http://definicion.de/estado
http://definicion.de/balance
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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 gestión profesional 

correspondiente de la contabilidad, tributación y ciclos de control de nuestra empresa. 

Ilustración N° 14 Balance General 
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6.6.- Requerimiento de Capital 

 6.6.1.- Inversión en activo fijo 

La inversión en activos fijos en Dental Car corresponde a los activos fijos necesarios para realizar las 

operaciones de la empresa como ejemplo: muebles, herramientas, equipos odontológicos, y el vehículo. 

La compra también de patentes. 

También debe considerarse el concepto depreciación, porque esta es el desgaste o la obsolescencia que 

sufre los activos fijos a través del tiempo por su uso. Además, el objeto final de la depreciación es 

servir de mecanismos para recuperar la inversión, ya que implica que en la realidad no se está 

desembolsando efectivo, sino se está recuperando. 

En este concepto aplicamos los siguientes supuestos: primero que se usa depreciación lineal y segundo, 

el valor del vehículo Dental Car tendrá una depreciación a10 años, es decir, 3 años más de los 

vehículos similares en carrocería, pero en términos técnicos este es más complejo lo cual es explicado a 

SII y quien otorga autorización para depreciar a esa cantidad de tiempo  

Tabla N°22 Cuadro con el inventario de activo fijo y su valorización. 
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Tabla N° 23 Cuadro con la depreciación del activo fijo. 

 

 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 útil, ya que nos sirve para establecer el equilibrio patrimonial, es una 

herramienta fundamental a la hora de realizar un análisis 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 unión de varios elementos fundamentales. Entre estos están 

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 debería 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 

 

 6.6.3.- Déficit operacional  

 Dental Car tuvo al inicio un problema de déficit operacional y claramente se reflejaría con  números 

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 año o los dos primeros 

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

primer año. Si realizamos un análisis breve sabemos que son muy pocas las empresas que puedan 

consolidar de manera exitosa sus ganancias al primer año. 

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 año a año, debido a su 

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

esta empresa. 

Adjunto tabla N° 25 que justifica numéricamente lo mencionado anteriormente. 
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6.7.- Evaluación 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 o maquinaria, 

o si se reparten los  dividendos a los socios de la empresa. Dental Car en un mundo ideal, realizaría 

inversiones en Vehículo y la compra de infraestructura de oficina y bodegas propias con la idea de  

conseguir a futuro un beneficio más grande. 

 La cantidad de beneficio adicional que un accionista o inversionista requiere en el futuro, para preferir 

que la compañía compre equipo o máquinas 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 fórmula 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 decisión, Tasa interna de retorno y otras herramientas de evaluación. 

 

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

información;  

Coeficiente Beta, se obtuvo de la página del prestigioso académico  de la Universidad de Nueva York, 

señor Aswath Damodaran, donde dentro de sus trabajos, informaciones y estudios, mantiene 

actualizada las betas promedio de las industrias de los Estados Unidos de Norteamérica. 

(www.stern.nyu.edu/~adamodar/), con este dato sostenemos nuestro beta, ya que acá en nuestro país no 

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

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

instituciones financieras referente a los BCP a 5 años. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Dividendo_(econom%C3%ADa)
http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/
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La rentabilidad de mercado, la información 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 información entregada por nuestro  profesor guía sobre la tasa que se 

maneja del premio por riesgo la cual está en un rango de entre un 1% a 3%  y que esta información 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 cálculo de la tasa de descuento, esto es por tratarse de un 

proyecto nuevo.  

 

Ilustración N°15 donde se realiza cálculo de la tasa de descuento. 
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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 cálculo de estimación de cuál será su valor en al 

momento en que ya no se utilice. 

Debido a la explicación 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 depreciación acumulada hasta el término del proyecto y su  

diferencial que quede será su valor de residual. 

