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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocio tiene por objetivo evaluar e implementar la creacion de una
empresa que se transforme en un socio estrategico para centros de salud, al proveer insumos
medicos, servicios de gestion de residuos y esterilizacion. ElI nombre para este
emprendimiento es NeTMedical, con este nombre sera conocida. El core business de
NeTMedical sera la venta de insumos médicos enfocado principalmente en centros dentales,
centros podolégicos, pequefios laboratorios y pequefias clinicas privadas, ubicadas en la
Region Metropolitana. La oferta de venta de insumos médicos se complementara con el

servicio de gestion de residuos hospitalarios y el servicio de esterilizacion.

Dado que la mayoria de los clientes objetivo son centros de salud pequenos no tienen mayor
poder negociador a la hora de comprar insumos, ademas que no existe un mayorista que tenga
toda la oferta de insumos que necesitan. Estos centros de salud pequefios no son la prioridad
de las empresas prestadoras de gestidn de residuos y de esterilizacién, ya que estas empresas
apuntan a grandes centros de salud, con grandes volumenes de residuos y de materiales a

esterilizar, y el costo de contacto es bajo.

De ahi nace la idea de enfocarnos en estos centros de salud ofreciéndoles un servicio integral
que incluya la venta de insumos médicos, gestidon de residuos y esterilizacion de acuerdo a
sus necesidades. Para estos centros de salud de menor tamafio les genera beneficios el poder
concentrar varios servicios médicos en un solo proveedor, con esto se aumenta el costo de
cambio de los clientes, que actualmente es bajo con respecto a solo la compra de los insumos

médicos.

La propuesta de valor se traduce en la entrega de una atencion integral, a través del servicio
clave:
e Gestion de suministros médicos, abarcando productos de las distintas especialidades
de dentistas.
Y de servicios adyacentes:
e Gestion de residuos hospitalarios.

e Gestion de esterilizacion.



Del analisis de la industria en la que participara NeTMedical, que es principalmente la industria
de insumos médicos se puede concluir que es una industria con atractivo medio y ademas se
presentan las condiciones econdémica, politicas, sociales, tecnolégicas en el pais para que

NeTMedical ingrese como un nuevo actor.

Existen una amplio universo de empresas que ofrecen distintos tipos de insumos médicos,
pero ninguna de estas empresas ofrece el servicio integral de NeTMedical, y con el espiritu de
desarrollar una red de clientes con el fin de potenciar el poder negociador con las marcas de

los fabricantes.

Se adjunta una tabla resumen del tamafio del mercado objetivo que apunta NeTMedical en la

Regién Metropolitana

Centros Dentales 977
Centros de podologia | 48
Laboratorios clinicos | 57
Clinicas privadas 81

Hospitales privados 4

Fuente: Minsal

En base a los analisis financieros realizados, con un escenario neutral de acuerdo a los
supuestos establecidos, el proyecto genera un VAN positivo de M$ 1.019.402 con una TIR del
35,1% y, un Payback de la inversion en el afio 5. Al excluir el efecto del valor residual, el VAN

se mantiene positivo alcanzando un valor de M$ 382.862 y una TIR del 27%

La propuesta para los inversionistas, es conforman una sociedad de responsabilidad limitada
en la cual se suscriba un capital total para la sociedad por M$330.000. A partir del afio 3, dado
que el negocio se consolida comenzando a generar utilidades, se comienza a realizar retiros
hacia los inversionistas. Considerando una tasa de descuento del 12,55% anual, el o los
inversionista obtienen un VAN de M$377.644 con una TIR para el inversionista del 28%, y un

Payback en el 5 afio.



En consecuencia y una vez desarrollado el presente plan de negocios, a través del cual se
analizaron y evaluaron las diversas variables asociadas a la industria en la cual participara
NeTMedical, el cual también contempla la evaluacién financiera del proyecto, permiten concluir
la viabilidad de la implementacion con una alta probabilidad de éxito, transformandolo en un

proyecto atractivo para invertir.



I. Andlisis de la Industria, Competidores y Clientes

Definicion de la Industria

La industria en la que participara NeTMedical, es la de insumos médicos como negocio
principal (80% de los ingresos), y de manera adyacente por las caracteristicas de los clientes

la de gestion de residuos hospitalarios y esterilizacion.

Existen una amplio universo de empresas que ofrecen distintos tipos de insumos médicos,
pero ninguna de estas empresas ofrece el servicio integral de NeTMedical, y con el espiritu de
desarrollar una red de clientes con el fin de potenciar el poder negociador con las marcas de

los fabricantes.

1.1 Analisis de la Industria

Dado que el core business de NeTMedical es la venta de insumos médicos, se enfocara el
analisis en esta industria. A continuacion se analizara la industria con el enfoque de las cinco

fuerzas de M.Porter

Amenaza de nuevos participantes: la amenaza de nuevos competidores es Alta, ya que las
barreras de entradas para entrar a la industria de venta de insumos son bajas ya que los
requerimientos de capital no son tan intensivos, con costo de cambios medios. NeTMedical
buscara generar economias de escala para poder elevar las barreras de entrada de nuevos

competidores.

Rivalidad entre las empresas existentes: la rivalidad de los actuales competidores es Media.
Esto ya que pese a que hay varios competidores en esta industria, muchos se enfocan en
ciertos nichos especificos de venta de insumos médicos con la cual no existe mayor rivalidad.
De acuerdo a la pagina web “la guia médica” existen 84 empresas dedicadas a la venta de
insumos médicos en Santiago, por otro lado en la pagina web “amarillas.cl” aparecen 74
empresas de insumos dentales. El estudio exploratorio realizado a una pequefa muestra de

20 empresas de la salud, se les preguntd acerca de sus principales proveedores, y el resultado



fue que todos tenia mas de uno, dado que no existe un mayorista para poder cubrir toda la
compra de insumos médicos. En general los centros médicos, deben recurrir a mas de un

proveedor para abastecerse.

Amenaza de productos sustitutos: la amenaza de productos sustitutos es Media. Dado que
los insumos médicos especificos tienen pocos sustitutos, pero en los insumos médicos

generales existen sustitutos lo que implica una amenaza para la industria.

Poder Negociador de los clientes: el poder negociador de los clientes es Medio. Esto dado
que la gran mayoria de los clientes son de tamafo pequefios, 0 medios con lo cual no tienen
mayor poder negociador. En cambio los grandes clientes como Hospitales y grandes clinicas
tienen un alto poder negociador con los proveedores por los altos volumenes de compras que
manejan. Ademas que estos grandes clientes podrian optar por integrarse verticalmente para

abastecer sus insumos médicos.

Poder Negociador de los proveedores: el poder negociador de los proveedores es Medio.
Esto ya que existen muchos proveedores pequefios fragmentados, algunos de estos son
especializados en la venta de ciertos insumos y tienen representacién de marcas especificas
que nadie mas lo tiene con lo cual tienen un poder negociador, pero existen otros proveedores
de insumos médicos generales que tienen bajo poder negociador. También existen grandes
distribuidoras que venden insumos generales los cuales son importados desde el extranjero,
pero su poder negociador no es muy alto ya que existen productos sustitutos o marcas

genéricas que se puede adquirir con otros proveedores.

A modo de resumen bajo el enfoque del analisis de las cinco fuerzas de M.Porter la industria

de la venta de insumos médicos tiene un atractivo mediano.
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1.1.1 Identificacion de actores claves de la industria.

Dado que el core business de NeTMedical sera la venta de insumos médicos nos enfocaremos

en los actores claves de esta industria:

Clientes: centros dentales, centros de podologia, laboratorios médicos, clinicas.

Principalmente centros de salud medianos y pequefos.

Competidores: empresas de venta de insumos médicos especificos e insumos generales de

salud.

Gobierno: ente regulador y fiscalizador de los actores de esta industria a través del Ministerio
de Salud (Minsal).

Proveedores: distribuidoras y proveedores de insumos médicos y dentales especializados,

insumos medicos generales.

Comunidad: ciudadanos de la Region Metropolitana

1.2 Competidores

1.2.1 Identificacién y caracterizacién de los competidores

Existe una diversidad de empresas dedicadas a la venta de insumos, que en algunos casos
son fabricantes y comercializan directamente a través de su fuerza de venta, en otros casos
son representantes de marcas, venden a través de su paginas web y despachan directo al
cliente, hay otros donde solo se pueden adquirir los productos en las tiendas fisicas, en
general manejan un par de categorias abarcando una especialidad odontoldgica, solo la

empresa M-Dent gestiona alrededor de 16 categorias relacionadas con la salud dental en su
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market place on line, y venta en sus tiendas que estan ubicadas en su mayoria en centros

clinicos universitarios (UDD y UAB).

Dado que el core business de NeTMedical es la venta de insumos médicos, el cual se
complementara con el servicio de gestion de residuos y esterilizacién, se separara los
competidores por el tipo de Industria enfocandose principalmente en la venta de insumos

medicos y la gestidn de residuos.
Industria Venta Insumos Médicos
La industria de insumos médicos es una industria poco concentrada, dado que existen mas de

150 actores en la Regién Metropolitana. Pero dentro de las principales empresas nombradas

por los encuestados, tenemos:

Proveedores Venta On Vendedores Tiendas

Especialidades Tipos de

Cubiertas suministros line Terreno

Dental Guzman Odontologia Equipamiento- No No Si
General Insumos

M-Dent Ortodoncia Equipamiento- Si No Si

Insumos

Gemco Equipamiento Ortodoncia Equipamiento No Si Si

Médico y Dental

Ortotek Ortodoncia Equipamiento No No Si

Badent Odontologia Insumos No No Si
General

Gac Chile Ortodoncia- Insumos No No Si
Endodoncia

Ormco Ortodoncia Insumos No Si Si

Abdent Implantologia Insumos No No Sl
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Sasf Odontologia Insumos No Si No
General

Depo dental Odontologia Insumos Si No Si
General

Buhos Odontologia Equipamiento- No No Si
General Insumos

Biotech Odontologia Equipamiento- No No Si
General Insumos

Se puede observar que la tendencia de las empresas proveedoras es atender a sus clientes,
desde sus tiendas, el desarrollo de venta en terreno y de manera on line, estd muy poco
explotado, con lo que vemos una oportunidad en el disefio comercial para NeTMedical, como

también la especializacion de la mayoria de las empresas.

