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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA CLINICA DENTAL Y ESTETICA
INTEGRAL CHICUREO

La industria dental como la de cuidado personal y belleza presentan un crecimiento sostenido con
importantes volimenes de ventas tanto a nivel global como a nivel local. Ademas, se aprecia un
aumento anual en el nimero de actores lo cual da cuenta del potencial de dichas industrias. Lo
anterior, se relaciona principalmente con la evolucion de los hébitos del cliente y la mayor
informacidn que maneja respecto a la importancia de los cuidados personales y manejo de su salud
bucal. Procedimientos que tiempo atras podian considerarse como caprichos 0 excesos,
actualmente se consideran actividades de rutina necesarias no solo desde un punto de vista estético,
sino también de salud fisica.

De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda. es un emprendimiento que busca dar respuesta
a las necesidades dentales y estéticas no cubiertas cabalmente en el sector de Chicureo mediante la
apertura de un centro que realice prestaciones integrales fusionando ambas industrias. Si bien la
propuesta no es pionera en la zona, ya que existen centros con el mismo modelo de negocios (ver
anexo C), existen potenciales ventajas competitivas identificadas durante la investigacion de
mercado gque actualmente no estan siendo explotadas por la competencia. La propuesta de valor del
emprendimiento utiliza como premisa base la prestacion de servicios integrales de excelencia, con
profesionales altamente calificados y cercanos, mediante el uso de tecnologia de vanguardia,
eficientes, seguros y buscando la satisfaccion del cliente en cada interaccidn del procedimiento. De
Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda. busca entregar una experiencia de atencion
superior, amigable y placentera donde el eje principal es la satisfaccion del cliente.

La elaboracion de este plan fue realizada en etapas, donde inicialmente considero el estudio de la
industria internacional y local con foco en el andlisis de la oferta, demanda y competidores. Luego,
mediante entrevistas y encuestas se identificaron factores diferenciadores y necesidades no
cubiertas cabalmente por la competencia, las cuales constituyen fuentes de ventajas competitivas
y forman parte de la propuesta de valor del emprendimiento.

Las estrategias incluidas en el plan buscan posicionar a De Villagra Clinica Dental y Estética
Integral Ltda. como un referente del sector, reconocido por la calidad en sus atenciones,
calificacion de sus profesionales, uso de tecnologias de vanguardia y satisfaccion del cliente. Para
estos efectos, el marketing se enfocara en los clientes objetivos, identificados estos como habitantes
de Chicureo pertenecientes al segmento AB con ingresos promedio hogar mensual de $ 6.452.000,
con alto poder adquisitivo y una alta preocupacion tanto por la salud bucal como por los cuidados
estéticos.

La evaluacion financiera a 10 afios determind que el proyecto es viable econémicamente, arrojando
un valor presente neto por los afios 1 a 10 de $ 493.387.000, con una tasa de descuento de 11,62%
y una inversion inicial de $ 166.733.000. El plazo de recuperacion de la inversion es de 4 afios y la
tasa interna de retorno alcanza el 44%.
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1. INTRODUCCION

1.1. Introduccidén

Durante la ultima década, 2010 a 2020, la localidad de Chicureo ubicada en la comuna de Colina
pasé de ser una zona eminentemente agricola a ser el epicentro de los proyectos inmobiliarios mas
importantes de la region metropolitana, convirtiéndose de forma paulatina en un polo de desarrollo
demografico, urbano y de servicios.

Sin perjuicio de lo anterior, existen ciertos servicios que no han experimentado una tasa de
crecimiento proporcional a la demografica, generando interesantes opciones de negocios
considerando las caracteristicas particulares del sector, esto es, poblacidn estimada a 2017 de
17.699 habitantes segun informacion obtenida desde el Instituto Nacional de Estadisticas, alto
poder adquisitivo y ubicacion estratégica respecto al centro neuralgico de Colina, comuna que
poseia 140.207 habitantes segin censo de 2017 y proyectaba 180.353 habitantes a 2020 (Biblioteca
Del Congreso Nacional de Chile, 2020) .

Por otra parte, y tal como se analiza subsiguientemente en el apartado analisis de industria y
mercado, tanto la industria dental como la de cuidado personal y belleza presentan un crecimiento
sostenido con importantes volimenes de ventas. Ademas, se aprecia un aumento anual en el
namero de actores lo cual da cuenta del potencial de dichas industrias.

Lo anterior, se relaciona principalmente con la evolucion de los habitos del cliente y la mayor
informacion que maneja respecto a la importancia de los cuidados personales y manejo de su salud
bucal. Procedimientos que tiempo atrds podian considerarse como caprichos 0 excesos,
actualmente se consideran actividades de rutina necesarias no solo desde un punto de vista estético,
sino también de salud fisica.

En este sentido, a marzo de 2022 en Chicureo existian 14 centros dentales y 25 centros, clinicas, 0
salones de estética (ver anexo Ay B) registrados en la Municipalidad de Colina (ver Anexo H), los
cuales prestan una diversa variedad de servicios, pero solo un nimero reducido de ellos presentan
prestaciones integrales similares a las propuestas en este proyecto de tesis (ver anexo C).

De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda., surge como respuesta a las necesidades
dentales y de estética, facial y corporal, no cubiertas cabalmente en el sector de Chicureo, con foco
en aquellas caracteristicas identificadas como relevantes para el cliente objetivo tales como la
confianza con el profesional tratante, infraestructura y tecnologia de vanguardia, y la rapidez en
atencion y agendamiento.



1.2. Descripcién del Temay Preguntas Clave

Este proyecto propone desarrollar un plan de negocios que soporte la apertura y manejo sostenible
de un centro dental y de estética integral en Chicureo.

A lo largo de este proyecto se abordaran las siguientes preguntas clave:

Generales

1. ¢En qué condiciones o parametros es rentable realizar este negocio?

Mercado

1. ¢Que caracteristicas definen al mercado dental y de estética integral en Chicureo?
2. ¢Essuficiente el mercado de Chicureo ?, ¢Existe masa critica?

Ventaja Competitiva

1. ¢Esuna buena idea fusionar los servicios dentales y de estética integral?
2. ¢Cudles son las fuentes de ventaja competitiva al interior de las industrias?

Organizacion

1. ¢Qué tipo de estructura organizacional deberia tener la compafiia de acuerdo a su tamafio?
2. ¢Cual es el nivel de inversion que requiere el proyecto y la estrategia de financiamiento?
3. ¢Cuél es la estrategia de marketing mas adecuada para posicionar laempresa en el mercado?

1.3. Alcance del Tema A Abordar

El alcance de este seminario de titulo corresponde a un plan de negocios que soporte la apertura y
manejo sostenible para un proyecto de centro dental y estética integral en el sector de Chicureo. El
plan contempla el estudio de la industria y mercado tanto dental como estético, identificando
oportunidades y ventajas competitivas que soporten la recomendacion de inversion. No forma
parte del alcance del proyecto, el analisis de un centro en sectores distintos a Chicureo.



1.4. Objetivos y Resultados Esperados

1.4.1. Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la apertura y operacion de un centro dental y estética integral
en dependencias del parque comercial puertas de Chicureo.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Realizar un andlisis estratégico de la industria dental y de estética, entendiendo su estructura,
tamafo, competidores, barreras de entrada y salida, entre otros.

e Desarrollar una investigacién de mercado mediante la cual se pueda proyectar la demanda,
caracterizar a los potenciales clientes, e identificar la oferta actual.

e Definicion del modelo de negocios que sostenga la creacién y posicionamiento del
emprendimiento.

e Desarrollar los planes funcionales que permitan la operacion del proyecto para las areas de
Marketing, Recursos Humanos y Operaciones.

e Desarrollar un plan financiero que provea las métricas y directrices necesarias para la
concrecion y operacion sostenible del proyecto.

Finalmente, el resultado esperado de este proyecto es obtener un analisis del mercado actual,
identificando el segmento objetivo, tendencias y necesidades de potenciales clientes, estructura de
la competencia, riesgos asociados y otros, que permitan soportar la decision de inversion, evaluar
la aceptacion de la propuesta de valor a entregar y desarrollar un modelo y plan de negocios viable
y sostenible en el tiempo.

1.5. Marco Conceptual

El siguiente apartado busca proporcionar un marco de entendimiento comun y sistematizado
respecto a los principales conceptos y metodologias que se utilizaran en el desarrollo del plan de
negocios, las cuales se detallan a continuacion:

1.5.1. Plan de Negocios

Herramienta utilizada para desarrollar una estrategia que permita aumentar la probabilidad de éxito
en una nueva empresa o mejorar los resultados de un negocio existente. Generalmente se utiliza
para demostrar la viabilidad y atractivo de un negocio facilitando y soportando la toma decisiones.



Este proyecto utilizara como marco de referencia la metodologia propuesta por Greg Balanko-
Dickson en el libro “Como preparar un plan de negocios exitoso” (Balanko-Dickson, 2008)

1.5.2. Andlisis de la Industria y del Mercado:

A efectos de identificar los factores externos que pueden influir en el negocio bajo analisis, se
utilizara el instrumento PEST, mediante el cual se trataran los factores Politicos, Econdmicos,
Sociales y Tecnoldgicos del pais.

Para identificar oportunidades estratégicas se estudiaran factores externos e internos de mercado
que puedan afectar al negocio, tales como la composicion del mercado, competencia y tendencias,
entre otros. Como herramienta metodoldgica se utilizara el andlisis de las 5 Fuerzas de Porter
utilizando el enfoque propuesto por los autores Besanko, Dranove, Shanley y Schaefer en el libro
“The Economics of Strategy” (Dranove, Shanley, Besanko & Schaefer, 2009).

1.5.3. Plan Financiero:

Para evaluar y determinar la estructura del plan financiero para el negocio, se utilizaran las
referencias metodoldgicas expuestas por Brealey, Allen y Myers en el libro “Principios de Finanzas
Corporativas” (Brealey, Allen, & Myers, 2010).

1.5.4. Método Tam-Som-Sam:

Método utilizado para proyectar el tamafio del mercado. Este concepto lleva asociado tres
mediciones que resultaran clave para nuestro negocio: mercado total (TAM), mercado que
podemos servir (SAM) y el mercado que podemos conseguir (SOM) (powermba, s.f.).

1.5.5. Salud Bucal:

La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) define a la salud bucodental como “la ausencia de
dolor bucal o facial, de infecciones o llagas bucales, de enfermedades de las encias, caries, pérdida
de dientes y otras patologias o trastornos que limiten la capacidad de morder, masticar, sonreir y
hablar, y que repercutan en el bienestar psicosocial” (www.kernpharma.com, s.f.).


https://www.who.int/es

1.5.6. Fonasa:

Organismo publico encargado de otorgar proteccion y cobertura de salud a sus cotizantes y a todas
aquellas personas que carecen de recursos, junto a sus respectivas cargas.

Sus funciones principales son: recaudar, administrar y distribuir los recursos financieros del sector
salud, financiar las prestaciones de salud otorgadas a sus usuarios, caracterizar a las personas
beneficiadas por Fonasa, administrar las cotizaciones de salud y los recursos destinados a las
prestaciones, asi como también, informar sobre sus derechos y los beneficios que tiene el Seguro
Publico de Salud (FONASA, s.f.).

1.5.7. Odontologia General:

Especialidad que se dedica a la prevencion, diagnostico y tratamiento de lesiones y enfermedades
que afectan a los dientes, encias y toda la estructura mandibular. Los principales tratamientos
realizados en odontologia general son tapaduras simples (obturaciones), limpieza dental o
detartrajes, aplicacion de fluor y sellantes (redsalud, s.f.).

1.5.8. Odontopediatria:

La Odontopediatria es la especialidad de la Odontologia que se encarga de la prevencion,
diagndstico y tratamiento de la salud dental de nifios y adolescentes. Dicha especialidad, permite
detectar de manera temprana mal posiciones de piezas, ensefiar habitos preventivos de higiene y
realizar tratamientos preventivos y restauradores de caries (redsalud, s.f.).

1.5.9. Estética Integral:

Procedimientos relacionados al ambito de la belleza cosmética y la estética corporal, a traves de la
aplicacion de diversos tratamientos faciales y corporales, tales como maquillaje, cosmetologia,
depilacion, embellecimiento de pies y manos, técnicas de relajacion y masajes entre otros (ipleones,
s.f.).

1.6. Metodologia

A efectos de cumplir con los objetivos generales y especificos propuestos para este proyecto, se
utilizaran distintas metodologias dependiendo de la etapa cronoldgica en la cual se encuentre el
mismao.



A continuacion, se sefialan los principales hitos y metodologias que seran empleadas:

Parte fundamental del desarrollo del plan de negocios, contempla la recopilacién de antecedentes
criticos para su correcta elaboracién. Dado lo anterior, se comenzara con la recopilacion de
antecedentes que permita identificar, caracterizar y analizar las tendencias de mercado, actores
relevantes, y marco regulador, entre otros.

En una segunda etapa, se procederd con el estudio detallado de la industria, evaluando su
crecimiento histdrico y con foco en la aplicacion del modelo Porter a efectos de analizar las fuerzas
competitivas. En este sentido, se pondra especial foco en la evaluacion de los competidores

En una etapa posterior, se realizard un estudio de mercado mediante encuestas a potenciales
clientes. Dichas encuestas contendran una mezcla de preguntas abiertas, dicotomas y de multiple
alternativa. Ademas, se pondra especial énfasis en asegurar que la muestra no presente sesgos que
distorsionen el analisis.

Una vez obtenidos los datos necesarios para analizar el mercado a detalle, se procedera con la
estimacion de tamario de este mediante aplicacion del método TAM-SOM-SAM, acotado a la zona
de Chicureo.

Luego de finalizar con la caracterizacion de la industria y mercado, tamafio y potencial de
crecimiento incluidos, se procedera con el desarrollo de los planes funcionales para las siguientes
areas: marketing, recursos humanos, y operaciones considerando lo siguiente:

e Marketing: Estara orientado en un principio al posicionamiento de la marca y en una segunda
etapa a la estrategia operativa mediante la utilizacion de la metodologia 7P (precio, producto,
promocion, plaza, personas, procesos y posicionamiento).

e Recursos Humanos: Orientado a la identificacion de la estructura organizacional éptima para
comenzar con el proyecto propuesto. Esto considera el nimero y perfil de empleados, como
asimismo la definicion de las métricas de evaluacion y desarrollo profesional.

e Operaciones: Orientado a la identificacién y andlisis de procesos y tareas claves en la
prestacion de los servicios ofertados, los cuales estdn directamente relacionados con la
propuesta de valor ofrecida al cliente. Esta informacion permitira esquematizar la cadena de
valor, flujo de operaciones y layout 6ptimo para la entrega del servicio.

Finalmente, se realizara un plan financiero que provea las directrices econdmicas para el proyecto
bajo analisis que permita la determinacion del monto de inversién necesario, su plazo de
recuperacion, tasa de descuento, valor actual neto, tasa interna de retorno. Este plan se utilizara
para determinar la estrategia Optima de levantamiento de fondos.



2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y EL MERCADO

Si bien el principal rubro del proyecto analizado seria el dental, dado que se evaluara la prestacion
de servicios estéticos en forma integral, se procedera a realizar el analisis de industria y mercado
para ambas industrias. La primera industria corresponde a la de salud bucal y la segunda a cuidados
esteticos, en ambas se identifican como clientes directos a pacientes.

En los numerales subsiguientes, se detallan ambas industrias desde un punto de vista global y
nacional.

2.1. Industria Odontol6gica Mundial

De acuerdo con la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) “Los principales trastornos de salud
bucodental son: caries dental, periodontopatias, canceres bucales, manifestaciones bucodentales
del VIH, traumatismos bucodentales, labio leporino y paladar hendido, y noma (una grave
enfermedad gangrenosa que empieza en la boca y que afecta mayoritariamente a nifios). La mayoria
de los trastornos de salud bucodental son prevenibles en gran medida y pueden tratarse en sus
etapas iniciales” (Organization, s.f.). A contrario sensu, la salud bucal se podria definir como la
ausencia de estos trastornos.

En el mismo articulo (Organization, s.f.), la OMS hace referencia a la falta de centros de salud
bucodental primaria adecuados en la mayoria de los paises. Asimismo, sefiala que “segin un
estudio entre adultos que manifestaban la necesidad de servicios de salud bucodental, el acceso
varia entre el 35% en los paises de ingresos bajos, el 60% en los paises de ingresos medianos bajos,
el 75% en los paises de ingresos medianos altos y el 82% en los paises de ingresos altos. Ademas,
incluso en entornos de ingresos altos, el tratamiento odontoldgico es costoso y representa de media
el 5% del gasto total en salud y el 20% de los gastos directos de los pacientes”.

A efectos de ejemplificar el gasto en salud bucal global, hemos considerado que el mercado
estadounidense es representativo para ser utilizado como ejemplo. En este sentido, dicho pais en
2019 presentd un gasto anual de 141,1 mil millones de dolares (statista.com, s.f.)

Finalmente, es importante destacar que el tamafio del mercado dental en Estados Unidos estima un
crecimiento de 7,5% en 2021 y ha presentado un crecimiento de mercado anualizado promedio de
2,8% entre 2016 y 2021 (ibisworld.com, s.f.) .



2.2. Industria Odontoldgica en Chile

2.2.1. Actores principales

En concordancia con los expuesto por Juan Francisco Ledn Roco en su trabajo de tesis (Roco,
2019, pags. 12-14) , la industria odontoldgica de Chile presenta tres actores principales, los cuales
se detallan a continuacion:

1. Prestadores odontoldgicos publicos:

Si bien el plan nacional de salud bucal 2018-2030 indica que la salud bucal es una prioridad para
el pais y la reconoce como parte integral del bienestar de las personas, familias y comunidades,
algunas cifras que arroja el mismo estudio son poco alentadoras.

Dicho estudio sefiala que existen 2.855 odont6logos contratados en centros de atencion primaria
municipal del pais, cifra insuficiente considerando el padrén total de personas inscritas y validadas
por el Fondo Nacional de la Salud (FONASA), lo cual arroja una relacion de 1 dentista por cada
5.752 habitantes (MInisterio de Salud, 2017).

Respecto al modelo de negocios, se basa en subsidios entregados por el estado a grupos econémico-
vulnerables. A continuacion, se mencionan algunos de los programas odontologicos ofertados:

e Control de salud del nifio o nifia.

e Salud oral integral para nifios de 6 afos.

e Atencion odontoldgica del adolescente de 12 afios.

e Atencion odontolodgica integral a los jovenes de 4° afio medio.
e Programa maés sonrisas para Chile.

e Programa hombres de escasos recursos (HER).

e Atencion odontoldgica integral del adulto de 60 afios.

e Urgencias odontoldgicas ambulatorias.

Finalmente, el plan bucal sefiala que proétesis o tratamientos estéticos y preventivos no estan al
alcance de estos grupos. Ademas, indica que el sector pablico atiende al 30% de la demanda total
de salud bucal, segun datos entregados por el Ministerio de Salud (MInisterio de Salud, 2017).



2.- Prestadores particulares: Corresponde al modelo de negocios mas tradicional, donde el
odontologo atiende directamente en su consulta limitandose a su especialidad. Este modelo ha ido
evolucionando en el tiempo mediante asociaciones en busca de economias de escala y ampliacion
de servicios, e incluso derivando en modelos de coworking o prestadores particulares franquiciados

3.- Clinicas odontoldgicas: Este sector corresponde a los denominados grandes actores y considera
clinicas odontoldgicas establecidas. Dentro de ellas se puedes mencionar:

e Cadenas de clinicas franquiciadas (nacionales e internacionales).

e Clinicas dentales privadas.

e Centros médicos (Integramedica, Vida Integra, entre otros).

e Clinicas de Salud (Clinica Alemana, Clinica Las Condes, entre otros).

e Clinicas de Universidades.

2.2.2. Ventas Nacionales

Dada las limitaciones que presenta la industria respecto a la obtencion de informacion, las ventas
se han obtenido desde el sitio web del Servicio de Impuesto internos. Dicha informacion se
encuentra dividida entre servicios odontolégicos prestados en formas independientes y centros
odontoldgicos privados (Servicio de Impuestos Internos).

Para efectos de evaluar el crecimiento de ventas y numero de prestadores, se ha utilizado la
informacion disponible desde el afio 2011 a 2020. Tal como se mencioné anteriormente, la
informacion publica disponible para este estudio es limitada y no permite realizar un analisis
desagregado por prestacion para evaluar su crecimiento en forma individual.

A continuacion, se mencionan los principales aspectos del andlisis realizado:

e Existe un crecimiento sistematico en el nimero de prestadores odontolégicos privados, con un
peak importante en 2018 donde el crecimiento fue cercano al 35%. Ver grafico nimero 1.

e Las ventas en millones de UF también presentan un aumento sistematico durante el periodo
bajo analisis, las cuales crecieron a una tasa promedio de 11%. EIl afio 2018 presenta un peak
de crecimiento de 56% respecto a 2017, donde las ventas de centros privados crecieron un 86%
y las ventas realizadas por profesionales independientes crecieron en torno a un 21%. Ver
grafico numero 2.



Considerando los puntos expuestos precedentemente, se puede concluir que la industria de salud
bucal aln es atractiva para ingresar a ella y presenta oportunidades interesantes para desarrollar el
proyecto en estudio.

Gréfico 1 Numero de prestadores de servicio odontolédgicos privados por afio, fuente Servicio de
Impuestos Internos
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Graéfico 2 Ventas de la industria odontolégica privada por afio en M$UF, fuente Servicio de
Impuestos Internos
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2.3. Analisis Pest
2.3.1. Factores Politicos

Chile es una Republica basada en una democracia parlamentaria, en la cual el presidente esta
dotado de poderes extensos. El presidente, actualmente Gabriel Boric desde 2022, es tanto jefe de
Estado como de gobierno. Ademas, esta a la cabeza del poder ejecutivo y nombra al Consejo de
Ministros. El presidente es electo a través de un sufragio universal, por cuatro afios no renovables
(santandertrade.com, s.f.).

El poder legislativo es bicameral. El parlamento, llamado Congreso Nacional, esta constituido por:
el Senado (la camara alta), cuyos 43 miembros son elegidos por sufragio universal por ocho afos;
la Camara de Diputados (la cdmara baja), cuyos 155 miembros son elegidos por sufragio universal
por cuatro afios. Las elecciones para el Congreso chileno se llevan a cabo con el método hondt
(representacion proporcional). Los ciudadanos chilenos cuentan con derechos politicos extensos.

La vida politica chilena es compartida por dos coaliciones, respectivamente de centroizquierda y
centroderecha. Después de las elecciones generales de 2017, cuando se impuso la coalicion de
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Sebastian Pifiera, "Chile Vamos" (centroderecha), las dos otras coaliciones, el Frente Amplio y la
Nueva Mayoria, se asociaron para retener una mayoria en el parlamento:

Nueva Mayoria (centroizquierda):

El Partido Demdcrata Cristiano (PDC): centro, se presenta como un puente entre el comunismo
y el capitalismo.

El Partido por la Democracia (PPD): centroizquierda; heredero de la democracia social y del
progresismo liberal.

El Partido Socialista (PS): centroizquierda, socialdemocracia, progresista.

El Partido Demdcrata Radical-Socialista (PRSD): centro/centroizquierda; miembro de la
Internacional Socialista.

El Partido Comunista (PC): izquierda, comunista, marxista-leninista.

