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RESUMEN EJECUTIVO

Chile posee uno de los sistemas de salud mas desarrollados de América Latina, con 97%
de aseguramiento, un gasto equivalente al 9,4% del PIB y una tasa de crecimiento
acelerada. Es esperable que, en la medida que el pais mantenga un ritmo de crecimiento

positivo, el gasto en salud siga creciendo naturalmente.

El pais no escapa a la tendencia global de consumo de prestaciones especificas en salud,
mostrando una creciente alza en la demanda de prestaciones privadas para nifios con
trastornos del desarrollo, dicho fenébmeno es impulsado por los avances en la salud materno
infantil, la ampliacion de la educacion parvularia y los nuevos estilos de crianza. La suma
de estos factores ha favorecido el levantamiento de alertas cada vez mas tempranas, un

diagndstico precoz y por ende una mayor derivacion por parte de los médicos especialistas.

Actualmente la industria de los centros privados para el diagndstico y tratamiento de estos
trastornos, se encuentra fragmentada y concentrada en el sector oriente. La comuna de
Nufioa representa tan solo un 7% de participacion de mercado, los nifios entre 0 y 9 afios
retnen el 15% del total de sus habitantes y la proyeccién de crecimiento de este segmento

se estima en un 3% anual en dicha comuna.

En este contexto, hemos visualizado una oportunidad de negocio para la creaciéon de un
centro de diagnéstico y tratamiento para nifios con trastornos del desarrollo en la comuna
de Nufioa, donde se presenta un mercado potencial del 21% de la poblacién de nifios entre
0y 9 afios, equivalente a 3.200 nifios. Bajo una mirada conservadora, se estima un mercado
real del 60% sobre el mercado potencial, es decir, un tamafio de mercado de 1.920 nifios

para el afio 2019.

Centro Semilla visualiza una oportunidad de negocio sobre los $437M en ingresos para el
tercer afio, un EBITDA de 28,3% al final de este periodo y una TIR del 47%, lo cual, lo hace
negocio muy atractivo para un inversionista, entendiendo que ofreceremos a este, una

participacion del flujo de caja de un 30% correspondiente a un VAN de $101.091.237.

El equipo gestor de este proyecto cuenta con una amplio Now How en la industria de las
atenciones privadas de salud para nifios con trastornos del desarrollo, ademas cuentas con

los conocimientos de administracion requeridos para la implementacion y gestion del centro.



l. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El gasto de salud en Chile al afio 2016 corresponde a un 9,4% del Producto Interno
Bruto (PIB). En términos monetarios equivale a MM$ 14.850, con un crecimiento de
11,1% mostrando una de las mayores tasas de crecimiento del gasto en salud de

los paises OCDE. (anexo 1)

Del total del gasto, un 56% corresponde a gasto publico y un 44% a gasto privado
en salud, este ultimo, se compone por cotizaciones voluntarias (sistema ISAPRE y
seguros voluntarios de salud) y el “gasto de bolsillo”: desembolso directo en que
las personas deben incurrir para el financiamiento de copagos por prestaciones que

no cuentan con ningln tipo de financiamiento del sistema previsional?.

El “gasto de bolsillo” representa, al afio 2015, un 85% del gasto privado total. Es
decir, 5.568.685 MM$ fueron desembolsados para dichos efectos, siendo el mas
significativo el gasto en servicios profesionales de salud con un 44% del total.
(Anexo 2)

Para el afio 2016 una de las prestaciones que mostré una alta tasa de crecimiento
en la demanda de atenciones privadas, son los servicios profesionales en el area
de la rehabilitacién infantil de nifios con trastornos del desarrollo. Grupo emergente
y heterogéneo de nifios que presentan distintas problematicas de salud y educacion,

cuya complejidad va a depender del tipo de trastorno y el grado en que se presente.

Los trastornos del desarrollo, en sus cinco variantes: Trastorno del espectro autista
(TEA), Trastorno de déficit atencional con o sin hiperactividad (TDA/H), Trastorno

del lenguaje (TEL), Trastorno del aprendizaje (DI) y los Trastornos conductuales

! Dimensionamiento del Sector de Salud Privado en Chile; Actualizacion a cifras afio 2016; Analisis preparado

por Clinicas de Chile A.G.



(TOD) presentan una prevalencia de un 21% en el total de los nacidos vivos segun

la evidencia médica reportada en los ultimos afios. (anexo 3)

Dichas alteraciones del desarrollo neuromadurativo se relacionan con trastornos en
las funciones ejecutivas, trastornos en la regulacion sensorial, déficit en las
habilidades sociales y de la comunicacion, problemas de aprendizaje, menores
oportunidades laborales y morbilidad en la adultez.?

Dichos trastornos, son cada vez mas diagnosticados y derivados a tratamiento, este
fendmeno resulta concordante con los avances médicos en la deteccidn precoz,
alertas cada vez mas tempranas de parte del personal docente y las demandas
propias de una sociedad altamente expectante del desarrollo de los nifios, en donde
se espera que ingresen a un buen colegio, que realicen actividades extraescolares,

y al mismo tiempo, que logren equilibrar una exitosa vida social y familiar.

Las terapias de Fonoaudiologia, Terapia Ocupacional, Psicologia y Kinesiologia son
las de mayor demanda para dar respuesta a la neuro diversidad de estos nifios.
Dichas intervenciones se realizan en un ambiente distinto al que ofrecen las clinicas
y centros médicos, ya que requieren una infraestructura diferenciada (gimnasio de
integracion sensorial) y un modelo de trabajo basado en intervenciones

multidisciplinarias.

En este contexto, se enmarca la oportunidad de crear un centro que responda a la
necesidad de intervenciones terapéuticas para nifios con trastornos del desarrollo
en la regién metropolitana, especificamente en la comuna de Nufioa, la cual posee
un mercado potencial de més de 3000 nifios, concentra apenas un 7% del total de
los centros de la R.M. y posee una tasa de crecimiento proyectada al 2024 de un
7% para los nifios entre los 0 y 9 afios, ademas, el 65% de la familias que residen
en la comuna de estan estratificadas dentro en el segmento socioeconémico ABC1
y C2.

2 lllingworth R: Desarrollo del nifio. Editorial Churchill Livingstone novena edicion, Espafia 1992.



El modelo de negocios contempla de una primera sucursal piloto, en donde se
centraran las atenciones de mayor complejidad y para los primeros estadios del
tratamiento, para luego transitar a una modalidad de atencion domiciliaria,
permitiendo aumentar la capacidad instalada del centro, con una subsecuente

maximizacion de la infraestructura y de los recursos humanos.

Centro Semilla apuesta a competir con un producto que ofrezca mayores beneficios
a los actuales, capitalizar la marca y a su vez, contribuir a la formacion de equipos,
educacién en habilidades parentales, infraestructura acorde a los estandares
internacionales y el desarrollo de prestaciones tecnoldgicas e innovadoras que

acomparien integralmente la trayectoria de desarrollo de nifios y nifas.

. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES

2.1 Industria Chilena de la salud
Chile posee uno de los sistemas de salud mas desarrollados de América Latina, con
97% de aseguramiento, un gasto equivalente al 9,4% del PIB y una tasa de
crecimiento acelerada (cercana al 10% durante los ultimos cinco afos). El pais no
escapa a la tendencia global de un aumento constante del gasto en salud impulsado
por un mayor desarrollo econémico, cambios en el estilo de vida de la poblacion,

cambios demograficos y un incremento de los costos de produccion.

2.2 Estructura de la industria.
El sistema de salud chileno se caracteriza por ser un sistema mixto a nivel del
financiamiento, aseguramiento y la provision de prestaciones de salud, esto se
grafica en términos generales en el siguiente ilustracién, donde se muestran las

multiples interrelaciones entre los diferentes actores.
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llustracion 1: Sistema de Salud Chileno.

A nivel de financiamiento, el gasto de salud en Chile al 2016 alcanz6 9,4 % del PIB,

mostrando un aumento sostenido desde el afio 2011. En términos monetarios,

respecto del afio anterior, aumenté 11%, mostrando una de las mayores tasas de

crecimiento del gasto en salud de los paises OCDE.

Del total del gasto (MM$14.850.763) 56% corresponde a gasto publico y 44% a

gasto privado en salud.