Las oportunidades que se presentan al visualizar la manera que opera actualmente el mercado

tenemos:

Desarrollar estrategias comerciales que involucren acciones de ir hacia el cliente, utilizar
medios tecnolégicos como un market place on line para la venta, y abarcar el maximo de

categorias que son claves y de alta rotacién para los clientes.

Industria del Servicio de Retiro, Transporte y Disposicion Final de Desechos

Hospitalarios

La industria de retiro de desechos hospitalarios es una industria concentrada, dado que existen
pocos actores en la Regién Metropolitana dada las altas barreras de entrada por las exigencias
normativas, y resoluciones sanitarias como también a las altas inversiones de capital y

tecnologia. Dentro de los principales competidores tenemos:
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Proveedores Empresa Clientes N Clientes | Venta Precios
Gestion Residuos Insumos Promedio
Médicos

Zubimed Chilena Clinicas, Hospitales, 5.000 | Si $ 50.000
Universidades, Centros
médicos

Transmedical Chilena Clinicas, Centros 1.000 | No $ 45.000
Dentales, Podologia,
Laboratorios,

Stericycle Multinacional | Grandes Hospitales, sin info No $1.800 x kilo
Clinicas

Respel Chilena Clinicas, Centros sin info No $ 50.000
Dentales, Podologia,
Laboratorios,

Geostellen Chilena Clinicas, Centros sin info No $ 50.000
Dentales, Podologia,
Laboratorios,

Servicios del Pilar Chilena Grandes Hospitales, sin info No $2.000 x kilo

Ltda

Clinicas, Integramédica

Hoy las empresas mencionadas, se dedican principalmente a la gestion de residuos, con baja

diferenciacion entre servicios, y foco en tamanos de los distintos centros médicos.

NeTMedical, por su parte prestara este servicio, a precios muy competitivos a clientes

regulares de insumos médicos.
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Clasificacién de los residuos hospitalarios y similares

e

v

_?

Fuente: Minsal
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Industria del Servicio de Esterilizacion

NeTMedical externalizara este servicio con su socio estratégico Paraclinics especialista en la
esterilizacién de instrumentos y ropa quirdrgica. Esto dado que no es el core business de
NeTMedical, pero si lo ofrecera dentro de su servicio integral. Este servicio tiene baja
participacién en los ingresos para NeTMedical, y el objetivo es solo darlo a pocos clientes
como un servicio integral de alto valor agregado al de los insumos y de gestion de residuos.
Los principales competidores de esta industria es Paraclinics, ISM Gemco, SIEM, Esterical, y
CCE.

1.2.2 Fortalezas y debilidades de los competidores

Se adjunta un cuadro resumen con las principales Fortalezas y Debilidades de los

competidores en la industria de venta de insumos médicos.

Servicios Fortalezas Debilidades
Suministros Larga trayectoria y | Manejan pocas categorias
médicos reconocimiento.

En general dan 30 dias de | Es frecuente que no cuenten con stock

crédito para entrega inmediata.

Se especializan por No cuentan con sistemas de seguimiento
categorias, alto de stock para la reposicién de insumos en
conocimiento. los clientes.

Pocos cuentan con e-commerce.

La mayoria vende en sus tiendas.
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1.3 Clientes

En la industria de insumos médicos, los usuarios son los dentistas (médico responsable del
centro de salud) y tomador de decisidon, pero el comprador es el asistente, secretaria u
administrativo, que si bien no toma la decisién puede ser un sponsor importante a la hora de

decidir por un servicio o producto.

1.3.1 Tamafo del mercado objetivo y sus tendencias.

Se adjunta una tabla resumen del tamafo del mercado objetivo que apunta NeTMedical en la

Regién Metropolitana

Centros Dentales 977
Centros de podologia | 48
Laboratorios clinicos | 57
Clinicas privadas 81

Hospitales privados 4

Fuente: Minsal
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Tabla de Tendencia de gasto promedio por servicio y tipo de cliente

Venta de Insumos Médicos

Gasto Mes unitario

Centros Dentales 350.000
Centros Podoldgicos 25.000

Laboratorios 250.000
Clinicas 500.000

Retiro desechos hospitalarios

Gasto Mes unitario

Centros Dentales 30.000
Centros Podoldgicos 30.000
Laboratorios 90.000
Clinicas 250.000

Venta de productos (cajas Bolsas)

Gasto Mes unitario

Centros Dentales 5.000
Centros Podolégicos 5.000
Laboratorios 15.000
Clinicas 45.000

Servicio Esterilizacion

Gasto Mes unitario

Centros Dentales

720.000

Fuente: Entrevistas con propietarios de centros dentales, laboratorios, clinicas, empresa de

esterilizaciéon Paraclinics.



Il Oportunidad de Negocio

2.1 Identificar la empresa y definir brevemente su misidn, vision y objetivo.

El core business de NeTMedical sera la venta de insumos médicos enfocado principalmente
en centros dentales, centros podolégicos, pequefios laboratorios y pequefias clinicas privadas,
ubicadas en la Regién Metropolitana. La oferta de venta de insumos médicos se
complementara con el servicio de gestién de residuos hospitalarios y el servicio de

esterilizacion.

Mision:
Construir una red de clientes conformados por centros de salud como centros dentales, centros
podoldgicos, pequerios laboratorios y clinicas privadas, entre otros y ser considerado como un

partner estratégico al entregar un servicio integral, y a la vez generar beneficios para toda la

red, en la region metropolitana.

Vision:

Ser la red de servicios integrales de salud mas importante para centros médicos y

hospitalarios.

Objetivos:
a. Lograr crear una masa critica de clientes del 20% del potencial de clientes de la RM,
para el primer afio.

b. Generar utilidades al tercer afio de operacion.

c. Que la venta de insumos médicos y dentales generan mas del 70% de los ingresos

por venta anuales de la compadia.
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d. Certificarnos bajo la norma ISO 9001 dentro de los préximos 5 anos.

2.2 Describir la idea/ o servicio y sus aspectos distintivos.

NeTMedical ofrecera la venta de insumos médicos (core business) principalmente a centros
dentales, centros podoldgicos, pequefios laboratorios y clinicas privadas ubicadas en la
Region Metropolitana. La venta de insumos médicos que sera el pilar fundamental de la
empresa, se complementara con la oferta a sus clientes de servicio de gestion de residuos
hospitalarios, y el servicio de esterilizacion de instrumentos y ropa quirdrgica, formando asi un

servicio integral.

La motivacion de trabajar esta idea de negocio nace dado que un familiar de uno de los
integrantes del grupo de profesion dentista y propietario de un pequefio centro dental,
manifesto la oportunidad de crear una empresa de venta de insumos meédicos y dentales que
pueda proveer a los centros dentales de todos los insumos médicos necesario para operar,
esto ya que actualmente los centros dentales deben comprar sus insumos a varios

proveedores ya que no existe una empresa que ofrezca este servicio.

El aspecto distintivo de NeTMedical sera ofrecer a sus clientes el poder consolidar en un solo
proveedor todas las compras de insumos médicos, como también la gestion de residuos y

servicio de esterilizacion.

Adicional a este aspecto distintivo de NeTMedical el cliente estara afiliado automaticamente y

de manera gratuita a la RED NeTMedical, los cuales seran beneficiados con:

Precios especiales de acuerdo a los planes contratados.
Ofertas en suministros.
Posibilidad de solicitar cotizar suministros que no estén en lista de precios vigentes.

Servicios de express 12 hrs para la esterilizacion.

En el futuro ya teniendo una masa critica atractiva (+ 500 Centros Médicos) de clientes

NeTMedical podra administrar esta base para ofrecer a sus clientes:
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e Seguros de salud y generales.

e Mantencion y reparacion de equipamiento médico dental.

e Venta a regiones de suministros médicos, a través del market place, despachando a
via operador logistico (Chile express, Turbus, Blue express).

e Y otros que se van a ir descubriendo con el tiempo al gestionar cada cliente, gracias
al constante contacto de parte del equipo comercial, los cuales levantaran las nuevas

necesidades que se presentan como potenciales negocios.

éPor qué enfocarse en centros médicos dentales?

En el estudio publicado por el SIES en el mes de diciembre de 2013, de las aproximadamente
700 carreras que se imparten en el pais, odontologia aparece en el sexto lugar, dentro de las

carreras que mas han aumentado su tasa de titulacién durante los ultimos cinco afios (72%).

Carreras universitarias con mas nimero de titulados
Carrera %incremento 20'03 20v12

Kinesiologia 1308 769 1775

Ped.enidiomas

87.9 763 1434
Adm.Empresas 86.4 1320 2461

Enfermeria 843 1356 2499

72 640 1101

Ing. Civil Industrial 83,8 1585 2913

Odontologia

Ped. Educacion Fisica 58.1 1579 2496

Memcma- 51.9 1021 1551
Ing. Comercial [ 425 3483 4.964
Derecho- 30,5 1968 2568

FUENTE: Servicio de Informacion de Educadon Superior deiMineduc. LATERCERA
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De acuerdo al Sll el afo 2012 hubo 16.195 contribuyentes dentistas. Al niumero anterior

debemos agregar que a fines del ano 2012 se titularon 1.800 nuevos dentistas (proyeccién de

titulacion de ACHEO y ADEO para 2012) a la vez que ingresaron al pais 120 profesionales

extranjeros el mismo ano, (un 66% profesionales colombianos, Fuente Cancilleria) se podria

inferir, que actualmente en Chile hay 18.115 dentistas.

Cuadro de distribucion dentistas colegiados por zonas.

Distribucion de dentistas colegiados en Chile

1
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Fuente: Colegio de Dentistas de Chile.
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Hoy existen alrededor de 3.600 dentistas que pertenecen al colegio de dentista de Chile,
representado el 20% de los dentistas del pais (incluyendo extranjeros). La regién metropolitana
representa el 54% de los dentistas colegiados a nivel pais, Santiago cuenta con mas de 1.000

consultas dentales.