Frente Amplio es una coalicion de izquierda que incluye:

Partido Humanista: izquierda, socialismo liberal, pacifista

Partido Liberal: centroizquierda, progresista, secular, federalista.

Revolucion Democrética: centroizquierda/izquierda, socialismo democratico.

Partido Ecologista Verde: centroizquierda/izquierda, medioambientalista, sustentabilidad.

Partido Igualdad: izquierda, igualitarismo, marxismo, socialdemdcrata.

Chile Vamos (antigua "Alianza™) es una coalicién de centroderecha que agrupa a los siguientes
partidos:

La Union Demdcrata Independiente (UDI): derecha, conservador, liberal, catolico.
Renovacion Nacional (RN): centroderecha, conservador.
Evédpoli : centroderecha, liberal, conservador.

Partido Regionalista Independente (PRI): centro/centroderecha, regionalista.

Actualmente, existe en el pais un descontento generalizado ante la desigualdad socioecondémica, y
existe una demanda popular por reformas desde octubre de 2019. Tras una ola de protestas, el
presidente Pifiera aceptd organizar un plebiscito nacional para decidir si reemplazar la actual
constitucion. En el plebiscito del 25 de octubre de 2020, una mayoria de 78% voto en favor de la
nueva constitucion, que sera redactada por un érgano constituyente electo por voto popular y que
deberé ser aprobada el 4 septiembre de 2022. En el caso que no sea aprobada, se mantendra vigente
la carta magna actual.
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Si bien el escenario politico actual es incierto y cambiante, a la fecha dentro de la amplia gama de
discusiones mantenidas en el senado no se advierten cambios nocivos para la pequefia y mediana
empresa o para el rubro dental o estético. De hecho, las principales discusiones respecto a cambios
normativos estructurales se dan en el ambito de Mineria donde actualmente se discute la
implementacion de un royalty minero.

Dado lo anterior, podemos concluir que el riesgo politico para realizar inversiones dentro del pais
es bajo para proyectos en el rubro de salud, ya que continda siendo un ambito prioritario para el
gobierno actual. Respecto al rubro estético, también se evalda un riesgo bajo dado que dicha
industria no es foco de las reformas o cambios normativos en discusion.

Finalmente, las legislaciones y permisos necesarios para operar una clinica dental o estética se
encuentran claramente definidos en el sitio web del seremi de salud (Seremi de Salud, s.f.) (Seremi
de Salud, s.f.), a continuacion de muestran ejemplos en anexos D y E.

2.3.2. Factores Econdmicos

Chile es uno de los paises mas industrializados de América Latina, y algunos de sus sectores de
actividad clave incluyen la mineria (cobre, carbon y nitrato), productos manufacturados
(procesamiento de alimentos, productos quimicos, madera) y agricultura (pesca, viticultura y fruta).
El sector industrial en Chile contribuye con 29,3% del PIB y emplea a 22% de la poblacion activa.
El sector minero es uno de los pilares de la economia chilena, principalmente debido a cuantiosas
reservas de cobre, que convierten a Chile en el mayor productor de cobre, responsable de 1/3 de la
produccién global de cobre (Santandertrade.com, s.f.) .

Sin perjuicio de lo anterior, en 2020 la industria minera sufrio los efectos de la pandemia Covid-
19, la cual afect6 significativamente la oferta de cobre (Codelco, s.f.), demanda, y por consiguiente
su precio. Lo anterior, generd un nimero importante de despidos en la industria e incluso en ciertos
casos paralizando proyectos de expansion.

Por otra parte, segin datos del Banco Mundial, el sector agricola contribuy6 a 3,5% del PIB en
2019 y empled a 8,7% de la poblacion activa en 2020. La agricultura y la ganaderia son las
principales actividades en el centro y sur del pais. Las exportaciones de frutas y hortalizas han
alcanzado récords histéricos debido a una estrategia deliberada implementada en la década de 1990,
dirigida a los mercados europeos, norteamericanos y asiaticos. Chile es uno de los mayores
productores de vino en el mundo. La ubicacién de Chile en el hemisferio sur le permite ofrecer
frutos fuera de temporada a los paises del hemisferio norte.

En 2020, mientras la pandemia Covid-19 afectaba la inversién puablica en agricultura,
particularmente los recursos designados para apoyar a pequefias empresas agricolas, las politicas
publicas implementadas por el pais lograron mantener a flote a su sector agricola.
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El sector de servicios aporta 58,7% del PIB y emplea a alrededor de 69,1% de la poblacion. La
economia chilena enfrenta tres desafios principales: superar su dependencia tradicional del precio
del cobre, ya que la produccién de cobre representa 50% de las exportaciones del pais.

Finalmente, Chile obtiene un puntaje de 75,4/100 situdandolo como nimero 3 de la regién y 18 a
nivel mundial (Santandertrade.com, s.f.) y a nivel de riesgo pais Chile se sitla con una calificacion
de A3 (COFACE, s.f.).

Dado lo anterior, podemos afirmar que incluso con la agitacion politica actual y los impactos
colaterales del Covid -19, Chile aln se posiciona como un pais seguro para invertir.

2.3.3. Factores Sociales

De acuerdo con el dltimo Censo realizado en 2017, Chile contaba con una probacion cercana a los
18 millones de habitantes, de los cuales un 48,9% eran hombres y un 51,1% mujeres. De este
numero, el 62,4% de la poblacién se concentra en las regiones Metropolitana (40,5%), Biobio
(11,6%) y Valparaiso 10,3%.

El mismo estudio indica que el 44,6% de la poblacién de 25 afios 0 mas declar6 como nivel
educacional més alto aprobado la ensefianza media o secundaria. El nivel educacional es un
conjunto de cursos reconocidos de manera formal por el Ministerio de Educacion, que agrupa
programas relacionados de acuerdo con conocimientos, destrezas y capacidades exigidos a los
participantes para terminar con dicho nivel. Ademas, sefiala un crecimiento paulatino de la
educacién superior como el nivel donde méas personas declaran haber aprobado el ultimo curso,
pasando de 11,7% en 1992 a 29,8% en 2017 (INE, 2018, pags. 5,11).

Por otra parte, estudios caracterizan a la poblacion en niveles socio econémicos de acuerdo con las
siguientes categorias:

Segmento AB con ingreso promedio hogar de $ 6.452.000, Cla ingreso promedio de $ 2.739.000,
C1b ingreso promedio hogar de $ 1.986.000, C2 ingreso promedio hogar de $ 1.360.000, C3
ingreso promedio hogar de a $ 899.000, D ingreso promedio hogar de $ 562.000 y E con ingreso
promedio hogar de $ 324.000 (EMOL, 2018).

Finalmente, la sociedad chilena se podria caracterizar como orientada al consumo con altos indices
de endeudamiento (Universidad De Valparaiso , 2021).
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2.3.4. Factores Tecnoldgicos

Historicamente Chile no se ha caracterizado globalmente por ser un pais avanzado
tecnoldgicamente, de hecho, en el reporte de innovacion preparado por Bloomberg (Statista, 2021)
se encuentra en el lugar 54 de un total de 111 naciones. A nivel regional ocupa el tercer lugar en
dicho reporte solo por detrds de Brasil y Argentina quienes se encuentran en el lugar 51 y 53
respectivamente.

A nivel de conectividad, la subsecretaria de telecomunicaciones reconoce una importante brecha
digital en el pais, la cual se encuentra correlacionada con las desigualdades econdmicas y
educacionales existentes. EI gobierno se ha comprometido a desplegar una serie de iniciativas,
tales como redes fijas de alta velocidad, proyectos Fibra Optica Nacional, Fibra Optica Austral y
Ultima Milla, duplicando los kilémetros de fibra dptica disponible en el pais; asi como redes
maviles de Gltima generacion, como seré el despliegue de 5G con las contraprestaciones sociales
que beneficiaran a 366 localidades de todo el pais.

Lo anterior, esta incluido en el Acuerdo Nacional por la Conectividad para reducir la brecha digital,
compromiso con la industria que considera inversiones por USD 2.000 millones (El Mostrador,
21).

2.3.5. Conclusién

Considerando los puntos analizados anteriormente y mas all& de la agitacion social e incertidumbre
politica actual, podemos afirmar que Chile es un pais libre y democratico, donde su sistema muestra
una clara y delimitada division de los poderes del estado.

Adicionalmente, en la Gltima década la economia chilena ha experimentado uno de los més rapidos
crecimientos de América Latina.

Desde un punto de vista de mercado, la sociedad tiene libre acceso al mismo, independiente de las
diferencias socioeconémicas mencionadas en el apartado social y existe un avance importante en
términos tecnoldgicos posicionandolo como un referente dentro de la region

Todo lo anterior, permite concluir que el pais en una buena plaza para el proyecto de tesis bajo
estudio.
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2.4. Fuerzas De Porter

2.4.1. Barreras de Entrada

Las barreras de entrada de la industria dental estan directamente relacionadas al tipo de actor que
evalla su ingreso. En este sentido, las barreras de entrada para un prestador independiente son bajas
dado que no necesita de una inversion importante y practicamente con un sillon y sus implementos
podria ofertar servicios. De hecho, no es practica poco comdn que odontdlogos recién egresados
se aventuren con este tipo de emprendimientos.

Por otra parte, las barreras de entrada para un centro dental son altas dado la importante inversion
en infraestructura y equipos necesarios para la operacién de este. La infraestructura inicial
generalmente corresponde a una oficina comercial, con tamafios que rondan entre 90 a 120m2, la
cual requiere las habilitaciones de tabiqueria de acuerdo con los requerimientos especificos de cada
servicio. Adicionalmente, se debe invertir en los equipos basicos que soportan la prestacion de los
servicios, esto es, sillones dentales, instrumental odontolégico, equipos de rayos, entre otros.

2.4.2. Poder de Negociacion con Proveedores

Dentro de la industria se distinguen tres tipos de proveedores, respecto a los cuales el poder de
negociacion es practicamente nulo.

1. Proveedor de Oficinas: Dado que las oficinas mayoritariamente corresponden a plantas
libres, la oferta de arriendos no es exclusiva para la industria.

2. Proveedor de Insumos Odontoldgicos: EI mercado presenta un gran namero de
proveedores locales (ver anexo F), lo cual genera cierta saturacion y al compartir calidades
similares, potencian guerra de precios como estrategia de captacion de clientes.

3. Proveedor de Sillones y Herramientas: Si bien el niUmero de proveedores no es tan alto
como en el de insumos odontoldgicos, su recurrencia de compra es ostensiblemente mas
baja dado que su duracion es de afios. La vida util promedio de un sillon dental se estima
entre 10 a 15 afios.

2.4.3. Competencia

El nivel de competencia en la industria se define como alto, ya que existe un nimero importante
de actores de tamarios medianos y pequefios, influenciado por el importante nimero de odontélogos
egresados cada afo y por las bajas barreras de entrada que presenta este segmento, los cuales juegan
un rol relevante en la fijacion de precios.
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Dado lo anterior, buscar elementos diferenciadores tales como estandarizacion de procesos,
excelencia en atencidn, y prestaciones integrales se hacen casi un imperativo en la industria para
desarrollar una ventaja competitiva.

2.4.4. Poder de Negociacion con Clientes

El poder de negociacién de los clientes, definidos como pacientes de centros odontolégicos, es
bajo, ya que existe una oferta variada de prestadores, los precios son relativamente estandar y de
facil comparacion mediante presupuestos gratuitos y en ocasiones incluso publicados en sitios web
de prestadores.

2.4.5. Sustitutos

En la atencion dental no existen sustitutos legalmente aceptados, por lo cual podemos asumir que
no hay sustitutos.

2.4.6. Barreras de Salida

El item mas importante dentro de la inversion corresponde al acondicionamiento de la clinica,
adquisicién de activo fijo esencial, como sillones dentales y herramientas especificas para la
prestacion de los servicios. Si bien el mobiliario y otros activos generales podrian venderse en un
mercado secundario con facilidad, los activos especificos son dificiles de liquidar. Por este motivo,
podemos indicar que esta fuerza es medianamente alta.

2.4.7. Conclusién

Como resultado del anélisis anterior, podemos concluir que el proyecto bajo anélisis es
medianamente riesgoso considerando el niUmero de competidores, barreras de entradas bajas para
ciertos segmentos y barreras de salida altas que podrian dificultar la recuperacién de la inversién
inicial en caso de fracaso. Lo anterior, se resume en la tabla namero 1 donde el andlisis ponderado
de las variables resulta en un valor de 2,6 encontrdndose entre el nivel medio y bajo.

Sin perjuicio de lo anterior, la propuesta de este proyecto podria transformarse en un elemento
diferenciador importante derivando en una ventaja competitiva.
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Tabla 1 Resumen del analisis de Fuerzas de Porter para la industria odontol6gica, donde un puntaje
ponderado cercano a 5 da cuenta de un proyecto altamente riesgoso y un puntaje cerca de 1 indica un
riesgo minimo

Analisis del sector odontol6gico

Nivel

5 4 3 2 1
Descripcion Muy alto [Alto |Medio |Bajo |Minimo |Ponderacion
Barrera de Entrada 0 0 0 2 0 0,4
Poder Proveedores 0 0 0 0 1 0,2
Rivalidad 0 4 0 0 0 0,8
Poder Clientes 0 0 0 2 0 0,4
Sustitutos 0 0 0 0 1 0,2
Barreras de Salida 0 0 3 0 0 0,6
Total 2,6

2.5. Industria Estética Mundial

El mercado cosmetoldgico y de cuidado personal usualmente se divide en cinco segmentos;
cuidado de piel, cuidado de pelo, maquillaje, fragancias y articulos de aseo. Estos segmentos son
complementarios y mediante su diversidad pueden satisfacer las necesidades de los clientes.

En los proximos afios, la industria cosmetoldgica y de cuidado personal proyecta la generacion de
ganancias récord en todos sus segmentos. Particularmente se predice un fuerte crecimiento en
productos de proteccion solar y antienvejecimiento, ya que los clientes estdn cada vez mas
conscientes de los riesgos asociados a la exposicion a rayos ultravioleta y mas preocupados de
preservar una apariencia juvenil.

El mercado global de belleza y cuidado personal se estimd en cerca de $ 500 billones de ddlares a
2019, lo cual representa un 87% de incremento desde 2005 cuando el mercado era de $ 267 billones
de dolares (Statista.com, s.f.).

Dado que la industria de belleza y cuidado personal abarca segmentos diametralmente distintos al
foco de este proyecto, se utilizara el segmento especifico de cuidado de piel para graficar la realidad
global de la industria en un rubro més cercano al proyecto bajo analisis.
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De acuerdo con el reporte de cuidado de piel 2020, reporte que considera todo tipo de cremas,
lociones para cara, cuerpo, manos y pies, entre otros, este segmento es el de mayor y mas rapido
crecimiento dentro del mercado del belleza y cuidado personal. Las ventas anuales mundiales
fueron de US$ 136 billones en 2019 y se espera que incremente a US$ 169 billones a 2025
(statista.com, s.f.)

2.6. Industria Estética en Chile

2.6.1. Actores principales

En el mercado nacional se pueden identificar distintos actores orientados directa o indirectamente
al rubro de estética. A continuacion, se mencionan los principales actores:

1. Centros de Estética: Corresponden a actores de tamafio medio, enfocados en prestaciones
integrales con atencién en centros especializados. A continuacién, se detallan los
principales servicios:

Tratamientos Faciales:
e Limpieza facial profunda
e Tratamientos Faciales Nutritivos
e Radiofrecuencia Facial

e Carboxiterapia

Tratamientos Corporales:
e Masajes Reductivos
e Medcontour
e Drenaje Linfatico

e Electroestimulacion

2. Clinicas de Estética: Principal actor de la industria con tamafios medios y grandes, los
cuales cuentan con personal médico calificado para prestar servicios adicionales a los
descritos en el punto anterior. Dentro de ellos podemos mencionar:

e Botox

e Acido Hialurénico
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e Rinomodelacion

e Mesoterapia

e Hilos Revitalizantes
e Profhilo

e Cirugias Estéticas

3. Prestadores Independientes: Corresponde al modelo de negocios mas bésico, donde
esteticistas prestan servicios a domicilio o en sus casas, muchos de ellos sin presentar
iniciacién de actividades en el Servicio de Impuestos Internos, lo cual dificulta su
cuantificacion.

4. Spas: Actores del mercado de tamarfio variado con prestaciones similares a los centros de
estética, agregando servicios de relajacion tales como masajes, reflexologia, sauna,
solarium, entre otros. Ademas, los actores de mayor tamafio incluyen piscinas
recreacionales creando una experiencia de dia completo.

2.6.2. Ventas Nacionales

La limitacién respecto a la obtencion de informacion también se hace presente en esta industria,
por lo cual las ventas se han obtenido desde el sitio web del Servicio de Impuesto internos. El
servicio de Impuestos internos aglutina la informacion de este mercado bajo la actividad econémica
de peluqueria y otros tratamientos de estética. (Servicio de Impuestos Internos).

Para efectos de evaluar el crecimiento de ventas y ndmero de prestadores, se ha utilizado la
informacién disponible desde el afio 2011 a 2020.

A continuacion, se mencionan los principales aspectos del andlisis realizado:

e Existe un crecimiento sistematico en el nimero de actores de la industria estética, con un peak
importante en 2018 donde el crecimiento fue cercano al 63% y un crecimiento de 143% entre
2015y 2019. Ver grafico N° 3.

e Las ventas en millones de UF también presentan un aumento sistematico durante el periodo
bajo analisis, las cuales crecieron a una tasa promedio de 16%. En 2018 se presenta un peak de
crecimiento de 111%, lo cual es concordante con el crecimiento en nimero de actores
presentado en el punto anterior. Ver grafico N° 4.
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Considerando los puntos expuestos precedentemente, se puede concluir que la industria de estética
es atractiva para ingresar a ella y presenta oportunidades interesantes para desarrollar el proyecto
en estudio.

Gréfico 3 Numero de prestadores de servicio de pelugueriay otros tratamientos de belleza por afio, fuente
Servicio de Impuestos Internos
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Graéfico 4 Ventas de la industria peluqueria y otros centros de belleza por afio en M$UF, fuente
Servicio de Impuestos Internos
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2.7. Fuerzas de Porter

2.7.1. Barreras de Entrada

Las barreras de entrada de la industria estética, al igual que en la dental, estdn directamente
relacionadas al tipo de actor que evalla su ingreso. En este sentido, las barreras de entrada para un
prestador independiente son bajas dado que no necesita de una inversion importante y puede prestar
servicios a domicilio 0 en su propio hogar.

Por otra parte, las barreras de entrada para un centro y clinica estética son altas dado la importante
inversion en infraestructura y equipos necesarios para la operacion de este. La infraestructura
inicial generalmente corresponde a una oficina comercial o casa adaptadas, con tamafios
fluctuantes entre 100 y 200m2, la cual requiere las habilitaciones de tabiqueria de acuerdo con los
requerimientos especificos de cada servicio.

Adicionalmente, se debe invertir en los equipos basicos que soportan la prestacion de los servicios,
esto es, camillas, sillones para faciales, maquinaria especializada para estética facial y corporal,
maquinaria para depilacion, entre otros.

22



2.7.2. Poder de Negociacion de los Proveedores

Dentro de la industria se distinguen tres tipos de proveedores, respecto a los cuales el poder de
negociacion es bajo.

1. Proveedor de Oficinas: Dado que las oficinas mayoritariamente corresponden a
plantas libres, la oferta de arriendos no es exclusiva para la industria. En este mismo
sentido, las casas acondicionadas tampoco podrian considerase como exclusivas
para el rubro, ya que facilmente se podrian para otro tipo de rubro.

2. Proveedor de Insumos Estéticos: Al igual que en la industria dental, el mercado
presenta un gran nimero de proveedores locales, mas de un centenar de acuerdo con
consultas realizadas mediante la utilizacion de herramientas SERP (ver anexo G),
lo cual genera cierta saturacion y al compartir calidades similares potencian guerra
de precios como estrategia de captacion de clientes.

3. Proveedor de Maquinas: Existe una menor cantidad de proveedores respecto al
item insumos estéticos, pero la baja recurrencia en compra derivada de la larga
duracion de las maquinas genera un nulo poder de negociacion.

2.7.3. Competencia

El andlisis es bastante similar al de la industria dental, definiendo el nivel de competencia de la
industria como alto. Lo anterior, ya que existen un nimero importante de actores de tamafios medio
bajo y pequefios, influenciado por las bajas barreas de entrada que presentan dichos segmentos, los
cuales juegan un rol relevante en la fijacion de precios.

Dado lo anterior, también se concluye que buscar elementos diferenciadores tales como
estandarizacion de procesos, excelencia en atencion, y prestaciones integrales se hacen casi un
imperativo en la industria para desarrollar una ventaja competitiva.

2.7.4. Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes, definidos como pacientes estéticos, es bajo, ya que existe
una oferta variada de prestadores, los precios son relativamente estandar y de facil comparacion
mediante presupuestos y por publicaciones en sitios web. Sin perjuicio de lo anterior, la existencia
de campafias y ofertas para captar clientes generan que el poder de negociacidn no sea totalmente
bajo.

2.7.5. Sustitutos

En el rubro de estética se identifican algunos sustitutos para ciertas lineas de servicios o productos.
Por ejemplo, actualmente se encuentra en boga la alimentacion con fines estéticos y cada vez gana
mas terreno la fabricacion casera de tratamientos estéticos naturales. Ademas, la compra de
maquinas para uso domiciliario, como por ejemplo Nu-Skin, ha crecido a lo largo de tiempo. Con
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todo, estos sustitutos no presentarian un mayor riesgo para la industria e incluso podrian
considerarse como potenciadores de la misma.

De esta forma, para efectos de este andlisis se considera que el riesgo de sustitutos es medio-bajo.

2.7.6. Barreras de Salida

En linea con el analisis realizado en la industria dental, el item mas importante dentro de la
inversion corresponde al acondicionamiento de la clinica o centro, adquisicion de activo fijo
esencial, como sillones faciales, camillas y maquinaria de estética, depilacién y otros, especificas
para la prestacion de los servicios. Si bien el mobiliario y otros activos generales podrian venderse
en un mercado secundario con facilidad, los activos especificos son dificiles de liquidar. Por este
motivo, podemos indicar que son medianamente altas.

2.7.7. Conclusién

El resultado del andlisis de Porter es similar al obtenido para la industria dental, concluyendo que
el proyecto bajo analisis es medianamente riesgoso considerando el nimero de competidores,
barreras de entradas bajas para ciertos segmentos, barreras de salida altas que podrian dificultar la
recuperacion de la inversion inicial en caso de fracaso. Lo anterior, se resume en la tabla namero
2 donde el analisis ponderado de las variables resulta en un valor de 3 encontrandose entre el nivel
medio.

Sin perjuicio de lo anterior, la propuesta de este proyecto podria transformarse en un elemento
diferenciador importante derivando en una ventaja competitiva.