Los componentes del gasto privado son las cotizaciones voluntarias (al sistema

ISAPRE y seguros voluntarios de salud) y el “gasto de bolsillo” directo de las

personas para financiar copagos o prestaciones no cubiertas. El “gasto de bolsillo”

representa, al 2015 el 85% del gasto privado total.

GASTO PUBLICO GASTO PRIVADO
MM $ 8.277.867 MM § 6.572.896
’ AVA . ) 4
. /‘o; es WA" Cotl?cﬁncs Mﬁ
ale Avev% Voluntarias
% AV
. - -

Bolsillo

[lustracion 2: Gasto en Salud, Boletin Estadistico FONASA 2014 - 2015

A nivel de aseguramiento, la poblacién chilena se encuentra mayoritariamente

adscrita al asegurador publico FONASA (75%). Sin embargo, la demanda de la

poblacion se canaliza en forma importante hacia prestadores de salud privados. El
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48% de las atenciones de salud de mediana y alta complejidad del pais es resuelto
por prestadores privados, destacando que el 42% de sus pacientes son

beneficiarios de FONASA gue acceden por medio de la Modalidad de Libre Eleccion

(MLE).

X A AVAVAVA
AVAVAV VA AVA V& AVAVAVAYA
AAV-VINAVA AVAA \ AVAVAVAVAYA
VAVAYY VAVAVAVAVAY
VAV VAVAYAVAY
avi VAVAVAY
13.598.639 3.431555 1.161.690 18.191.884
74,8% 18,9% 6,3% 100%
FONASA ISAPRES OTROS TOTAL

llustracién 3: Beneficiarios por Sistema de Salud Previsional, Ao 2016

En cuanto a la provision de servicios asistenciales tanto para el ambito publico como
privado se desarrollan en hospitales y clinicas; centros ambulatorios; laboratorios;

centros de imagenologia y centros de apoyo diagndstico y terapéutico.

2.3 Industria de la Salud Privada en Chile
Se estima que la poblacion potencial demandante de prestadores de salud privados
alcanza, con un criterio conservador, a 9.340.102 (51,3% del total de poblacion del
pais), asumiendo como usuarios potenciales la poblacion que cumple con las

siguientes caracteristicas:

* Los beneficiarios de FONASA de los grupos Cy D.
* Los beneficiarios de ISAPRES.
* Las personas que no tienen sistema previsional, pero eventualmente cuentan

con ingresos para financiar sus prestaciones de salud (V quintil de ingresos).

ISAPRES
3.431.555

FONASA
(Grupos Cy D)
5.799.396

[lustracion 4: Poblacién Potencial Demandante de Prestadores Privados, Afio 2016



La participacion de los prestadores privados ha mostrado un alza sistematica con el
tiempo, evolucionando respecto de la participacion del 2010 (46%) y 2014 (47%)
hasta alcanzar un 48% al 2016.

Al abrir la participacion relativa de los prestadores privados por tipo de prestacion,
se aprecian importantes diferencias de comportamiento, dependiendo del tipo
atencién, con alta participacion en prestaciones de tipo ambulatorio y menor

actividad en las prestaciones hospitalarias.

2.4 Atenciones ambulatorias para nifios con trastornos de desarrollo en
el ambito privado.
En lo que respecta a las atenciones privadas de tipo ambulatoria para nifios con
trastornos del desarrollo en el ambito privado, estas se encuentran sujetas a la
derivacion de un médico de especialidad ya sea neurdlogo o psiquiatra infantil, los
cuales intervienen cuando existe una alerta directa del pediatra del nifio o cuando
las educadoras del jardin infantil o las docentes del colegio sugieren a los padres la

derivacion a dicho especialista.

Dichas atenciones son realizadas a nivel domiciliario o en centros multidisciplinarios
enfocados en este tipo de trastornos, los cuales cuentan con un equipo
especializado de Terapeutas Ocupacionales, Fonoaudi6logos, Psicélogos,

Kinesidlogos, entre otros.

Actualmente, los prestadores de la regidbn metropolitana se encuentran
fragmentados y concentrados principalmente en el sector oriente, dado su directa
relacion con la disposicidbn a pago de prestaciones de alta recurrencia y que

representan un altisimo desembolso de gasto de bolsillo.

Dicha problemética, es consecuencia de la escasa a nula cobertura de reembolso
(ya sea a través de ISAPRE o mediante seguros complementarios) que presentan
las prestaciones que realizan los profesionales intervinientes en el proceso de

evaluacion, diagnostico y tratamiento.

En los ultimos 5 afios, se han creado al menos 15 nuevos centros, dado que la
demanda por este tipo de atenciones se ha acrecentado a través del tiempo, esto

se explica por varias razones:



Dichos trastornos no poseen una oferta de tratamiento especifico para su
intervencién en el sistema privado (clinicas), por lo cual, se ha generado un
nicho en torno a la creacibn de centros que ofrecen una atencion
personalizada y coordinada con los diferentes actores involucrados en el
proceso de tratamiento.

La oferta de tratamiento se ha desarrollado principalmente en patologias
musculo esqueléticas, las cuales, son ampliamente abordadas en clinicas o
centros de referencia como el Instituto TELETON o el Instituto Nacional de
Rehabilitacion Pedro Aguirre Cerda.

Chile ha logrado importantes avances en la salud materno-infantil, lo cual, se
refleja en la disminucion progresiva de las tasas de mortalidad infantil y en el
desarrollo de estrictos protocolos de control y vigilancia del desarrollo
psicomotor de nifios. Dichos avances, han potenciado el levantamiento de
alertas cada vez mas tempranas, un diagnostico precoz y una mayor
derivacion por parte de los médicos especialistas.

La ampliacién de la educacion parvularia que entre 1990 y 2013 tuvo un
incremento de 15,9% a 49,1% en los nifios de 0 a 5 afios, favorecié el ingreso
en edades mas tempranas a los sistemas de educacion preescolar, en donde
se detectan precozmente cualquier rezago en el desarrollo psicomotor,
trastornos conductuales y/o problemas provenientes de una pobre o
inadecuada estimulacion por parte del entorno familiar.
Parvularias y profesores de educacion basica generan cada vez mas
derivaciones, ya que conocen la labor de los profesionales de la salud, a los
cuales se les denomina actualmente como: “asistentes de la educacion”.

La tendencia nacional es la adopcion de nuevos estilos de crianza,
enmarcados en una sociedad altamente competitiva, padres con mayor
poder adquisitivo y un sistema de ingreso a la educacion formal basada
estrictos exadmenes de admision escolar, fomentan una demanda creciente
por tratamientos especializados que provean la “normalizacién” del nifio en

sus diferentes contextos.
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2.5 Analisis del Microentorno de la Industria
La industria donde operara el Centro Semilla es el mercado de prestaciones
privadas de salud, especificamente el mercado de centros privados de desarrollo
infantil en el sector oriente de la region metropolitana. Respecto a la atenciéon de
terapeutas de forma independiente, tal como se revisard mas adelante, éstos se

consideran como sustitutos para el mercado en analisis.

A continuacion, se realiza un analisis en detalle de la industria definida, a través de

un andlisis de Porter:

e Barreras de Entrada: Se determina un nivel medio bajo de barreras de

entrada a la industria, ya que la principal barrera de entrada corresponde a
la inversion en infraestructura y equipos necesarios para la operacion del
centro. La infraestructura puede ser una oficina o casa comercial desde
70m2, la cual requiere de transformaciones internas para generar el layout
del centro; y los equipos requeridos son principalmente equipamiento de
escritorio e implementos de psicomotricidad. Por otro lado, la operacion de
dicho centro tiene una estructura de costos con un alto porcentaje de costos
variables, por lo tanto, no existen mayores economias de escala.

e Poder de los Compradores: Existe un nivel bajo en el poder de los

compradores, ya que las opciones de centros son limitadas a determinadas
comunas Y los sustitutos al servicio no brindan un esquema de tratamiento
integral acorde a las necesidades del servicio.

e Poder de los Proveedores: Se determina un nivel bajo, dado que el modelo

de negocios del centro, el principal proveedor de servicios son los
profesionales de rehabilitacién, los cuales presentan una alta disponibilidad
para trabajar en el sector privado, por lo tanto el acceso a la contratacion de
profesionales con expertise en tema, no es considerado como un factor de
dificultad para la operacion del centro.

e Sustitutos: El nivel de sustitutos es de bajo-medio, ya que los posibles
sustitutos son las atenciones terapéuticas en domicilio, las cuales no proveen
de un tratamiento coordinado e integrado con los demas profesionales

intervinientes.
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¢ Rivalidad Competitiva: Existe un nivel bajo de competencia, ya que no se

identifican actores dominantes en el mercado que tengan una influencia
importante respecto a las condiciones del mercado (no ocurren guerras de

precios entre competidores).