El volumen de profesionales que conforman el mercado de dentistas en Chile, representa una
oportunidad potencial a ser explotada, cuentan con oferta de servicios de ventas de insumos

atomizados

Como una forma de explotar el mercado de la salud, principalmente a los dentistas, se pensoé
en el desarrollo de una red de clientes, generando una masa critica que permita a NeTMedical
obtener una mayor fuerza negociadora frente a los proveedores de suministros médicos. De
esta forma NeTMedical se transforma en un intermediario que negocie con los proveedores
de insumos médicos logrando traspasar parte de los beneficios a los clientes, en términos
concretos con precios de hasta un 10% mas barato que el mercado en los insumos, dado su
poder negociador otorgado por el volumen. Adicional a esto NeTMedical ofrecera a sus clientes
el servicio de gestion de sus residuos, y el servicio de esterilizacion a menores precios por

contratar el servicio integral, todo lo anterior dependiendo del tipo de plan que contraten.

2.3 Qué oportunidad o necesidad atiende.

¢Existe una necesidad?

El universo de potenciales clientes en la Regién Metropolitana es de mas de 1.200
establecimientos médicos privados, en un alto grado compuestos por consultas dentales.
Para poder respaldar la oportunidad de ofrecer un servicio integral enfocado principalmente
en la venta de insumos médicos y dentales se realizaron entrevistas y encuestas a una
muestra de 20 potenciales clientes. En esta muestra se decidié entrevistar y encuestar a mas
centros dentales dado que estos son los principales clientes donde debe enfocarse
NeTMedical
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Encuestas Realizadas

Centros dentales 10
Podologia 5
Laboratorios 3
Clinicas 2
Total 20

Con respecto a los resultados de estas entrevistas y encuestas, al consultar a los potenciales
clientes sobre quien es la persona que aprueba la decisién de compra, contratar servicios y
determinar a qué proveedor comprar, mas del 80% de los centros dentales y podologia
encuestados detallaron que la decision de compra y VB la realiza directamente los duefios,
esto principalmente por ser empresas pequefas. En cambio al consultar en pequefios
laboratorios y clinicas los entrevistados detallaron que la decision de compra la realiza el

administrador, esto al ser una empresa de un tamafio medio.

Decisiéon de Compra (VB)

Centros dentales duefio
Podologia duefio
Laboratorios Administrador
Clinicas Administrador

Al momento de consultar quién es el encargado del proceso de compra de insumos médicos
y otros, luego de ya tener los vistos buenos, la mayoria de los encuestados detallaron que el
proceso de compra los realiza el administrativo o secretaria de los centros dentales o
podologia. En los laboratorios y clinicas son las area de abastecimientos o encargados de

compras quienes realizan las compras.

Encargado de Compra

Centros dentales Secretaria-Abastecimiento
Podologia Secretaria-Abastecimiento
Laboratorios Encargado de compras
Clinicas Encargado de compras
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Con respecto a los insumos médicos, al consultar a qué proveedores les realizan la compra
de insumos médicos la gran mayoria de los centros dentales detallaron que tiene mas de 4 o
5 proveedores para gestionar la compra de insumos dado que cada proveedor se especializa
en ciertos productos y no existe un proveedor que les ofrezca todos los insumos. Estas

compras se realizan en promedio 1 o 2 veces al mes y con plazos de pago promedio de 30
dias.

Numero de proveedores para comprar Insumos Médicos

Respuesta
Centros dentales mas de 5
Podologia 405
Laboratorios mas de 5
Clinicas mas de 5

Periodicidad de compra Insumos Médicos

Centros dentales 15-30dias
Podologia 15 dias
Laboratorios 30dias
Clinicas 30dias

Plazo de Pago compras

Centros dentales 30dias
Podologia Contado - 30dias
Laboratorios 30-60dias
Clinicas 30-60dias

Al consultar a los clientes sobre cuanto gastan promedio mensualmente en compra de insumos

meédicos, el promedio de los montos gastados por institucion se adjunta en la siguiente tabla
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Gasto Promedio Mensual Compras Insumos

Centros dentales 1.000.000
Podologia 300.000

Laboratorios 3.000.000
Clinicas 5.000.000

Al consultar sobre la gestion de residuos, solo el 70% de los encuestados detallaron que tiene
contratado el servicio de gestion de residuos con empresas especializadas como
Transmedical, Zubimed o Stericlycle, dado que la normativa legal para los residuos
hospitalarios peligrosos que generan lo exige. Otros centros dentales no generan este tipo de
residuos con lo cual no lo necesitan. Para los clientes que necesitan este servicio lo usan en

promedio una vez al mes y con un gasto promedio mes que se detalla en la tabla adjunta:

Gasto Mensual Gestion de Residuos

Centros dentales S 60.000
Podologia $50.000
Laboratorios S 100.000
Clinicas $200.000

Al consultar sobre el proceso de esterilizacidn y si externalizan el servicio, en promedio sélo el
50% de los clientes afirmé que lo realiza dado que muchos de los centros dentales y podologia
ya tienen maquinas propias para esterilizar instrumentos. Solo los establecimientos medianos
como centros dentales y clinicas usan este servicio principalmente para esterilizar

instrumentos y ropa quirdrgica con gastos promedios entre $700.000 y $1.000.000-

Contrata Servicio Esterilizacion Externo

Centros dentales 50%
Podologia 30%
Laboratorios 70%
Clinicas 70%

Para finalizar la encuesta se les consulté a los potenciales clientes si contrataria un servicio

integral que agrupe en un solo proveedor toda la compra de insumos médicos, y que ademas
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le ofrezca la gestion de sus residuos y el servicio de esterilizacién, todo esto a un menor precio
que el mercado (10% menor en promedio), el 90% ( 9 de 10 ) de los centros dentales
respondié que si lo contrataria, principalmente para poder bajar sus costos y centralizar en un
solo proveedor la compra de insumos y los servicios complementarios como la gestion de
residuos y esterilizaciéon. En los centros podoldgico baja a 80% (4 de 5) dado que su gasto en
insumos meédicos no es tan intensivo, pero si muestran interés en poder bajar sus costos. En

los laboratorios y clinicas consultadas el 100% respondié que si lo contrataria.

Contrataria Servicio Integral NetMédical

Centros dentales 90%
Podologia 80%
Laboratorios 100%
Clinicas 100%

A modo de conclusién, en base a las entrevistas y encuestas realizadas a esta muestra de 20
potenciales clientes se demuestra que los distintos profesionales de la salud manifiestan la
necesidad de contratar un proveedor un servicio integral que incluya principalmente la venta
de todos sus insumos médicos necesarios para su operacion y que ademas le gestione los
residuos hospitalarios y servicio de esterilizacion, todo esto a un menor precio, bajando asi
sus costos operacionales. Adicional al poder bajar sus costos manifestaron que seria de gran
ayuda consolidar estos servicios en un solo proveedor dado que no tienen tiempo para
coordinar y controlar todas las actividades administrativas por ser centros médicos pequefios
con poco personal con lo cual la oferta de un servicio integral a través de un solo proveedor

les optimizara sus tiempos para centrarse en su negocio.

El beneficio para los clientes de tener un solo proveedor con un servicio integrado es que
pueden optar a mejores precios bajando sus costos y ademas les facilita el proceso de compra
de insumos médicos, optimizando el manejo de sus inventarios, y que ademas les presta el

servicio de gestidon de residuos y la esterilizacién con mejores precios.
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Proveedores de Insumos Dentales y Médicos (Oferta)

Dado que NeTMedical actuara como un intermediario mayorista en un mercado pulverizado
tanto por el lado de la demanda (centros dentales, centros de podologia,) como de la oferta de
insumos médicos y dentales (muchas empresas de venta de insumos), se procedera a analizar
y respaldar la oportunidad del negocio de NeTMedical del punto de vista de los proveedores
de insumos dentales y médicos (oferta) dado que ya se respaldé la oportunidad desde el punto

de vista de la demanda.

Insumos Médicos

La industria de venta de insumos dentales y médicos en Chile maneja margenes promedios
en torno al 45%, pero al incluir los costos de entrega o delivery a los clientes este margen se

ve afectado.

Propuesta de NeTMedical a los proveedores de insumos

¢, Qué ventajas tienen los proveedores y distribuidores de insumos dentales y médicos en

asociarse a NeTMedical para vender sus productos a menores precios?

e Asegurar ventas por volumen dado que NeTMedical administra la compra de insumos
de varios clientes (mas de 250 clientes), obteniendo el proveedor mayores ingresos
por ventas pese a tener menores margenes.

e Mejor rotacién y manejo de inventarios.

e Menores gastos de ventas, al ahorrarse vendedores toma-pedidos

e Ahorro de costos de delivery del proveedor dado que NeTMedical se encarga del retiro
de los insumos en los locales.

e Potenciar sus relaciones comerciales con clientes de mayor tamarnio.

En base a distintas entrevistas realizadas a proveedores de insumos médicos y dentales, se
les consulto por los precios de venta al publico general al por menor de una pequefia muestra
de insumos. En esta muestra se seleccionaron los productos mas requeridos por los centros

dentales, principal cliente de NeTMedical, de los cuales se desprenden el siguiente cuadro:
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Precio Lista Insumos (valores iva incluidos)

Cemento Dual Relyx U200 CLICKER A2- A3 OPACO $83.193

COMPOSITE FLOW 3M JERINGA $ 29.850
FLUOR PROTECTOR IVOCLAR CJ 40 UN $ 88.655
GUANTE QUIRURGICO N°7 $ 10.650
SEDA 3/0 C/A sh x 36 K832H $61.776

Al consultar a los proveedores de estos insumos sobre los costos de compra (FOB), asi poder
obtener mas antecedentes sobre la cadena de precios y costos, fueron reacios a dar esta
informacion en detalle, pero transmitieron que en términos generales los margenes de la
industria de venta de insumos médicos y dentales es en promedio del 45% aproximadamente.

Estos margenes varian dependiente del tipo de producto y marca.