Tabla 2 Resumen del andlisis de Fuerzas de Porter para la industria estética, donde un puntaje
ponderado cercano a 5 da cuenta de un proyecto altamente riesgoso y un puntaje cerca de 1 indica un
riesgo minimo

Analisis del sector estético

Nivel

5 4 3 2 1
Descripcién Muy alto [Alto |Medio |Bajo |Minimo [Ponderacion
Barrera de Entrada 0 0 0 2 0 0,4
Poder Proveedores 0 0 0 0 1 0,2
Rivalidad 0 4 0 0 0 0,8
Poder Clientes 0 0 0 2 0 0,4
Sustitutos 0 0 3 0 0 0,6
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Barreras de Salida | 0 | 0 | 3 | 0 | 0 0,6

Total 3,0

2.8. Tamafno de Mercado

Como se menciond en el capitulo introductorio, “De Villagra Clinica Dental y Estética Integral
Ltda.”, es un proyecto que buscar fusionar la industria dental y estética mediante la prestacion de
servicios integrales en el sector de Chicureo. Dado lo anterior y a efectos de aumentar las
probabilidades de éxito del proyecto, se hace imperativo analizar la estructura y distribucion de la
oferta y demanda para ambas industrias en la zona de Colina, comuna a la cual pertenece la
localidad de Chicureo. Es importante sefialar que el foco del proyecto es la atencién primaria
(Servicio de Salud Metropolitano Norte, s.f.), esto es, aquella que se brinda mediante una atencién
ambulatoria.

2.8.1. Demanda Dental en Colina

Las prestaciones odontolégicas generalmente se dividen en prestaciones primarias, secundarias y
de urgencia de acuerdo a su nivel de dificultad y riesgos asociados. Este proyecto en su etapa inicial
se enfocard solo en prestaciones relacionadas a la odontologia general (redsalud, s.f.), esto es, todas
aquellas prestaciones de caracter primario (Servicio de Salud Metropolitano Norte, s.f.),
ambulatorias, que presenten una baja dificultad para el profesional tratante y con bajo riesgo para
el paciente. Dentro de las prestaciones se puede mencionar tapaduras simples (obturaciones),
limpieza dental o detartrajes, aplicacion de flGor y sellantes (redsalud, s.f.).

A efectos de estimar la demanda total para la comuna de colina y por consiguiente el tamafio total
del mercado (TAM), mercado que podemos servir (SOM), y mercado que podemos conseguir
(SAM), utilizaremos como base la informacion por actividad econdmica obtenida desde el sitio
web del Servicio de Impuestos Internos (ver grafico 2).

En este sentido, si bien se entiende que la informacién utiliza puede presentar ciertas asimetrias,
desviaciones o inexactitudes, es la Unica informacion formal emitida por una institucion publica de
renombre que puede ser obtenida para esta industria.

De acuerdo a la informacion analizada, a 2020 en el pais existian mas 6.000 prestadores dentales
privados (centros dentales y prestadores independientes) los cuales generar ventas por montos
cercanos a $ 14.000.000 de UF. Ver graficos N° 1y 2 del apartado industria odontolégica, ventas
nacionales.
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Por otra parte, la tabla nimero 3 detalla el nimero de prestadores privados existentes en la localidad
de Colina (centros dentales y prestadores independientes), los cuales ascienden a 43 y generaron
ventas en 2020 por $ 124.840 UF. Es importante destacar que dentro de los 43 prestadores existen
6 que corresponden a prestadores independientes, los cuales no presentan informacion de ingresos
en 2020.

Tabla 3 Numero de prestadores dentales privados domiciliados en Colina. Fuente Servicio de Impuestos
Interno, reporte de estadisticas de empresa por comuna y actividad econdémica

Comuna Provincia Namero
del del Region del de Ventas
Afio domicilio o domicilioo  domicilio o casa empresa anuales
Comercial casa casa matriz Actividad economica Subrubro economico 5 en UF

2020 |Colina Chacabuco|Region 862022 - Centros de atencion odontoldgical862 - Actividades de a7 124 840
Metropolitana de privados (establecimientos de atencién |médicos y odontélogos
Santiago ambulatoria)

2020 |Colina Chacabuco|Region 862032 - Servicios de odontélogos 862 - Actividades de 6 *
Metropolitana de prestados de forma independiente médicos y odontélogos
Santiago

Finalmente, tal como se coment6 en la introduccién de este proyecto, en Chicureo existen 14
centros dentales (ver anexo H), los cuales prestan una diversa variedad de servicios, pero solo un
namero reducido de ellos presentan prestaciones integrales similares a las propuestas en este
proyecto de tesis (ver anexo C). Al extrapolar las ventas totales obtenidas en Colina por
prestaciones dentales mencionadas en el parrafo anterior a los 14 centros existentes en Chicureo se
obtiene un monto estimado de ventas en Chicureo de $ 47.236 UF, el cual probablemente se
encontraria subestimado por el efecto pandemia y por el hecho que los valores cobrados en
Chicureo generalmente son mas altos que los cobrados en Colina.

En conclusion, el tamafio total de mercado corresponderia al total de ventas pais de $ 13.850.000
UF, el mercado al cual se podria servir corresponderia a Colina el cual muestra ventas por $ 124.840
UF y finalmente extrapolando estos valores a la localidad de Chicureo, el mercado que se podria
conseguir corresponderia a $ 47.236 UF. Cabe destacar que el nimero de potencial de clientes,
ventas y participacion de mercado se encuentra condicionado a la capacidad del centro, lo cual se
estudiara a detalle en el apartado de Plan de Operaciones.

2.8.2. Oferta Dental en Colina

Tal como fue indicado en los apartados anteriores, la industria dental presenta importantes
limitaciones respecto a la obtencion de informacién publica. Dado lo anterior, utilizaremos como
base para nuestro andlisis la informacidn por actividad econdémica obtenida desde el sitio web del
Servicio de Impuestos Internos y la informacion publicada en el reporte REM (Ministerio de Salud,
2020) emitida por el Ministerio de Salud en lo relativo al nimero de centros de salud pablica que
realizan prestaciones dentales de atencion primaria en la zona.
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A continuacion, se identifica la oferta dental en la comuna de colina para los tres actores
identificados previamente:

1. Prestadores Odontologicos Publicos: De acuerdo con la informacion obtenida desde los
reportes REM emitidos por el ministerio de salud, en colina existen actualmente dos centros
de salud que realizan prestaciones dentales primarias, ellos son Centro de salud familia
colina y el Centro de salud familia esmeralda. Ambos centros recibieron 12.230 consultas
durante el afio 2020. Ver tabla numero 4.

2. Prestadores Particulares: De acuerdo con la informacion publicada por el servicio de
Impuestos Internos en su reporte de estadisticas de empresas por comuna y sector
econodmico, en el sector de colina a 2020 existian 6 prestadores particulares independientes
debidamente registrados ante dicho ente fiscalizador. Ver tabla nimero 3 en apartado
Demanda Dental en Colina.

3. Clinicas Odontoldgicas: De acuerdo con la informacion publicada por el servicio de
Impuestos Internos en su reporte de estadisticas de empresas por comuna y sector
econdmico, en el sector de colina a 2020 existian 37 centros de atencién odontoldgica
privados debidamente registrados ante dicho ente fiscalizador. Ver Tabla nimero 3 en
apartado Demanda Dental en Colina.

Tabla 4 Numero de Atenciones Odontoldgicas, reporte REM 2020 en Centros de Atencidn Primaria de
Colina

Comuna: Colina

HORARIO COMTINUADO VESPERTINA 12.230 4.676 7.554
(LUNES-VIERNES)

SABADO, DOMINGO o 0 0 0
FESTIVO

Establecimiento: Centro de Salud Familiar Colina

HORARIO COMTINUADO VESPERTINA 397 52 345
(LUNES-VIERNES)

SABADO, DOMINGO o 0 0 0
FESTIVO

Establecimiento: Centro de Salud Familiar Esmeralda

HORARIO COMTINUADO VESPERTINA 11.833 4.624 7.209
[LUNES-VIERNES)

SABADO, DOMINGO o 0 0 0
FESTIVQ
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2.8.3. Descripcion de Competidores Industria Dental en Colina

La propuesta de “De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda.” no es pionera en la zona de
Chicureo. Lo anterior, ya que de acuerdo a la informacion obtenida a la fecha en Chicureo existen
14 centros dentales y 25 centros, clinicas, o salones de estética (ver anexo H), los cuales prestan
una diversa variedad de servicios, pero solo un namero reducido de ellos presentan prestaciones
integrales similares a las propuestas en este proyecto de tesis (ver anexo C).

Al analizar las caracteristicas de los prestadores dentales ubicados en Chicureo, se puede apreciar
que pertenecen a los siguientes segmentos, los cuales se describen a continuacion:

e Cadenas privadas: En este segmento de competidores se consideran cadenas de clinicas
dentales privadas, que presentan dos 0 mas sucursales en la region metropolitana. Ver tabla
N° 5.

¢ Clinicas independientes: En este segmento de competidores se clasifica a aquellas clinicas
menores donde sus duefios son uno o méas odont6logos y con una prestacion de servicios
limitada. Ver tabla N° 6.

e Grandes clinicas privadas: Se consideran dentro de este segmento a aquellas grandes
clinicas de salud que adicionalmente prestan servicios odontologicos. Es importante
destacar que si bien en Chicureo estan presentes las clinicas Alemana y Las Condes, en la
actualidad no prestan servicios odontol6gicos.

Tabla 5 Clinicas Dentales Con Prestaciones Estéticas. Tabla de elaboracion propia mediante
utilizacion de herramientas SERP ejecutadas en Google Chrome durante septiembre 21 bajo modo
incagnito

Clinicas Dentales con Sitio Web Segmentacion | Namero
Prestaciones Estéticas en Sucursales
Chicureo
Clinica Los Pinos Chicureo www.clinicalospinos.cl Todo Cliente 2
MoraPavic www.morapavic.cl Todo Cliente 3
Clinicas BYO www.clinicasbyo.cl Todo Cliente 6
Clinica Dental Goycoolea www.goycoolea.cl Todo Cliente 2
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http://www.clinicasbyo.cl/
https://goycoolea.cl/

Tabla 6 Clinicas Dentales en Chicureo. Tabla de elaboracion propia mediante utilizacion de
herramientas SERP ejecutadas en Google Chrome durante septiembre 21 bajo modo incognito

Clinicas Dentales Chicureo Sitio Web Segmentacion Ndmero
Sucursales
Clinica El Mafio www.clinicaelmanio.cl Todo Cliente 1
Clinica Dental Chicureo @dentalchicureo Todo Cliente 1
Clinica Blanco www.clinicablanco.cl Todo Cliente 1
Confident www.Confident.cl Todo Cliente 1
OPC Odontologia www.opcodontologia.cl Todo Cliente 1
Kindersonrisa www.kindersonrisa.cl / Infantil 1
Clinica El Valle http://www.chicureo.com/Destacados Todo Cliente 1
/clinica_m.htm#odontologia
Dental del Valle @dentaldelvalle Todo Cliente 1
Clinica Plaza Chicureo www.clinicaplaza.cl Todo Cliente 1

Por otra parte, y en concordancia con las respuestas proporcionadas por Pamela Caballero en
entrevista realizada, duefia de Clinica OPC Odontologia y ex duefia de Dental Chicureo, el precio
es un factor importante dentro del negocio especialmente en aquellos emprendimientos no
consolidados a nivel de conocimiento de marca, convirtiéndose en una importante herramienta de

captacion de clientes.

Dado lo anterior, parece relevante conocer la estructura de precios de la competencia en lo relativo
a las prestaciones regulares en el ambito de la odontologia general.

Dado que no obtuvimos

permiso para publicar el nombre del prestador, seran referidos con letras. Ver tabla nimero 7.

Tabla 7 Informacion obtenida mediante presupuestos solicitados a prestador

CLINCAS DENTALES

PRESTACION

PRECIO CLP$

estéticos

A Manejo de caries 70.000 — 270.000
A Destartraje (sesion) 80.000

A Blanqueamiento y procedimientos 245.000

estéticos

A Extracciones de piezas dentales 70.000 — 350.000
A Ortodoncia 1.800.000 — 2.100.000
C Destartraje (sesion) 90.000

C Blangueamiento y procedimientos 200.000
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C Extracciones de piezas dentales 70.000 — 250.000

Con todo, si bien de la tabla anterior se desprende que las tarifas aplicadas no son estandar, no se
aprecia una desviacion material en los valores cobrados. Adicionalmente se utilizé de referencia el
sitio web clinicas estéticas (Esteticas, s.f.) el cual muestra tarifas referenciales para una serie de
tratamientos dentales y estéticos de acuerdo con cobros promedios por region.

2.8.4. Demanda Estética en Colina

La industria estética al igual que la dental presenta limitaciones respecto a su informacion, siendo
incluso méas complicado obtener datos publicos dado que no es clasificada como un item
independiente en la informacidn reportada por el Servicio de Impuestos Internos y es consolidada
bajo el rubro de peluquerias y otros servicios de Belleza. Este emprendimiento en su etapa inicial
se enfocara en aquellas prestaciones estéticas identificadas mediante la ejecucion del analisis de
mercado.

A efectos de estimar la demanda total estética para la comuna de colina y por consiguiente el
tamario total del mercado (TAM), mercado que podemos servir (SOM), y mercado que podemos
conseguir (SAM), se utilizard como base la informacion por actividad econémica y comuna
obtenida desde el sitio web del Servicio de Impuestos Internos (Servicio de Impuestos Internos).

En este sentido, si bien se entiende que la informacion utilizada puede presentar ciertas asimetrias,
desviaciones o inexactitudes, es la Gnica informacion formal emitida por una institucién publica de
renombre que puede ser obtenida para esta industria.

De acuerdo con la informacidn analizada, a 2020 en el pais existian cerca 11.224 prestadores bajo
el rubro de peluquerias y otros centros de belleza, los cuales generaron ventas por montos cercanos
a los $ 4.200.000 de UF. Ver graficos numero 3 y 4 en el apartado de industria estética, ventas
nacionales.

Por otra parte, la tabla numero 8 detalla el nimero bajo el rubro peluquerias y otros centros de
belleza existentes en la localidad de Colina, los cuales ascienden a 98 y generaron ventas por $
49.851 UF.
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Tabla 8 NUmero de prestadores peluquerias y centros estéticos domiciliados en Colina, fuente Servicio
de Impuestos Interno, reporte de estadisticas de empresa por comuna y actividad econémica

Comuna Provincia Ventas
Afio del del Region del Numero de anuales en
Comercial domicitio  domicilio domicilio Actividad economica Subrubro economico empresas UF
2020 Colina |Chacabuco Region 260200 - Peluqueria v otros tratamientos | 960 - Otras actividades de 98 49851
Metropolitana de de belleza servicios personales
Santiago

Finalmente, tal como fue comentado en la introduccion de este proyecto, en Chicureo existen 25
centros estéticos, (ver anexo H). Al extrapolar las ventas totales obtenidas en Colina por
prestaciones mencionadas en el parrafo anterior a los 25 centros existentes en Chicureo se obtiene
un monto estimado de ventas en Chicureo de $ 12.717 UF, el cual probablemente se encontraria
subestimado por el efecto pandemia y por el hecho que los valores cobrados en Chicureo
generalmente son mas altos que los cobrados en Colina.

En conclusion, el tamarfio total de mercado corresponderia al total de ventas pais de $ 4.200.000
UF, el mercado al cual se podria servir corresponderia a Colina el cual muestra ventas por $ 49.851
UF y finalmente extrapolando estos valores a la localidad de Chicureo, el mercado que se podria
conseguir corresponderia a $ 12.717 UF. Cabe destacar que el nimero de potencial de clientes,
ventas y participacion de mercado se encuentra condicionado a la capacidad del centro, lo cual se
estudiard a detalle en el apartado de Plan de Operaciones.

2.8.5. Oferta Estética en Colina

Considerando las limitaciones de la industria estética respecto a la obtencion de informacion, al
igual que el apartado dental utilizaremos como base para el analisis la informacion por actividad
econOmica obtenida desde el sitio web del Servicio de Impuestos Internos. Tal como se menciond
anteriormente, la informacion publica disponible para este estudio es limitada y no permite realizar
un analisis desagregado por prestacion para evaluar su crecimiento en forma individual.

A continuacién, se identifica la oferta estética en la comuna de colina para los actores identificados
previamente:

1. Centros de Estética: Corresponden a actores de tamafio medio, enfocados en prestaciones
integrales con atencion en centros especializados. A continuacion, se detallan los
principales servicios:

Tratamientos Faciales:
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e Limpieza facial profunda
e Tratamientos Faciales Nutritivos
e Radiofrecuencia Facial

e Carboxiterapia

Tratamientos Corporales:
e Masajes Reductivos
e Medcontour
o Drenaje Linfatico

e Electroestimulacion

2. Prestadores Independientes: Corresponde al modelo de negocios mas basico, donde
esteticistas prestan servicios a domicilio o en sus casas, muchos de ellos sin presentar
iniciacion de actividades en el Servicio de Impuesto Internos, lo cual dificulta su
cuantificacion.

3. Spas: Actores del mercado de tamafio variado con prestaciones similares a los centros de
estética, agregando servicios de relajacion tales como masajes, reflexologia, sauna,
solarium, entre otros. Ademaés, los actores de mayor tamafio incluyen piscinas
recreacionales creando una experiencia de dia completo.

2.8.6. Descripcion de Competidores Industria Estética en Colina

La propuesta de De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda.” no es pionera en la zona de
Chicureo. Lo anterior, ya que de acuerdo a la informacion obtenida a la fecha en Chicureo existen
14 centros dentales y 25 centros, clinicas, o salones de estética (ver principales actores en anexo A
y B), los cuales prestan una diversa variedad de servicios, pero solo un numero reducido de ellos
presentan prestaciones integrales similares a las propuestas en este proyecto de tesis (ver anexo C).

Al analizar las caracteristicas de los prestadores dentales ubicados en Chicureo, se puede apreciar
que pertenecen a los siguientes segmentos, los cuales se describen a continuacion:

e Cadenas privadas: En este segmento de competidores se consideran centros estéticos, que
presentan dos o mas sucursales en la region metropolitana. Ver tabla nimero 9.
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e Centros independientes: En este segmento de competidores se consideran a aquellos centros
menores con prestacion de servicios limitada. Ver tabla nimero 10.

e Grandes clinicas privadas: Se consideran dentro de este segmento a aquellas grandes
clinicas de salud que adicionalmente prestan servicios estéticos. Es importante destacar
que si bien en Chicureo estan presentes las clinicas Alemanay Las Condes, en la actualidad
no prestan servicios de indole estética en la zona.

Tabla 9 Centros estéticos en Chicureo con mas de una sucursal en la region metropolitana. Tabla de
elaboracién propia mediante utilizacién de herramientas SERP ejecutadas en Google Chrome durante
septiembre 21 bajo modo incognito

Centros Estéticos Chicureo Sitio Web Segmentacion | NuUmero
Sucursales
Centro Spa Sonia Fernandez www.soniafernandez.cl Todo Cliente 2
Medsthetik Chicureo www.medsthetik.cl Todo Cliente 2
Lasertam www.lasertam.com Todo Cliente 11
Nuevos Aires Chicureo - www.bepretty.cl Mujeres +20
BePretty
Frenchbeauty | Salon Nails & www.frenchbeauty.cl Mujeres 10
Spas
Finger's Salén de Belleza Sin Sitio web o Instagram Mujeres +10

Tabla 10 Centros estéticos en Chicureo con una sucursal en la region metropolitana. Tabla de
elaboracién propia mediante utilizacion de herramientas SERP ejecutadas en Google Chrome durante
septiembre 21 bajo modo incognito

Centros Estéticos Chicureo Sitio Web Segmentacion NUmero
Sucursales
Clinica ETMA www.clinicaetma.cl Todo Cliente 1
Blue Clinic www.blueclinic.cl Todo Cliente 1
KineGlow Chicureo @kineglowchicureo Todo Cliente 1
Yoly estilistas Chicureo www.yolyestilistas.cl Mujeres 1
SPA Equilibrium www.lasbrisasdechicureo.cl /wellness/spa- | Todo Cliente 1
equilibrium
Salén De Belleza Sabrina Sosa @bellezasabrinasosa Mujeres 1
Flor De Manos Chicureo @flordemanos Mujeres 1
Ame Beauty Lounge www.ameblounge.cl Mujeres 1
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Centro de belleza las dominicanas

www.lasdominicanassalon.cl

Mujeres 1

Salén Ammelie

www.salonammelie.cl

Mujeres 1

Por otra parte, y al igual que en el apartado dental, nos parece relevante conocer la estructura de
precios de la competencia en lo relativo a las prestaciones regulares en el ambito de la estética

corporal y facial. Ver tabla nimero 11.

Tabla 11 Informacién obtenida mediante visita a sitios web de prestadores

Centros Estéticos

Prestacion

Precio $

Piel de Seda (nuevo)

Masajes corporales de relajacion

30.000 - 60.000

Mi Mantra (nuevo) Masajes corporales relajacion 30.000
No publicados por los centros de la Masajes reductivos 40.000
zona
Piel de Seda (nhuevo) Faciales (Peeling) 60.000 (sesion)

Palavas (nuevo)

Faciales (Peeling y radio Frecuencia)

200.000 - 500.000

Piel de Seda (nuevo)

Tratamientos Faciales
Antienvejecimiento (botox —hialurénico)

350.000 - 550.000

Palavas (nuevo)

Tratamientos Faciales
Antienvejecimiento (botox —hialurénico)

540.000

Mi Mantra (nuevo)

Tratamientos Faciales
Antienvejecimiento (botox —hialurénico

250.000 — 530.000

Palavas (nuevo)

Electro Estimulacion corporal

455.000

Mi Mantra (nuevo)

Electro Estimulacion corporal

480.000

Palavas (nuevo)

Depilacion Laser

300.000 —1.700.000

Piel de Seda (nuevo)

Depilacién Laser

200.000 — 1.800.000

Mi Mantra (nuevo)

Depilacién Laser

200.000 — 500.000

Con todo, si bien de la tabla anterior se desprende que las tarifas aplicadas no son estandar, no se

aprecia una desviacion material en los valores cobrados. Ningln centro reporta valores por
concepto de masajes reductivos, por lo cual se tom6 como referencia un valor de 40.000 el cual se
encuentra dentro del rango de precio publicado por el centro piel de seda para los masajes de
relajacion. Al igual que para el apartado dental, se utiliz6 de referencia el sitio web clinicas estéticas
(Esteticas, s.f.) el cual muestra tarifas referenciales para una serie de tratamientos estéticos de
acuerdo con cobros promedios por region.

2.9. Investigacion de Mercado

La siguiente investigacion de mercado busca identificar y establecer la oportunidad de negocio que
presenta el sector de Chicureo, relacionada con la apertura de un centro integral con foco en
prestaciones odontoldgicas de caracter primario y prestaciones relacionadas a la estética integral,
ambas segun las necesidades de la poblacion bajo estudio que dicha investigacion recopilara.
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En esta investigacion se consideraron variables sociales y econémicas que podrian condicionar la
ejecucion y exito del emprendimiento. Dentro de ellas, se pueden mencionar la importancia que la
poblacion en estudio le asigna a la salud bucal y a la realizacion de servicios estéticos. Asimismo,
se evaluo el nivel de importancia que la poblacién le asigna al precio respecto a otros variables
asociadas a una prestacion de calidad.

Por otra parte, el estudio busca identificar la preferencia especifica que tiene la poblacion bajo
estudio respecto a ciertos servicios odontolégicos y de estética integral. También, busca levantar
informacién relativa a potenciales ventajas competitivas que podria explorar y explotar el
emprendimiento, a efectos de buscar una diferenciacion en la oferta que permita maximizar la
ocupacion de las salas.