2.5.1 Competidores
La region Metropolitana cuenta con 41 centros de desarrollo infantil, los cuales

estan distribuidos en 12 comunas de la R.M. de la siguiente forma:

vitacura WEB Nuioa _ _
10% 2% 7% Colina (Chicureo) O Colina (Chicureo)
o
Santiago 7% OHuechuraba
5% & Huechuraba L Rei
(o]
5% a Reina
La Reina O Las Condes
3%
Lo Barnechea
Providencia Maipu

17%

Las Condes

27% O Padre Hurtado
(]

Pefialolen O Pefialolen
5%
Padre Hurtado
2% Maipu Lo Barnechea O Santiago
5% 5%

OProvidencia

llustracion 5: Distribucion de Centros en la R.M., elaboracién propia.

El perfil de los competidores es similar en gran parte de los centros, estos se
caracterizan por utilizar casas entre 100 y 200 mt2 con giro comercial y adaptarla a
las necesidades de distribucion y usos de los espacios (gimnasio de psicomotricidad

y boxs de atencion).

La variable localizacion también juega un rol preponderante, ya que la gran mayoria
se localiza cercano a clinicas de referencia o importantes establecimientos
educaciones, con los cuales generan convenios no formales para la derivacion de

los nifios.

Gran parte de la oferta de profesionales incluye Terapeuta Ocupacional,
Fonoaudiologo, Psicologo, Kinesiélogo, Psicopedagoga y Educadora Diferencial.
Solo en el 30% de los casos cuentan con médicos de especialidad (Neurélogo y

Psiquiatra Infantil).
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Las terapias con mayor demanda son las de Terapia Ocupacional, Fonoaudiologia

y Psicologia las cuales representan un 70% del total de las atenciones.

El precio promedio por consulta es de $26.431, siendo el valor mas bajo en la
comuna de Santiago Centro ($18.000) y el valor mas alto en la comuna de Lo
Barnechea ($45.000).

Los centros con un alto porcentaje de valoracion son aquellos que poseen
profesionales con alta expertise y alta capacidad vincular con el menor, ademas, los
padres valoran que el centro disponga de una oferta variada de profesionales, que
realicen un trabajo multidisciplinario y el disponer de instancias de retroalimentacion

del proceso.

La generacion de ingresos proviene principalmente de las atenciones
personalizadas, la estructura de costos es variable, ya que la dotacion de
profesionales no se encuentra contratado y el pago esta asociado a un porcentaje
de participacion: 50% para el centro; 50% para el profesional. Ademas, se generan
ingresos extras por concepto de talleres para padres, los cuales se realizan todos

los meses.

2.5.1.1 Competidores Directos
Los competidores directos son los centros Acolinse, Girasol y Vivir Bien, dichos
centros poseen una trayectoria y reconocimiento adquirido a través del tiempo, sus
directoras (una Terapeuta Ocupacional y las otras dos Psicopedagogas) son
reconocidas por médicos y docentes de varias comunas, dicha afiliacién y
reconocimiento les asegura un flujo constante de derivacion, en cual se ve reflejado
en sus excelentes tasas de ocupacion: cercanas al 90% en la mayoria de los 3

centros lideres de la comuna.

La siguiente tabla resume los principales atributos de cada competidor:

13



Psicopedagogia

Perfil de los profesionales

Precio N°
por |atenciones
Nombre Empresa | Afios | Infraestructura | Sesion Mes pecialidad Servicios Claves de éxito Valor Percibido
Sala de espera Terapia Ocupacional Trabajo con la familia
1 Gimnasio Fonoaudiologia Terapia individual ~ Convenios con colegios y Infraestructura para los programas
Centro Girasol 7 Psicomotricidad  $29.000 1440  Kinesiologia Terapia grupal jardines infantiles terapéuticos
5 Box de atencion Psicologia Talleres para padres Trabajo multidisciplinario  |Diversidad de profesionales
Psicopedagogia Perfil de los profesionales
Terapia Ocupacional Profesionales expertos en |Poseen especialistas certificados en la
Fonoaudiologia TEA aplicacion de TEST especificos para las
Sala de espera Kinesiologia Cercano a la Clinica de la U. |distintas profesiones
Centro Acolinse 12 2 Gimnasio $35.000 2800  Psicologia Terapia individual ~ Catdlica Cubrir todas las areas de intervencion:
Psicomotricidad Psicopedagogia Terapia grupal Trayectoria y médica y terapéutica
10 Box de atencion Neurdlogo infantil  Talleres para padres reconocimiento Trayectoria del centro y profesionales
Psiquiatra Infantil Infraestructura No se integran alumnos en practica
Sala de espera Terapia Ocupacional
1 Gimnasio Fonoaudiologia Terapia individual ~ Convenios con colegios y
Centro VivirBien 5 Psicomotricidad $27.000 1200  Kinesiologia Terapia grupal jardines infantiles Mirada Biopsicosocial
4 Box de atencion Psicologia Talleres para padres Trabajo multidisciplinario |Integracion de los padres en el proceso

Perfil de los profesionales

Tabla 1: Resumen competidores Semilla, elaboracién propia.

Se observan los principales atributos de los competidores directos de Semiilla,

observamos que los servicios son equivalentes en los tres centros, ademas existen

similitudes en cuanto a su infraestructura, precios y elementos criticos de éxito,

siendo el Centro Acolinse el lider de la comuna de Nufioa, tanto en lo que respecta

a la cantidad de atenciones y servicios ofrecidos.

2.5.1 Segmentacion de los Clientes

Centro Semilla se enfoca en el segmento de clientes pertenecientes al segmento

socioeconémico AB, Clay Clb, que residan, trabajen o posean nifios que estudian

en la Region Metropolitana, especificamente en la comuna de Nufioa. Dicha

segmentacion se basa en el siguiente analisis:

La region metropolitana concentra el 40,5% del total de la poblacion y el

39,1% del total de nifios de 0-14 afios, es una regidn atractiva para la

inversion ya que posee sectores con alta disposicion a pago y ademas

dispone de un alto nimero de profesionales de la salud.

Pese a que la poblacion de nifios entre 0 a 9 afios aumenta s6lo en un 3% a

nivel regional, el nimero de habitantes en Nufioa aumenta en 6% con

respecto al afio anterior. Dicho fendmeno estd dado por el desarrollo

inmobiliario y las politicas publicas para obtener vivienda propia, las cuales

han contribuido en un aumento de poblacion que pasé de 169.000 a 210.000

personas entre 2002 a 2017.

14




e La comuna de Nufioa actualmente representa un 7% de la distribucion total
de los centros, por lo tanto, es la comuna menos explota del sector oriente.

e Los nifios entre 0 y 9 afos concentran el 10% del total de habitantes de la
comuna de Nufioa, posee una tasa de crecimiento proyectada al 2024 de un
7% y las familias con ingresos socioecondmicos catalogados como AB, Cla
y Clb representan el 65% del total comunal.

e La comuna posee un potencial de mercado de 3027 nifios y un tamafo de

mercado de 188.240 atenciones anuales, lo que equivale a MM $4903, tal

como lo muestra la siguiente tabla:

Mercado real Semanas afio

MERCADO

Atenciones Promedio TOTAL Prestaciones

Comuna Poblacién al 2017 Distribucién Socioeconémica Mercado Potencial

Semanal PRESTACIONES Anuales SEMILLA

Mercado Real

Nifios N°
. entre 0 Nifios o 60% del M°
Total |Hombres | Mujeres v o ABC1 Cc2 Total ABC1 21% Potencial
anos Y C2
Nufioa | 208.237 | 95.409 | 112.828 | 22.180 | 28,90% | 36,30% | 65% | 14.417 3.027 1.816

Tabla 2: Distribucién Socioeconémica y Mercado Potencial Nufioa, elaboracion Propia.

o Nufioa es una comuna con una alta dotacion de colegios particulares
pagados, dichas instituciones representan un alto potencial de alianzas

estratégicas de derivacion. (anexo 4)

3Dado los antecedentes demograficos, concentracion de los centros, dotacion de
colegios particulares y disposicion a pago, se concluye que la comuna de Nufioa

representa un alto atractivo para realizar el primer centro Semilla.