A la muestra de proveedores, distribuidores de insumos médicos y dentales consultados como
M-Dent, Comercial Andrés Oral Care Ltda (AbDent), Madegom, y German Behnke se les
pregunté si estarian dispuestos a realizar descuentos en los precios de lista al por menor si
un cliente, en este caso NeTMedical, les asegurara un volumen de compra al por mayor de
insumos de forma mensual y con retiro en sus locales o bodegas, esto dado que NeTMedical
administrara una base potencial de mas de 250 clientes lo que le permitira realizar compras
por volumen aprovechando los vehiculos de reparto para retirar los insumos comprados. A
esta consulta el 80% de los proveedores de insumos consultados declaré que si podrian hacer
descuentos en sus listas de precios, ya que podrian obtener mayores ingresos por ventas por
volumen pese a bajar sus margenes, ademas ven factible obtener descuento desde las marcas
o fabricantes al aumentar su nivel de compra traspasando parte de este descuento a
NeTMedical.

Dado esto NeTMedical establecera formalmente la relacion con sus proveedores a través de
acuerdos comerciales, donde queden establecidos escala de rebate por compras, condiciones
de pagos, y otros acuerdos particulares. A continuacién queremos mostrar un ejemplo de una

propuesta de tramos de descuentos (rebate) por compras por volumen para un producto
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seleccionado como el Fluor Protector, donde se logré establecer un promedio de los tramos

de descuento para este insumo:

+31% Descuento del precio de lista por compras mayores a 200 unidades mes
15%-30% Descuento del precio de lista por compras mayores a 150 unidades mes

10% Descuento del precio de lista por compras mayores a 100 unidades mes.

Dado que NeTMedical manejara compras por volumenes se estima que se podrian cerrar
acuerdos comerciales con proveedores de insumos en la cual se podria llegar a descuentos

en los insumos en promedio del 30% a 35%.

A continuacién se presenta un breve resumen de los margenes que se manejan actualmente
en la industria de la venta de insumos dentales y médicos, y como estos margenes se

distribuiran con la intervencion de NeTMedical.

Situacion Actual (sin NeTMedical)

Actualmente los margenes promedios que manejan los proveedores o distribuidores de
insumos meédicos y dentales en Chile son del 45%. A modo de ejemplo consideremos un
insumo dental o médico con precio de venta al por menor de $100. El costo de venta del
insumo del punto de vista del proveedor es de $55 c/u, no incluye otros costos como el delivery,
publicidad y marketing, comisiones por ventas, con lo cual el proveedor obtiene $45 por cada
unidad vendida o 45% de margen. Desde el punto de vista del cliente final en este caso los
dentistas, podologos, laboratorios o pequefias clinicas, el costo de compra de este mismo
insumo al por menor es de $100 c/u. El cliente final no obtiene descuento en la compra dado
que al ser un cliente de tamafo pequefio no puede optar a descuentos por compras por

volumen.
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Proveedor de Insumos o Distribuidor Cliente Final

Precio de Venta Insumo (PV) $100 » Costo Insumo ($100)
Costo venta Insumo (CV) ($55)

Margen venta insumos (MB)  $45

Situacion con NeTMedical

Con la intervencion de NeTMedical ,quien actuara como un distribuidor mayorista frente a los
distintos proveedores de insumos dentales y médicos, en la cual cerrara acuerdos comerciales
con los proveedores y distribuidores para optar a descuentos por compras por volumen con
descuentos en torno a un 35% y 30%, esto por los volumenes de compra que tendra
NeTMedical, ademas para el proveedor representa una oportunidad el poder aumentar sus
volumenes de venta generando mayores ingresos pese a tener menores margenes y ahorro
en otros costos como por ejemplo delivery. A su vez NeTMedical traspasara parte de este
descuento por comprar por volumen a sus clientes finales con descuentos promedios en el
precio de venta de los insumos entre un 5% y 10% maximo, dependiendo del tipo de plan
contratado y tipo de insumo. De esta forma NeTMedical obtiene un margen promedio del 25%

en el proceso de la compra y venta de los insumos médicos y dentales actuando como

mayorista.

Proveedor de Insumos NeTMedical Cliente Final

PV Insumo $65-$70 PV iInsumo $90-$95 = Costo Insumo ($90-$95)
CV Insumo __ ($55) CV Insumo_($65-%$70)

MB venta insumo $10-$15 MB venta insumo $25
Dado que NeTMedical actuara como un mayorista, gestionara la compra de insumos dentales
y medicos para abastecer a los mas de 250 potenciales de clientes, nos permitira realizar

compras por volumen logrando descuentos que podra traspasar a su cliente final.

Por estos distintos motivos, vemos una oportunidad de negocio en crear una empresa que

ofrezca un servicio integral que incluya como pilar base la venta de insumos médicos y
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prestaciones adicionales, como gestion de residuos y esterilizacion, que apoyen el giro de los
clientes, sin sacarlos de su foco. NeTMedical actuarda como gestor o sintetizador para
canalizar la oferta pulverizada de insumos médicos como también de la demanda pulverizada

de todos estos centros de salud de tamafios medios-pequenos.

2.4 Determinar a qué mercado/s apuntara dicho producto o servicio.

NeTMedical estara enfocada en los pequefios y medianos centros de salud, principalmente
centros dentales como también centros de podologia, laboratorios y clinicas de la Region
Metropolitana, que se beneficien en consolidar en un solo proveedor la compra de insumos

meédicos como servicio base, y la de gestion de residuos y servicio de esterilizacion.

2.5 Como atraeran a los clientes.

2.5-1. El plan de marketing, se enfocard en:

1.5-1.1. Centros médicos: campanas de venta directa, para afiliar y cerrar contratos para la

venta de insumos médicos y el servicio de gestion de residuos y el de esterilizacion.

1.5-1.2. La oportunidad de concentrar sus proveedores, ofrecer tarifas preferenciales de los
servicios prestados a la red, generan lazos de largo plazo entre los centros médicos y
NeTMedical.

La oportunidad de pertenecer a una red de centros médicos a través de NeTMedical, les
permitiria a los potenciales clientes obtener beneficios, esto dado que NeTMedical actuara
como un catalizador de esta demanda fragmentada donde tendra poder negociador como los
mayoristas como si fuera un centro de salud de gran tamano el cual se traspasara a los clientes

de la red.
Como parte de los beneficios, NeTMedical dispondra de un catalogo de suministros médicos,

con 2 listas de precios, una con precios normales para los no clientes activos (que no contraten

el plan anual de gestién de residuos, o que no tengan continuidad comercial durante los ultimos
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3 meses), y otra lista con precios preferenciales con descuentos hasta el 10% en la compra
de insumos con respecto al mercado como también descuentos en los servicios de gestion de

residuos y esterilizacion.

NeTMedical, al estar en contacto continuo con los clientes, tendremos como objetivo generar
lazos de confianza, conocer su necesidades, suministrar los insumos médicos que son
importantes en los distintos procesos operacionales de los clientes, generados con
levantamientos continuos de necesidades, un sistema de gestion de la relacién con los

clientes, que estara continuamente alimentado por los equipos comerciales y el soporte web.
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lll Modelo de Negocio

3.1 Descripciéon completa del modelo de negocios

3.1.1 Segmentos de mercado/cliente

Los clientes son la base del modelo de negocio de NeTMedical, los cuales estan orientados
principalmente al rubro de salud. Para entregar de manera eficiente nuestra propuesta de valor

hemos segmentado el mercado objetivo de acuerdo a los siguientes criterios:

Ubicacion geogréafica: dado que el gran niumero de centros de salud en Chile se
encuentra en la Region Metropolitana, principalmente por el numero de habitantes, se
determiné enfocarse en esta region descartando expandirse a otras regiones en un

mediano plazo.

Tamafio de los centros de salud: al hacer un analisis de la industria de la salud y los
tipos de centros, se determiné enfocarnos en pequefios y medianos centros de salud
los cuales no tengan mayor poder negociador con los proveedores dados su tamano.
De esta forma grandes centros de salud como Hospitales y grandes clinicas como

clinica Alemana o clinica Las Condes se descartan dentro de los clientes objetivos.

3.1.2 Propuesta de valor

A continuacion se describe el set de productos y/o servicios de NeTMedical que crean valor
para nuestro segmento especifico de clientes. Algunas de estas propuestas pueden ser
innovadoras y otras pueden ser similares a las existentes en el mercado, pero con nuevos

atributos diferenciadores dado que es un servicio adaptado a las necesidades de los clientes.

¢ Qué problema estamos solucionando a los clientes?

e Agrupar en un solo proveedor la compra de insumos médicos, complementado con

el servicio de retiro, transporte y disposicion final de desechos hospitalarios y el
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servicio de esterilizacion, esta es la oferta distintiva que la hace Unica en el mercado
actual.

Les permite centrarse en su Core business.

Mejor Gestion, velocidad en las respuestas, confianza en que alguien se preocupe
de sus necesidades y administracion del stock de insumos.

Comprar insumos médicos con un solo proveedor con contacto a través de
ejecutivos de ventas/postventa, market place (pagina web e-commerce).
Dependiendo del tipo de plan contratado, puede optar a descuentos muy
convenientes.

Comunicar a sus clientes, que cuentan con servicios de gestion de residuos,
esterilizacion de acuerdo a las normativas de salud del pais, con el respaldo de

NeTMedical (y sus partes).

¢ Cudl es la propuesta de valor de NeTMedical?

La propuesta de valor se traduce en la entrega de una atencion integral, a través del servicio

clave:

Gestion de suministros médicos, abarcando productos de las distintas especialidades

de dentistas.

Y de servicios adyacentes:

Gestion de residuos hospitalarios

Gestion de esterilizacion

La oferta de estos servicios de manera conjunta responde a la integralidad de la propuesta de

valor, la cual tiene las siguientes caracteristicas:

Innovacién: hoy no existe empresa, que integre estos 3 servicios y los ponga a

disposicién del mercado, conformando una red de clientes.

Customizacion: Cada cliente es distinto, en tamano, en tipo de servicio que provee,

dado esto la propuesta de NeTMedical es flexible y capaz de adaptarse a cada
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necesidad, es mas, parte de los objetivos de la empresa es determinar constantemente

las necesidades de cada cliente.