El proceso de investigacién de mercado considerara las siguientes etapas; definir los objetivos de
la investigacion, analizar la oferta y las condiciones de la competencia, determinar la demanda
insatisfecha, interpretar y traspasar los resultados con el objetivo de facilitar la toma de decisiones
referentes a los servicios mencionados anteriormente.

Todo lo anterior, busca caracterizar al potencial cliente de la mejor forma posible y proyectar la
demanda potencial con una perspectiva mas clara.

2.9.1. Identificar a los principales competidores y servicio que ofrecen

Este apartado fue cubierto en extenso para ambos rubros dentro del estudio de mercado e industria.

2.9.2. Determinar si existe aceptacion en los servicios odontologicos y de estética integral

Los resultados de la encuesta aplicada, la cual considerd un nivel de confianza de 95% y un margen
de error de 10% sobre la poblacion de Chicureo que asciende alrededor de 18.000 habitantes (Ver
anexo 1), fueron positivos respecto a la aceptacion de servicios odontologicos y de estética integral.
La encuesta realizada logré mas de cien respuestas validas.

En este sentido, el 94% de los encuestados considera como muy importante el manejo de la salud
bucal y el 75% considera como muy importante los cuidados de estética corporal (Ver grafico
nimero 5y 6).
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Grafico 5: Importancia salud bucal
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Gréfico 6 Importancia cuidados estéticos
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2.9.3. ldentificar el nivel de satisfaccion actual de la poblacion bajo estudio con el servicio
recibido

El 92% de los encuestados se encuentra satisfecho con los servicios odontologicos recibidos.
Asimismo, el 90% de los encuestados se encuentra satisfecho con los servicios estéticos recibidos.
Ver graficos nimero 7'y 8.

Grafico 7 Se encuentra satisfecho con el servicio dental recibido
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Gréfico 8 Se encuentra satisfecho con el servicio estético recibido
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Por otra parte, aquellos encuestados que manifestaron no sentirse satisfechos con los servicios
odontoldgicos recibidos, identificaron al alto costo de la prestacion, la lentitud en la finalizacion
de su prestacion, distancias y poca disponibilidad como causas comunes de poca satisfaccion.

Asimismo, los encuestados no satisfechos con los servicios estéticos identificaron la distancia y
poca oferta como causas de poca satisfaccion.

2.9.4. ldentificar potenciales ventajas competitivas respecto a competidores

Las encuestas realizadas, permitieron obtener informacion relativa a ciertos aspectos importantes
para los potenciales clientes dentro de las prestaciones odontoldgicas y estéticas. En este sentido,
se les solicito ordenar una serie de caracteristicas y atributos directa o indirectamente relacionadas
a las prestaciones, segun su nivel de importancia.

Lo anterior, con el objeto de identificar potenciales ventajas competitivas que podria explotar el
emprendimiento a efectos de buscar una diferenciacion en su modelo de prestacion de servicios.

A continuacion, se mencionan las principales elecciones de los encuestados (Ver graficos nimero
9y 10):

1. Confianza con el profesional tratante
2. Infraestructura y uso de tecnologia de vanguardia
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3. Rapidez en la atencion y agendamiento
4. Precio Bajo

Gréfico 9 Ranking de caracteristicas apreciadas por el cliente en servicios odontol6gicos
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Gréfico 10 Ranking de caracteristicas apreciadas por el cliente en servicios estéticos
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2.9.5. ldentificar las prestaciones comunmente contratadas por la poblacion bajo estudio

A continuacion, se detallan las principales prestaciones odontoldgicas y de estética principal
contratadas segun la encuesta realizada, las cuales fueron ordenadas segun su porcentaje de
seleccion (ver gréaficos nimeros 11y 12):

e Prestaciones odontoldgicas:

o Prevencion y manejo de caries 33%
o Ortodoncia 17%
o Blangueamiento y procedimientos estéticos 16%
o Odontopediatria 15%

e Prestaciones estéticas:

o Masajes corporales de relajacion 20%
o Masajes corporales de reductivos 20%
o Depilacion 17%
o Masajes Faciales 14%
o Tratamiento faciales antienvejecimientos  13%
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Grafico 11 Principales servicios odontoldgicos contratos por el pablico encuestado
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Gréfico 12 Principales servicios estéticos contratos por el puablico encuestado
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2.9.6. ldentificar la frecuencia de visitas

Los encuestados indicaron que su frecuencia de visitas respecto a los servicios odontoldgicos oscila
entre 1 y 8 veces al afio segun muestra el grafico niamero 13:

e Prestaciones odontoldgicas: El 65% de los encuestados indicd que visitan al odontélogo
entre 1 y 3 veces al afio, mientras que el 28% realiza visitan entre 4 y 8 veces al afio.

Respecto a los servicios estéticos, la frecuencia de visitas ha sido estimada en funcién de la
duracidn de los tratamientos identificados en la tabla nimero 12:

Tabla 12 Frecuencia de visitas asociadas a prestaciones estéticas.

Prestacion Numero de visitas al afio
Masajes corporales de relajacion Entre 6 y 8 visitas
Masajes corporales reductivos Mas de 8 visitas
Masajes Faciales Entre 4 a 12 visitas
Tratamientos Faciales Antienvejecimiento Entre 2 a 3 visitas
Depilacion Laser Entre 6 y 9 Visitas

Grafico 13 Numero de visitas anuales a centros odontolégicos
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2.9.7. ldentificar Presupuesto y nimeros de integrantes del grupo familiar

Este apartado busca identificar el presupuesto anual que la poblacion bajo estudio destina a
prestaciones dentales y estéticas durante un afio (Grafico Nimero 14 y 15).

e Prestaciones dentales:
o 18% de los encuestados invierte anualmente hasta $ 300.000
o 31% de los encuestados invierte anualmente entre $ 300.0000 y $ 700.000.
o 25% de los encuestados invierte anualmente entre $ 700.0000 y $ 1.000.000.
o 26% de los encuestados invierte mas de $ 1.000.000.

e Prestaciones estéticas:
o 20% de los encuestados invierte anualmente hasta $ 300.000
o 24% de los encuestados invierte anualmente entre $ 300.0000 y $ 700.000.
o 36% de los encuestados invierte anualmente entre $ 700.0000 y $ 1.000.000.
o 20% de los encuestados invierte mas de $ 1.000.000.

Gréfico 14 Presupuesto anual destinado a prestaciones odontolégicas
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Grafico 15 Presupuesto anual destinado a prestaciones estéticas
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2.9.8. Analisis FODA

A efectos de conocer la situaciéon del emprendimiento y crear una estrategia adecuada, se realizé
un analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA). El objetivo es conocer
las fortalezas y debilidades del proyecto en busca de competir de la mejor forma en el mercado
dental y estético.

2.9.8.1. Fortalezas

Servicios odontoldgicos y estéticos prestados en forma integral en un mismo centro.
Equipos de odontolégicos y estéticos de Gltima generacion.

Horarios continuados con apertura desde las 8:00 am y con atencién los dias sabado.
Experiencia del equipo emprendedor en la apertura y manejo de clinicas dentales.
Cartera de pacientes odontol6gicos.

2.9.8.2. Debilidades

e Marca no conocida en el mercado y sin posicionamiento.

e Poca experiencia en el rubro estético.

e Poca experiencia en la generacién de convenios o alianzas estratégicas (Isapres, colegios
y condominios de la zona de Chicureo).
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2.9.8.3. Oportunidades

Mercado estético en continuo crecimiento.
Mayor preocupacion e inversion de la poblacién de temas de salud bucal y cuidados
estético.

2.9.8.4. Amenazas

Competencia fuertemente establecida en la zona.
Mercado dental saturado.

3. ESTRATEGIA

El modelo de negocio de este proyecto busca fusionar la industria dental y estética en la zona de
Chicureo mediante la prestacién de servicios integrales de excelencia, con tecnologia de
vanguardia, bajo altos estandares de seguridad y a precios competitivos. Lo anterior, utilizando
como base la informacion estratégica obtenida mediante la investigacion de mercado realizada y
con el objetivo de cubrir las necesidades actuales de los clientes no satisfechos cabalmente por los
prestadores existentes. EI emprendimiento busca entregar una experiencia de atencion superior,
amigable y placentera en cada una de las interacciones con nuestros futuros clientes.

3.1. CANVAS

1. Segmentos de clientes: Primordialmente corresponde a personas naturales de estrato alto,

esto es aquellas con un ingreso promedio hogar de $ 6.452.000 de acuerdo a la definicién
incluida en el apartado de factores sociales, domiciliadas en la zona de Chicureo. Dichas
personas presentan un alto grado de preocupacion por su apariencia y con poder adquisitivo
suficiente para invertir en cuidados estéticos de distinta indole.

Propuesta de valor: ElI emprendimiento considerara como premisa base la prestacion de
servicios integrales de excelencia, estandarizados, eficientes, seguros y buscando la
satisfaccion del cliente en cada interaccion del viaje.

Ademas, el emprendimiento se enfocara en brindar servicios con foco en las caracteristicas
identificadas con alta importancia por el cliente, mencionadas en el apartado de
investigacion de mercado, esto es confianza con el profesional, infraestructura y uso de
tecnologia de vanguardia, rapidez en atencion y agendamiento.

Para cumplir con todo lo anterior, los profesionales odontélogos y estéticos contaran con
experiencia certificada y se capacitaran para empaparlos con los valores del
emprendimiento, cubierto en el apartado de organizacion y equipo emprendedor, los boxes
del emprendimiento y la recepcion contaran con dimensiones mayores a las comunes en el
sector, y la adquisicion de las maquinas y equipos necesarios para los tratamientos seran
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con proveedores reconocidos en la industria y corresponderan a tecnologia de dltima
generacion.

Canal de distribucion: El principal canal de distribucion sera presencial en el propio centro
dental y estético. Ademas, también se utilizaran canales digitales tales como un sitio web
propio y redes sociales para comunicarse con el mercado objetivo.

Relacion con el cliente: El servicio se concibe como una experiencia total donde en cada
interaccion con el cliente se priorizada la relacidn de asistencia personal con foco en el cara
a cara, a efectos de brindar una atencion superior, amigable y formar lazos. Todo esto, en
busca de una fidelizacion del cliente y posicionamiento de marca.

Flujo de ingresos: Resultado natural de cumplir con las expectativas y requerimientos de
los pacientes mediante los tratamientos brindados. Los flujos de ingresos se generaran
mediante el pago de cada prestacion dental y estética

Recursos claves: EIl centro se emplazara en una ubicacion estratégica conectada a las
principales arterias del sector, esto es, avenida Chicureo, autopista general san Martin, y
radial nororiente.

El equipamiento necesario para el correcto funcionamiento del centro serd de vanguardia y
calidad certificada. La sala de espera y salas de atencion tendran un espacio adecuado que
permita la prestacion segura y cdmoda de los servicios.

Finalmente, el equipo humano es un recurso critico para prestar un servicio de excelencia,
por lo cual se pondra especial foco en la seleccion del personal considerando cada etapa del
viaje del cliente. En este sentido, se trabajara con cirujanos dentistas y profesional estético
gue tengan experiencia probada en el rubro de al menos 7 afios.

Actividades claves: La captacion, recepcién y seguimiento de clientes se definen como
actividades primordiales para entregar el servicio de acuerdo con los estandares definidos
en la estrategia. Para estos efectos se contard con una recepcionista calificada con
experiencia comprobada en el rubro. Otra actividad primordial corresponde a la
esterilizacion de los implementos relacionados a las prestaciones dentales, limpieza y
esterilizacion de consultas y areas comunes. Adicionalmente, la mantencion y suministros
de insumos tanto dentales como estéticos sera realizados por asistentes calificadas.

Asociaciones claves: Las caracteristicas del negocio requiere de una asociacion clave con
los prestadores odontologicos y estéticos, ya que son parte del proceso de captacion de
clientes.

Por otra parte, se buscara realizar asociaciones con colegios y condominios del sector a
efectos de aumentar el nUmero de potenciales clientes y cubrir horas de baja afluencia.
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9. Estructura de costos: En el apartado de operaciones y financiero se evaluara y definira la
opcion de arrendar o comprar una oficina. Respecto al mobiliario general y
acondicionamiento de la planta libre, se comprardn equipos nuevos. Los sillones
odontoldgicos y el grueso de los equipos dentales seran comprados por el centro. Algunos
equipos dentales especificos, tales como turbinas, micro rotores y fresadoras, seran
provistos por el profesional. Las dotaciones de planta seran definidas una vez que se
finalice el estudio de mercado y una vez que se cuente con la locacion del centro.
Finalmente, existen una serie de costos fijos propios de cualquier operacién tales como luz,
agua, teléfono, etc.

3.2. Descripcion de la Empresa

De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda es un centro que prestara servicios integrales
dentales y de estética en el sector de Chicureo. La definicion anterior se sustenta en la investigacion
de mercado realizada en dicho sector mediante encuestas y entrevistas. La clinica se encontrara
emplazada en Mall Puertas de Chicureo, el cual cuenta con una ubicacion estratégica conectada a
las principales arterias del sector, esto es, avenida Chicureo, autopista general san Martin, y radial
nororiente.

Respecto a los horarios de funcionamiento, esto seran de lunes a viernes desde las 8:00 horas hasta
las 20:00 horas y los sdbados desde las 9:00 hasta las 15:00 horas. La infraestructura comprendera
una sala de recepcion y espera, 2 box completamente equipados para realizar prestaciones dentales,
1 box equipado para realizar prestaciones estéticas, area de esterilizacion y bafios. Los servicios
gue se impartiran seran los siguientes:

e Prestaciones Dentales: EI emprendimiento tendra foco en las prestaciones relacionadas a la
odontologia general (redsalud, s.f.), esto es, todas aquellas prestaciones de caracter primario
(Servicio de Salud Metropolitano Norte, s.f.), ambulatorias, que presenten una baja
dificultad para el profesional tratante y con bajo riesgo para el paciente. Dentro de las
prestaciones se puede mencionar tapaduras (obturaciones), limpieza dental o detartrajes,
aplicacion de fluor y sellantes, blanqueamientos, exodoncias y periodoncia.

e Prestaciones Estéticas: EI emprendimiento tendra foco en las prestaciones identificadas
como prioritarias para el potencial cliente de acuerdo al estudio de mercado realizado. Esto
es, masajes corporales de relajacion, masajes reductivos, masajes faciales, radiofrecuencia
facil, electro estimulacion corporal y tratamientos antienvejecimiento.

e Arriendo de Box: No se evaluara esta opcion de negocio dado que las potenciales utilidades
serian inmateriales y solo contribuirian a amortizar el valor de arriendo.
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3.3. Visidn, Mision, Objetivos y Valores

3.3.1. Visién:

Ser reconocido como una institucion lider en el segmento dental y estético de Chicureo. Buscamos
alcanzar una ocupacion total, entendiéndose esto como ventas efectivas de la capacidad maxima
del centro, al quinto afio de operacion.

3.3.2. Mision

Entregar servicios dentales y de estética integral de excelencia con altos estdndares de seguridad,
con profesionales altamente calificados, utilizando equipos de vanguardia tecnoldgica, prestados
en un ambiente coémodo, grato y amigable, buscando constantemente la satisfaccion del cliente.

3.3.3. Objetivos

e Ser laclinica dental y estética mas valorada en el sector.
e Abrir una nueva sucursal después de 5 afios de operacion y consolidacion.

3.3.4. Valores:

e Respeto por los pacientes y sus necesidades, personal y colaboradores.

e Innovacion constante es los procedimientos y equipos utilizados para mantenerse a la
vanguardia.

e Excelencia profesional del staff odontoldgico y estética que asegure que la prestacion del
servicio sea de excelencia.

e Seguridad en todo momento en cada uno de los procedimientos ofertados y durante la
estancia en cualquier dependencia del centro.

4. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing se desarrollara en etapas, comenzando con el desarrollo del sitio web del
centro lo cual permitira transmitir la propuesta de valor del emprendimiento, su identidad, dar a
conocer los servicios, sus instalaciones y agendamiento de horas. Se trabajara fuertemente en dar
a conocer el centro a los clientes objetivos, lo cual se realizard mediante una estrategia de marketing
digital que considera publicaciones en revistas especializadas de la zona y redes sociales. Luego,
se concentraran los esfuerzos en la generacion de alianzas estratégicas con colegios, condominios,
e incluso ISAPRES considerando a la potencial poblacion de clientes objetivos que cuenten con un
plan de cobertura dental. Finalmente, en el proceso de marcha blanca se realizaran algunos
procedimientos gratis a fin de dar a conocer en forma presencial las prestaciones, a los
profesionales tratantes, las instalaciones y tecnologias utilizas. Ademas, una vez que se comience
formalmente con las operaciones del centro se mantendra una comunicacion constante con el
paciente a efectos de trabajar sobre la fidelizacion.
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4.1. Objetivos

Los Objetivos del plan de marketing seran los siguientes:

Dar a conocer y promover la clinica con foco en las caracteristicas diferenciadoras e
importantes para el cliente objetivo de acuerdo con la investigacion de mercado realizada.
Atraer a clientes de la competencia hacia los servicios prestados por la clinica

Posicionar a la clinica como uno de los centros dentales y de estética mas valoradas en el
sector en dimensiones tales como calidad de servicio, satisfaccion del cliente y cercania con
el mismo.

4.2. Estrategia De Marketing (STP)

1. Segmentacion: Los potenciales clientes de De Villagra Clinica Dental y Estética Integral

Ltda.” son habitantes de Chicureo pertenecientes al segmento AB con ingresos promedio
hogar de $ 6.452.000, los cuales poseen un alto poder adquisitivo y una alta preocupacion
tanto por la salud bucal como por los cuidados estéticos. A efectos de realizar una
segmentacion mas detallada, a continuacion se caracteriza a dos buyer persona:

a) Buyer personal

Jefe de hogar, residente de Chicureo

Perfil general: Profesional de 30 a 60 afios con domicilio laboral en Santiago.

Ingreso anual: +$ 60m, después de impuestos.

Sexo: Ambos.

Educacion: Universitaria completa y en oportunidades con estudios de postgrado.

Objetivo: Mantener su salud bucal y el cuidado de imagen personal en tiempos
acotados.

Retos: Poco tiempo para agendar y realizar las prestaciones dentales y estéticas.

b) Buyer persona 2

Duefia de casa, residente de Chicureo

Perfil general: Mayoritariamente profesional de 30 a 60 afios con trabajo a medio
tiempo o retirada para enfocarse en el cuidado de la familia.

Ingreso Anual: +$ 20m, después de impuestos.

Educacion: Mayoritariamente universitaria completa.

Objetivo: Mantener tanto su salud bucal y cuidado de imagen personal, como la de
los integrantes de su familia.

Retos: Problemas de tiempo y para compatibilizar agendamiento y realizacion de las
prestaciones dentales y de estética con las otras labores propias de duefia de casa.
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2. Targeting: El cliente objetivo de De Villagra Clinica Dental y Estética Integral serén los
residentes de Piedra Roja y Chamisero, ambos barrios corresponden al sector de Chicureo
oriente.

3. Posicionamiento: De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda busca posicionarse
como un prestador integral de servicios odontologicos y estéticos de excelencia, con foco
en aquellas caracteristicas identificas como relevantes para el cliente objetivo tales como la
confianza con el profesional tratante, infraestructura y tecnologia de vanguardia, y la
rapidez en atencion y agendamiento. Todo lo anterior, sin descuidar la satisfaccion del
cliente en cada interaccion del servicio.

4.3. Estrategia de Precio

Tal como fue comentado en el apartado del anélisis de fuerzas de Porter y en el apartado de
descripcion de competidores y mercado de las industria dental y estética (ver tablas 7 y 11) los
precios tanto para las prestaciones odontolégicas como para las estéticas si bien no son
completamente estandar, no presentan desviaciones materiales entre prestadores de la zona. Lo
anterior, se explica debido a la oferta variada de prestadores y al acceso a comparacion de precios
que posee el cliente mediante la solicitud de presupuestos odontoldgicos y visitas a sitios web de
los prestadores estéticos.

Dado lo anterior, la estrategia de precio que sera utilizada en el emprendimiento corresponde a la
de sequir a la competencia y los precios se detallan en tablas 17 y 19 del apartado de proyeccion
ventas.

4.4. Producto/Servicio

Los servicios que seran prestados por De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda
corresponden a odontologia general (redsalud, s.f.), esto es, todas aquellas prestaciones de caracter
primario (Servicio de Salud Metropolitano Norte, s.f.), ambulatorias, que presenten una baja
dificultad para profesional tratante y con bajo riesgo para el paciente. Dentro de las prestaciones se
puede mencionar tapaduras simples (obturaciones), limpieza dental o detartrajes, aplicaciéon de
fldor y sellantes (redsalud, s.f.).

Por otra parte, en el departamento estético también se prestaran servicios poco invasivos y de bajo
riesgo para el paciente. Dentro de las prestaciones se pueden mencionar masajes corporales de
relajacion, masajes corporales reductivos, depilacion, masajes y tratamiento faciales
antienvejecimientos.
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Cada uno de los servicios ofertados por De Villagra Clinica Dental y Estética Integral seran
prestados por profesionales calificados y se enfocaran en la satisfaccion y seguridad del cliente en
cada uno de los procesos.

Cabe destacar que, los servicios mencionados anteriormente fueron el resultado de la investigacion
de mercado realizada en el sector de Chicureo donde reside el cliente objetivo.

4.5. Plaza

Se han definido tres posibles canales de distribucion para los servicios ofertados por De Villagra
Clinica Dental y Estética Integral, los cuales se detallan a continuacion:

1. VentaDirecta: Potenciales clientes se desplazan directamente al centro de atencion, donde
se informan de los servicios o solicitan presupuesto segun requerimiento particular.

2. Venta Sitio Web: Potenciales clientes ingresan al sitio web corporativo, ya sea por sus
propios medios o direccionados mediante publicidad, donde se informan de los servicios o
solicitan presupuesto mediante requerimiento particular.

3. Venta Telefonica: Potenciales clientes se comunican directamente con el centro de
atencion, donde se informan de los servicios o solicitan presupuesto mediante
requerimiento particular.

4.6. Promociodn

El objetivo de la promocion sera la de penetrar el mercado, dar a conocer la marca y atraer a clientes
objetivos. El presupuesto anual del plan de marketing corresponderé a un estimado de $ 11.000.000
por afio tal como se detalla en el apartado de costos de marketing. Este monto se revisara cada afio
con foco en los resultados obtenidos por las campafias realizadas y podria evaluarse comenzar a
asignarlo como un porcentaje en funcion de las ventas.

Es importante sefialar que, los esfuerzos de promocion durante la etapa inicial del emprendimiento
seran fundamental para cumplir las proyecciones y objetivos de ventas proyectados en los capitulos
posteriores.

A continuacion, se define el marco en el cual se realizara el plan:

1. Publico Objetivo: Estd compuesto por habitantes de Chicureo pertenecientes al segmento
AB con ingresos promedio hogar de $ 6.452.000, los cuales poseen un alto poder
adquisitivo y una alta preocupacion tanto por la salud bucal como por los cuidados estéticos.
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2. Mensaje: Se transmitira que De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda cuenta con
profesionales con vasta experiencia, que posee infraestructura y tecnologia de vanguardia,
con procesos eficientes y cercanos al cliente en cada etapa de la prestacion.