Debemos mencionar que en la mayoría de los activos fijos del proyecto empresa Dental Car fueron 

aplicados los criterios impuesto por SII para su depreciación, excepto la inversión mayor 

correspondiente al Móvil Dental, ya que este es una camioneta especial con acondicionamiento medico 

distinto al normal, por tanto se pidió autorización a SII para depreciarlo a 3 años mas por lo expuesto 

anteriormente, es decir, su vida útil pasa de 7 años a 10 años.  

 

Tabla N° 26 Valor de desecho contable 
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 6.7.3.-  VAN, TIR, PAYBACK, ROI 

Para respaldar estos datos adjuntamos una ilustración de la tabla donde nos muestra cada resultado 

exigido en este punto de nuestro trabajo. 

 

 9.7.4.- Punto de equilibrio 

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

 

 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 cálculos más aproximados, se aplico el supuesto que el precio seria en promedio, ya 

que por haber distintos precios de convenios afecta en la realización 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. 
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 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 vía instituciones financieras al obtener 

un crédito bancario para apoyar con la inversión 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.- Análisis de sensibilidad 

Realizamos un análisis de sensibilidad basado en la variable más delicada para este negocio que es la 

cantidad de pacientes. Ese es la sensibilidad de este negocio, ya que los precios tiene una cierta 

regulación vía 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. 

Ilustración N° 16 Escenarios de sensibilidad 
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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 evolución financiera ira de menos a más y que sus pilares  comerciales serán una 

base para buscar en el futuro nuevos negocios con crecimiento inorgánicos y  también diversificación. 

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

A sus inicios la sociedad tendrá una estructura social y comercial de índole de responsabilidad 

limitada, pudiendo ser transformada  para todas las partes  interesadas y  de forma transparente en caso 

que hubiese interesados reales,  a una sociedad anónima 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 eliminación de la distribución de las utilidades por parte 

iguales entre los socios  y entraría el pago de dividendos por cantidad de acciones en poder de cada 

accionista, respetando el máximo otorgado por ley que es el 30% de la distribución de las utilidades 

obtenidas en cada ejercicio. 

Por último y complementando el párrafo anterior, debemos transmitir que también tendrán 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 aplicación puede darse 

para dos tipos de alternativas excluyentes entre sí, una que se compre otro móvil mas para aumentar la 

cobertura y para aumentar la cantidad de servicio de atención a ofrecer o la otra alternativa puede ser 

solamente el ingreso de dinero fresco para ayudar a cubrir los gastos que se están realizando desde el 

año cero. Pero se deben considerar  que los intereses y amortizaciones de ese préstamo que consiguió 

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 información; 
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Ilustración N° 17 del  VAN  y TIR del Inversionista 

 

Finalizando el análisis, el VAN y la TIR le agregamos el PAY BACK y simplemente todas las 

herramientas de evaluación de proyecto están indicando que el proyecto en si también es positivo para 

el Inversionista. 
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VII.- 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, así como también, el cuidado y preservación de nuestro 

entorno. 

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

gestión 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 hará referencia principalmente de los factores que nos permiten que Dental Car 

preste sus servicios de acuerdo a nuestros objetivos corporativos. 

Económico, acá tiene relación con la creación de valor y rentabilidad, capital e inversión, costos, 

precios, y mercado. 

Social, este es uno de los mas importante, ya que Dental Car en su quehacer diario interactúa día a día 

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 está comprometido al 200%, por una protección al 

medio ambiente y el desarrollo sostenible. 

En términos generales, el concepto de Responsabilidad Social Empresarial corresponde con la visión 

integral de la sociedad y del desarrollo donde  se entienda que el crecimiento económico y la 

productividad de nuestro negocio está 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 región de Valparaíso mas exactamente la 

Provincia de Los Andes. 

Aspectos básicos de nuestra RSE: 

 Nuestra empresa tiene una responsabilidad indelegable y en eso no dejara jamás 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 

población 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, participación y también en la construcción de 

una cultura de autorregulación. 