Comodidad: concentrar en un solo proveedor toda la compra de insumos médicos.
Adicional a esto a medida que NeTMedical ingrese los pedidos de los clientes a través
del tiempo podra monitorear sus compras, frecuencias, tipos de insumos. De esta forma
anticipar las necesidades de reposicion de inventario de sus clientes. Con esta
informacion los ejecutivos de ventas consultara a los clientes de forma anticipada por
la necesidad de reposicién y avisos de nuevos productos que podran revisar en la

pagina web, que funcionara como un market place (e-commerce).

Reduccién de costos: con la gestion eficiente de los inventarios de clientes les permitira
bajar sus costos dado que no tendran que mantener altos niveles de inventarios, de
esta forma podran destinar ese recurso inmovilizado a otras actividades. Ademas los
distintos planes de NeTMedical que mezclan los 3 servicios claves, les permitira

obtendran descuentos atractivos que les permitira bajar costos.

3.1.3 Canales de distribucion

Los canales de distribucion estableceran la forma en que NeTMedical se comunica, y entrega

los productos, y servicios a los clientes. Puede ser de manera directa, indirecta o una mezcla

de ambos.

NeTMedical, entrara en contacto con el mercado a través de sus propios canales, de manera

directa con un equipo de ventas en terrenos, equipo de operaciones logistico y un market place
en internet (B2C).

Equipo comercial: cumplen la funcion de dar a conocer los servicios de la empresa, recoger

las necesidades y traducirlas en ventas. Los ejecutivos comerciales son el punto de contacto

principal con el mercado. Que se dividen en 2 grupos:
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1. Equipo Captador: son ejecutivos comerciales, que su funcion es captar clientes,
cerrando contratos de servicios de venta de insumos, gestion de residuos y de

esterilizacion.

2. Equipo de Mantencion: son ejecutivos comerciales, que su funcién es visitar
constantemente a los clientes y para ofrecer productos, detectar nuevas necesidades,

verificar el correcto funcionamiento de los servicios adyacentes.

La funciéon del equipo comercial por un lado genera el oxigeno (captadores), y lo mantiene

constante en la empresa (mantencion).

Equipo de operaciones logisticas: son las personas que estan en terreno en los
vehiculos especialmente adaptados para transportar los suministros médicos
gestionar los residuos y los materiales esterilizados y a esterilizar. Este equipo,
estara continuamente y altamente capacitado en las caracteristicas de los
insumos médicos como también en la gestion de residuos y el transporte de

materiales esterilizados.

Market Place: una pagina web disefiada para el e-commerce, entre NeTMedical
y sus clientes, permite un facil acceso por parte de esos a los servicios de la
empresa, pudiendo consultar, comparar y comprar on line, a cualquier hora, con
compromisos de despachos desde 72 horas, y servicios express si lo necesitan
(12 horas).

3.1.4 Relaciones con los clientes

Las relaciones con los clientes es la clave del servicio integral de NeTMedical dado que nos
permitira prestar un servicio personalizado y acorde a sus necesidades.

La fidelizacion de los clientes se desarrolla, a través del contacto continuo con el equipo
comercial y operacional. Estos 2 equipos estan el 100% del tiempo en terreno, captando

nuevos clientes, y necesidades de los actuales.
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Equipos comerciales: compuesto por personas, que captan nuevos clientes,
gestionan las necesidades de su cartera de clientes. Cuentan con el apoyo tecnolégico

de Tablet, que tienen cargada un sistema de CRM, con toda la informacién del cliente.

3.1.5 Modelo de flujo de ingresos

El modelo de negocio de NeTMedical esta enfocado principalmente en la compra masiva de
insumos médicos a distintos proveedores y fabricantes, su almacenamiento e inventario y
posterior venta y despacho a los centros de salud de tamafos pequenos y medianos en la
Regién Metropolitana donde se enfocara NeTMedical. Esta oferta de venta de insumos
meédicos sera complementada con la oferta de servicio de gestion de desechos como también

el servicio de esterilizacion.

Venta de Insumos Médicos: el principal flujo de ingreso de NeTMedical vendra por la compra
y venta de insumos médicos y dentales. NeTMedical hara compras de insumos por volumen a
distintos proveedores y distribuidores de insumos médicos y dentales especializados como
genéricos, en la cual podra optar a mejores precios por compras por volumen. Estos insumos
comprados son retirados por los vehiculos de reparto de NeTMedical para su almacenamiento
hasta su venta y despacho.

Estos flujos de ingresos seran variables y dependera de las érdenes de compras por insumo
médicos realizados por cada cliente, tomados tanto en su local, por el equipo comercial (venta
directa), o por los pedidos de insumos realizados via pagina web. El cobro se realiza a fin de
cada mes, con plazo de pago 30 dias, luego de recibir de forma digital la factura electrénica
asociado a las compras del mes realizadas por el cliente. Se establecera en el contrato la
autorizacién a NeTMedical del envio de documentos tributarios de forma electrénica. El cobro
por despacho de los insumos a los centros de salud variara dependiendo del volumen de
insumos comprados y del plan de servicio integral contratado. Para los clientes que tengan el
servicio de gestidon de residuos contratado como plan, la entrega se ajustara con la fecha de
retiro de residuos, y existira un servicio express con recargo adicional. Para los clientes de

solo insumos, se fijara 2 fechas de entrega al mes, también optando al servicio express.

Servicio de retiro, transporte y disposicion final de desechos hospitalarios: el flujo de

ingreso de NeTMedical asociado al servicio de gestidon de los residuos, constara de un cobro
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mensual fijo por la gestion de residuos, durante un plazo minimo de un afio, plan anual. Este
cobro mensual incluira el retiro, transporte y disposicion final de desechos una vez al mes y
solo podra desechar los tipos de residuos detallado en el contrato firmado, cualquier otro tipo
de residuo no detallado en el contrato se cobrara por separado. Este cobro fijo mensual se
realiza independiente de si el cliente necesita el retiro de desechos. El servicio de retiro
ofrecido por NeTMedical incluira la entrega a sus clientes de los suministros para el
almacenamiento de los desechos el cual constara de bolsas plasticas especializadas o cajas
contenedoras termo laminada especiales dependiendo del tipo de residuo. En caso de
necesitar mayor cantidad de retiros de desechos y reposicion de suministros para el
almacenamiento tendra un cobro adicional. El cobro por la gestion de residuo variara

dependiendo del plan de servicio integral contratado con NeTMedical.

Servicio de esterilizacién de instrumentos y ropa quirargica: el flujo de ingreso de
NeTMedical asociado al servicio de esterilizacién constara de un cobro mensual fijo por el
servicio de esterilizacion, durante un plazo minimo de un ano, plan anual. Este cobro mensual
incluira el retiro, transporte, esterilizacién y devolucién de los instrumentos o ropa quirurgica
esterilizada 8 veces al mes en promedio (se puede adaptar) y solo podra esterilizar
instrumentos o ropa quirdrgica detallado en el contrato firmado, cualquier otro tipo de
instrumento o ropa quirdrgica que se necesite esterilizar que no esté detallado en el contrato
firmado se cobrara por separado. Este cobro fijjo mensual se realiza independiente de si el
cliente necesita esterilizar el numero de veces detallado en contrato. El servicio de
esterilizacion ofrecido por NeTMedical incluira la entrega a sus clientes de los suministros para
el almacenamiento de los instrumentos o ropa quirdrgica a esterilizar el cual constara de unas
cajas termo laminada especiales. En caso de necesitar mayor numero de servicios de
esterilizaciéon tendra un cobro adicional. Este cobro por el plan de esterilizacion variara

dependiente del servicio integral contratado con NeTMedical.

3.1.6 Recursos claves

Los recursos claves de NeTMedical, son necesarios para mantener la relacién con los clientes

y generar ingresos, a continuacion se detallan algunos de estos recursos:
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Recursos fisicos: dentro de los principales recursos fisicos claves de NeTMedical
tenemos: el arriendo de la Oficina-Bodega ubicada en el parque industrial de
Quilicura, la compra de 3 vehiculos Peugeot Partner y 2 camiones % Hyundai H100,
la importacion desde Bélgica de una maquina AMB Ecosteryl Serie 75 para tratar
los desechos hospitalarios. Inventario de insumos médicos e insumos para la
gestion de residuos. La compra de un software ERP para el manejo administrativo

y Logistico para manejar el inventario, y relaciones con los clientes (CRM).

Recurso Humano: dentro de los recursos claves, el RRHH es uno de los factores
mas importantes. Dentro de los principales recursos humanos tenemos, a los
choferes, equipo comercial (venta y postventa), operadores de maquinas, equipo

administrativo y la gerencia.

Recursos financieros: este recurso es clave en la etapa de puesta en marcha y
operacién, tanto para cubrir los desfases de caja de la operacion, como para realizar
las inversiones de compra los recursos fisicos ya detallados. Estos recursos
financieros provendra de aportes de capital de los socios como de financiamiento

bancario via leasing.

3.1.7 Actividades claves

Las actividades son la base para que la oferta de valor funcione. Las actividades de un negocio
se pueden dividir en actividades de produccion, disefio, armado de productos, entrenamiento
y capacitacion, resolucion de problemas, operacion.
A continuacion se detallan algunas de las actividades claves de NeTMedical, principalmente
actividades de operacion y logistica.
Toma de pedidos de insumos a los clientes.
Compra de insumos médicos y dentales, retiro y almacenamiento.
Logistica de rutas para coordinar tanto el retiro y despacho de insumos, como la
gestion de residuos y el servicio de esterilizacion.
Almacenamiento y Control de inventarios de los insumos médicos
Entrenamiento y Capacitacion de normas sanitarias a los funcionarios

(operadores maquinas, fuerza de venta, choferes).
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Coordinacion de la fuerza de venta en terreno.
Cobranza a clientes

Administrar los contactos de la red y beneficios.

3.1.8 Asociaciones claves

NeTMedical establecera asociaciones claves o alianzas con actores claves de esta industria

para lograr que el modelo de negocio funcione en forma adecuada.