3. Estrategia de Promocion:

4.7. Personas

Marketing directo: A efectos de dar a conocer la clinica, la experiencia de sus
profesionales, los tratamientos y equipos utilizados. Se realizaran acciones
publicitarias tales como avisos en revistas locales de Chicureo, avisos en pagina
web propias y redes sociales tales como facebook e instagram.

Las actuales tecnologias y habitos tecnologicos de la poblacion, hacen que la
presencia en internet y redes sociales sea el mas potente canal de comunicacion.
Una presencia digital eficaz generd interaccion y proximidad con el cliente
permitiendo afianzar la credibilidad y posicionamiento como asimismo mantenerlo
al tanto de novedades, actualidad de la industria, compartir experiencias entre otros.

Dado lo anterior, el foco del marketing directo estara puesto en dichas plataformas,
donde la creacién de contenido es parte fundamental de la estrategia donde se
aportaran noticias, promociones, datos de cuidados o tratamientos, imagenes y
videos de los tratamientos realizados y equipos utilizados, entre otros.

Finalmente, a efectos de entender la interaccion de los clientes en el sitio web desde
su vista hasta que se concreta la venta, se creara un embudo de venta mediante el
uso de plataformas CRM que permitan automatizacion de mensajes segun la fase en
la cual se encuentre el potencial cliente (cliente, interés, conversion, fidelizacion).

Marketing indirecto: Boca a boca mediante satisfaccion de clientes y redes sociales.
Para fomentar el boca a boca en una primera fase, se evaluara la creacion de algun
incentivo dirigido a pacientes que traigan a nuevos pacientes, como para los nuevos
clientes que vengan referenciados. Es importante indicar que el incentivo no es
necesariamente un descuento, ya que incluso podria perjudicar el posicionamiento,
si no que alguna atencion especial o un detalle.

Alianzas - Convenios: A efectos de aumentar las ventas y mejorar la afluencia en
horarios de poca concurrencia, se propone realizar convenios con colegios y
condominios del sector de Chicureo mediante la entrega de un descuento, el cual no
puede impactar el posicionamiento del centro o la percepcién en aquellos clientes
que no posean dicho convenio. Ademas, se propone gestionar un convenio de
atencion dental con Isapres para cubrir a aquellos clientes objetivos que cuenten con
un plan de cobertura dental.

A efectos de cumplir con la propuesta de valor es importante asegurarse que las necesidades y
expectativas de los clientes son satisfechas. Para estos efectos, el personal debe ser seleccionado y
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capacitado cuidadosamente para representar los valores y poner en accion las ventajas competitivas
identificadas para el emprendimiento tales como la confianza con el médico tratante, rapidez en la
atencion y agendamiento, ambiente comodo, grato y amigable, en busca de la satisfaccion del
cliente.

Inicialmente la capacitacion consistira en entender e interiorizar la propuesta de valor de la
compafiia y la importancia de seguir los protocolos de atencion durante cada interaccion con el
cliente. El proceso de agendamiento y modificacion de citas sera intuitivo y rapido pudiendo
realizarse en linea o a través de la recepcionista. La recepcion debe ser amigable y cordial en un
ambiente grato y comodo, la recepcionista debe entender su importante responsabilidad de generar
una excelente primera impresion, proporcionar orientacion detallada respecto a las siguientes
etapas y presentar al profesional tratante y asistente.

Luego, el profesional odontologo o estético debe dialogar con el paciente con el objetivo entender
y aclarar las expectativas y responder amablemente cualquier inquietud del paciente. Solo luego de
esta etapa, se comienza con el procedimiento. Esta interaccion es vital para comenzar a generar
cercania y confianza con el paciente.

Una vez realizado el tratamiento, el paciente vuelve con la recepcionista, quien le pregunta por su
experiencia de atencion y nivel de satisfaccion. Luego procede a agendar una nueva en el evento
de ser necesario. Solo luego de estas interacciones, se procede con el proceso de pago. Una vez
pasadas 24 o 48 horas se contacta al paciente, ya sea en forma telefénica o por correo para saber si
ha tenido alguna complicacion.

El protocolo de atencion mencionado anteriormente es primordial para empatizar con el cliente,
ganar su confianza, mejorar la percepcion de la calidad del servicio y fidelizarle.

En una segunda etapa y en evento que el emprendimiento incluya una nueva linea de negocios,
esto es venta de productos estéticos, el profesional estético deberé recibir formacidn en manejo de
productos y ventas. Esta potencial linea de negocios no forma parte del actual plan financiero.

4.8. Procesos

Las encuestas realizadas durante la investigacion de mercado arrojaron que el cliente objetivo,
considera importante la rapidez en la atencién y agendamiento. Lo anterior, genera que la
optimizacion y estandarizacion de procesos sea un tema prioritario no solo desde un punto de vista
de manejo de costos, sino también para aumentar la satisfaccion del cliente. El desarrollo o
adquisicion de una herramienta de agendamiento intuitivo, rapido y amigable es fundamental para
cubrir uno de las principales preocupaciones del cliente, sin perjuicio que el mismo puede ser
realizado a través de la recepcionista.
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5. PLAN DE OPERACIONES

5.1. Plan Pre Operacional

A continuacion, se describen los procesos, tramites y permisos que se deben llevar a cabo para que
la clinica comience a operar:

5.1.1. Elaboracion de la Escritura de Constitucion de la Sociedad

La estructura societaria del emprendimiento corresponderd a una sociedad de responsabilidad
limitada donde cada socio aportard en partes iguales la inversion inicial requerida, la cual es
detallada en el apartado de financiamiento. Para estos efectos, se debe acudir ante un notario y
solicitar una escritura de constitucion, la que debe contener la identificacion completa de cada
socio, el detalle del capital aportado, el porcentaje de participacion en las utilidades, razén social y
el detalle de los poderes de administracion, entre otros.

5.1.2. Inscripcion en el Registro de Comercio

Una vez que la notaria emite el extracto de la escritura de constitucién, debe inscribirse en el
registro de comercio del conservador de bienes raices.

5.1.3. Publicacion en el Diario Oficial

Luego de haber registrado la clinica en el registro de comercio, se debe realizar la publicacion en
el diario oficial. A efectos de mantener respaldo legal de la publicacion, se adquiriran tres o cuatro
ejemplares.

5.1.4. Iniciacion de Actividades

Se gestionara la obtencién de RUT de la empresa De Villagra Clinica Dental y Estética Integral
Ltda. ante el Servicio de Impuestos Internos. En este aviso se debe indicar la actividad economica,
la cual corresponde primordialmente al codigo 862022 de centros de atencion odontoldgica
privados y el cddigo 960200 de peluqueria y otros tratamientos de belleza dado que no existe un
cédigo particular para los centros estéticos.

Respecto a los documentos tributarios necesarios para la operacion del centro, se identifican la
boleta electronica de servicios, factura electronica y libros contables electrénicos.

5.1.5. Firma de Contrato de Arriendo

Se procedera a firmar el contrato de arriendo de la oficina en la cual se prestaran los servicios, en
forma previa a la solicitud del inicio de actividades, ya que el domicilio donde se prestaran los
servicios es un requisito para la obtencion de la misma.

5.1.6. Contratar Empresa Habilitadora e Implementar Habilitacion

Una vez firmado el contrato de arriendo de oficina, se procedera con la habilitacion de la misma
mediante la contratacion de una compafiia habilitadora con experiencia comprobada en este tipo
de proyectos. Es importante destacar que, con anterioridad a la firma del contrato se debe tener
seleccionada la compafiia habilitadora con el objeto de no retrasar los procesos o generar tiempos
muertos.
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5.1.7. Obtencion de Patente y Permisos

La patente comercial es obtenida una vez que se obtiene el inicio de actividades. Este permiso
permitird el ejercicio de la actividad comercial en la comuna de Colina. Para estos efectos, se debe
adjuntar los datos completos del representante legal, copia de su cedula de identidad incluida, copia
del inicio de actividades, contrato de arriendo, entre otros.

Por otra parte, los rubros en los cuales se desenvolvera el emprendimiento requieren de permisos
especiales otorgados por el Seremi de Salud. Ver anexos D y E. Para estos efectos, se requieren
certificaciones eléctricas, de agua potable y alcantarillado, listado de personal profesional que
acredite las competencias necesarias, requisitos de mobiliario y del recinto en general tales como
boxes de atencidn individual, pisos y muros lisos de material lavable, entre otros.

Dado lo anterior, estos permisos deben tramitarse una vez que las etapas de habilitacion,
adquisicién de equipos y mobiliario, y la contratacion de los profesionales tratantes se encuentren
finalizados. El costo de obtencidn de estos permisos se estima en $ 1.500.000 aproximadamente

5.1.8. Contrato de Servicios Basicos

Una vez firmado el contrato de arriendo se procedera con la contratacién de los servicios basicos.

5.1.9. Compra de Equipos, Mobiliario e Insumos

Una vez firmado el contrato de arriendo se procedera con el proceso de adquisicion de equipos,
mobiliario e insumos. Todo lo anterior se realizara con proveedores locales reconocidos en cada
uno de los rubros.

5.1.10. Contratacion de Personal

Una vez firmado el contrato de arriendo se procedera con el proceso de contratacion de personal
alineando la fecha de inicio del vinculo laboral, con el proceso final de certificacion para la
obtencion de los permisos ante el Seremi de Salud. La redaccion de los contratos de trabajo sera
realizada por el socio administrador y debera contar con la autorizacion del otro socio.

5.1.11. Plan Implementacion y desarrollo

Los socios llevaran completamente a cabo el proceso de implementacion y desarrollo del
emprendimiento, el cual se estima tendra una duracion de ocho meses. Durante el primer mes se
procedera con la creacion de la compaiiia, obtencion de RUT e inicio de actividades ante el Servicio
de Impuestos Internos, busqueda de arriendo y la firma de este. Durante el segundo mes y una vez
completadas las actividades mencionadas anteriormente, se procedera a obtener la patente como
asi mismo se contrataran los servicios basicos y a la empresa que realizara la habilitacion de la
oficina, la cual debe tener experiencia en habilitaciones de este rubro. Luego, entre el tercer y el
sexto mes se realizara la habilitacion del centro y en paralelo se procedera con la compra de equipos
dentales y estéticos, mobiliario e insumos. La contratacion del personal se estima que tomara un
mes y se realizard en el mes siete, en este mismo mes se obtendran los permisos necesarios para
operar y se lanzara la campafia de marketing. Finalmente, durante el mes ocho se realizara la puesta
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en marcha e inauguracién. La ilustracion ndmero 1 muestra graficamente lo expuesto
anteriormente:

llustracion 1 Diagrama plan de implementacién

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8

Creacion empresa

Obtencién de RUT SII e Inicio de Actividades
Busqueda arriendo

Firma Contrato arriendo

Obtencion patente
Contrato servicios basicos

Contratrar empresa habilitadora
Implementar habilitacién

Compras equipos box

Compra mobiliario
Compra insumos
Obtencion permisos Minsal

Contratacién personal

Campaifia Marketing

Puesta en Marcha

Inauguracion

5.2. Capacidad de la Clinica

Se proyecta que el centro operara en una oficia de entre 70 y 100 metros cuadrados, dicho espacio
se optimizard a efectos de encontrar la distribucion mas eficiente. Para estos efectos, se
consideraran 2 box dentales, 1 box estético, 1 sala de esterilizacion, 2 bafios y una recepcion.

Los horarios de funcionamiento seran de lunes a viernes desde las 8:00 horas hasta las 20:00 horas
y los sabados desde las 9:00 hasta las 15:00 horas.

A efectos de estimar las capacidades tedricas del centro, se considerara una duracion promedio de
45 minutos tanto para las prestaciones odontoldgicas como para las estéticas, también se considera
que el centro atendera efectivamente 11 horas de lunes a viernes y 5 horas el sabado.

Lo anterior, resulta en una disponibilidad semanal de 160 atenciones dentales y 80 estéticas. Al
tomar un promedio de 4 semanas al mes, se obtiene 640 atenciones dentales y 320 estéticas y por
consiguiente 7.680 y 3.840 atenciones anuales respectivamente. Ver tabla numero 13.
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Tabla 13 NUmero de atenciones teéricas

Descripcion Cantidad atenciones dentales | Cantidad atenciones estéticas
Numero atenciones por dia lunes - viernes 29 15
Numero atenciones por dia sabados 13 7
Numero sesiones totales por semana 160 80
Numero sesiones totales por mes 640 320
Numero sesiones totales por afio 7.680 3.840

Fuente: elaboracion propia 2022.

5.3. Layout instalaciones

La definicion del layout para De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda. se determin6 con
foco en maximizar la utilizacion del espacio disponible sin descuidar la comodidad y seguridad del
cliente. Adicionalmente, se visitaron diversos centros a efectos de comparar su distribucion donde
se constatd que son bastante estandar.

Dado lo anterior, se segregard la oficina en tres donde en la primera seccion se encontraran ubicados
los boxes y sala de esterilizacion, en la segunda los bafios, y en la tercer la recepcion. A efectos de
priorizar los espacios de los boxes y recepcion no se considera espacio para cafeteria. En la tabla
nimero 14 se muestra la distribucion de los metros cuadrados y en la ilustracion ndmero 2 se
muestra el layout propuesto.

Tabla 14 Distribucion de metros cuadrados

Descripcion Cantidad | Ancho {l\I)ILargu {_\I)ITotll (M2) |% del Total (M2)

Box 3 25 4 30,00 38%
Barios 2 1.60 1.65 5.28 7%
Esterilizacion 1 1.8 4 7.20 9%
Recepcion 1 3.5 7 2450 31%
Espacio Commin 1 09 3.5 3,15 4%
Pérdida Habilitacion 9.87 12%

Fuente: elaboracion propia 2022.
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llustracion 2 Plano de distribucién de espacios

5.4. Flujo de operaciones

El flujo de operaciones comienza con la captacién del cliente y finaliza con la prestacion de los
servicios dentales y estéticos en instalaciones del emprendimiento. A continuacion, se detallan las
etapas de los distintos flujos de operaciones:

5.3.1. Flujo de captacién y contratacion

1. Captacion del cliente: Se realiza mediante visitas a colegios, avisos en revistas locales de
Chicureo, avisos en pagina web propias, redes sociales, boca a boca. Lo anterior, tal como
se comento en el capitulo de Plan de Marketing.

2. Generacion del presupuesto: Los clientes visitan las instalaciones para efectos de generar

el presupuesto dental, dado que se necesita a una revision detallada para definir el plan de
accion por cliente.
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5.3.2.

En el apartado estético, el presupuesto se puede generar desde el sitio web o también
mediante visita a instalaciones donde se podra apreciar las maquinas utilizadas.

Contratacion del servicio: La contratacion del servicio se genera una vez que el cliente
acepte el presupuesto recibido.

La ilustracién nimero 3 muestra el flujo correspondiente a este proceso:

lustracion 3 Flujo de captacién y contratacion

Generacion del Contratacion del
Presupuesto Servicio

A d

Captacion del Cliente

Flujo de prestacion de servicios

Captacion de pacientes: La captacion del cliente puede ser realizada mediante la estrategia
de promocion implementada por De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda o
directamente por el odontélogo o profesional estético.

Sin perjuicio de lo anterior y para todos los efectos, la atencion del cliente se realizara segun
el orden cronoldgico de inscripcion en el sistema y previa verificacion y confirmacion de
la reserva, lo cual sera realizado por la recepcionista.

Recepcidn de pacientes: Una vez que la fecha y hora atencion fue confirmada por la
recepcionista, el cliente se apersona a las instalaciones de De Villagra Clinica Dental y
Estética Integral Ltda donde es recibido por la misma, la cual procede a chequear su
temperatura y solicita lavado de manos. Luego de esto, el cliente espera en la recepcion por
su llamado de atencién. En esta misma etapa se solicita informacion al paciente respecto a
la utilizacion de algun seguro complementario.

Utilizacion de box: Cada uno de los boxes del emprendimiento posee las mismas
dimensiones y mobiliario, solo presentando diferencias el salon estético el cual no posee
sillén dental y solo puede ser utilizado por el profesional de esa disciplina. La utilizacién
del box dental incluye asistente, insumos y uso de sala de esterilizacion.

Respecto al box estético, el box incluye insumos necesarios.
Pago de prestacion y agendamiento proxima visita: Una vez realizada la prestacion, el
cliente procede a cancelar el servicio en la recepcion. En esta misma etapa, se entrega la

documentacién necesaria al cliente para que procese su seguro complementario y ademas
se procede a agendar la préxima visita en el evento de ser necesario.
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5.3.3. Flujo de funciones de soporte

1. Gestion de compra de insumos: Considerando que la estrategia de precio seleccionada
sera la de seguir a la competencia, se hace fundamental contar con una diligente gestion de
compra de insumos a efectos de ser mas eficiente en el manejo de costos. En esa misma
linea, es importantisimo asegurarse que no se provoquen quiebres de inventario.

Lo anterior, se realizara mediante la implementacion de procedimientos de compra de
insumos y manejo de inventarios, lo cual se apoyara en un principio con planillas Excel
especialmente disefiadas para esto propdsitos y se evaluard a mediano plazo la adquisicion
de un software dedicado para este proposito mediante un anélisis costo/beneficio.

2. Retiro de basura para reciclaje y residuos clinicos: Proceso gestionado semanalmente
por la recepcionista donde se trabajard con un proveedor externo.

3. Aseo y orden: Se contratard con personal interno que realizard aseo y orden de las
instalaciones.

4. Mantenciones de equipos: La recepcionista sera la encargada de programar las diferentes
mantenciones, las cuales consideran el equipamiento dental y estético, instalaciones
sanitarias, calefaccién y aire acondicionado, entre otros.

5. Contabilidad, impuestos, finanzas y recursos humanos: Estos procesos seran realzados
por el socio administrador del emprendimiento y por los cuales recibira una remuneracion
la cual es sefialada en el apartado de remuneraciones.

5.5. Plan de implementacion y desarrollo

Los socios llevaran completamente a cabo el proceso de implementacion y desarrollo del
emprendimiento, el cual se estima tendrd una duracion de ocho meses. Durante el primer mes se
procedera con la creacion de la compafiia, obtencion de RUT e inicio de actividades ante el Servicio
de Impuestos Internos, busqueda de arriendo y la firma de este. Durante el segundo mes y una vez
completadas las actividades mencionadas anteriormente, se procederd a obtener la patente y
permisos necesarios para operar como asi mismo se contrataran los servicios basicos y a la empresa
que realizara la habilitacion de la oficina, la cual debe tener experiencia en habilitaciones de este
rubro. Luego, entre el tercer y el sexto mes se realizara la habilitacion del centro y en paralelo se
procedera con la compra de equipos dentales y estéticos, mobiliario e insumos. La contratacion del
personal se estima que tomara un mes y se realizara en el mes siete, en este mismo mes se lanzara
la campafa de marketing. Finalmente, durante el mes ocho se realizard la puesta en marcha e
inauguracion. La ilustracion niamero 3 muestra graficamente lo expuesto anteriormente:
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6. ORGANIZACION Y EQUIPO EMPRENDEDOR

El activo més importante de una compafiia es su recurso humano, por lo cual el disefio de la
estructura organizacional y la seleccion del personal adecuados son etapas fundamentales para el
éxito de este emprendimiento. A efectos de asegurar que los procesos y comunicaciones sucedan
de una manera natural y fluida, se propone una organizacion liviana y poco jerarquica.

6.1. Estructura organizacional

La estructura organizacional de De Villagra Clinica Dental y Estética Integral LTDA estara
formada por las posiciones que son detalladas en la ilustracion nimero 4, las cuales se describen
de forma detallada a continuacion.

lustracion 4 Organigrama De Villagra Clinica Dental y Estética Ltda.

Socio -
Administrador
Asistent Contabilidad,
Asisten ‘?S Odontologo 1 Impuestos, Finanzas y
Odontologia 1 -
Recursos Humanos
Asistentes
> -
Odontologia 2 Odontologo 2 Personal Aseo
Profesional Estética
Recepcionista

Fuente: elaboracion propia, 2022,

Socio administrador: Profesional duefio del 50% del centro, Contador Auditor, el cual llevara
acabo los procesos de Contabilidad, Impuestos, Finanzas y Recursos Humanos.

Odontdlogos: Profesional cirujano dentista con mas de 10 afios de experiencia certificada en
clinicas odontoldgicas. Su funcidn sera ejecutar las prestaciones de indole dental ofertadas por el
emprendimiento.
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Profesional Estética: Profesional estético con al menos 8 afios de experiencia certificada en
centros estéticos reconocidos. Su funcion seré ejecutar las prestaciones de indole estético ofertadas
por el emprendimiento. Ademas, compartird la responsabilidad de compra de insumos vy
mantenciones de equipos estéticos junto a los socios.

Asistentes Odontologia: Técnico dental con al menos 5 afios de experiencia en clinicas
odontoldgicas. Cada odontologo contara con una asistente en todo momento y su funcion principal
sera asistirlo durante el procedimiento. Ademas, compartirdn la responsabilidad de compra de
insumos y mantenciones de equipos dentales junto a los socios.

Recepcionista: Técnico en secretariado ejecutivo con al menos 5 afios de experiencia profesional
en centros odontoldgicos. Su funcién principal sera la coordinacién de los procesos de reserva,
atencion, pago, y seguimiento de pacientes. Ademas, sera la encargada de canalizar los
requerimientos recibidos a través de la pagina web y por teléfono.

Contabilidad, Impuestos, Finanzas y Recursos Humanos: Actividad sera realizada por uno de
los socios, el cual posee experiencia suficiente en estos departamentos.

Personal de Aseo: Se contratard un personal de aseo a efecto de mantener la higiene y orden de
las instalaciones, cuya jornada laboral cumplira con la legislacion vigente, la cual a la fecha
corresponde a 45 horas semanales.

6.2. Dotacioén

Considerando que la estructura salarial de los odont6logos corresponde un porcentaje sobre las
ventas, no se estima necesario ajustar su dotacion durante el primer afio. Para efectos de la
evaluacion econdmica tampoco se considerard una dotacion menor respecto a los asistentes de
odontologia dado que no cambiara materialmente los resultados. La dotacidn de personal se detalla
en la tabla N° 15.
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Tabla 15 Distribucion de dotacion en el horizonte de evaluacidn del proyecto

Cargo Ajfio 1| Afio 2| Afio 3| Afio 4| Afio 5] Afio 6| Afio 7| Afio 8] Afio 9| Afio 10
Socio Administrador 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Odontologos 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Asistentes Odontoloeia 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Profesional Estético 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Recepeion 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Personal Aseo 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

2022.

Fuente: elaboracion propia

6.3. Remuneraciones

Se propone que las remuneraciones percibidas por el personal propio del emprendimiento,
correspondan a condiciones de mercado dentro de las industrias en las cuales se desarrollara el
proyecto. En la tabla nimero 16 se detallan los sueldos brutos, los cuales utilizaron como referencia
la informacion existente en el sitio web mifuturo.cl (Educacion, s.f.).

Tabla 16 Remuneraciones propuestas

Descripcion Sueldo Mercado CLP$
Socio Administrador 2.500.000
Odontologos 35% del valor de la prestacion
Asistentes Odontoloeia 750.000
Profesional Estético 30% del valor de la prestacion
Recepeion 812.500

Personal Aseo 475.000

Fuente: mi futuro, 2022

7. PLAN FINANCIERO

7.1. Factor de utilizacién y estimacion de ventas

Para efectos de estimar el crecimiento de este emprendimiento se utilizard un factor sobre las
atenciones teoricas disponibles de cada box. Dado que el proyecto se sitta entre la industria dental
y estética, el factor de crecimiento mencionado considerarda ambas industrias.