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 capítulo, los 

podemos abrir en subgrupos los cuales estarán reflejados en el siguiente mapa; 
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Ilustración N° 18 Mapa de Stakeholders 

MAPA DE STAKEHOLDERS

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

La responsabilidad social empresarial se manifiesta cuando existe un conjunto sistemático de políticas, 

programas y prácticas coordinadas e integradas a la operación 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 básicos de gestión. 

 

La forma en cómo cada empresa implementa su responsabilidad social depende del sector al que 

pertenezca, así como las particularidades e intereses de sus Stakeholders, el modelo implementación de 

responsabilidad social empresarial desarrollado por Dental Car se compone de 5 pasos básicos para 

orientar las acciones que desarrolla la empresa hacia una gestión socialmente responsable, esos pasos 

son los siguientes: 

 

• Identificación y línea base de sus prácticas y caracterización de la responsabilidad social empresarial. 

 

• Configuración de la gestión de responsabilidad social empresarial y definición de ejes de trabajo. 

 

• Diseño e implementación de un plan estratégico de responsabilidad social empresarial. 

•DIRECTIVO

•COLABORADORES

• ECONOMICO

• SOCIAL

•GOBIERNO 

•MINISTERIO

• COMUNIDAD

• SERNAC

• INST. FINANCIERAS

• PROVEEDORES

• CLIENTE

MERCADO COMUNIDAD

AMBIENTE 
INTERNO

MEDIO 
AMBIENTE
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• Construcción de un plan de seguimiento a la gestión de la responsabilidad social empresarial. 

 

• Evaluación y Auditoria en Responsabilidad Social Empresarial. 

7.2.- Valores éticos del negocio 

Uno de los desafíos que deberán 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 comunicación ciertos actos de falta de ética y que dejan mucho 

que 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 línea 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 misión, visión y valores en el marco de un plan 

estratégico, sino que también integran de manera transversal buenas prácticas de RSE y sostenibilidad 

en su forma de hacer negocio. 

Para conseguir esto, una organización 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 carácter 

equilibrado. La rendición de cuentas, constituye, por lo tanto, la base de la RSE y la sostenibilidad, 

especialmente de las responsabilidades de una organización derivadas de sus actos con respecto a sus 

grupos de interés. 

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

 El Principio Básico de Inclusividad 

 El Principio de Relevancia 

 El Principio de Capacidad de Respuesta 
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El principio básico de Inclusividad es necesario para alcanzar los de Relevancia y Capacidad de 

Respuesta. La unión de los tres principios respalda el alcance de la rendición de cuentas. La 

Inclusividad es el punto de partida para determinar la relevancia. El proceso de relevancia determina 

los temas que son más relevantes y significativos para la organización y sus grupos de interés. Por otro 

lado, la Capacidad de Respuesta se refiere a las decisiones, acciones y desempeño relacionado con 

aquellos asuntos relevantes. 

Las empresas sostenibles ponen en el centro de su negocio la aplicación de buenas prácticas de RSE y 

Sostenibilidad, integrando éstas en su actividad empresarial y por tanto esto lo comparte plenamente 

Dental Car. 

Código ético o de conducta 

Hay empresas que desarrollan, de forma voluntaria, un código ético o de conducta para manifestar sus 

valores y dar ejemplo, en la relación con sus grupos de interés. Estos códigos cobran especial 

relevancia cuando, por ejemplo, una empresa intenta transmitir sus valores a sus proveedores para que 

ellos también los asuman. No obstante, un código ético o de conducta solo es una carta de intenciones, 

que de poco servirán, si la empresa no implementa políticas y procedimientos para asegurar su 

cumplimiento. 

Dental Car se ha dado un tiempo para poder trabajar responsablemente en el código ético o de conducta 

de nuestra empresa, este será un documento público que recoge los objetivos, los valores y los 

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

 Expresar explícitamente la cultura de la empresa y la función social que ésta desea cumplir, 

reflejando la meta que la empresa pretende alcanzar. 

 Establecer un marco de referencia común para todas las partes implicadas en la labor 

empresarial. 