Asociacién con proveedores y distribuidoras especializadas en insumos médicos y dentales
como por ejemplo M-Dent, Abdent,Madegom, entre otras. El beneficio para los proveedores
en la asociacion con NeTMedical es que les asegurara volumenes de compras y se ahorraran
costos por despacho o delivery dado que esta gestion lo hara NeTMedical con sus vehiculos
de reparto, NeTMedical actuara como intermediario con los clientes. Al hacer compras por
volumen NeTMedical podra negociar precios mas bajos los cuales traspasara a sus clientes.
Dado que en los primeros anos de operacion el volumen de compras de NeTMedical no
alcanzaria las escalas necesarias que justifiquen realizar el proceso de compras via
importacién de insumos médicos o representacién de marcas especificas extranjeras se optara
por comprar a proveedores locales. Si este volumen alcanza las escalas necesarias se revisara
la opcién de importar insumos desde el extranjero y buscar representacion de las marcas mas

solicitadas.

Con respecto a la gestion de residuos, NeTMedical establecera al vertedero KDM Tratamiento
como asociado clave para poder eliminar los desechos médicos ya tratados en su maquina
AMB Ecosteryl.

Con respecto a la gestidn de esterilizacion, NeTMedical hara una asociaciéon con Paraclinics,
empresa especialista en la esterilizacion de instrumentos y ropa quirtrgica. De esta forma
NeTMedical se enfoca en la venta de insumos médicos y gestién de residuos dado que el
proceso de esterilizacién requiere maquinaria especifica y tratamientos y procesos muy

especializados.
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3.1.9 Estructura de costos

Dentro de los costos mas relevantes de NeTMedical tenemos los siguientes

Costos Fijos: dentro de los principales costos fijos de NeTMedical estan las remuneraciones
e imposiciones del personal fijo, arriendo de la oficina-bodega, cobro mensual por el servicio
GPS para controlar los vehiculos y flotas, los gastos anuales por patentes y permisos

municipales, mantencién de pagina web.

Costo Variables: el principal costo variable de NeTMedical vendra por el costo de compra de
insumos médicos, y los gastos asociado a la logistica de traslado o delivery de los vehiculos
(petroleo, tag). Dado que este costo es relevante para que el modelo de negocio se buscara
hacer compras por volumen para buscar mejores precios. Para la logistica del delivery se
coordinara de forma eficiente las rutas de retiro y reparto de los vehiculos por sectores y
comunas, asi evitar aumentar los costos de traslado. Para lograr esto se coordinara con los
clientes la agenda con los dias y horarios disponibles en base a las rutas establecidas, para
optimizar el delivery del vehiculo. Estos costos variable asociado al delivery se prorratean en
los distintos servicios que ofrecera NeTMedical ya que los vehiculos, en un mismo viaje,
realizaran delivery de insumos médicos, retiro de insumos comprados, retiro de residuos y

reposicion de suministros como también el traslado de instrumentos a esterilizar.
Otros costos variables asociado al negocio sera el cobro por servicios de esterilizacion con

Paraclinics, el costo por eliminar la basura hospitalaria ya tratada en el vertedero autorizado

de KDM, vy servicios basicos como electricidad, agua, telefonia.
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3.2 Cadena de Valor

En el siguiente cuadro se presenta las actividades relevantes de la cadena de valor de

NeTMedical como fuente para su propuesta de valor:

| Infrasstuctura de la empress | \
1 B = 1
; : R 1
Actividades :| Direccion de recursos humanos | . \ 2
n z . =y
de apoyn E | Desarrollo de la tecnologiz | E \ %
« ' ¥ 2r-}
1 . - 1
1 | Realizacion | 1 \
1 1
&
Logiztica | Operaciones| Logistica Marketing Servicio ?
irterna externa Y ventas =
Actividades primarias
Actividades Primarias
Logistica interna * Descarga de vehiculos con los insumos médicos e insumos de

gestiéon de residuos comprados a proveedores

* Descarga de desechos hospitalarios de los vehiculos

* Almacenamiento en bodega de los insumos médicos e

insumos de gestién comprados

* Control de inventario de bodega

Operaciones *Toma de pedidos de insumos médicos, servicio de gestion de
residuos y servicios de esterilizacidn a clientes y generar las

ordenes de pedidos
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* Coordinar agendas con los clientes con fechas y horarios
disponibles para despachar insumos, coordinar retiro de

desechos, retiro de insumos médicos comprados,

* Coordinar las rutas de los vehiculos en base a los horarios y
ubicacién de clientes para despachar los pedidos de insumos y

servicios a clientes

* Control de inventario para recomprar insumos y contar con

disponibilidad de insumos

* Tratamiento de los residuos hospitalarios peligroso en la

maquina especializada

Logistica externa

* Carga de insumos médicos e insumos de gestion de residuos

en los vehiculos para coordinar despacho.

* Transporte de basura hospitalaria procesada al vertedero

Marketing y Ventas

*Publicidad de NeTMedical en medios escritos

*Pagina web

*Visitas personales a clientes

*Redes Sociales

Servicios

* Servicio de Postventa

Actividades de Apoyo

Adquisiciones

* Relacién con proveedores de insumos médicos e insumos de

gestion de residuos

*Coordinar la compras de insumos médicos a fabricantes,

laboratorios, y a proveedores especializados
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*Coordinar la compra de suministros gestion residuos (Bolsas,

cajas)

Desarrollo

Tecnoldgico

*Maquinaria de ultima tecnologia para eliminar residuos

*Software de inventario

* ERP Administrativo y Contable

Administracion de

* Capacitacion del personal en seguridad de manejo de residuos

* Reclutamiento y control de rotacion del personal

Recurso Humano

* Capacitacion insumos médicos dentales

* Mecanismos de incentivos

Infraestructura

* Bodega de almacenamiento de Insumos

de la empresa

* Oficina Administrativa

* Galpon para vehiculos y maquina para tratar residuos
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IV Plan de Marketing

4.1 Objetivos de marketing

El plan de marketing aplicado a NeTMedical, cumple el objetivo de elaborar estrategias
mediante la integracion y combinacion de recursos, capacidades y competencias. Lo anterior
apunta a cumplir la finalidad de comunicar, atraer, satisfacer y fidelizar a sus clientes, a través
de la correcta entrega del servicio integral que oferta NeTMedical aportando valor a cada uno
de los clientes, permitiendole a estos que se dedique el maximo de tiempo a su negocio y no

pierdan minutos buscando solucionar sus necesidades en el mercado.

e Lograr al cabo de los primeros 12 meses desde la puesta en marcha, contar con al
menos el 20% del mercado de la regién metropolitana.

e Incrementar anualmente la cartera de cliente en un 10%.

e Posicionar la marca NeTMedical, como una red que ofrece servicios, y beneficios a sus
clientes, dentro de la comunidad médica, logrando una retencién permanente del 80%
de los clientes con mas de 6 meses.

e Ser percibidos como una empresa especializada, un partner de los clientes, dedicada
en servicios para pequefios y medianos centros médicos, sobre todo los orientados a
la salud dental. Lo anterior sera medido a través de encuestas anuales de satisfaccion,

pretendiendo obtener en un 80% de aceptacion por parte de los clientes.

4.2 Estrategia de segmentacion

NeTMedical apunta su propuesta de valor al mercado de la salud. Este mercado es bastante

amplio, para lo cual se debe seleccionar qué grupo de clientes se piensa trabajar.

Las variables seleccionadas para segmentar son las siguientes:
e Ubicacion geografica.
e Tamafo de los centros de salud.
e Tipos de centros de salud de acuerdo al servicio que prestan

e Comportamiento de compra.
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De acuerdo a estos criterios, el segmento seleccionado esta compuesto de las siguientes

caracteristicas:

Centros de salud, especificamente: centros dentales, laboratorios, centros podolégicos
y clinicas privadas.

Ubicados en la region metropolitana.

Tamafo pequefio y mediano: para el caso de clinicas y hospitales privadas que
cuenten con menos de 100 camas.

Los centros de salud, valoran acceder a precios competitivos,

servicio confiable, compran por lo menos para abastecerse un mes, el uso de internet

no es ajeno.

Por lo tanto, los sub segmentos objetivos son los siguientes:

Segmento Basico: clientes que contrataron el servicio de gestion de residuos, y que
esporadicamente compran insumos, y no contraten el servicio de esterilizacion.
Segmento Medio: clientes que contrataron el servicio de gestion de residuos, generan
ordenes de compra mensual minimo de $150.000, y no contraten el servicio de
esterilizacion.

Segmento Alto: clientes que contrataron el servicio de gestion de residuos (no
excluyente), generan érdenes de compra mensual minimo de $300.000, contraten el
servicio de esterilizacion (no excluyente). Este segmento esta concentrado
principalmente por centros médicos (clinicas dentales, laboratorios, centros clinicos),
un tamafo superior al promedio del mercado meta, con mas de 6 estaciones de trabajo

dental, y clinicas de hasta 100 camas.
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4.3 Estimacion de la demanda

4.3.1 Estimacidén de participacidon de mercado

De acuerdo al segmento seleccionado del mercado, tenemos como objetivo contar con el 20%

de los clientes al cabo de 12 meses, de la puesta en marcha,

Distribucion de centros médicos en el segmento seleccionado:

Centros Dentales 977
Centros de podologia | 48
Laboratorios clinicos 57
Clinicas privadas 81

Hospitales privados 4

4.3.2 Numero de clientes venta insumos médicos para el primer ailo como objetivo.

Centros Dentales 250
Centros de podologia | 20
Laboratorios clinicos 15
Clinicas privadas 1

Hospitales privados 0
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4.3.3 Demanda anual por producto

Tipos de clientes  Numero de Insumos Gestion de Esterilizacion
centros medicos Residuos

Centros Dentales 977 977 684 293

Centros de 48 48 34 -

podologia

Laboratorios 57 57 40 57

clinicos

Clinicas privadas 81 81 57 81

Hospitales 4 4 3 4

privados

Total 1.167 1.167 817 435
Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida de encuesta, Colegio de dentista
de Chile.

4.4 Estrategia de producto/servicio

4.4.1 Servicios

Planes Detalle ‘

Insumos Solo es cliente de insumos, y compra de manera regular mas de $350.000 al
mes, el descuento sobre el precio de lista se aplicara por compras seguidas
del ultimo trimestre movil.

Insumos+1 Genera OC de al menos $350.000 en compra de insumos médicos todos los
meses y contrata servicio de gestién de Residuos.