Tal como mencionamos en el apartado de analisis de industria y mercado, tanto la industria estética
como la dental han presentado un crecimiento sostenido y sistematico en el pais. Utilizando la
informacidn de ventas obtenida desde el sitio web del Servicio de Impuestos Internos (Servicio de
Impuestos Internos), el crecimiento promedio de las ventas entre 2011 y 2020 de la industria dental
fue de un 11 % y de un 16% para la industria estética.

Es importante sefialar que la estructura inicial del emprendimiento considerara 2 boxes dentales y
uno estetico, por lo cual el 67% de las ventas crecera a factor dental de 11% y el 33% restante lo
haré al 16%.
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Otro supuesto importante a destacar es que el factor de utilizacion nunca sobrepasara el 90%.
Ademas, la estimacion de ventas considera para efectos de la distribucion de las atenciones tedricas,
la informacién de atenciones dentales proporcionada por Pamela Caballero, socia de clinica
odontoldgica OPC y ex duefia de dental Chicureo y por Katia Linetzky, socia del centro estético
mi mantra. Ambos centros son parte de la competencia el emprendimiento en Chicureo. Tablas
numero 17 y 19 muestran los precios utilizados para estimar las ventas y tablas nimero 18 y 20
muestran la distribucion de las sesiones tedricas por cada tratamiento. Las proyecciones de ventas
se muestras en tablas nimero 21 a 24.

Tabla 17 Valor por sesion atenciones odontoldgicas segun informacion provista en tabla 7 y usando como
referencia los precios por prestaciones desplegados el sitio web clinicas estéticas.

Prestacion Precio $ Sesiones Pl'i.‘l:ll]"{ﬂ por
Sesion
Prevencion y Manejo de Caries 95.000 1 95.000
Blanqueamiento 245.000 2 122.500
Destartraje 60.000 1 60.000
Odontopediatria 35.000 1 35.000
Exodoncia 80.000 1 80.000
Periodoncia 240.000 3 80.000

Fuente: Elaboracion propia 2022

Tabla 18 Distribucion de sesiones tedricas con base en informacion proporcionada por Pamela, socia de
clinica dental OPC y ex duefia de dental Chicureo

Prestacién Distribucion de Sesiones por
Sesiones Teoricas | Prestacion Ao 1

Prevencion y Manejo de Caries 46% 1.233
Blanqueamiento 9% 248
Destartraje 9% 248
Odontopediatria 6% 156
Exodoncia 14% 382
Periodoncia 15% 410

Total 100% 2.678

Fuente: Elaboracion propia 2022
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Tabla 19 Valor por sesion atenciones estéticas segun informacion provista en tabla 11 y usando como
referencia los precios por prestaciones desplegados el sitio web clinicas estéticas.

Prestacion Precio $ Sesiones Precio $ por Sesion
Masajes faciales 300.000 3 100.000
Radiofrecuencia facial 500.000 6 83.333
Masajes corporales relacion 35.000 1 35.000
Masajes reductivos 35.000 1 35.000
Tratamientos faciales antienvejecimiento (Botox) 500.000 2 250.000
Tratamientos faciales antienvejecimiento (Hialurdnico) 540.000 2 270.000
Electroestimulacion corporal 455.000 6 75.833
Depilacién Laser 900.000 8 112.500
Criolipolisis 150.000 2 75.000

Fuente: Elaboracion propia 2022

Tabla 20 Distribucion de sesiones tedricas con base en informacion proporcionada por Katjia Linetzky,
socia del centro estético mi mantra

Distribucion de Sesiones por

Prestacion Sesiones Teoricas Prestacion Afio 1
Masajes faciales 17,5% 234
Radiofrecuencia facial 17,5% 234
Masajes corporales relacion 4,0% 53
Masajes reductivos 4,0% 53
Tratamientos faciales antienvejecimiento (Botox) 7.,5% 100
Tratamientos faciales antienvejecimiento (Hialurdnico) 7.5% 100
Electroestimulacion corporal 16,0% 214
Depilacion Laser 10,0% 133
Criolipolisis 16,0% 214

Total 100,0% 1.334

Fuente: Elaboracion propia 2022
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Internal

Tabla 21 Proyeccion de ingresos por prestaciones dentales mensuales afio 1, en pesos

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Niumeros atenciones tedricas 640 640 640 640 640 640 640 640 640 640 640 640
e o 30% 30% 30% 33% 33% 33% 36% 36% 36% 40% 40% 40%
Factor de utilizacion
192 192 192 211 211 211 230 230 230 256 256 256
Nimeros atenciones totales utilizadas
Distribucion de atenciones por
Prevencion y Manejo de Caries 89 89 89 98 98 08 106 106 106 118 118 118
Blanqueamiento 18 18 18 20 20 20 21 21 21 24 24 24
Destartraje 18 18 18 20 20 20 21 21 21 24 24 24
Odontopediatria 11 11 11 12 12 12 13 13 13 15 15 15
Exodoncia 27 27 27 0 0 30 33 33 33 37 37 37
Periodoncia 29 29 29 32 32 32 35 35 35 39 39 39
Total ventas dentales segiin precios por
prestacion detallados en tabla 17 16.593.733 16.593.733 16.593.733 18.253.106 | 18.253.106 18.253.106 19.912.479 19.912.479 19.912.479 | 22.124.977 22.124.977 22.124.977

Fuente: Elaboracion propia 2022

66




Internal

Tabla 22 Proyeccién de ingresos por prestaciones dentales anuales afio 1 a 10, en miles de pesos

Aidio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao § Aifio 6 Aiio 7 Aiio 8 Ao 9 Aiio 10 Total
Nimeros atenciones tedricas 7.680 7.680 7.680 7.680 7.680 7.680 7.680 7.680 7.680 7.680
PP 35% 46% 57% 68% 79% 90% 90% 90% 90% 90%
Factor de utilizacion
2.669 3.514 4.358 5.203 6.048 6.893 6.893 6.893 6.893 6.893 56.256
Numeros atenciones totales utilizadas
Distribucion de atenciones por
prestacion
Prevencion y Manejo de Caries 1.233 1.624 2.014 2.405 2.795 3.185 3.185 3.185 3.185 3.185 25.097
Blanqueamiento 248 327 406 484 563 642 642 642 642 642 5.237
Destartraje 248 327 406 484 563 642 642 642 642 642 5.237
Odontopediatria 156 206 255 304 354 403 403 403 403 403 3.202
Exodoncia 382 502 623 744 865 086 986 986 986 986 8.043
Periodoncia 402 529 656 784 911 1.038 1.038 1.038 1.038 1.038 8.473
Total ventas dentales segin precios por
prestacion detallados en tabla 17 230.653 303.665 376.678 449.690 522.703 595.715 505.715 595.715 595.715 595.715 4.861.964

Fuente: Elaboracion propia 2022
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Tabla 23 Proyeccion de ingresos por prestaciones estéticas mensuales afio 1, en pesos

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Numeros atenciones teoricas 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320
b s 30% 30% 30% 33% 33% 33% 36% 36% 36% 40% 40% 40%
Factor de utilizacion
96 96 96 106 106 106 115 115 115 128 128 128
Numero de atenciones totales utilizadas
Distribucion de atenciones por prestacion
Masajes faciales 17 17 17 18 18 18 20 20 20 22 22 22
Radiofrecuencia facial 17 17 17 18 18 18 20 20 20 22 22 22
Masajes corporales relacion 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5
Masajes reductivos 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5
Tratamientos faciales antienvejecimiento (Botox) 7 7 7 8 8 8 9 9 9 10 10 10
Tratamientos faciales antienvejecimiento (Hialuronico) 7 7 7 8 8 8 9 9 9 10 10 10
Electroestimulacion corporal 15 15 15 17 17 17 18 18 18 20 20 20
Depilacion Laser 10 10 10 11 11 11 12 12 12 13 13 13
Criolipolisis 15 15 15 17 17 17 18 18 18 20 20 20
Total ventas estéticas segiin precios por prestacion
detallados en tabla 19 10.489.600 | 10.489.600 | 10.489.600 | 11.538.560 | 11.538.560 11.538.560 | 12.587.520 | 12.587.520 | 12.587.520] 13.986.133 | 13.986.133 | 13.986.133
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Tabla 24 Proyeccion de ingresos por prestaciones estéticas anuales afio 1 a 10, en miles de pesos

Internal

Ano 1 Ano 2 Aino 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Aino 10 Total
Niuimeros atenciones tedricas 3.840 3.840 3.840 3.840 3.840 3.840 3.840 3.840 3.840 3.840
e e, 35% 51% 67% 83% 90% 90% 90% 90% 00% 90%
Factor de utilizacién
1.334 1.949 2.563 3.178 3.456 3.456 3.456 3.456 3.450 3.456 29.760
Niuneros atenciones totales utilizadas
Distribucion de atenciones por prestacion
Masajes faciales 234 RES 449 556 605 605 605 605 605 605 5.208
Radiofrecuencia facial 234 341 449 556 605 605 605 605 605 605 5.208
Masajes corporales relacién 53 78 103 127 138 138 138 138 138 138 1.190
Masajes reductivos 53 78 103 127 138 138 138 138 138 138 1.190
Tratamientos faciales antienvejecimiento (Botox) 100 146 192 238 250 259 250 250 259 259 2.232
Tratamientos faciales antienvejecimiento (Hialuronico) 100 146 192 238 259 259 259 259 259 259 2.232
Electroestimulacion corporal 214 312 410 508 553 553 553 553 553 553 4.762
Depilacion Laser 133 195 256 318 346 346 346 346 346 346 2.976
Criolipolisis 214 312 410 508 553 553 553 553 553 553 4.762
Total ventas estéticas segin precios por prestacion
detallados en tabla 19 145.805 212.939 280.072 347.206 377.626 377.626 377.626 377.626 377.626 377.626| 3.251.776
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7.2. Inversion inicial infraestructura y equipos

El emprendimiento requiere de una inversion inicial en infraestructura, equipos y gastos generales,
la cual puede ser clasificada en tres grandes items. EI primero de ellos corresponde a la habilitacion
general del centro donde se incluye tabiqueria, pisos, luminarias, mobiliario y cortinas entre otros.
El monto de esta inversion ascenderia a $ 13.070.000 y se utilizo la tesis de Juan Francisco Ledn
Roco (Roco, 2019) como referencia para estimar el costo por metro cuadrado de tabiqueria y pisos,
costo que fue incrementado por una factor para dar cuenta de los cambios de precios e inflacion.
El segundo item corresponde a la adquisicion del equipo dental y estético para habilitar tres boxes
y la sala de esterilizacion. El monto estimado de inversion ascenderiaa $ 51.220.000 y se adquirira
de proveedores reconocidos lideres en ambas industrias, asegurando asi la calidad de los mismos,
como por ejemplo Dental Laval, Techdent y Kinegun entre otros. Finalmente, el item de gastos
generales incluye los costos relacionados a patentes y permisos, arriendo anticipado, y otros. El
presupuesto para este item ascenderia a $ 8.700.000.

De esta forma, la inversion inicial total en infraestructura, equipos y gastos generales ascenderia a
$ 72.990.000, lo cual se refleja a continuacion en la tabla numero 25.

Tabla 25 Detalle de inversion inicial en pesos

Descripcion | Cantidadl Valor Total
Gastos Generales
Arriendo anticipado y garantia 3 1.500.000 | 4.500.000
Campafia lanzamiento 1 1.000.000 | 1.000.000
Disefio pagina web 1 1.000.000 | 1.000.000
Autorizacion Sanitaria Seremi 1 1.500.000 | 1.500.000
Gastos Legales Constitucion 1 700.000 700.000
Sub Total 8.700.000
Habilitacion General
Escritorio 1 500.000 500.000
Silla 1 200.000 200.000
Sillones 4 200.000 800.000
Computador 1 700.000 700.000
Impresora 1 150.000 150.000
Televisor 1 500.000 500.000
Tabiqueria (M2) 80 80.000 | 6.400.000
Piso boxes (M2) 40 30.000 [ 1.200.000
Luminarias Led 8 40.000 320.000
Cortinas 1 700.000 700.000
Circuito Cerrado Camaras 1 1.200.000 [ 1.200.000
Artefactos Sanitarios 4 100.000 400.000
Sub Total | 13.070.000
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Habilitacion Box Dental
Sillon Dental Olsen 2 5.400.000 | 10.800.000
Compresor 2 800.000 ] 1.600.000
Gabinete Acustico Compresor 2 460.000 020.000
Equipo Esterilizacion 1 2.400.000 | 2.400.000
Lampara de Blanqueamiento 2 3.200.000 | 6.400.000
Lampara Fotocurado 2 580.000 ] 1.160.000
Taburstes 4 135.000 540.000
Mobiliario 2 500.000 | 1.000.000
Sub Total | 24.820.000
Habilitacion Box Estético
Camilla 1 300.000 300.000
Thera Press Pro 1 600.000 600.000
'V Shape Pro 1 6.500.000 | 6.500.000
CrioX 360 - Criolip6lisis 1 6.000.000 [ 6.000.000
Hydrafacial 1 500.000 500.000
Depiladora Laser 1 12.000.000 | 12.000.000
Mobiliario 1 500.000 500.000
Sub Total | 26.400.000
Total| 72.990.000

Fuente: Elaboracion propia 2022

7.3. Costos administracion (fijos)

Los costos fijos incluyen todos aquellos desembolsos que no varian en funcion de las ventas. Al
considerar la estructura de costos del emprendimiento y su modalidad de negocios, sus costos fijos
corresponderian a salarios, exceptuando los odontologos y profesional estético cuyas
remuneraciones son un porcentaje en funcion de las ventas, servicios basicos, mantencion de
equipos, arriendo y gasto comun del edificio, entre otros. La tabla nimero 26 muestra el total de
costo fijos para los afios bajo evaluacion.
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Tabla 26 Detalle anual de costos fijos en pesos, afios 1 a 10

Internal

Descripcion Cantidad Valor Total

Sueldo Socio Administrador 12 2.500.000 | 30.000.000
Sueldo Asistente Odontologia 1 12 750.000 9.000.000
Sueldo Asistente Odontologia 2 12 750.000 9.000.000
Sueldo Recepcionista 12 812.500 9.750.000
Sueldo Personal Aseo 12 475.000 5.700.000
Arriendo 12 1.500.000 18.000.000
Mantenciones Equipos 12 300.000 3.600.000
Internet 12 50.000 600.000
Agua 12 80.000 960.000
Luz 12 220.000 2.640.000
Gasto Comtn 12 200.000 2.400.000
Licencia Softwares 12 50.000 600.000
Retiro Punto Limpio 12 70.000 840.000
Articulos de Oficina 12 30.000 360.000
Articulos de Aseo 12 60.000 720.000

Total 94.170.000

Fuente: Elaboracién propia 2022

7.4. Costos variables

Para efectos de estimar los costos variables de emprendimiento se tomaron las siguientes
definiciones:

Salario Odontdlogos y Profesional Estético: Corresponde al principal costo variable del
emprendimiento, ya que el modelo de negocio establece que sus remuneraciones corresponden
a un porcentaje sobre la prestacién proporcionada. El porcentaje de los odont6logos es de un
35% sobre el valor de prestacion y de un 30% para el profesional estético.

Insumos Odontoldgicos: Se consultd con duefios de centros odontolédgicos y se revisé analisis
realizados en tesis relacionadas como por ejemplo el trabajo de Silvio Antonio Belmar Oviedo
en 2018 (Oviedo, 2018) vy de Juan Francisco Ledn Roco en 2019 (Roco, 2019), todos
convergiendo en que el costo de los insumos fluctia entre un 10% y un 20%. En nuestras
proyecciones utilizaremos un porcentaje de 15% sobre las ventas para estos propositos.

Insumos Estéticos: En general corresponde a costos menores relacionados con geles
conductores, aceites y cremas reafirmantes necesarios para utilizar los equipos, respecto a los
cuales se utilizara un costo promedio de 7% sobre el valor de prestacion. El item de mayor
relevancia dentro de este concepto corresponde a la toxina botulinica y al acido hialurénico. En
tabla nimero 27 de detallan los costos unitarios asociados a estos.
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Tabla 27 Valores unitarios insumos para prestaciones antienvejecimiento

Descripcion Valor Unitario | Factor de | Valor Unitario | Porcentaje Atenciones
$, 13021 |correccion| S, 13021 |Totales que Requieren el
Unidades Unidades Insumo
Xeomin Vial 50 UI (Botox) 68.850 1.1 75.735 7%
Bellotero Balance Con Lidocaina (Acido Hialurénico) 86.241 1.1 94.865 6%

Fuente: Elaboracion propia 2022

e Gestion de Residuos Clinicos: Se considerara un costo fijo inicial de 90.000 y se aumentara en
un 10% conforme avancen los afios de evaluacion.

Considerando los anterior, en tablas nimero 28, 29 y 30 se detallan los costos variables asociados
a las prestaciones dentales, estéticas y totales.
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Tabla 28 Costo variable dental en el horizonte de evaluacion

Internal

Descripcion Ailio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7 Aiio 8 Aiio 9 Aiio 10
Ventas Totales 230.652.885 | 303.665.310 | 376.677.734 | 449.690.158 522.702.582 595.715.006 595.715.006 595.715.006 595.715.006 | 595.715.006
Costo Salario Odontélogo 1, 35%
sobre la Prestacién. 80.728.510 | 106.282.858 | 131.837.207 | 157.391.555 182.945.904 208.500.252 208.500.252 208.500.252 208.500.252 | 208.500.252
Costo Salario Odontélogo 2 , 35%
sobre la Prestacién. 80.728.510 | 106.282.858 | 131.837.207 | 157.391.555 182.945.904 208.500.252 208.500.252 208.500.252 208.500.252 | 208.500.252
Sub Total 161.457.020 | 212.565.717 | 263.674.414 | 314.783.111 365.891.807 417.000.504 417.000.504 417.000.504 417.000.504 | 417.000.504
Costos de Insumos Prestaciones,
15% sobre Ventas. 34.597.933 | 45.549.796 56.501.660 67.453.524 78.405.387 89.357.251 89.357.251 89.357.251 89.357.251 89.357.251
Sub Total 34.597.933 | 45.549.796 56.501.660 67.453.524 78.405.387 89.357.251 89.357.251 89.357.251 89.357.251 89.357.251
Total 196.054.953 | 258.115.513 [ 320.176.074 | 382.236.634 444.297.195 506.357.755 506.357.755 506.357.755 506.357.755 ] 506.357.755

Fuente: Elaboracion propia 2022
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Tabla 29 Costo variable estético en el horizonte de evaluacién

Internal

Descripcion Aiio 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Aifio 5 Aiio 6 Aiio 7 Aiio 8 Afio 9 Aiio 10
Ventas Totales 145805440 | 212.938.880| 280072320 | 347205760 | 377.625600| 377625600 | 377.625600| 377625600 377625600| 377625600
Costo Salario Profesional Estético,
30% sobre la Prestacion. 43.741.632 53.881.664 84.021.696 104.161.728 | 113.287.680 | 113.287.680 | 113.287.680 | 113.287.680 | 113.287.680 | 113.287.680
Sub Total 43.741.632 63.881.664 84.021.696 | 104.161.728 | 113.287.680 | 113.287.680 | 113.287.680 | 113.287.680 | 113.287.680 | 113.287.680
Costos de Insumos Prestaciones
Generales (85%), 7% sobre Ventas. | 8.675.424 12.669.863 16.664.303 20.658.743 22.468.723 22 468.723 22 .468.723 22.468.723 22 468.723 22 .468.723
Sub Total 8.675.424 12.669.863 16.664.303 20.658.743 22.468.723 22.468.723 22.468.723 22.468.723 22.468.723 22.468.723
Atenciones Botox Con Factor de
Utilizacion, 7,5% sobre el Total de
Atenciones. 100 146 192 238 259 259 259 259 259 259
Costos Insumos Prestaciones Botox 7.579.559 11.069.428 14 559 296 18.049.165 19.630.512 19.630.512 19.630.512 19.630.512 19.630.512 19.630.512
Sub Total 7.579.559 11.069.428 14.559.296 18.049.165 19.630.512 19.630.512 19.630.512 19.630.512 19.630.512 19.630.512
Atenciones Acido Hialurénico Con
Factor de Utilizacion, 7,5% sobre el
Total de Atenciones. 100 146 192 238 259 259 259 259 259 259
Costos Insumos Prestaciones Botox
Acido Hialurénico 9.494 099 13.865.483 18.236.867 22 .608.251 24 589.034 24 589.034 24 589.034 24 589.034 24 589.034 24 589.034
Sub Total 9.494.099 13.865.483 18.236.867 22.608.251 24.589.034 24.589.034 24.589.034 24.589.034 24.589.034 24.589.034
Total 69.490.714 | 101.486.438 | 133.482.162 | 165.477.887 | 179.975.949 | 179.975.949 | 179.975.949 | 179.975.949 | 179.975.949 | 179.975.949

Fuente: Elaboracion propia 2022
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Tabla 30 Costo variable consolidado en el horizonte de evaluacion

Descripcion Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7 Aiio 8 Aiio 9 Aiio 10
Ventas Totales 376.458.325 | 516.604.190 | 656.750.054 | 796.895.918 900.328.182 973.340.606 973.340.606 973.340.606 973.340.606 973.340.606
Salarios Odontologos y
Profesional Estético 205.198.652 | 276.447.381 | 347.696.110 | 418.944.839 479.179.487 530.288.184 530.288.184 530.288.184 530.288.184 530.288.184
Sub Total 205.198.652 | 276.447.381 | 347.696.110 | 418.944.839 479.179.487 530.288.184 530.288.184 530.288.184 530.288.184 530.288.184
Costos de Insumos Prestaciones
Dentales Y Estéticas 60.347.015 [ 83.154.570 [ 105.962.126 | 128.769.682 145.093.656 156.045.520 156.045.520 156.045.520 156.045.520 156.045.520
Sub Total 60.347.015 | 83.154.570 | 105.962.126 | 128.769.682 145.093.656 156.045.520 156.045.520 156.045.520 156.045.520 | 156.045.520
Gastos Residuos 1.080.000 1.188.000 1.306.800 1.437.480 1.581.228 1.739.351 1.913.286 2.104.614 2.315.076 2.546.584
Sub Total 1.080.000 1.188.000 1.306.800 1.437.480 1.581.228 1.739.351 1.913.286 2.104.614 2.315.076 2.546.584
Total 266.625.666 | 360.789.951 | 454.965.036 | 549.152.001 625.854.372 688.073.055 688.246.990 688.438.319 688.648.780 688.880.288

Fuente: Elaboracién propia 2022
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7.5. Costos Marketing

Estos costos incluyen todos los desembolsos necesarios para cumplir con el plan de marketing
expuesto en el apartado Plan de Marketing. EIl valor del plan de marketing digital y del desarrollo
del sitio web fueron obtenidos desde el sitio web de la agencia clever digital y rock media
respectivamente. La tabla nimero 31 muestra los costos de marketing anual por item, estos costos
irdn aumentando en funcion del crecimiento utilizado en la proyeccion de ventas, el cual al utilizar
un crecimiento promedio ponderado por industria alcanza un 12,54%.