 Establecer los mecanismos de resolución de conflictos en el seno de la propia empresa. 

 Ser la carta de presentación de la empresa, tanto interna, como externamente, estableciendo 

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

 Crear una marca de garantía en responsabilidad social. 
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7.3.- Determinación de impactos sociales, ambientales y económicos. 

Hay un fortalecimiento de la gestión empresarial de Dental Car a través de la implementación de 

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

demás 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 económicos: 

 Fidelidad y aprecio de nuestros clientes. 

 Confianza y transparencia con los proveedores. 

 Compromiso y adhesión con nuestros empleados. 

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

 Imagen corporativa positiva y estima de la población de la Provincia de Los Andes. 

 Oportunidades nuevas para generar diversificación de nuestros servicios en el futuro. 

 Disminución de los riesgos operacionales, financieros, calidad y medio ambiente manteniendo 

los planes de acción en constante revisión y aplicación. 

 Un futuro Incremento en la participación 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 comunicación 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 podría tener y 

estos riesgos pueden traducirse en demandas, sanciones, excesiva regulación gubernamental, daño de 

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



64 
 

VIII.- RIESGOS CRITICOS 

8.1.- Riesgos Internos 

Dentro de los riesgos críticos 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 áreas; Operaciones, Financiera, Tecnológicos e inclusive Organizacionales. 

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

debilidades de este proyecto en materia de riesgos críticos internos. 

 Riesgos Operacionales: Este está directamente relacionado con la  gestión 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 móvil a destino a la hora indicada para 

comenzar su atención, puede también que existe alguna falla en el generador que alimenta de 

electricidad al móvil e implique la demora en entregar el servicio, también que quede en panne el 

móvil trayecto al punto de atención, 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 

gestión claros y definidos dentro de la organización, tendrá un repercusión 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 Tecnológicos: Acá nos podemos enfrentar con uno de los más importantes riesgos que puede 

enfrentar hoy cualquier tipo de empresa, dado que en los tiempos en que vivimos con respecto a la 

avanzada tecnología 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 página web 

presente fallas y que los usuarios no puedan conectarse y por ende quizás perder hasta negocios, fallas 

en los equipos odontológicos por un indebido uso, o también fallas en el software de gestión. También 

quedarnos obsoletos por generar innovación de estos elementos. 

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

el recurso humano de la empresa, la definición 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 elección errónea de las personas que pueden trabajar en la empresa, 

es decir, elegir personal no apto para desempeñarse en sus funciones, ya que esto puede afectar 

severamente el servicio ofrecido, y que puede incluir el daño del prestigio que se quiere obtener.  

8.2.- Riesgos externos 

En este tipo de riesgos se puede detectar que tienen una directa relación con los elementos que 

conforman el análisis PESTEL, por tanto entramos a realizar el análisis respectivo; 

Riesgo externo basado en términos Político: Acá nos afecta directamente la política contingente de 

cada comuna y nacional, ya que interactuamos con instituciones del estado como las Ilustres 

Municipalidades, Ministerio de Salud Publica, Seremis, intendencias y Gobernaciones, porque de 

cierta forma nuestro servicio está enfocado a apoyar la debilidad que tienen los CESFAM que 

dependen de las municipalidades. Quizás en ciertos momentos estaremos afectos a  favores políticos 

quizás y eso puede conllevar a cierto riesgo relacionado y en desmedro de nuestro prestigio, negocio y 

ética. 