Insumos+2 Genera OC de al menos $350.000 en compra de insumos médicos todos los
meses, contrata servicio de gestion de Residuos y contrata el servicio de
esterilizacion mensual.

Residuos  Contrato solo por gestiéon de residuos y compra menos de $150.000 al mes,
de manera esporadica.
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4.4.2 Mapas de posicionamiento

Posicionamiento deseado para los servicios de NeTMedical:

Los servicios y productos, responden a altos estandares de
calidad.

e Los distintos planes involucran descuentos en alguno de los
servicios, los insumos (solo para los indicados en lista de precio)
siempre seran mas barato que el mercado con descuentos

maximos del 10%.

o Parte de la eficiencia es ahorrarles tiempo, al concentrar 3

servicios en un contacto comercial.

e Ser parte de la RED NeTMedical, le dara la oportunidad de
recibir ofertas de productos y servicios, no solo médicos, por
ejemplo de tipo financiero. Sintiendo que sus necesidades son
importantes.

4.5 Estrategia de Precio

Los precios se fijan de acuerdo al tipo de plan, el cual esta alineado a la sub segmentacion de

clientes.

Sub Planes Estrategia de Precio

Segmentos

Bésico Insumos+1 Beneficio de un 5% de descuento en insumos
seleccionados de lista de productos, y un 10% en la

gestion de residuos.
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Medio Inusmos+2 Beneficio de un 5% de descuento en insumos
seleccionados de lista de productos, y de un 15% en la

gestion de residuos

Alto Insumos+3 Beneficio de un 5% de descuento en insumos
seleccionados de lista de productos, de un 20% en la

gestion de residuos.

Alto Insumos Beneficio de un 7% de descuento para las primeras
compras minima de $350.000, luego se aplicara hasta un
10% de acuerdo si ha comprado los ultimos 3 meses, y por
compras sobre $1.000.000 se puede otorgar hasta 90 dias

de pago.

4.6 Estrategia de Distribucion

4.6.1 Identificar los principales canales

El primer contacto con clientes, sera a través de los ejecutivos comerciales, los cuales cerraran
los contratos de servicios (planes), estos mismos mantendran continuo contacto tomando
solicitudes de pedidos, necesidades de productos no en lista. Si bien el dentista en la mayoria
de los casos es el tomador de decision. Los clientes también estaran en contacto con el
personal logistico operacional, el cual realizara la entrega y el retiro de los distintos servicios

contratados.

Un tercer medio o canal, sera el soporte WEB. El desarrollo de una pagina web que actue
como un market place, donde los clientes podran ver, cotizar, solicitar informacion, comprar,
entregar inquietudes y/o necesidades. El web site, sera de uso exclusivo para los clientes
activos de la RED.
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4.7 Estrategia de Comunicaciones

La comunicacion se realizara principalmente a través de los equipos en terrenos (comercial y
operaciones), publicaciones en revistas médicas orientadas a los dentistas, revista del colegio
de Dentistas. Con el objetivo que continuamente, los tomadores de decisién estén en

conocimiento de la existencia de NeTMedical y de sus servicios.

Otra herramienta de apoyo comunicacional, es la pagina web la cual contiene informacion
corporativa, detalle de los productos y servicios, horarios de ruta de las gestidon de residuos,
también los clientes podran interactuar a través de la pagina, desde generar consultas y

adquirir productos.

Parte de la estrategia comunicacional, sera la implementacién de material visual grafico, en
los centros, que senala que es parte de la red NeTMedical y que cuenta con la garantia de
que todos los procesos de gestion de residuos y de esterilizacion estan en conformidad de la

ley.

4.8 Presupuesto de Marketing

El presupuesto esta basado en los objetivos y acciones del plan de marketing. Se destind, 5
millones de pesos mensuales, para contratar una agencia de relaciones publicas y de

publicidad, y la produccion de material informativo en los clientes.

4.9 Métricas e indicadores para monitorear el plan de marketing

o Captacion de nuevos clientes mes y tipo de plan.

e Mantencién de clientes, cuanto genera mensualmente en ventas.
e Aumento de servicios en clientes actuales.

e Medir la satisfaccién de los clientes mensualmente/reclamos.

e Rentabilidad por cliente.

e indice de churn.

o Clientes por ejecutivo comercial.
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V. Plan de implementacidén

El objetivo del plan de implementacion, es situar las actividades necesarias para la habilitacion,

implementacion y puesta en marcha de la propuesta de valor.

El desarrollo de la implementacién consta de 3 etapas:

Etapa 1 “Establecimiento de NeTMedical” / duracion etapa: 6 meses.

o Constitucion legal de la sociedad.

e Iniciacién de permisos y patentes.

o Formalizacion de contratos de arriendo de oficinas/bodegas.

e Compra de maquina tratamientos de residuos hospitalarios.

o Habilitacién de bodega como centro de distribucion.

e Contrato de alianza con Paraclinics.

e Compra de vehiculos para su transformaciéon para que estén aptos al transportar,
insumos, residuos y material esterilizado.

e Aperturas de cuentas bancarias.

e Confeccion de contratos de servicios de gestion de residuos.

e Seleccidn, contratacion y capacitacion de equipo de captacion.

e Desarrollo de pagina web y market place en internet.

Etapa 2 “Implementando la Estrategia” / Duracién de etapa: 3 meses.
e Seleccidén y contratacién de equipo de Mantencién/ventas.
e Implementacion de plan de marketing en los primeros clientes.
e Activacion de Market Place en internet.

e Activacion de ventas de insumos, y gestion de residuos hospitalarios.

Etapa 3 “Completando la propuesta de valor”
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e Lanzamiento del servicio de Esterilizacion.

e Activacion de plan comunicacional.

5.1 Carta Gantt

Actividades MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Etapa 1 “"Establecimiento de NeTMedical

{ duracidn etapa: 6 meses.

Corstitucién logal de la sociedad.

%n de yp

Formalizacién de contralos de armendo
de oficinas/bodegas.

Compra de maguina tratamientos do
residuos hospitalarios.
Habiltacidn de bodega como cenlro do
distribucién.

Contrato de alianza con Paraclinics.
Compra de vehiculos para su
translormacién para que estén aplos al
transportar, insumos, residuos y material
osterikzado.

Aperturas de cuentas bancarias.
Confeccién de conlralos do servicios de
gestidn de residuos.

¥y capacitacin de
oquipo de captacidn.
Desarmollo de pagina web y markel place

en internel.
Etapa 2 Implementando la Estrategia” /
Duracién de etapa: 3 meses.
Selecsitn y conlratacién de equips do
Manlencion/ventas,

de plan de oen
Igs primeros clienles.
Activacién de Market Place en internel.
Activacién de ventas de insumos,
gestion de residuos hospitalarios.
Etapa 3 " Completando la propuesta de

valor®
Lanzamiento del servicio de
Esterilizacidn.

A ion de plan
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VI. RSE y Sustentabilidad

6.1 Mapa de stakeholders

La siguiente figura, representa el nivel de influencia y el interés que tienen los Stakeholders

por el negocio de NeTMedical.

s /-Centros Dentales * Inversionistas

+Clincas *Directores

Influecia | | sLaboratorios - Nissial iz F'I";‘a

. +Equipo comercial de

o | | *Cenros podologicos A e

Poder

\ 9

*Competencia « Bancos

-Insﬁtuciones de *Proveedores

gobierno «Equipo operativo y

J administrativo

Interés

Para cada cuadrante de clasificacion, se ided una estrategia a implementar:

Cuadrante I: Un plan de fidelizacion y de captacion de nuevos clientes, a través de las
constantes visitas del equipo comercial en terreno, de una amplia oferta de productos y precios

siempre bajo de la competencia.
Cuadrante lI: El establecimientos de canales de comunicacion, para obtener un fluido feedback

entre la empresa y sus clientes, permitira mantener en el tiempo los estandares de calidad del

servicio integral que entrega NeTMedical.
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Cuadrante lll: La competencia siempre debe estar bajo observacion. Y se debe estar
monitoreando los cambios de regulaciones, nuevas normas y leyes, generadas por las

instituciones gubernamentales de salud.

Cuadrante IV: Una comunicacion constante de los resultados de NeTMedical, genera

confianzas de largo plazo.

6.2 Valores éticos del negocio

NeTMedical centra su negocio en los siguientes pilares éticos:
e Excelencia en la gestidn
e Respeto
e Cuidado medio ambiente

e Confianza
Establecidos estos pilares valoricos, los cuales guiaran el desempeno de NeTMedical, y daran

la sustentabilidad en las relaciones de larga plazo con quienes conforman el grupo de

stakeholders.

6.3 Determinacion de impactos ambientales

El impacto ambiental que afecta la operacion de gestién de residuos hospitalarios, a través de
la eliminacion de residuos en la maquina AMB Ecosteryl, la que emite cero emision de

quimicos, humos, gases y vapores.
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VII. Riesgos criticos

Es imposible pensar que no existen riesgos en actividades comerciales y operativas, que no

afecten el desempefio esperado, por lo tanto, es clave detectar y considerar los riesgos.

A continuacién se identifican los principales riesgos, tanto internos como externos, y sus

efectos que estaran expuesta la operacién de NeTMedical.

7.1 Riesgos internos

Los principales riesgos identificados:

Alta Rotacion personal de ventas: si existe una alta rotacion de personal del equipo
comercial en terreno, esto mermaria la relaciéon de confianza con los clientes.
Disponibilidad de fuerza de venta: Falta de personal con experiencia comercial en
salud.

Falla de maquina ECOSTERYL: Cualquier pausa no programada en la maquina que
destruye los residuos hospitalarios, generaria serios problemas en la operacion del

servicio de gestion de residuos.

7.2 Riesgos externos

Alta tasa de deudores incobrables: Dada la gran cantidad de clientes, existe una
posibilidad de una porcentaje de ellos que no paguen sus facturas, mermando el flujo
de caja de NeTMedical

Fuerte reaccion de los grandes competidores: una de las reacciones puede ser una
baja en los precios de los insumos médicos.