Tabla 31 Costos de Marketing anual

Descripcion Cantidad| Valor Total

Plan Empresa Marketing Digital - Agencia Clever Digital 12 650.000 | 7.800.000
Pubicacion Revitas Especializadas 12 120.000 | 1.440.000
Desarrollo Sitio Web 1 1.000.000 | 1.000.000

Matencion Sitio Web 12 50.000 600.000

Volantes Puerta a Puerta 12 40.000 480.000

Brochure Corporativo 12 30.000 360.000
Total 11.680.000
Total Excluyendo el Desarrollo del Sitio Web 10.680.000

7.6. Flujo de caja libre

Fuente: Elaboracion propia 2022

Para efectos de determinar el flujo de cajas libre se tomaran las siguientes consideraciones:

e La proyeccion de ventas corresponde a aquellas expuestas en el apartado 7.1 relativo al factor
de utilizacion y estimacion de ventas.

e Tasa de descuento que se utilizara sera la tasa WACC.

e El método de depreciacion se calculd segln la resolucion 43 de 2002 publicada por el Servicio
de Impuesto Internos, donde bajo la clasificacién de equipos médicos en general se aplicara
una vida atil normal de 8 afios a los equipos dentales y estéticos. Ademas, se aplicard una vida
atil normal de 10 afios para las instalaciones en general donde se clasifica el mobiliario y la
habilitacion de la oficina. Finalmente, el computador, impresora, circuito de TV y relacionados
se deprecian utilizando una vida normal de 6 afios. Los montos a depreciar corresponden a
aquellos identificados en el apartado de inversion inicial, exceptuando el item gastos generales.

Dado lo anterior, al afio 10 los activos estan totalmente depreciados por lo cual no se ajusta un
valor residual al flujo por este concepto.
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La tasa de impuesto de primera categoria corresponde a la actualmente vigente de 27% y no se
consideran potenciales impactos de la reforma actualmente en discusion.

El capital de trabajo contempla lo necesario para operar el emprendimiento en su etapa inicial
hasta que De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda, el cual considera el 50% del gasto
anual de insumos médicos y dentales como también el costo fijo de un afio excluido el salario
del socio administrador.
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Tabla 32 Flujo de caja libre en 10 afios (valor en miles de pesos)

Internal

Descripeion Aiio 0 Aifio 1 Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Aifio § Aiio 6 Ao 7 Agio 8 Ao 9 Ao 10
Ventas 376.458 516.604 656.750 796.896 900.328 073.341 073.341 073.341 073.341 073.341
Costo variable -266.626 -360.790 -454,965 -549.152 -625.854 -688.073 -688.247 -688.438 -688.649 -H88.880
Depreciacion -7.787 -7.787 -7.787 -7.787 -7.787 -7.787 -7.309 -7.309 -1.224 -1.224
Margen bruto (EBIT) 0 102.045 148.027 | 193.998 | 239.957| 266.686| 277.480 | 277.785| 277.503| 283.468 | 283.236
Costos a(cll:‘?";"r"“mo“ -94.170 04170 -04.170| 94170 -o4.170| 04170 94.170| -94.170| -04.170|  -94.170
ijo
Costos Marketing -11.680 -10.680 -10.680 -10.680 -10.680 -10.680 -10.680 -10.680 -10.680 -10.680
Margen operacional 0 -3.805 43.177 89.148 135.107 161.836 172.630 172.935 172.743 178.618 178.386
Intereses 0 -6.351 -5.990 -5.580 -5.113 -4,582 -3.977 -3.289 -2.506 -1.615 -600
Profit Before Tax 0 -10.155 37.187 83.568 129.994 157.255 168.653 169.646 170.237 177.003 177.786
Impuestos 0 B -10.040 -22.563 -35.098 -42.459 -45.536 -45.804 -45.964 -47.791 -48.002
NOPAT 0 -10.155 27.146 61.004 94.895 114.796 123.117 123.841 124.273 129.212 129.784
Depreciacion 0 7.787 7.787 7.787 7.787 7.787 7.787 7.309 7.309 1.224 1.224
Inversion en capital de
trabajo -04.343 04.343
Inversion en equipamiento
v habilitacion _
-72.990
Préstamo 50.020
Amortizacion Préstamo -2.612 -2.972 -3.382 -3.849 -4,381 -4,985 -5.673 -0.456 -7.348 -8.362
Flujo de Caja Libre -117.313 -4.980 31.962 65.410 08.833 118.203 125.919 125.477 125.126 123.089 216.989

Fuente: Elaboracion propia 2022
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7.7. Valoracion Emprendimiento

Para efectos de valuar De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda se utilizard el método de
flujos de caja descontados. Esto quiere decir, se tomaran los flujos calculados en el capitulo 7.6
anterior y se descontarén a la tasa de costo medio ponderado de capital, WACC. En este sentido,
la tasa WACC se considerara constante a lo largo del periodo de evaluacion y considerara la tasa
del patrimonio (re) mediante la formula CAPM (capital Asset pricing model).

Considerando que la evaluacion del emprendimiento es a 10 afios, se utilizara como tasa libre de
riesgo (rf) la tasa del bono en UF del banco central a 10 % correspondiente a 6,75%. Respecto al
premio por riesgo de mercado (rm.rf) se obtendra desde el sitio web Damodaran (Damodaran, s.f.)
actualizado a enero de 2022, el cual asciende a 4,94%. Para obtener el Beta también se utilizo el
sitio web de Damodaran, especificamente la clasificacion de centros de salud (healthcare
Facilities), donde se obtiene un Beta desapalancado de 0,93, el cual al ser apalancado en funcién
de la ratio deuda/patrimonio del emprendimiento se obtiene un valor de 1,17. Respecto al WACC,
se estimara utilizando una razon de deuda capital de 30% y se tomara la tasa interés de operaciones
no reajustables en moneda nacional de 90 dias 0 més para operaciones inferiores o equivalentes al
monto de 5.000 unidades de fomento, el cual asciende a 13% anual, publicada en el sitio de la
comision para el mercado financiero, certificado N° 2 de 2020 (Financiero, s.f.).

Para estimar el valor residual del emprendimiento, se utilizara de forma conservadora un factor de
crecimiento de 4% en lugar del 11% o el 16% de crecimientos estimados para cada industria en el
apartado de Plan Financiero. El resultado de lo expuesto precedentemente se muestra en tablas
namero 33 y 34.

Tabla 33 Valores de tasa de patrimonio y WACC

Descripcion Valor
rf 6,75%

CAPM Beta 1,17
rm 11,69%
re 12,53%
Deuda/Patrimonio 30%
Patrimonio 70%

WACC |rd 13%
WACC 11,62%
g 4%

Fuente: Elaboracion propia 2022
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Tabla 34 Valuacion De Villagra Clinica Dental y Estética Integral Ltda, en miles de pesos

Descripcion Valor $

Valor Afio 1 - Afio 10 493.387
Valor Residual 536.393
Inversién Inicial -167.333
Total 862.447

Fuente: Elaboracion propia 2022

7.8. Indicadores financieros

Segun lo expuesto precedentemente y considerando una inversion inicial de $ 167.333.000, se
obtiene una tasa interna de recuperacion (TIR) de 44%, un valor actual neto de $ 493.387.000 y un
payback de 4 afios, tal como lo muestra la tabla nimero 35.

Tabla 35 Indicadores Financieros

Descripcion Valor $
TIR 44%

VAN afio 1 a 10, miles de pesos 493.387
Payback 4 Afios

Fuente: Elaboracion propia 2022

7.9. Analisis sensibilidad

Las ventas proyectadas utilizadas para evaluar el emprendimiento fueron estimadas en funcién de
un factor de utilizacién, el crecimiento de ambas industrias y la distribucion de las atenciones por
tipo de prestacion en funcion de la informacion proporcionada por socias de centros dentales y
estéticos de Chicureo. Dado que los tres factores mencionados tienen impacto directo sobre las
ventas, se evaluaran dos escenarios tedricos donde se disminuirdn las ventas en un 20% Yy otro
donde se aumentaran en un 20%. De lo anterior se obtienen los valores expuestos en la tabla nimero
36y 37.
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Tabla 36 Resumen andlisis de sensibilidad sobre ventas, valores en miles de pesos

Pesimista| Base [Optimista
Variacion Venta -20% 0 20%
Inversion Inicial 72.990| 72990 72.990

Capital de trabajo micial| 120.360| 94.343| 98.670

Total inversion inicial | 193.350| 167.333 | 171.660

TIR 23% 44% 60%
VAN aiio 1a 10 269.995 | 493.387| 714.794
Payback 6 aiios 4 aiios 3 aiios

Tabla 37 Variaciones porcentuales respecto al escenario base

Pesimista|Optimista
Capital de trabajo inicial| 28% 5%
TIR -49% 37%
VAN -45% 45%

Fuente: Elaboracion propia 2022

Adicionalmente, se realizara una sensibilidad sobre los honorarios de los odontologos y el
profesional estético, aumentandolos en un 5%. Lo anterior, dado que los mismos corresponden al
principal costo variable del emprendimiento. Los resultados se exponen en la tabla namero 38.

Tabla 38 Resumen analisis de sensibilidad sobre salario variable, valores en miles de pesos

Pesimista| Base
Variacion Costo Salario Variable 5% 0

Inversion Inicial 72.990 72.990
Capital de trabajo inicial 129.343 | 94.343
Total inversion inicial 202.333 | 167.333

TIR 19%% 44%
VAN afio 1 a 10 236.344 | 493.387

Payback 6 ailos 4 aios
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Tabla 39 Variaciones porcentuales respecto al escenario base

Pesimista
Capital de trabajo inicial 37%
TIR -56%
VAN -52%

Fuente: Elaboracion propia 2022

No se realizaran estimaciones respecto a la eficiencia operacional dado que la Unica forma de
mejorar el escenario base seria demorar menos en las atenciones, lo cual iria en contra de la misién
y elemento diferenciador del emprendimiento comentado en el apartado de CANVAS.

Segun los valores expuestos anteriormente, se infiere que aln en escenarios pesimistas donde las
ventas disminuyen en un 20% o los salarios de odontdlogos vy el profesional estético aumentan en
un 5%, lainversidn inicial se sigue pagando, el plazo de payback aumentaria de 4 a 6 afios. Ademas,
la rentabilidad del proyecto aun seria mayor que la tasa de descuento.

Lo anterior, permite concluir que, si bien el emprendimiento es sensible a una variacién en las
ventas y al aumento del costo de los salarios de odontdlogos y el profesional estético, en los tres
escenarios evaluados el emprendimiento es rentable tal como fue expuesto en las tablas nimero 36
a 39.

7.10. Analisis de riesgo

Todos los negocios tienen riesgos asociados que podrian comprometer los objetivos proyectados y
esperados. Dado esto, es primordial su identificacion y el desarrollo de un plan de accién que
busque mitigar sus potenciales impactos. A continuacion, se sefialan los principales riesgos
identificados y su forma de mitigarlos:

e Disminucion en la proyeccion de ventas: EIl gran componente del flujo de caja corresponde
a las ventas y por ende gran parte del resultado del emprendimiento depende de una buena
gestion de ventas. Dado el modelo de negocio que empleara el emprendimiento, esto es salarios
de odontdlogos y profesional estético como un porcentaje en funcion de las ventas, ante una
caida de las mismas, el costo por salarios también descenderd proporcionalmente.
Adicionalmente, dentro de la estructura de costos fijos el principal item, 32%, corresponde al
salario del socio administrador. Se podria prescindir de dicho salario en un escenario de
emergencia. Finalmente, ante una caida en las ventas se deberd mejorar o redisefiar las
actividades o plan de marketing.

¢ Riesgos Operacionales: Ambos socios deben participar activamente en la supervision del
emprendimiento a efecto que el desarrollo de las actividades se realice de acuerdo a lo
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planificado. Ademas, y tal como se sefial6 en el apartado de organizacion y dotacion la correcta
seleccion del recurso humano para el rol de recepcionista es fundamental dada su directa
interaccion en procesos definidos como claves (recepcion, agendamiento, y seguimiento).

e Retraso en la Habilitacion: Para evitar retrasos se trabajara con constructoras con experiencia
en el rubro de habilitaciones de centros dentales y/o estéticos.

e [Escasez de Profesionales: Uno de los socios sera un odontologo reconocido en el rubro con
experiencia y redes al ser duefio de un centro reconocido en los condes y trabajar en distintos
centros de la zona de Chicureo. Dado esto y considerando que los salarios ofertados son de
mercado, no se vislumbra un mayor riesgo por este concepto.

e Negligencia: Es uno de los riesgos mas importantes y constantes en el rubro de la salud y
estética. Para efectos de mitigarlo y tal como se mencion6 en el apartado de estructura
organizacional se contratara odontélogos con més de diez afios de experiencia verificada y en
el caso del profesional estético debe contar con al menos 8 afios en el rubro. Adicionalmente,
se evaluara la contratacién de un seguro para el centro que cubra mala praxis, el cual es
adicional al que poseen los odontologos en forma particular.

¢ Riesgos Normativos: A efectos de mitigar este riesgo los socios administradores deben velar
por el irrestricto cumplimiento de toda normativa y cumplir con las obligaciones impuestas
para mantener el permiso para operar.

8. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

La inversion total que se requiere para poder implementar este emprendimiento es de
$167.333.000, la cual corresponde a $ 72.990.000 de habilitacion y $ 94.343.000 de capital de
trabajo. A efectos de financiar esta inversion se propone una estructura compuesta por dos socios
que aportaran en partes igual el 70% de la inversion requerida y participan en forma proporcional
de las utilidades, ver tabla nimero 33. El 30% restante sera obtenido mediante un préstamo con
una institucién financiera. Es este sentido, si bien por temas coyunturales de mercado el costo de
deuda es mas alto que el costo del capital, 13% versus 12,53% segln lo expuesto en el apartado
anterior, de igual manera es recomendable incurrir en el préstamo en lugar de agregar un socio
adicional.

Tabla 40 Desglose de la inversion

Porcentaje Monto $
Inversién Socio 1 50% 58.556.550
Inversién Socio 2 50% 58.556.550
Total 100% 117.113.100

Fuente: Elaboracion propia 2022
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Los indicadores financieros del emprendimiento analizados en el apartado de valoracion financiera
son auspiciosos considerando la tasa interna de retorno de 44%, en valor actual neto del afio 1 a 10
de $493.387.000 y el periodo de recuperacion de inversion es de 4 afios. Ademas, las sensibilidades
realizadas sobre las ventas y el costo de los profesionales odontoldgicos y esteticistas, arrojaron
que un escenario pesimista donde las ventas caen un 20% o el costo de los profesionales aumenta
en un 5% igualmente se obtiene una rentabilidad que supera en apropiadamente un 30% a la
rentabilidad obtenida en instrumentos de renta fija.

De esta forma, si bien el principal atractivo para invertir en el emprendimiento radica en los
auspiciosos resultados de sus indicadores financieros, también presenta atractivos adicionales tales
como la baja inversion necesaria, la inexistencia de sustitutos para la salud bucal y la creciente
demanda de tratamientos estéticos cada dia mas sofisticados.
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9. CONCLUSIONES

La investigacion y analisis realizado en este documento permitié el desarrollo de un plan de
negocios para la apertura y operacion sostenible de un centro dental y de estética integral en
dependencias del parque comercial puertas de Chicureo. Esta investigacion ayudé a comprender y
analizar estratégicamente la industria dental y estética a nivel de su estructura, tamarfio,
competidores, barreras de entrada y salida, y fuentes de ventajas competitivas entre otros.

Ademas, la investigacion permitid caracterizar al cliente objetivo mediante el analisis de la oferta,
demanda, de entrevistas con duefios de centros operando en el sector y con la ejecucion de
encuestas que ayudaron a identificar el tipo de servicios adquiridos por el cliente objetivo y las
caracteristicas relacionadas a la prestacion de los servicios dentales y estéticos altamente
importantes para ellos, las cuales explotadas correctamente pueden transformarse en un elemento
diferenciador de la competencia y a la larga en una ventaja competitiva.

Todo lo anterior, result6 en la definicion de la propuesta de valor que utilizara el emprendimiento
y posteriormente en el desarrollo de los planes funcionales que soportan la creacién, manejo y
posicionamiento del mismo.

Durante el desarrollo de esta tesis se identifico que a nivel internacional y local ambas industrias
presentan un sostenido crecimiento a nivel de ventas y actores. A mayor abundamiento, entre 2011
y 2020 las ventas de la industria dental en Chile han crecido a una tasa promedio de 11% y las
ventas de la industria estética a una tasa promedio de 16% durante el mismo periodo. A nivel de
tamano, la industria dental y estética presentaron en 2020 ventas totales a nivel pais de UF $
14.000.000 y UF $ 4.200.000 respectivamente.

Respecto a la competencia, se obtuvo desde la municipalidad de colina el listado de centros dentales
y estéticos registrados en la zona de Chicureo, los cuales ascienden a 14 centros dentales y a 25
centros estéticos (Ver anexo H).

En lo relativo a la investigacion de mercado, se logrd identificar y establecer la oportunidad de
negocio que presenta el sector de Chicureo relacionada con la apertura de un centro integral con
foco en prestaciones odontoldgicas de caracter primario y prestaciones relacionadas a la estética
integral. Lo anterior, mediante la realizacion de entrevistas a duefios de centros dentales y estéticos
operando actualmente en el sector y aplicando encuestas a clientes potenciales. Todo esto, con el
objetivo de medir la aceptacion de los servicios propuestos, caracterizar al cliente objetivo,
identificar factores diferenciadores y necesidades no cubiertas cabalmente por la competencia, las
cuales seran utilizadas como fuentes de ventajas competitivas y forman parte de la propuesta de
valor del emprendimiento.

Todo lo anterior, respalda la propuesta de valor y modelo de negocios propuesto para el
emprendimiento, el cual busca dar respuesta a las necesidades dentales y estéticas no cubiertas
cabalmente en el sector de Chicureo mediante la apertura de un centro que realice prestaciones
integrales fusionando ambas industrias. Si bien la propuesta no es pionera en la zona, ya que existen
centros con el mismo modelo de negocios (ver anexo C), existen potenciales ventajas competitivas
identificadas durante la investigacion de mercado que actualmente no estan siendo explotadas por
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la competencia. La propuesta de valor del emprendimiento utiliza como premisa base la prestacion
de servicios integrales de excelencia, con profesionales altamente calificados y cercanos, mediante
el uso de tecnologia de vanguardia, eficientes, seguros y buscando la satisfaccion del cliente en
cada interaccion del procedimiento. El centro busca entregar una experiencia de atencion superior,
amigable y placentera donde el eje principal en la satisfaccion del cliente.

La investigacion también permitio desarrollar los planes funcionales para las areas de Marketing,
Recursos Humanos y Operaciones que soporten la consecucion de los objetivos y de la propuesta
de valor. En lo relativo a marketing, las campafias se enfocan en dar a conocer y promover el
centro con énfasis en las caracteristicas diferenciadoras e importantes para el cliente objetivo, en
atraer clientes de la competencia, y en el posicionamiento del emprendimiento como uno de los
centros mas valorados en sector en dimensiones tales como calidad de servicio, satisfaccion de
cliente y cercania con el mismo.

A nivel de Recursos Humanos, el analisis determino que la seleccién y capacitacion del personal
es primordial para cumplir con la propuesta de valor del emprendimiento y lograr explotar las
ventajas competitivas identificadas tales como la confianza con el médico tratante, rapidez en la
atencion y agendamiento, ambiente comodo, grato y amigable, en busca de la satisfaccion del
cliente. Para estos efectos es vital seguir los protocolos de atencidn desarrollados en el apartado
de personas durante cada interaccion con cliente.

En lo relativo al plan de operaciones, se definio tanto el layout 6ptimo de acuerdo a las dimensiones
de la oficina, como los flujos 6ptimos para el funcionamiento del emprendimiento en los relativo
a la captacion y contratacion del servicio, prestacion de servicios y actividades de soporte. Es
importante destacar que, dentro de las actividades pre operacionales se encuentra el proceso critico
de obtencion de las autorizaciones del seremi de salud para operar el centro dental y estético.

La evaluacion financiera a 10 afios determind que el proyecto es viable econémicamente dado los
auspiciosos resultados de sus indicadores financieros, los cuales arrojan un valor presente neto por
los afios 1 a 10 de $ 493.387.000, con una tasa de descuento de 11,62% y una inversion inicial de
$ 166.733.000. El plazo de recuperacion de la inversion es de 4 afios y la tasa interna de retorno
alcanza el 44%.

Ademas, las sensibilidades realizadas sobre las ventas y el costo de los profesionales odontoldgicos
y esteticistas, arrojaron que un escenario pesista donde las ventas caen un 20% o el costo de los
profesionales aumenta en un 5% igualmente se obtiene una rentabilidad que supera en
aproximadamente un 30% a la rentabilidad obtenida en instrumentos de renta fija.

Por otra parte, el proyecto presenta atractivos adicionales tales como la baja inversién necesaria, la
inexistencia de sustitutos para la salud bucal y la creciente demanda de tratamientos estéticos cada
dia mas sofisticados.

Para efecto de cumplir con los indicadores financieros, los riesgos identificados durante la
investigacion deben ser mitigados correctamente. Se debe tener especial cuidado con el
cumplimiento de las ventas proyectadas y con potenciales aumentos del salario variable de
odontologos y profesionales estéticos.

Considerando todo lo anterior, se realizan las siguientes observaciones:
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La correcta ejecucion y revision del plan de marketing es fundamental para cumplir con las
metas de ventas proyectadas.

La prestacion del servicio dental y estético debe considerar aquellas caracteristicas
identificadas en la investigacion de mercado como altamente importantes para el cliente.
Este es un elemento diferenciador de la competencia.

El equipo emprendedor no tiene gran experiencia en el rubro estético, por lo cual se podria
requerir de asesoria externa en una primera etapa.

Una operacion exitosa del centro generard oportunidades de expansion e incluso a largo
plazo podria convertirse en una franquicia.
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ANEXOS

Anexo A Tabla de elaboracion propia mediante utilizacion de herramientas SERP ejecutadas en

Google Chrome durante septiembre 21 bajo modo incognito.

Clinicas Dentales Chicureo

Sitio Web

MoraPavic

www.morapavic.cl

Clinicas BYO

www.clinicasbyo.cl

Clinica Blanco

www.clinicablanco.cl

Confident

www.Confident.cl

Clinica Dental Goycoolea

www.goycoolea.cl

Kindersonrisa

www.kindersonrisa.cl /

Clinica El Valle

htm#odontologia

Dental del Valle

@dentaldelvalle

Clinica Plaza Chicureo

www.clinciaplaza.cl

Anexo B Tabla de elaboracion propia mediante utilizacién de herramientas SERP ejecutadas en

Google Chrome durante septiembre 21 bajo modo incognito.