2.5.2 Perfil de clientes.
En base a los estudios de mercado realizados, se observa que el perfil de los
potenciales clientes del Centro Semilla se identifica por las siguientes

caracteristicas:

3 En el capitulo Il se describe con mayor detalle la segmentacion de los clientes.
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Quien compra el servicio es generalmente la madre del nifio, la cual se
caracteriza por ser una mujer entre los 30 y 45 afios, con un nivel educacional
universitario completo con y sin postrado, pertenece al grupo
socioeconémico AB, Cla o Cl1b y reside con su familia en departamento o
casa aislada en el sector oriente de Santiago.

Cerca de un 20% de su ingreso per capita mensual lo destina a gastos en
salud y educacion.

Asegura su salud y la de su familia a través del sistema de ISAPRE, la cual
complementa a través de los seguros complementarios de empresa o
aseguradoras.

Utiliza la red privada de salud, y destina un porcentaje importante de su gasto
de salud en gasto de bolsillo.

Poseen uno o dos hijos, los cuales ingresan tempranamente al sistema
preescolar privado.

Son madres que trabajan a tiempo completo, por lo que generalmente
contratan servicio doméstico para las labores de la casa y cuidado de los
nifos.

El ambiente social en el cual se desenvuelve la familia es altamente
competitivo y con una especial valoracion del status y proyeccion que
generan los estudios superiores, es en este contexto en donde el ingreso a
un colegio privado de excelencia es un canal de aseguramiento para
mantener o mejorar el contexto socioecondémico al cual pertenecen.

Es una familia que va acorde a los avances tecnolégicos, son padres que
pertenecen a una comunidad tematica en redes sociales y estan altamente
conectados, por lo tanto, poseen y utilizan mas herramientas para cotizar y
seleccionar los servicios que desean adquirir.

Es una compradora exigente, no solo valora que el producto o servicio que
adquiere tenga un valor justo y que cumpla con lo prometido, sino que
también necesita transparencia, buen trato, que le den algo mas y que sea

un servicio que se adecue a sus requerimientos personales.

16



2.5.3 Motivacion de compra
Para determinar las motivaciones de compra y los principales drivers de decision,
se desarroll6 una encuesta para conocer las preferencias y motivaciones de

nuestros futuros clientes.
Se recopilo informacion relevante a partir de cuatro fuentes de informacion:

A. Padres que actualmente utilizan el servicio y que se encuentran en el
mercado objetivo previamente definido.

B. Directores de Centros de Desarrollo Infantil.

C. Lideres de opinion: Profesionales médicos y de rehabilitacion.

D. Docentes de educacion preescolar y escolar.

Las encuestas fueron desarrolladas de forma electrénica, presencial y telefénica.
Estan fueron respondidas por un total de veintidés personas y los resultados fueron

analizados segun su fuente de informacion.
Las principales conclusiones se resumen a continuacion:

Como se menciond anteriormente, la madre es quien elige la modalidad en que se
realizaran las terapias (en domicilio o en algun centro) y decidira si contratar todas
o solo algunas de las terapias sugeridas por el médico.

El proceso de compra comienza por la derivacion médica del Pediatra, Neurélogo o

Psiquiatra que atiende al nifio, dicha indicacion se genera basicamente por tres vias:

a) Derivacion desde el Pediatra en el caso de los nifios con trastorno del
desarrollo psicomotor y para estimulacién temprana a los bebes prematuros.

b) Derivacién desde el Neurélogo o Psiquiatra infantil, para el caso de los
niflos con sospecha de trastorno del espectro autista, déficit atencional con
o0 sin hiperactividad, trastornos del procesamiento sensorial y para los
trastornos de tipo conductuales.

c) Recomendacion por parte de los docentes, ya sea de educadora de
parvulo o profesora, quienes solicitan a los padres llevar al nifio a un
Neurdlogo infantil, ya sea porque el nifio presenta un pobre o deficiente

desarrollo motor acorde a su edad, presenta conductas antisociales, no rinde

17



acorde al nivel cursado, 0 porque persiste una inquietud psicomotora y/o

labilidad atencional durante las clases.

Ante dicho escenario, los padres enfrentan un nifio que funciona distinto, el cual no
se ajusta a las normas sociales y de desarrollo acorde a su edad, dicho fendmeno
crea incertidumbre y angustia en torno su futuro, sumado a esto, las presiones
sociales, familiares y educacionales no hacen mas que acrecentar la problematica

de los padres.

Es por esto que a través de la compra de servicios terapéuticos se busca compensar
los déficits de los nifios, con la esperanza que a través del proceso de evaluacion y
tratamiento se logre llegar a la “normalizacién” en el desempefio funcional, social y

familiar del nifio.
Los drives de decision entre un centro y otro esta dado principalmente por:

La infraestructura del centro, ya que se existe una alta apreciacion en torno a la

disposicion de un espacio diferenciado y acorde a las necesidades de intervencién
terapéutica del nifio (espacio acogedor, equipamiento del gimnasio de

psicomotricidad y boxs de atencion); la formacion de los profesionales del centro,

dado que la especializacibn académica es un elemento diferenciador para los
padres y la cercania al lugar de residencia se torna relevante a la hora de elegir
entre un centro u otro, ya que la frecuencia de las atenciones varian entre dos a tres
veces por semana Yy por periodos de extensién entre 3 meses y 2 afios (dicho
periodo de extension de tratamiento se asociada al grado de compromiso de los
trastornos ya que en los centros se tratan patologias de tipo transitorias y otras de

tipo permanentes).

En la siguiente tabla se muestran los resultados obtenidos en torno a los atributos

mas valorados por los clientes:

18



Atributos mas Valorados por los Clientes

Orientacion 22%
Precio 56%
Contencién Emocional 25%
Formacion de los profesionales 78%
Pautas de trabajo 22%
Disponibilidad de horas 11%
Cercania 67%
Atencién Integral 44%
Infraestructura 89%
Vinculo 11%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Tabla 3: Atributos mas Valorados por los Clientes, elaboracion propia.

Otro factor que se desprenden del proceso de decision de compra, esta relacionado

con la influencia directa de los médicos de especialidad (Neurélogo o Psiquiatra

infantil) que atienden al nifio, ya que al ser un servicio que depende de una
derivacion, los médicos juegan el rol de “influenciadores” a la hora de elegir un
centro u otro, estas influencias se encuentran enmarcadas en el nivel de
conocimiento y experiencia que hayan con el centro o de la relacion directa con los

profesionales y/o directores del centro.

En algunos casos, las recomendaciones de derivacion provienen directamente del

jardin o colegio en donde se encuentra el nifio, ya que los centros generan alianzas

estratégicas no formalizadas con los diferentes establecimientos de educacion,
entregandoles capacitaciones gratuitas a los docentes, las cuales tienen por
objetivo levantar alertas tempranas de deteccién diagnostica por parte de las
mismas educadoras y ser un elemento de apoyo permanente en el proceso

educativo de los nifos.

lll. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1 Modelo De Negocios
El Modelo de Negocios de Centro Semilla, consiste en proveer servicios
especializados para nifios con trastornos del desarrollo en las distintas etapas del
ciclo vital, a través de una modalidad ambulatoria y/o domiciliaria, manteniendo la
propuesta de intervencion multidisciplinaria y coordinada durante todo el proceso de

tratamiento.
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Este modelo nos permite generar un plan de evaluacion e intervencion terapéutica
acorde a las necesidades de niflos y padres, optimizando los recursos y
favoreciendo el desarrollo biopsicosocial del menor en un espacio acogedor,

cercano y familiar.

Para la aplicacion del modelo, se realizara una segmentacion de clientes, en base
al andlisis de la industria realizado y a los cuales se ofrece una propuesta de valor

en relacion a las necesidades que estos consumidores requieren.