Riesgo externo basado en términos Económicos: El crecimiento demográfico es una de las variables 

que debemos considerar y en este caso siempre debiera ser una señal positiva, si esto se estancara 

puede ser un riesgo para nuestro negocio, no olvidemos que igualmente nuestro país a caído en generar 

pocos nacimientos y eso en algún momento impactara a cualquier negocio. Ahora, el bajo crecimiento  

económico del país también puede incidir en nuestro negocio, ya que las municipalidades harán 

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 población de la 

región buscara satisfacer sus necesidades mediante la elección de alternativas de calidad, si nosotros 

cometiéramos cualquier error o falla de nuestro servicio, esto puede tener realmente un efecto en la 

percepción de la población y claramente los pacientes buscaran otra elección aunque le sea un poco 

más costosa (volver a usar locomoción 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 Tecnológico: Si la empresa  no está 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 búsqueda y complemento de nuestros equipos y servicios. Otro riesgo externo latente en 

tecnología puede ser el ataque de los hackers, quienes generalmente atacan las páginas web de las 

empresas. 

Riesgo externo basado en términos Ecológico: 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, vía 

pago de multas o al cierre definitivo del negocio, por tanto debemos respetar el medio ambiente 

colaborando con la correcta eliminación 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 institución que vele por la defensa del consumidor, estaremos en una seria 

negligencia que nos pueda evitar seguir funcionado en un sentido más estricto y en un sentido más 

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 mitigación 

En el plan de mitigación exponemos como podemos evitar o subsanar cualquier falla o error en las 

variables de trabajo como los son operaciones, finanzas, tecnología y organización de la empresa que 

llevaremos a cabo; 
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Ilustración N° 19 Cuadro del plan de mitigación  
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IX.-  CONCLUSIONES  

 

Este proyecto nace a raíz de la necesidad de Salud Bucal de la comunidad más vulnerable de la zona, a 

través del estudio realizado se pudo analizar la viabilidad social y económica de la implementación de 

Dental Car, en la Provincia de Los Andes y zonas aledañas como Rinconada, San Esteban y Calle 

Larga  para pacientes entre edades comprendidas de 10 a 19 años (jóvenes) y de 20 a 64 años (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 población en cuanto al cuidado dental, es que el proyecto 

Dental Car pretende contribuir tanto a la educación como a la curación de las patologías más 

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

A pesar de la renovada infraestructura y equipamiento en algunos establecimientos de Salud Pública 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 atención médica y los altos tiempos 

de espera para la atención, aspectos necesarios de abordar para la optimización del sistema de Salud 

Público 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 descongestión de los establecimientos de salud públicos. Sin 

embargo debemos tomar en cuenta que una segunda derivada que se podrá generar, será el aumento de 

solicitudes de atención de salud bucal para el nivel secundario, la que considera tratamientos más 

complejos y de mayor costo y lo cual tenemos contemplado abordar con la incorporación de este 

servicio adicional  dentro del cuarto año. 

Los indicadores financieros muestran que es un proyecto rentable, de acuerdo al payback la inversión 

se recupera a los dos años 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 último, es importante considerar que es fundamental diferenciarnos con un servicio de excelencia a 

través de nuestro personal y de los procesos establecidos para la óptima operación 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 
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Anexo N°2  Comprueba calculo de producción a nivel mercado y demanda a cubrir por Dental 

Car. 

Q= 1  

 

Q=2 
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Q= 7 

 

Q= 5 
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Móvil Dental Car 
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Anexo N°3 Marco Regulatorio  
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Anexo N°4 Requisitos técnicos y administrativos para autorización de procedimientos 

odontológicos
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Anexo N°5 Solicitud de autorización de procedimiento de sala odontológica 
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Anexo N° 6: Descripción de funciones, requisitos y perfiles de cada cargo. 
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Anexo N° 7 Información de INE- Censo Comuna de Los Andes (Macro) 
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Anexo N° 7 Información de INE- Censo Comuna de Los Andes (Micro) 
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Anexo N° 7 Información de INE- Censo Comuna de Los Andes (Micro zonas aledañas) 
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Anexo N° 8 Tabla No.1 Población total estimada, por sexo, según grupos quinquenales de edad, 

Comuna de Los Andes.   Años 2000 - 2020 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Fuente: INE  (Instituto Nacional de Estadísticas) 
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Anexo N° 8 Tabla No.2 Población total estimada, por sexo, según grupos quinquenales de edad, 