Clinicas — Centros Estéticos o Belleza
en Chicureo

Sitio Web o Instagram

Clinica ETMA

www.clinicaetma.cl

Blue Clinic

www.blueclinic.cl

Centro Spa Sonia Fernandez

www.soniafernandez.cl

Medsthetik Chicureo

www.medsthetik.cl

KineGlow Chicureo

@kineglowchicureo

Lasertam

www.lasertam.com

Yoly estilistas Chicureo

www.yolyestilistas.cl

SPA Equilibrium

www.lasbrisasdechicureo.cl /wellness/spa-equilibrium

Nuevos Aires Chicureo - BePretty

www.bepretty.cl

Sal6n De Belleza Sabrina Sosa

@bellezasabrinasosa

Flor De Manos Chicureo

@flordemanos

Ame Beauty Lounge

www.ameblounge.cl
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http://www.clinicasbyo.cl/
http://www.clinicablanco.cl/
https://goycoolea.cl/
https://www.kindersonrisa.cl/
https://www.kindersonrisa.cl/
https://www.blueclinic.cl/
https://www.soniafernandez.cl/
https://www.medsthetik.cl/
http://www.lasbrisasdechicureo.cl /wellness/spa-equilibrium/
http://www.ameblounge.cl/

Centro de belleza las dominicanas | www.lasdominicanassalon.cl

Frenchbeauty | Salon Nails & Spas | www.frenchbeauty.cl

Salon Ammelie www.salonammelie.cl

Finger's Salon de Belleza Sin Sitio web o Instagram

Anexo C Tabla de elaboracion propia mediante utilizacion de herramientas SERP ejecutadas en
Google Chrome durante septiembre 21 bajo modo incognito.

Cinicas Dentales con Prestaciones Estéticas en | Sitio Web

Chicureo

Clinica Los Pinos Chicureo www.clinicalospinos.cl
Clinica El Mafiio www.clinicaelmanio.cl
Clinica Dental Chicureo @dentalchicureo

OPC Odontologia www.opcodontologia.cl

93


https://www.frenchbeauty.cl/

Anexo D: Documento Obtenido del Sitio Web de la Seremi de Salud

‘BUBDEPARTAMENTD DE FROFESIONES MEDICAS

Requisitos técnicos y administratives para autorizacion de “Sala

de Procedimientos Odontologicos™

Tipo de
Resolucion:

Autorizacion Sanitaria

Marco Legal:

- DS N° 725 de 1957, MINSAL, Codige Sanitario
- D5 N° 283 de 1827, MINSAL, Reglamento de Salas de Procedimientos y Pabellones de Cirugia
Wenor.

- D.5. N°58 de 2008, MINSAL, Morma Técnica Basicas para Obtener Autorizacidn Sanitaria en
Establecimientos de Salud.

- Ordinario B35/M* 2933 del 2018, que infonma sobre procedimientos de Salas de Procedimientos no
muasivas.

- Circular A15/ N° 40 de 2011, del Minsal, Requisitos Exigibles para la Autorizacion de Salas de
Procedimientos Odontoldgicos y Ofros.

- DU5. N° 133 de 1884 del MINSAL, Reglamento sobre Autorizaciones para Instalaciones Radiactivas
o Equipos Generadores de Radiaciones lonizantes, personal que se desempefie en ellas u opere
tales equipos.

- D5 N°3de 1285 del MINSAL. Reglamento de Proteccion Radiologica de Instalaciones Radiactivas.

- DS N 10 de 2012, del MINSAL, Reglamento de Calderas, Autoclaves y Equipos que IUtilzan Vapor
de Agua.

- DJ5. N° 6 de 2008, ded MINSAL, Reglamenio sobre Manejo de Residuos de Establecmientos de
Atencion de Salud (REAS)

- D5, N® 143 de 2003, del Minsal, Reglamento Sanitario sobre Manejo de Residucs Peligrosos.

- D5 N° 584 de 1209 del MINSAL, Reglamento sobre Condiciones Sanitarias y Ambientales Basicas
en los Lugares. de Trabajo.

- D5 N°4T de 1982, MINVL, Ondenanza General de Urbanizacion y Construcciones.

Presentacion
Solicitud Tipo:

Se encuentra disponible gn La pagina www.asm.d, link MATERLAL DE APOYD, link FORMULARIOS,
titule PROFESIONES MEDICAS, Anexo Z.

La solicitud debe estar firmada por el o los Propietarios o Representantes Legales de la Sociedad
{persona natwral o juridica). Adjuntar todos los documentos requeridos, identficados en el
Formulario Anexo 2, en onginal o fobecopia legalizada ante notario segin comespenda.

Requisitos
Documentales
especificos para el
tipo de Sala:

» Derecho a uso del inmueble. Si el establecimiento esta formado por mas de un inmueble [Ejemplo
dos 0 mas oficings o dos o mas casas) deben presentar &l derecho a uso de todas ellas.

= Electricidad: Certificado de las Instalaciones Bléctricas (TE 1) otorgado por la Superintendenca de
Electricidad y Combustible no debe tener fecha de impresion mayor a 1 afo.

% S la drecoién del Inmuebie Indicada en & fonmulario v en & derecho 3 uso del Inmusble no comesponse a la
direccién del Certificado, se debe solicitar Carta Actaratona, |3 cual pusde ser emilita por |a propla empreea e
eheciricitad o por &l Comite de Administracien del Edificio o Canire Comernial sagin comesponda.

% Sl 2l establecimientn st fomMmado por MEs de un Inmueble [Elemplo dos o Ma3s olcinas o dos 0 Ma3s casas)
deben presentar el TE1 para cada una de ellas.

= Agua Potable y Alcantarillado: Si & Certificado de Conexiones Existentes de Agua Potable y
Alcantarilado, emitido por la Empresa que presta e Senvicio no indica la vigencia del documnento, B
fecha del Certificado no debe ser mayor a un 1 afio.

= Sl I3 direcsin ﬂalmmuelnﬁ:aﬂamammmurmel derecho 3 usD oed hrmeblemmreqﬂmeala
direccion ded Certificado, 5& debe solicitar Carta Aciaratona, |a cual puede ser amitida por |3 propia empresa de
ehacincidad o por & Comite de Adminisirackn del Edficio o Centro Comercial Sagin comesponda.

<+ 5l &l establecimient st formade por Mas de un Inmuedle [Elemplo 005 0 Ma3s DICiNas 0 005 0 Ma3s C3535)
mmammmmﬂeammm

* Listado de Personal profesional y awiliar:

- Landmina debe ser por Sala de Procedimientos, con sus horarios de trabajo.

- Elpersonal auxiliar puede ser Técnico de Mivel Superior de Odontologia o Auwdliar Paramédico
de Odontologia

- El Odontélego puede funcionar sin auxiliar siempre y cuando sea &l quien realice todos los
procedimientos. y tome las medidas de bioseguridad para evitar la contaminacion cruzada
antes, durante y después de la atencion.

- Deben adjuntar Fotocopia del Titulo Profesional o Certificado de Superintendencia de Salud
de todo el personal que se desempefiara en la Sala de Procedimientos.

- Defallar personal profesional ylo ausdliar gue se va a desempefiar en la Sala de Esterilizacion
en caso de que cuenten con ella. El personal awdiar puede ser Tecnico de Nivel Superior de
COdontologia o Ausdliar Paramédico de Odontologia

* Listado detallado de procedimientos a efectuar en cada Sala de Procedimientos:

- ElLstado debe ser detallado por sala de procedimientos solicitada.

- Deben describirse en forma detallada los procedimientos a realizar y no las especialidades
odontologicas (efemplo; Obtuaciones Simples, Extracciones Simples, Endodoncia de Molar
ital, Pulido Radicular, etc).

* Descripcion del equipamiento e instrumental, senalando marca y modelo (por sala).
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Anexo E: Documento Obtenido del Sitio Web de la Seremi de Salud

BUSCEPARTAMENTO DE PROFESIONES NEDICAS

Requlsitos técnicos y administrativos para autoﬂzaclén de

- DS.N° 725 de 1957, MINSAL, Codigo Sanitario

« Ley N° 20.724 de 2014, que Modifica of Codigo Santario en Materia de Regulacion de
Farmacia y Medicamentos.

- DS. N° 504 de 1020 del MINSAL. Reglamento sobre Condiciones Sanitarias y
Ambentaes Bascas en los Lugares de Trabajo.

- DS N'47 de 1282, MINVU, Ordenanza General de Urbanzacion y Construcoones.

Presentacion
Solicitud Tipo:

&Mwmummmanmmoemvom

FORMULARIOS, Situlo PROFESIONES MEDICAS. Anexo
ummmmwdomwommah
Sociedad natural o juridica). Adjuntar todos los documentos requendos. identificados
en &l Formulano Anexo 8, en onginal o fotocopia legalizada ante notano segun comesponda.

Alcance:

Los Establecimientos Dedicados al Cuidado y Embellecimiento Estético Corporal no podran
realizar procedimientos de salud, como diagndstico o tratamiento de personas enfermas.

u&piauonmlasefohnpulsadaesmmmdeo por lo que solo puede ser
mwmnﬂwompmahwsmwmm

Requisitos
Documentales

- w mammmmnmwuw
de Blectricidad y Combustible no debe tener fecha de impresion mayor a 1 ad0.
MnPoweyMilado Si el Certficado de Conexiones Existentes de Agua Potatie y
Alcantanllado, emitdo por la Empresa que presta & Servicio no indica la vigencia del documento,
1a fecha del Centificado no debe ser mayor aun 1 afo.

* Carta de Aceptacion del w&mrmum omwhoramdl
trabajo, adjuntando Fotocopia del Titulo Profesional o Certficado de
SﬂdBDlmedee*wo&m*buudeebw

* Listado de Personal profesional que se desempenara al intencr del establecimiento datalado
por Sala o Box.

- En los casos que se realicen procedimientos con Liser, el Establecmiento debe contar un
Médico Ciruiano que supervise los procedimientos, MNMQW

- B persoral profesional debe tener ks competencias necesarias pam redizar los

wmmdrmmmodcmae Superntendencia

de Salud. Debe ser profesional de 1a salud.

Requisitos planta
fisica:

Accesdilidad:
= Al menos una puerta en ¢ acceso prnapal de cada edificio donde se atiendan pacientes
SMUWMQWMCM*bmmb
circulacion de silas de ruedas y para la crculacon asistida de camilias.
- Encaso de contar con escaleras, estas deben iener pasamanos.
Condiciones De Seguridad:
= Debe contar con extintor vigerte (articulo 48" del D.S. N® 504/1009) y sefialéticas de vias
de evacuacicn
Recintos Generales:
R~ T 7 2
- Solade espera.
- Servicio Higinico con acoeso universal. (cantidades de bafios de acuerdo a lo estpulado
por el D.S. N° 54/1000 articulo 23°)
Casilieros para & personal (casifleros deben ser individuales, con lave por persona).
Comedor 0 sala de estar dad personal (opcional)
Bodega de insumos, equipos y oros (opcional).
Sector para (thes de ase0 (puede ser una sala 0 un mueble con puertas).
Depdsito transiterio de basura (puede ser uUna Sala 0 un mueble con puertas).

4 Baflo Unhersal se raquiere al mencs Que |3 puerta del 5afio pemita e Ingreso 02 una siila de ruadas y que
Cusnis CON DATAS 08 POYO &N 1S COSIAN0E 02 INOAOD (8l & ESPacio &5 MUy MRk deds contar con 3
mencs 1 BarTa 08 3poYD).

Recintos Especificos (salas, box o modulos):
- Salas, box o moduos de atencion individual o compartida, con sildn, camilla u otro
mobdano para realzar [ actvidad.
- Pisos y muros lisos y de matedal lavable.
«  Unlavamancs a interior de cada sala o faciidad de acceso a @l, desde los box o modulos
{no podra ser considerado el de los senvicios higiénicos).
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Anexo F: Consulta Google Método Incognito Con Herramienta Serp

proveedores de insumos
odontologicos en chile 119 5

query results above the fold

TITLES ELLIP TITLES

Bows 240 427 5 68  29.. 596

secure not secure avg. length min length max length quantity avg. length

# TITLE LEN URL TYPE S.P.

1 Biotech Chile - Casa Dental o7 biotechchiled / 0.2
Dental Laval - Equipos, productos & instr www.dental-laval.cl /

2 55 0.4
umental dental

3 Distribuidores Dentales en Chile - Foursg 45 es.foursquare.com /guizdent/list/distnbuidores-dentales 05
uare -en-chile ’

4 Dentica — Tienda de insumos dentales 36 dentica.cl / 0.7

5 Blasdent: Productos odontologicos, Mag 52 www.blasdent.cl / 0.5
uinas para ... ellypsiz '

B EXPRO DENTAL Un Mundo en odontolog 6 www.exprodental.cl / 10
] '

7 Insumas Dentinet 15 www.tiendadentinet.com / 12
Ortotek: Productos para ortodoncia e hig www.ortotek.cl /

a . 50 k=
iene bucal

o oA Chile g www.coadental.cl / 15

- Cipresdent — Productos educatives deap 62 cipresdent.cl / 16

ayeo a la simulacion ... ellypsis ’
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Anexo G: Consulta Google Método Incognito Con Herramienta Serpha

Q

1 27 90.1% 14 9.9%

secure

10

proveedores de insumos

query

TITLES

not secure

TITLE
Productos de Estética y Pelugueria - Cos
metologia Chile

Insumes - Equipos estética

Insumestetic — Productos e Insumos para
Estética

Biomedical Chile: Equipos Medicos, Estéti
caysSpa

Insumos de estética — Flamamed - Lidere
s en medicina bio ...

Estética Corporal - Beautystore Chile

Artipel — Todo para la Estética

Tienda de cosmética profesional - Cosme
things Chile

Techmedical Chile Equipos de Estética | E
quipos de Estetica

Rymed Soluciones Medicas - Venta de pr
oductos y servicios ...

esteticos en chile

455 5

avg. length

LEN

60
ellypsis
37

31

61
ellypsizs

min length

141

results

4

ELLIPSED TITLES

37 26.2%

quantity

68

max length

URL

cosmetologiachile.com /directorio-de-empresas-bellez
a/productos-de-estetica-y-peluqueria/
www.medicinayestetica.cl /insumos/
www.insumestetic.cl /

biomedicalchile.cl /

www_flamamed.cl /product-category/insumos/insumos-
de-estetica/

www.beautystore.cl /categoria/cosmetologia-y-estetica/
www.artipel.cl /

www.cosmethings.cl /

www.techmedical.cl /

rymedsolucionesmedicas.cl /
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above the fold

599

avg. length

TYPE

5.P.
056

0.5

09

1.1

13

14

1.6

1.7

19
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Anexo H: Consulta numero de prestadores dentales y estéticos registrados en Chicureo.

)

©@ S
/3
Somos todos %"
Alcaldia
RESPONDE SOLICITUD DE
INFORMACION SOLICITADA POR DON
OSVALDO VILLAGRA GOMEZ

oficioN__ 21 | 2021

J

ANT.: Solicitud de Acceso a la Informacién
Cédigo N° MUO57T0002938 de fecha 28 de
febrero de 2022.

MAT.: Comunica lo que indica.

COLINA, 27 war 2022

DE : ALCALDESA
A : SR.OSVALDO VILLAGRA GOMEZ

Con fecha 28 de febrero de 2022, se ha recibido la solicitud de informacién
publica N* MUOS57T0002938, cuyo tenor literal es el siguiente: “Estimados, me
encuentro realizando un MBA en la Universidad de Chile y necesito informacién actual relativa al
sector de Chicureo. Necesito obtener |a siguiente informacion:

- Numero estimado actual de habitantes de Chicureo

- Numero de centros odontoldgicos registrados en Chicureo

- Nimero de centros estéticos registrados en Chicureo.”

En cumplimiento a lo dispuesto en el punto 2.3 de la Instruccién General N°10 del
Consejo para la Transparencia que exige una busqueda de la informacion requerida
y de acuerdo con los registros con que cuenta la Unidad de Rentas y Patentes,
dependiente de la Direccién de Administracion y Finanzas, se informa a Ud., lo
siguiente:

Respecto al nimero estimado actual de habitantes de Chicureo, este punto fue
derivado con Oficio N°172/2022 de fecha 03 de marzo de 2022, al Instituto Nacional
de Estadisticas, tal y como se notificé anteriormente, debido a que los datos
solicitados corresponden a informacién que administra ese organismo.

Respecto al nimero de centros odontolégicos registrados en Chicureo, seguin
nuestros registros contamos con 14 contribuyentes con el giro de centros
odontolégicos, centros dentales o algun derivado al giro, en el sector referido.

Respecto al Nimero de centros estéticos registrados en Chicureo, segun
nuestros registros contamos con 25 contribuyentes con el giro centros de estética o
algn derivado del giro, en el sector consultado.
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Anexo |: Poblacion INE Chicureo

Instituto Nacional de Estadisticas (INE) <no-responder@portaltransparencia.cl>

W parami =

Sr(a) Osvaldo Villagra Gomez

& vie, 25 mar, 11:29

Y o«

Le informamos que este organismo ha revisado y dado respuesta a su solicitud de informacién AHO07T0009030. Sirvase revisar los documentos adjuntos con los detalles de la respuesta a su
solicitud.

Se adjunta informacion disponible para Microdatos Censo 2017 Manzanas Distrito N°2 Chicureo, en formato Excel,

Microdatos Censo 2017 Localidades Distrito N2 Chicureo, en formato Excel, Estimaciones y Proyecciones Poblacion Base 2017 comuna de Colina, en formato Excel

Con la notificacion de esta respuesta, se da por terminado ante este érgano el procedimiento administrativo de acceso a la informacion correspondiente a su solicitud

Atte

Unidad de Transparencia y Atencion Ciudadana
Instituto Nacional de Estadisticas (INE).

cuT

13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301
13301

REGION

REGION ME
REGION ME’
REGION ME’
REGION ME
REGION ME’
REGION ME
REGION ME'
REGION ME'
REGION ME
REGION ME’
REGION ME
REGION ME
REGION ME'
REGION ME
REGION ME'
REGION ME
REGION ME
REGION ME’
REGION ME
REGION ME’
REGION ME’

PROVINCIA COMUNA

CHACABUCC COLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCCCOLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCCCOLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCCCOLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCCCOLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCCCOLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCCCOLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCC COLINA
CHACABUCCCOLINA

MANZENT_| DISTRITO

133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO
133010210C CHICUREO

COD_DISTRICOD_LOCAL COD_ENTID. CATEGORIA COD_CATEG PERSONAS HOMBRES MUIJERES
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10
11
14
15
16
17
18
19
20
24
25
500
501

[iN

R R e R i s e e T T T R e e e e SR S

Total

[

I T T T T S e e e e e e e N = S = SN ==

173 81
34 39
97 45
68 30

201 34
45 21
46 20
57 24

0 0
0 0
36 16

449 214

776 355
39 19
43 17
45 23

678 326

0 0
132 70
0 0

434 210

17,699

92
45
52
38
117
24
26
33
0

0
20
235
421
20
26
22
352
0
62
0
224



Anexo J: Cotizacion Equipos Dentales y Estéticos.

Q Dental Laval Q e

EQUIPAMIENTO ~ INSUMOS ~ LABORATORIO MARCAS ~ OFERTAS

SILLON NUEVO QUALITY
i HH0Isen ey

$5.384.749
-\ 5
'-‘;wi\-\ CANTIDAD
Wi
=
=T - 1| + CONSULTAR EN TIENDA
Moisen - -

Més informacién al mail gparedes@dental-laval.cl

- Se pueden comprar los colores que no estan en stock a
pedido.

Unidad desarrollada para atender las mas variadas
necesidades de trabajo de los odontélogos. La Linea Quality
se destaca al brindar, desde la unidad mads sencilla hasta la
mas completa, una excelente relacion costo/beneficio.

Lg Dental Laval e

EQUIPAMIENTO ~ INSUMOS v LABORATORIO ~ MARCAS ~ OFERTAS

FILTRAR POR ORDENAR POR

ESTERILIZACION Y DESINFECCION Todo - Destacados

SciCan =, SciCan = Runyes Runyes

a4 A

Ouesiep
Disinfectat Cieaner

OPTIM 33 TB OPTIM 33 TB Solucién Autoclave 16 L Autoclave SEA 23 L-B-LCD Autoclave 23 L
$12.890 Desde $19.171 $954.261 $2.352.666 $1.200.000

100



TECHDENT = Prueba con sillén dental.. Todas las categorias %

8 Tienda v Insumos Dentales + i iento v L iov  3SServicio Técnicov @ Sillones D v Sobre v % ro  JVenta Telef¢

Inicio > Equipamiento > Compresores y Bombas de Succion > Compresor Dental > Compresor 2HP DENFLY S504 60 Litros

) <

Compresor 2HP DENFLY S504 60 Litros

Disponibilidad: 1 disponibles

o

Mostrar Todas Las Categorias

Compresor Dental

Compresor de aire dental sin aceite DENFLY.
Modelo S504

Voltaje: 220VAC 50Hz

Corriente eléctrica: 7.4A

Potencia: 1680W

Frecuencia: 210L/min

Presion de inicio: 0.5Mpa

Presién de capacidad: 0.8Mpa

Volumen del tanque de aire: 60L

Ruido: 65-68db

Peso: 70 kg

Tamafio del paquete: 90 cm * 44 cm * 77 cm (cartdn)

Sistemas Integrables a Equipos

Sistemas y Motores de Aspiracion

® ;Bienvenido a Techdent!

$715.000

C L . TIENDA

HOME NOSOTROS v KINEGUN v '™ TIENDA BLOG SEGUIMIENTO CONTACTO 8

INICIO > TIENDA > SUPERICE DEPILACION TRILASER DIODO

ANIVERSARIO

nes aun

SUPER ICE Depilacion Trilaser Diodo

$11,999,990

OFERTA PREVENTA

Equipa tu centro con la dltima tecnologia en depilacién laser. La SUPER ICE trabaja col
accion fototérmica selectiva que se irradia con un trilaser diodo de 755/808/1064 nm ¢
intensidad al foliculo piloso.

Interfaz de operacion sencilla de utilizar con un disefio intuitivo y amigable. Cuenta col
sistema de monitoreo inteligente que asegura su normal funcionamiento.

SKU: SUPER808

CATEGORIAS: EQUIPATE, ESTETICA PROFESIONAL, ESTETICA Y RELAJACION, NUEVOS LANZAMIENTOS, PROF
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KINEGUN.CLG [ 5

HOME NOSOTROS v KINEGUN- '™ TIENDA BLOG SEGUIMIENTO CONTACTO 8 E?

INICIO > TIENDA > CRYO X360

CRYO X360 D€

o $5,999,990

| Adelgazamiento c

gaz rporal con tecnologia CRYO

Reduce efectivament sa disminuyendo la temperatura entre -10°Cy

e ajuste a la forma

apidar e.

or de radi

Aplicadc

onaas C ofrecuencia positiva. Entreganc

subcu ar una disolucién rapida de

Cavitacion 4(

Aplicadc

C L L:‘ TIENDA

RECOV

HOME NOSOTROS v KINEGUN v '™ TIENDA BLOG SEGUIMIENTO CONTACTO 8

INICIO > TIENDA > VSHAPEPRO

VShape PRO

$6,499,990

2. La combinacién sinérgica d

difusién intracelular del oxi

) hace que la energia RF penetre en la piel, mejora

ridad del tratamiento en el drea superior del parpado.

almente disenado, se puede ajustar la penetracién de R

ompone eficazmente la grasa subcutanea y aument

mecanico
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Anexo K: Valor Referencial Arriendo Oficina.

Volver al listado Oficinas > Arriendo > Propiedades usadas > RM (Metropolitana) > Colina > Chicureo Compartir Imprimir P

Oficina en Arriendo

Arriendo De Oficina En Puer- O
tas De Chicureo

Publicado hace 6 dias por Property Partners &

UF33

$1126.035

Bl 52 m? dtiles

& 2 bafios

sTuviste un problema con la publicacion? Avisanos.

rEEPEHEE
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