Lograr una estrecha relacion con los padres y con nuestros derivadores directos,
resultara en un flujo de ingresos crecientes en el tiempo, favoreciendo la

optimizacién del factor de ocupacion del centro.

La descripcién de nuestro modelo de negocios se encuentra a continuacion:

~ Actividades clave: -, Propuesta de valor: 4 Relacién con el

- Modelo de "chjo - Proveer qe un programa cliente
Cemrm Yy Cliomi?mc"‘.o‘ Personohz.cdo de Relacién personalizada
- Vinculacién virtual intervenciones con padres.

con derivantes. terapéuticas, acorde a
\ las demandas > & "

particulares de cada nifio | Segmernios

y familia. - de clientes

/s Padres con hijos con
1.R., del segmento
socioeconémico AB,
ClayCilb.

Red de Residen, trabajan o
~ partners poseen hijos que
Jardines infantiles, estudian en el sector de
colegios P-PS, \ Nuiioa
clinicas, médicos / \
derivadores. _— / \‘
/

5 Flujos de ingreso

Q  Estructura de costos 6 Recursos clave 3 Canales Aplicacién de heramientas
Profesionales Centro con diagnostficas.
cerfificados. infraestructura de Intervenciones terapéuticas
Infraestructura alto primer nivel en domicilio o en el ceniro.
nivel. Atencién en domicilio Paquetes de prestaciones.
Plataformas digitales. Talleres

Atenciones médicas

llustracién 6: Elaboracion Propia.

El detalle de cada punto del modelo de negocios es el siguiente:

3.1.1 Segmento de cliente

De acuerdo al estudio de mercado realizado y conforme a la ubicacion que tendra
el Centro Semilla, se define el siguiente segmento objetivo:
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Para

Familias con nifios con trastornos del desarrollo, del segmento
socioeconémico AB, Cla y Cl1b, que residen, trabajan o poseen hijos que
estudian en el sector de Nufioa, y cuyos nifios posean las siguientes
caracteristicas:

Niflos en riesgo de presentar retraso o trastornos en su desarrollo:
prematuros y nifios con rezado en el desarrollo psicomotor.

Niflos que presentan inmadurez en algunas areas de su desarrollo
(desempefio escolar regular).

Nifios con diagnodsticos definidos: trastornos de integracion sensorial,
trastornos del espectro autista, trastorno de déficit atencional con o sin
hiperactividad, trastornos especificos del aprendizaje y del lenguaje,

trastornos conductuales, entre otros.

entender en profundidad el dolor de nuestros clientes, se realizo el siguiente

mapa:

: g ,.""-—' x Lleva a su
.-'-" Lorapit

apuntes me dice que ““*. -"—-‘
necesita mas S =S Alos demds
Abandona e Supervicion - le molesta
las clases [ (oiormes o HEAR? =S que seatan
jardin salen intenso
= Rty >3
e o

Quizds lo s % ¢Por que o
hace de Eln°°|:9|° Si sigue asi, no no es igual iz £ nifo le
puro 0,58 me lo recibiran al resto? s cuesta
regalon MEP‘B al B " mucho
nifio en ningun

dormir
colegio

THINK AND FEEL?

Que no se
concentra
en clases

escribe La profesora

Alterados

Mé dicen adurez en Ciertas

e > 2

que cuando ~Ls e -4 SAY AND DO? < actividades
crezcase e L = le son
vaa pasar o molestas

hijo al
neurélogo
infantil

Durante la
semana trabaja
muchas horas

Que no Que los nifios son Queenun Que su hijo Que sea
La no aceptacién pueda hacer mal vistos futuro no pueda social

del resto sus cosas (molestan en otras 02;3:;” dependa de mente
solo

casas) una carrera mi colegio aceptado

llustracién 7: “Canvas Emphaty Map” Elaboracién Propia.

3.1.2 Propuesta de Valor
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“Proveer de un programa personalizado de intervenciones terapéuticas, acorde a

las demandas particulares de cada nifio, familia y entorno”.

Un modelo innovador de base individual genera una promesa de mayor desempefio
terapéutico a través de un trabajo de estrecha colaboraciéon con familiares,

docentes, médicos y terapeutas.

Bajo este modelo, los padres podran escoger la modalidad de terapias de su hijo:
ambulatoria o domiciliaria, ambas modalidades contemplan un plan de trabajo

coordinado en todas las etapas del tratamiento
Los objetivos especificos de la propuesta de valor son los siguientes:

Familia: Bridar una experiencia de personalizacion terapéutica para las familias,

entregando un programa acorde a segun sus necesidades y expectativas.

Nifio: Fomentar el desempeiio en actividades propias de la infancia, como jugar con
amigos y familiares, disfrutar de la escuela y completar las rutinas diarias de la forma

mas independiente posible.

Técnicos y profesionales de pérvulo: Los profesionales del centro semilla
asistiran de forma gratuita a jardines infantiles privados para realizan un screening

de nifios con posibles rezados en el desarrollo psicomotor.

Docentes: Proveer de estrategias aplicadas al aula para nifios con necesidades
educativas especiales (NEE), facilitando la actividad docente y potenciando la

integracion de nifios con requerimientos especiales.

Clinicas y centros médicos: Proveer de un sistema de registro de evolucion en
linea, que permita a los médicos poder acceder a la informacion relevante
(estandarizacién de informes) previo al control médico de los nifios, esto reducira

significativamente el tiempo y el esfuerzo en evaluaciones de multiples informantes.

3.1.3 Canal de Distribucién y Comunicaciones

Las intervenciones del centro Semilla se realizaran en dos modalidades:
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e Centro base, el cual contempla:

a) 5 box de atencion para profesionales médicos y otros profesionales de la
salud.

b) Gimnasio estimulacion/psicomotricidad.

c) Software de agenda electronica.

d) Portal para profesionales médicos y no médicos.

llustracion 8: Figuras del futuro centro, elaboracion Propia.

B.- Atencién Domiciliaria: Los profesionales realizaran la terapia en el domicilio
del nifio. Para dichos fines, los profesionales contaran con un pack de elementos

terapéuticos transportables.

3.1.4 Relacién con el cliente
Existird una relacién personalizada con los padres, los programas de tratamiento se

adecuan a los requerimientos de estos.

Las aplicaciones de instrumentos de evaluacién diagnéstica, también poseeran una
instancia de feedback del informe ya sea por parte de un profesional o del equipo.
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3.1.5 Flujo deingresos

Los ingresos seran por la compra de aplicacion de instrumentos de
evaluacion diagnostica, consultas médicas, paquetes terapéuticos,
intervenciones especificas y talleres para padres.

3.1.6 Recursos claves

A. Profesionales certificados en instrumentos de evaluacion diagnostica, y
en técnicas y/o enfoques acordes a los trastornos vistos en el centro.

B. Infraestructura de primer nivel.

C. Plataformas tecnoldgicas que apoyen la trasmisién de informacion desde

el centro hacia los padres y los distintos derivadores.

3.1.7 Actividades claves
Aplicacion de un modelo de trabajo que contemple una vision sistémica de la

intervencion: familiar — escolar — social, se creara valor tanto para el cliente directo,

como también para los usuarios del centro.
= e,

£ @ &%

Derivacién Entrevista Derivacién con Aplicacion de TEST Entrega de
o consulta con profesional o equipo acorde a sospecha informe de
espontanea coordinadora multidisciplinario diagnostica evaluacion

Terapia
Ocupacional

Plan de Fonoaudiologia
trabajo

Kinesiologia

Revision de
informes previos o Psicologia
@

Continuidad de 0 e o . . e
tratamiento sesiones terapeuticas
Disminucién / - ¢
i bio d io FAMILIA DOCENTES MEDICOS
. cambio de Reformulacién m

esquema

terapéutico de objetivos

Meta Inicial: 12

Infarmes

en portal

W o

Derivacion

llustracion 9: Modelo de trabajo en Centro Semilla - Elaboracion Propia.

Estrategia de vinculaciéon con los actores claves de derivacion: Neurdlogos
infantiles, Pediatras, Psiquiatras infantiles, clinicas privadas del sector, colegios
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privados y particulares subvencionados, jardines infantiles, asociaciones de padres
de nifios con estas patologias y asociaciones de médicos que atienden a estos nifios
(ASPAUT — APVL - SOCHIPE).