Restriccion técnica vehicular: si las condiciones ambientales de Santiago empeoran,
se aplican restricciones vehiculares a vehiculos cataliticos también, lo cual impacta en
la flota de NeTMedical.
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7.3 Plan de mitigacidn

e Alta Rotacion personal de ventas: Programas de capacitacion, compesaciones
economicas por cumplimeintos de metas, y programa de reclutamiento que busque el
perfil iddneo para el cargo.

o Disponibilidad de fuerza de venta: un programa de capacitacion consistente en el
mercado de la salud, para que se entienda bien en qué negocio estan nuestros clientes.

e Falla de maquina ECOSTERYL: dependiendo de la falla y el tiempo que dure su
reparacion, los residuos hospitalarios, se llevaran a la empresa Zubimed
(competencia), con el fin de no cortar el flujo de operacion de los clientes de
NeTMedical.

e Alta tasa de deudores incobrables: se realizara una alianza con una empresa de
factoring, para que estos gestionen la cobranza.

e Fuerte reaccién de los grandes competidores: reforzar el contacto con los actuales y
potenciales clientes, generar campafias promocionales y de lanzamientos de nuevos

productos, la innovacién debe ser percibida por el mercado.

57



VIII. Conclusiones

Existe un mercado de la salud en Chile, concentrado en Santiago que muestra claras
oportunidades de negocios. Con un crecimiento de dentistas del orden del 70% al 2012, los
cuales agrupan a alrededor de 18 mil profesionales. Actualmente Santiago cuenta con mas de

1.000 centros de salud, donde el 80% son centros dentales.

La industria de insumos médicos, presenta un gran numero de actores, lo cual hace factible la
incorporacion de un nuevo actor que entre a pelear por una cuota de mercado, pero con una
propuesta diferente. NeTMedical actuara como un intermediario mayorista en un mercado
pulverizado tanto por el lado de la demanda (centros dentales, centros de podologia,) como
de la oferta de insumos médicos y dentales (muchas empresas de venta de insumos) el cual
se complementara con servicios complementarios como gestionar sus residuos y servicio de

esterilizacion.

NeTMedical, visualiza la oportunidad que existe en concentrar las distintas ofertas en un solo
proveedor, generando eficiencias en termino de tiempo para los profesionales de la salud
dental, y ademas con precios competitivos siempre mas bajo que la competencia, para los
clientes regulares, siendo la Unica empresa en Santiago, que desarrolla una propuesta de valor
de un servicio integral de 3 servicios, siendo el core business la venta de insumos médicos, la

gestion de residuos, y la esterilizacion estos 2 ultimos como servicios adyacentes.

Hoy, el contacto entre los centros dentales y sus proveedores no es fluido, ya que la mayoria

vende desde sus puntos de ventas, y algunos cuentan con fuerza de venta en terreno.

NeTMedical viendo lo anterior, y con filosofia de negocio de no dejar de atender y escuchar a
sus clientes, ni un solo segundo, con un equipo comercial en terreno y su flota de vehiculos
que transportan residuos, insumos y articulos a esterilizar (los menores casos), estaremos en
un continuo contacto con la red de clientes, ademas de la pagina web que comunicara lo que
hacemos, se desarrollara un market place on line, para la venta por internet, el seguimiento de

los despachos, consultas, y solicitudes de productos que no estén en el mix vigente.

Lo anterior al ser evaluado financieramente, muestra que los primeros afios presentan

numeros negativos, pero a contar del 2 afio de operacion el color azul comienza a tefiir los
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numeros, y al 5to afo el o los inversionistas recuperan su inversion, y presentando un alto

nivel de retorno sobre la inversion.

La propuesta de valor presentada, se centra en Santiago, y con solo 3 servicios, la factibilidad
de transformar a NeTMedical en el gran distribuidor de insumos médicos del mercado, es
altamente factible, con altas probabilidades de éxito y a la vez viable, siendo lo ultimo fuente

de atraccion para los inversionistas.
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X. Anexos

Cuestionario

Marque el tipo de centro de salud:
Centro dental

Laboratorio/toma de muestras médicas
Podologia

Clinicas

Proceso de compra

¢, Quién toma la decision de compras y quien la realiza?
e Duefio
e Administrador
e Asistente

e Secretaria

Insumos Médicos

1.- Cuales son sus principales insumos médicos?
2.- Cada cuanto tiempo los compra?

3.- A quienes le compra (proveedores)?

4.- Forma de pago y plazo

5.- Cuanto gasta mensualmente en estos insumos?

6.- Le gustaria tener 1 solo proveedor para la compra de insumos médicos? y porque?

Gestion de residuos y esterilizacion
7.- Quien le realiza la gestion de residuos hospitalarios, y cuanto paga mensual?

8.- Utiliza servicio de esterilizacion externo? con quien lo hace?



Servicio Integral
9.- ¢, Si le ofrecieran un servicio integral que contemple la venta de insumos médicos, la gestién

de residuos hospitalarios y en el caso que requiera el servicio de esterilizacion, lo contrataria?

Principales Insumos Médicos comprados por Centros dentales

ACEITE LUBRICANTE KAVO 500 ML

ACIDO FLUORHIDRICO DENTSPL (ACOND

ACIDO ORTOFOS GEL COLTENE JERINGA

ACRILICO DURALAY N° 62-66

AGENTE ENLACE ADPER 3M (single bond 2|

AGENTE TRANSBOND SUPREME LV

AGENTE TRANSBOND XT 2 JER SET

ALCOHOL DESNATURALIZADO 1LT 70°

ALGINATO JELTRATE RAPIDO USA X 8 UNID

ANESTESIA TOPICA BENZOCAINA MAYON

APOYA PELICULA NINO

BANDA MATRIZ MAKIRA 5

CEMENTO DUAL RELYX U200 CLICKER A2- A3 OPACO

CEMENTO IONOM AUTO CEMENT KETAC C

CEMENTO IONOM AUTO OBT KETAC MOLA

CEMENTO IONOM FOTO BASE INSTANT G

CERA ROSADA ZEUS CAJA

COMPOSITE FLOW 3M JERINGA

COMPOSITE FLOW WADE JERINGA A1
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COMPOSITE FOTO Z-350 JERINGA BODY

CUNA MADERA SURT 100 UN PD

DISCO PULIR SOF-LEX 85 AZUL GRANDE

DISCO PULIR SOF-LEX 85 CALIPSO CHICO

DISCO PULIR SOF-LEX 85 CALIPSO GRANDE

DISCO PULIR SOF-LEX 85 CELESTE CHICO

DISCO PULIR SOF-LEX 85 CELESTE GRANDE

DISCO PULIR SOF-LEX 85 NEGRO CHICO

DISCO PULIR SOF-LEX 85 NEGRO GRANDE

ESCOBILLA PROFILAXIS

ESPEJO N° 5

EXACTO TRANSLUCIDO RPTO CJA X5 # 1

EXACTO TRANSLUCIDO RPTO CJA X5 #0,5

FLUOR PROTECTOR IVOCLAR CJ 40 UN

GASA 5 X5 CM X 200 UD NO ESTERIL

GORRO AUXILIAR CRANBERRY ELASTIC

GTE EXAM LIBRE DE POLVO PREMIUM L

GTE EXAM LIBRE DE POLVO PREMIUM M

GTE EXAM LIBRE DE POLVO PREMIUM S

GTE EXAM LIBRE DE POLVO PREMIUM XS

GUANTE QUIRURGICO N°7

GUANTE QUIRURGICO N°8

GUANTE VINILO HEALTH TOUCH LARGE(100)

GUANTE VINILO HEALTH TOUCH SMALL (100)

63



HIPOCLORITO 5%

HUINCHA LIJA METALICA DERFLA 4 MM

HUINCHA LIJA PAPEL 3M

ISOCAINA 3% X 50 (ANESTESIA)

ISOCAINE 2% X 50 UNIDADES ANESTESIA M

JERINGA DESECHABLE 10CC CJA 100

JERINGA DESECHABLE 20CC CJA 50

JERINGA DESECHABLE 3CC CJA 100

JERINGA DESECHABLE 5CC CJA 100

JERINGA OBTURACION SYSTEMP VIVADE AMARILLO

LIMPIAFRESAS NACIONAL

MANDRIL

MASCARILLA PLANA VITTA-CRANBERRY

OCCLUFAST ZHERMACK CAD/CAM

OPAL PF20 NEUTRO 4 JERINGAS

ORALGENE CLORHEXIDINA 0,12% GALON

PANASYL SET PUTTY SOFT +IMPRESION

PAPEL ARTICULAR RECTO

PASTA PROFILACTICA MAYON NARANJA

PECHERA DESECHABLE 100 UND

PIMPOLLO FINO

PINCELES VIVABRUSH X 50 UN IVOCLAR

PORTA SOF LEX

PUNTA REPUESTO SILICONA AMARILLA
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RATON PORTADIENTE BOLSA 100UN

RELYX TEMP NED

RX DF58

SILANO ULTRADENT JERINGA X 2 UNID

SILICONA KIT ZETAPLUS ZHERMACK

SILICONA PUTTY SOFT SPEEDEX

SUPERFLOSS

TIPS MICROBRUSH 100 UNID AMARILLOS

AGUJA CARPULE TERUMO CORTA X 100

AGUJA CARPULE TERUMO LARGA X 100

BISTURI PARAGON HOJA N°15 CAJA

CATHETER TERUMO 22G X 1 X 50

CHLOROHEX JABON ANTISEPTICO 1000 CC

CHLOROHEX TOPICO 500 CC

ELECTRODO ESPUMA BOLSA X 50 COD. 2228

EQUIPO SUERO TERUMO (PERFUS) x50

HISOPO GASA ESTERIL

LLAVE TRES PASOS DISCOFIX

ROLLO CONTROL AUTOCLAVE 3/4 NVO

SEDA 3/0 C/A sh x 36 K832H

SUERO FISIOLOGICO 20 ML PLASTICO BE

SUERO FISIOLOGICO 500 CC

SUERO GLUCOSALINO 500CC

TELA MICROPORE 1 X 10 YD C/DISP
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‘ TELA TRANSPORE 1 X 10 YD

‘ VICRYL PLUS 3/0 C/A SH X 36 VCP316H
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