Comuna de Los Andes.   Años 2000 – 2020 (continuación) 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



95 
 

Anexo N° 8 Tabla No.3 Población total estimada, por sexo, según grupos quinquenales de edad, 

Comuna de Calle Larga.   Años 2000 – 2020 

 

 

  Fuente:  INE  (Instituto Nacional de Estadísticas y Censo) 
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Anexo N° 8  Tabla No.4 Población total estimada, por sexo, según grupos quinquenales de edad, 

Comuna de Calle Larga.   Años 2000 – 2020  (continuación) 
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Anexo N° 8 Tabla No.5 Población total estimada, por sexo, según grupos quinquenales de edad, 

Comuna de San Esteban.   Años 2000 – 2020   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente:  INE  (Instituto Nacional de Estadísticas) 
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Anexo N° 8 Tabla No.6  Población total estimada, por sexo, según grupos quinquenales de edad, 

Comuna de San Esteban.   Años 2000 – 2020  (continuación) 
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Anexo N° 8 Tabla No.7 Población total estimada, por sexo, según grupos quinquenales de edad, 

Comuna de Rinconada.   Años 2000 – 2020   
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Anexo N° 8 Tabla No.8  Población total estimada, por sexo, según grupos quinquenales de edad, 

Comuna de Rinconada.   Años 2000 – 2020  (continuación) 
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Anexo N° 9 Carta de Bienvenida 

 

Anexo N° 10 Proceso de Odontoservice 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Anexo N° 11 Demostración en atención 
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Anexo N° 12 Equipamiento Móvil Dental Car 
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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 Odontológico Integral 

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

de Los Andes  y zonas aledañas” 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Anexos N° 15: Artículos Publicitarios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dental  Car 
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Anexos N° 15 Artículos Publicitarios (continuación) 
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Anexo N°16 Blanqueamiento Láser 
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Anexo N°17 Promoción Odontomillas 
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Anexo N° 18 Tarifas sin convenio y con convenios. 
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Anexo N°19 Solicitud de Autorización Sanitaria para Sala de procedimientos Odontológicos 
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Anexo N° 20 Solicitud de Autorización Sanitaria para Sala de procedimientos Odontológicos 

(continuación) 
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Anexo N° 21 Solicitud de Autorización Sanitaria para Sala de Odontológicos (continuación) 
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Anexo N° 22 Solicitud de Autorización Sanitaria para Sala de Odontológicos (continuación) 
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Anexo N°23  Requisitos Salas de Procedimientos Odontológicos 
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Anexo N° 23  Requisitos Salas de Procedimientos Odontológicos (continuación) 
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Anexo N° 24:   Presupuesto Promoción 
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Anexo 25 Análisis PESTEL 

POLÍTICO 

 

 Nuestra compañía será regulada por el Ministerio de Salud Pública. 

 También puede incidir los presupuestos que se le asignen a cada 

Municipalidad, ya que si a estas instituciones políticas administrativas del 

estado tienen una baja en ese ítem, no podrán cubrir la demanda total de 

atención dental. 

ECONÓMICO 

 

 El crecimiento demográfico de la región será un factor relevante a 

considerar en las proyecciones de nuestra empresa. 

SOCIAL 

 

 La población que habita esa Región 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 

repercute en la salud y calidad de los chilenos, como se da a lo largo de 

nuestro país indiscutiblemente afecta a la Región donde estaremos inmersos. 

 Buscamos brindar un apoyo directo a la población, ya que nosotros iremos a 

dar atenciones a los lugares donde no pueden acceder a este servicio. 

TECNOLÓGICO 

 

 En Medicina siempre existe un alto crecimiento de tecnología, el cual es 

fundamental para dar un soporte de punta a la población. 

 El concepto de tecnología sanitaria implica los siguientes conceptos a 

considerar y que de cierta forma impacta directamente en la atención 

medica son los medicamentos, instrumentos, procedimientos médicos y 

quirúrgicos.  