Publicidad y comunicacion de nuestros servicios a través de redes sociales, medios

escritos, pagina web, etc.

3.1.8 Estructura de Costos

A. Costos variables: asociados a la remuneracion de los profesionales por
cada atencion a clientes realizada.
B. Costos Fijos: arriendo, gastos comunes, internet, mantencion de software

y plataformas publicitarias de internet.

3.1.9 Red de Partners
Jardines infantiles, colegios, clinicas, centros médicos, asociaciones, neurdlogos,

pediatras y psiquiatras infantiles.

3.2 Descripcién De La Empresa
Centro Semilla nace a partir de la necesidad de ofrecer a nuestros nifios y sus
familias un espacio acogedor, cercano y familiar, donde puedan encontrar todas las
especialidades relacionadas en un mismo lugar. Este modelo nos ayuda a lograr
vision integral del nifio, su familia y su entorno escolar y social, lo que optimiza los

recursos, tanto en procesos evaluacion e intervencion.

e Misidn: Ser el centro de referencia nacional para la atencién temprana e
intervencion integral de nifios con trastornos del desarrollo.

e Vision: Ser un canal de desarrollo para las nuevas generaciones.

e Valores: Formamos un equipo de hombres y mujeres comprometidos con el
desarrollo de las etapas iniciales de los nifios de Chile, generando progreso
y desarrollo de los ciudadanos del pais.
Realizamos nuestro trabajo con entusiasmo y altos estandares de
intervencion y evaluacion en nuestras areas de pertinencia.

Trabajamos para que cada nifio y su familia, desarrolle su maximo potencial.

25



3.3 Estrategia De Entrada
El centro adoptara una estrategia de entrada con precios medio, es decir, se
establecera un precio inicial promedio al de los competidores mas cercanos al

centro base.

Los primeros 6 meses de funcionamiento se ofrecerd una sesion de orientacion de
forma gratuita, dicha accién fomentara el flujo de derivacion espontanea por parte
de los padres. Junto con esto, se realizaran las acciones pertinentes de difusion en

jardines infantiles colegios, clinicas y centros médicos de la comuna.

Se ofrecera financiamiento directo para el pago de los tratamientos con plazos de

pagos de hasta 12 meses a través de cheque y tarjeta de crédito.

Se propondra un sistema descuento para el prepago de prestaciones mensuales,

trimestrales y semestrales.

Las atenciones médicas, psicoldgicas, de fonoaudiologia y kinesiologia podran ser

canceladas a traves del sistema i-med (bono electrénico de salud).

Los horarios de atencidon seran de lunes a viernes desde las 8:00 hrs. hasta las

21:00 hrs. en horario continuado, y los dias sdbados de 09:00 a 13:00 hrs.

3.4 Estrategia De Diferenciacion

Existirdn 4 ejes centrales de diferenciacion:

1. Modelo de trabajo: Tratamiento intensivo, personalizado y con un enfoque
multidisciplinario. Dicho modelo se ajustard a las demandas de los
padres, es decir, se podra optar por atenciones en el domicilio o en el
centro base, dicha flexibilidad en el modo en que se ejecutaran las
terapias, promete no impactar los objetivos propuestos y la actividad
coordinada durante todo el tratamiento.

2. Profesionales con estandar de capacitacion: los profesionales a cargo de
los tratamientos tendran un estandar minimo de cursos segun

especialidad.
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3. Infraestructura: las instalaciones de semilla contaran con equipamiento
superior a la competencia, en relacion a metros cuadrados vy
equipamiento de salas especializadas para fines terapéuticos.

4. Utilizacion de herramientas tecnoldgicas innovadoras, que generen flujo

de informacién entre el centro sus clientes y usuarios.

3.5 Estrategia De Crecimiento
Se proyecta crecer en cadenas de centros en la region metropolitana, las comunas
seran estratégicamente escogidas segun su atractivo de inversion, dado por las

variables de densidad familiar y disposicién a pago.

A continuacion, se muestra el grafico de la proyeccién de centros base.

Habitantes Totales y Nifios
Total Habitantes Nifios 0- 14 afios C1b
266916 AB - Cla-Cilb Cla-C1b A0 495
294 83
208.237
142.079
67391 92 787 105.833 85 384
16.559 45013 24.602 31.000 17.744 49300 15.743
& s = T = ¥ o &
& = o & ) o (s
& & ¥ & @? Qﬁ,'éd &F ?'3\3
O & & ¢
‘\- 5 i @
N R

GRUPO AB | Ingreso Familiar AB | Grupo Cla| Ingreso Familiar Cla |Grupo C1b| Ingreso Familiar C1b
AB »55.610.000 Cla 52.684.000-55.609.000 Cib %1.568.000-52.863.000

Tabla 1: Censo 2017, Criteria 2016, elaboracion Propia.
3.6 RSE Y Sustentabilidad

Lograr una rentabilidad creciente y sostenida en el tiempo, sera un objetivo mas de
la organizacion, ya que semilla pretende contribuir a mejorar el desarrollo de los
nifios de nuestro pais, generando acciones de prevencion, promocion e intervencion
en las etapas tempranas del desarrollo. Esto generara un impacto no solo a nivel

individual de cada nifio, sino que fomentara el rol de la familia en el proceso
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terapéutico, apoyo técnico a docentes en la inclusién de nifios con necesidades

educativas especiales y una integracion positiva con el sistema de salud privado.

En un futuro, se considera realizar alianzas con municipalidades, con el fin de
acercar estas atenciones a los nifios que se atienden en escuelas publicas, los
cuales, actualmente reciben acciones acotadas de intervencion terapéutica a traves

del programa Chile Crece Contigo y del programa de integracién escolar (PIE).

Semilla proyecta poder acoger a este publico, fomentando la construccién de una

sociedad mas justa y con mayor acceso a una intervencion temprana y de calidad.

IV PLAN DE MARKETING

4.10bjetivos De Marketing
A continuacién se muestra una tabla con todas las acciones, indicadores y

periodicidad del objetivo del marketing del centro Semilla.

Periodicidad

Indicador N
medicion

Objetivo de Marketing

Acciones especificas

1.- Ser recocidos en
Nufioa, como un centro

Visitas a clinicas y centros
médicos

N° de entrevistas
concretadas con
médicos
derivadores.

Contacto formal con
directores y jefes de UTP
de los colegios definidos.

N° de charlas
concretadas con
profesores.

Contacto  formal con
directoras de jardines

N° de derivaciones
de jardines

100% (3 meses)

50% (6 meses)

50% (6 meses)

mercado cercana al

Entrevista de evaluacion

funcionamiento.

de referencia para el privados Mensual
tratamiento de nifios €on | yjisitas a corporaciones de N® de derivaciones .
trastornos del desarrollo. | - res. desde 100% (3 meses)
corporaciones.
N° de visitas a la
pagina Web,
Contratacion de | conversion en
Community manager para | entrevistas de
el desarrollo Web y de | evaluacion, cantidad 100% (3 meses)
redes sociales de seguidores,
indicadores de
Google Analytics
2.- Lograr una Protocolo de atencién % clientes nuevos .
I . . ~ 5 entrevistas
participacion de telefénica en el primer afio de Semanal

semanales
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10% en la comuna de gratis: protocolo de

Nufioa . accion para 1° entrevista.

3.- Obtener ingresos Ingresos anuales de

suficientes para obtener No aplica a lo menos 273 Anual 100% (1° afio)
una TIR del 47% millones de pesos

4.- Retencion de clientes | Aplicacion de encuestas | retenidos / Total de| Semestral |50% (6 meses)

(N° de clientes

de satisfaccion. clientes) *100
1° afio 30%
5.- Lograr un Mantencioén de acciones 2° afo 40%
crecimiento sostenido segun el protocolo de 3° afio 80% Anual 100% (2° afio)
en el tiempo (80%). calidad del servicio. 4° afio 80%

5° afio 80%

Tabla 6: Elaboracion Propia.

El cumplimiento de los objetivos planteados nos permitira crear valor para nuestros

clientes y establecer relaciones estrechas con ellos a corto y largo plazo.

Proveer una oferta de marketing, el cual, contemple una combinacion de servicios,

informacion y experiencia a nuestros clientes, junto con disefiar una estrategia de

marketing orientada a los deseos y necesidades de nuestros clientes.

4.2Estrategia De Segmentacion

Se utilizaran tres variables de segmentacion:

A.

Geograficas: Familias que residen en la region metropolitana,
especificamente en la comuna de Nufioa.

Demogréficas: Familias con hijos entre 0 y 7 afios, de ingreso medio a alto,
del segmento socioecondémico AB, Clay Clb.

Psicograficas: Familias que demandan intervenciones terapéuticas para
nifios con trastornos del desarrollo, y que buscan un plan de terapias acorde
a sus expectativas y necesidades.

Para efectos funcionales se realiza una sub segmentacion de los clientes:

Clientes con demandas de servicios de corto plazo (3 a 6 meses): niflos con

necesidades transitorias de tratamiento, se caracterizan porque requieren un

tiempo acotado de tratamiento y generalmente utilizan el servicio de uno o dos

profesionales.
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Clientes con demandas de servicios de largo plazo (1 afio y mas): Familias

con nifios con necesidades permanentes de intervencion terapéutica, se

caracterizan porque requieren apoyo en Vvarias etapas del ciclo vital, el

tratamiento varia segun el crecimiento del nifio y generalmente utilizan el servicio

de dos o0 mas profesionales.

4.3Estrategia De Servicio

La estrategia competitiva del centro Semilla, sera la diferenciacion basada en la

experiencia de los clientes, calidad y personalizacion del servicio, el cual, se

centrard en los siguientes atributos diferenciadores que se definen como los pilares

para ofrecer la propuesta de valor:

a)

b)

Modelo de trabajo: se realizardn planes de trabajo acorde a las distintas
necesidades de los nifios. Se utiliza un protocolo de etapas que contemple
una sistematizacion de hitos relevantes en torno a la intervencion, sumado a
esto, se definiran en conjunto a los padres la modalidad en que se realizan
las terapias.

Atencion individualizada: Para ello se contard con profesionales
especializados en las areas de pertinencia, los cuales, asesoraran a los
padres en el manejo de las distintas patologias durante todo el proceso.

a. Las intervenciones seran de un minimo de 45 minutos, y cada
profesional atenderd un maximo de 2 nifios por hora (para el caso de
las atenciones realizadas en el centro base).

b. La puntualidad en el ingreso y salida del tratamiento sera un factor
importante a respetar.

Software de agendamiento y registro clinico: se contard con un sistema
agil de reserva de horas, que permitird a los padres tener un registro de cada
sesion agendada y realizada. Ademas, podran solicitar informes electrénicos

de la evolucion de sus hijos.

Dicho software también sera utilizado por los profesionales para registrar

evolucion diaria y registro de informes de evaluacion.
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d)

f)

9)

Portal de descarga remota para médicos: Se dispondra de un portal de
acceso para los médicos, el cual, proveera de informacion relevante a dicho
profesional, en torno a la evaluacion y tratamiento de los nifios tratados en
semilla. Ademas, se utiliza las best practices implementadas en otras
instituciones de salud: los informes que se subiran al sistema tendran una
sistematizacion de la informacion, con el fin de facilitar la toma de decisiones
al equipo médico.

Relacion con sistema educacional: Los profesionales destinaran al menos
de 1 sesion de reunion trimestral con el profesor/parvulario directo del nifio.
Infraestructura de alto nivel: Se contara con un amplio gimnasio de
psicomotricidad, el cual permite el trabajo individual y/o grupal de los nifios
en conjunto a sus padres, paneles vidriados, de modo que facilmente y en
cualguier momento los papas pueden saber qué esta haciendo su hijo e ir
compartiendo sus experiencias, sala de reunién, boxs de atencién y salas de
espera comodas y con Wifi para los clientes.

Mejor Experiencia: La experiencia y calidad en la atencion debe ser
percibida desde la atencién telefénica, entrevista inicial y en las sesiones de
tratamiento de los nifos.

Por lo que se protocolizaran las atenciones telefonicas y las entrevistas de
ingreso (utilizacion de herramientas del Neuromarketing y del Marketing
relacional).

Las sesiones tendran un tratamiento especial, ya que se fomentara la accion
participativa de los padres en el proceso.

Que los padres se sientan contenidos, escuchados y participes del
tratamiento, en todas las etapas del proceso sera clave para cautivar la
fidelizacion de nuestros clientes.

La experiencia de atencion serd medida a través de una encuesta
satisfaccion que aplicara a los clientes nuevos y también a los clientes
habituales cuando finalicen sus tratamientos, la idea es validar desde el inicio
gue la propuesta de valor este siendo percibida por los clientes.

También se validara la percepcion de los médicos y docentes derivadores.
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4.4Estrategia De Precio

Para la determinacion del precio, se utiliz6 como referencia el valor de mercado de

la competencia y un analisis de la propuesta de valor de estos.

A continuacion, se presentan los precios promedio por consulta segun localizacion

geografica:

$35.000

$30.000

$15.000

S-

$25.000 -

$20.000 -

$10.000

$5.000

PRECIO PROMEDIO DE CONSULTA POR SECTOR
5$29.556
$27.299
$26.625 523788 $25.222
$18.264
Centro Nororiente Norte | Suroriente Surponiente | WEB/Domicilio |

Tabla 7: Precios promedio de consulta por sector. Elaboracién propia

De esta manera se observlo que los precios de los distintos competidores en la

Regidn Metropolitana rodean los $26.431 por atencion. En particular, al observar los

precios del sector nororiente estos giran en torno a los $27.299

Dado que nuestro centro es nuevo en el mercado, es que hemos decidido que el

precio por atencidén sera un 10% menor que el del competidor directo mas caro. Es

decir, el valor de atencion profesional sera de $27.000.

En la siguiente tabla se presentan los valores segun servicio:




Escala de desarrollo infantil Bayley;
Escala de funcion y participaciéon de
Miller; Test de integracién visomotora
Beery VMI, Test de aprendizaje y
desarrollo infantil TADI; Bruininks-
Oseretsky Test of Motor Proficiency 2
ed (BOT-2)

PEP-R, ADI-R, ADOS 2, Modulo T.

Incluye de 2 sesiones de
evaluacion individual con el
nifio por especialidad;
entrega de informe

Incluye de 4 sesiones de
evaluacion individual con el
nifio por especialidad;
entrega de informe

40.000

80.000

Tabla 8: Elaboracion Propia.

Tabla 9: Elaboracién Propia

40.000
40.000

Tabla 9: Elaboracién Propia

4.5Estrategia de Distribucién

El primer centro base se Semilla se encontrard ubicado en la Regidon Metropolitana,

en la comuna de Nufioa.

La ubicacion sera estratégica, ya debe ser cercana a importantes colegios privados,

particulares subvencionados y jardines infantiles de la comuna.

4.5.1 Capacidad considerada

Con el fin de estimar cuanto podrian ser la capacidad maxima de profesionales que

se encuentren simultdneamente atendiendo en el centro, se realizé una estimacion

de las superficies (anexo 7) utilizadas para el centro base:
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Atenciones x hora

Tabla 10: Superficie y atenciones del centro, elaboracion Propia.

Se estima que puede haber un total de 8 profesionales realizando actividades

simultdneamente en el lugar por cada hora de atencion.

4.6Estrategia De Comunicacion Y Ventas

Semilla pretende llegar a sus clientes y derivadores a través de una estrategia de

comunicacién diferente y a medida para cada uno de ellos.

En la siguiente tabla se expone la estrategia para las familias, médicos derivadores,

jardines infantiles, colegios y corporaciones de padres.