LEGAL 

 

 Existe una regulación vigente que se refiere a la acreditación de los 

servicios de salud, amparada por diversas leyes que emanan del poder 

legislativo, otras son decretos emitidos por el Ministerio de Salud y también 

está la Ley que ampara los derechos y deberes de los consumidores que de 

cierta forma está regulada por la  gestión del Servicio Nacional del 

Consumidor. 
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Anexo 26 Encuesta de decisiones de compra 
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Anexo 27 Análisis FODA 
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Anexo 28 Criterios a considerar en Estrategia de Precios 

 

Prevención en Odontología 

La prevención en Odontología, como su nombre lo indica, se basa en prevenir o evitar la aparición de 

diferentes enfermedades bucales, o si estas aparecen, lograr disminuir el grado de malignidad o 

destrucción 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 común su uso en dientes anteriores o que necesitan 

un alto componente estético. 

Odontología estética (blanqueamiento dental) 

La Odontología Estética o Cosmética es aquella que soluciona problemas relacionados con la salud 

bucal y la armonía de la boca en su totalidad, con el fin de lograr sonrisas armónicas que buscan 

aumentar la autoestima del paciente. El blanqueamiento dental es un tratamiento estético específico, 

que busca eliminar pigmentaciones en los dientes con la ayuda de diversos materiales que actúan 

químicamente reduciendo o eliminando las manchas. 

Prótesis total 

Estructura por lo general confeccionada en un acrílico 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. 

Prótesis fija 

Se encarga del manejo y restitución de los diferentes dientes ausentes o dañados por diferentes causas 

por medio de “coronas” o “puentes” que no pueden ser fácilmente 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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Prótesis removible 

Busca como objetivo principal reemplazar los dientes perdidos y tejidos que los rodean mediante 

estructuras diseñadas para ser removidas por el paciente. Estas se fabrican en metal y acrílico.  Como 

cualquier prótesis dental busca restituir el funcionamiento y la estética normal de la boca. 

Garantías de los tratamientos 

Finalizada la atención profesional en los servicios odontológicos de Dental Car, el período de garantía 

tendrá duración: 

 6 meses para obturaciones y  la especialidad de Endodoncia y 

 12 meses para la especialidad de Prótesis 

Condiciones generales de exclusión de garantía: 

 Si la higiene oral es descuidada 

 Si el paciente no sigue las instrucciones de los dentistas, por ejemplo: no llevar puesta la 

dentadura. 

 Si la restauración 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 año 

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

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

 La presencia de enfermedades como diabetes, epilepsia, osteoporosis, condición después de 

rayos X  o quimioterapia que tiene efectos negativos en la condición dental. 
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Anexo 29 flujo operacional cliente nuevo 
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Anexo 30 flujo operacional cliente cautivo. 
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Anexo 31 flujos Análisis de las cinco fuerzas competitivas del sector. 

Poder de Negociación Clientes 

El poder de negociación 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 tendrán muchas opciones para escoger. 

Poder de Negociación de Proveedores 

El poder de negociación 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 artículos  e 

insumos que se utilizan son específicos y son traídos desde el extranjero. 

Amenaza de Nuevos Competidores  

La amenaza de entrada de nuevos competidores es un riesgo inherente a cualquier tipo de negocio, las 

características del negocio y la industria hace que cualquier competidor que intente ingresar deberá 

contar con el Know how y tecnología que exige la industria, por lo mismo se considera BAJA, ya que 

las exigencias para llevar a cabo este tipo de proyecto está siendo regulada además por el Ministerio de 

Salud. 

 Rivalidad entre Competidores Actuales 

En la actualidad la rivalidad entre los competidores actuales, se considera BAJA, porque 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 Públicas, 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 atención 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 atención de consulta 

privada. 
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Anexo 32: Cuadro con los distintos detalles referente a los costos que están establecidos en 

los estados de resultados de Dental Car. 

 

 

 



129 
 

 

 

 

 