Pagina Web

Email Marketing
Display
SEM

SEO

Marketing Mobile

App Semilla

Péagina Facebook

Programa de
atencion al cliente

Pagina amigable, de facil uso, segura y
persuadirle, Contenido audiovisual que
explique los distintos trastornos, Contenido
de internet para mdltiples dispositivos,
Keywords, Optimizacion de textos de
Landing Page, Utilizacién de Google
Analytics
Mensaje comercial via correo electrénico, segin
segmentacién de contactos

Videos enlazados a paginas Web
Keywords en todo el recorrido de la pagina Web

Nombre del dominio, Urls amigables, Utilizacion
de titulos de paginas, Tiempo de Carga,
Palabras Clave

Mobile Advertising

App nativa (Android en Java/iOS en Swift)

Contenido Multimedia, Usabilidad: facilidad de
uso en el proceso de disefio,

Aplicacién de técnicas para la atencion telefonica
y presencial de clientes

Comunicar nuestros objetivos y extender la
presencia de la marca en el mundo digital

Priorizar audiencias (publico objetivo) y captar
nuevos clientes

Obtener posiciones fijas en algunas paginas
Web

Aparecer en posiciones destacadas por palabras
claves en los motores de blsqueda

Conseguir un lugar destacado de la pagina Web
dentro de los buscadores organicos de un
buscador

Generar publicidad a través de smartphones

Herramienta de facil uso, que permita una
informacion mas directa con los padres:
visualizacion de horas

Conocer a mis clientes, Hacer participe a los
clientes de los avances y logros conseguidos,
Ser un canal de atenciébn al cliente,
Posicionamiento de la marca en redes sociales

Desarrollar habilidades técnicas y personales
para un servicio atencion de excelencia
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Programa de
atencion en
evaluacion inicial
gratuita

Aranceles
diferenciados para
nifos con
necesidades
permanentes de
tratamiento

Evaluacion Post
compra

Visitas a clinicas y
centros médicos

Portal de
informacion

Contacto con
directoras de
jardines infantiles,
directoras de
colegioy UTP

Visitas a
corporaciones

"Bait and hook", Neuromarketing, Marketing
relacional

Programacion de sesion y pago por adelantado

Retroalimentacién de la experiencia de los
clientes

Video informativo "elevator pitch", material grafico
y fisico para entregar (caja decorativa con tarjetas
de presentacion del centro).

Disponer en forma oportuna de informacion,
doénde y cuando se necesita, utilizando las
principales tecnologias de base de datos
relacionales.

Realizacion de charlas informativas a los
profesores, presentacion breve del centro en
reunion de apoderados, se entregara material
grafico y fisico para entregar (caja decorativa con
tarjetas de presentacién del centro).

Video informativo, material grafico y fisico para
entregar (caja decorativa con tarjetas de
presentacion del centro).

Proveer de una primera impresion sensorial y
emocional con el cliente (beneficios emocionales
del servicio), Que nos conozcan y palpen
nuestro servicio

Aumentar el valor percibido por los clientes a
través de la personalizacion de sus necesidades

Llevar la disonancia cognitiva a cero

El visitador terapéutico le brindara al facultativo
informacion veraz sobre el producto para que
luego éste lo agregue a su registro de derivacion
y lo recete a sus pacientes

La informacién entregada desde semilla facilita
la toma de decisiones por parte del médico
tratante, existird una sistematizacion de la
informacion, la cual indique parametros de
evolucién y pequefios comentarios de los
tratantes del nifio.

Que los colegios nos conozcan, Crear una
alianza colaborativa con los educadores directos
del nifio, es decir, se creara un vinculo
participativo entre los profesionales docentes y
no docentes.

Ser un centro de referencia para las distintas
corporaciones, Que los representantes nos
conozcan y difundan en sus paginas, Derivacion
de nifios.

Tabla 11: Estrategia del cliente y usuarios, Elaboracién propia.

4.7Estimacion De La Demanda Y Proyecciones De Crecimiento Anual

Se estima la demanda del centro considerando una oferta de 1.864 usuarios, lo que

equivale a un 60% del mercado potencial

Ademas, se ha considerado el supuesto de un aumento de capacidad de un

30% en cada afio iniciando en el afio 1 con un 40% y llegando al afio 5 a un

100% de ocupacion, también se ha considerado un 40% de demanda de

centros, lo que se traduce en una demanda potencial del 29% con respecto a

la oferta del centro.

A continuacion, se muestra la proyeccion de la demanda en base al crecimiento de

la poblacion.

35



2017 | 2018 2019 2020 2021 2022

Tipo de % de
Trasptornos Prevalencia 3% 3% 3% 3% 3%
TEA 1% 144 148 153 157 162 167 172 177
TDA/H 6% 856 882 908 935 963 992 1.022 1.053
TEL 4% 576 593 611 629 648 668 688 708
DI 5% 720 742 764 787 810 835 860 886
TODy TD 5% 720 742 764 787 810 835 860 886
M?° Potencial 21% 3016 3.106 3.200 3.296 | 3.395 3.496 3.601 3.709
Mercado Real 10% 1810 1.864 1.920 1.977 | 2.037 2.098 2.161 2.226

Tabla 12: Proyeccion de demanda, Fuente: Censo 2017

4.8Presupuesto De Marketing y Cronograma
Para cumplir con los objetivos planteados, se estimé para cada afio el presupuesto
necesario para acciones publicitarias separadas segun tipo de cliente y usuarios
propuesto en la estrategia de comunicacion y ventas.

En el siguiente diagrama se especifica en qué tipo de medios y el monto a asignar
en cada uno de ellos segun el objetivo a cumplir en cada uno de los afios evaluados

del proyecto. Esto incluye la inversion necesaria en el afio cero previo a la puesta

en marcha.

CLIENTE HERRAMIENTAS MKT
DIRECTO/USUARIO

ETAPA PREVIA A INA RACION
UGURACIO ETAPA DE POSICIONAMIENTO

Creacién imagen
corporativa $300.000

Desarrollo pagina Web en
word press -
Autoadministrable $ 600.000

Mantencién pagina Web $216.000 $ 216.000

Google Adwords (SEM Y
FAMILIAS Display) $540.000 $540.000 $540.000 $540.000

Community Management $ 2.400.000 $ 400.000 $ 400.000
(administracién de RRSS)

Email Marketing 2 mailing
al mes) $ 560.000 $ 560.000

Posicionamiento SEO
organico a 12 meses $ 2.640.000 $ 2.640.000

MEDICOS
DERIVADORES Visitas a Médicos $ 100.000 $ 100.000

$ 80.000 $ 80.000
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Produccion audiovisual
video informativo $ 140.000
COLEGIOS Y
JARDINES Visitas a Colegios y jardines $ 100.000 $100.000
INFANTILES
$100.000 $100.000
Charlas a profesores $ 100.000 $100.000 $100.000
CORPORACIONES
DE PADRES Visitas a corporaciones $ 100.000 $100.000
Papeleria corporativa $ 200.000 $ 80.000 $ 80.000

ANO 3 -\ [o)! ANO 5

HERRAMIENTAS MKT T1 T2 T3 T4 T1 T2 T3 T4 Tl T2 T3 T4

CLIENTE
DIRECTO/USUARIO

ETAPA DE MANTENCION ‘

Creacién imagen
corporativa
Desarrollo pagina Web en
word press -
Autoadministrable

Mantencién pagina Web $216.000 $216.000 $ 216.000
Google Adwords (SEM Y
FAMILIAS Display) $ 2.000.000 $ 2.000.000 $ 2.000.000

Community Management

(administracion de RRSS)

Email Marketing 2 mailing
al mes) S 140.000 $ 140.000 $ 140.000 $ 140.000 $ 140.000 S 140.000

Posicionamiento SEO
orgénico a 12 meses $220.000 $220.000 $220.000 $220.000 $220.000 $ 220.000

Visitas a Médicos

MEDICOS Papeleria corporativa $100.000 $100.000 $100.000
DERIVADORES

Produccién audiovisual
video informativo

COLEGIOS Y Visitas a Colegios y jardines | $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000
JARDINES Papeleria corporativa $ 80.000 $80.000 $ 80.000

INFANTILES
Charlas a profesores $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000

CORPORACIONES Visitas a corporaciones
DE PADRES

TOTAL POR ANO $ 3.316.000 ‘ $ 3.316.000 $ 3.316.000 ‘

Tabla 13: Presupuesto Marketing, elaboracion propia.
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V. PLAN DE OPERACIONES

5.1 Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones
Las operaciones del centro base de Semilla, se pueden dividir en 3 areas

principales:

A. Localizacion e infraestructura para atencion de pacientes:
El lugar definido para la realizacién de este proyecto corresponde al sector oriente,
especificamente en la comuna de Nufioa. Se eligi6 dicho lugar, ya que se encuentra
cercano a centros de salud y con una importante concentracién de jardines infantiles
y colegios, ademas de poseer la mejor relacion disposicion de pago y numero de

centros en dicha comuna.

a) Adquisicion de insumos y manejo de inventario.
Dado el compromiso de contar con equipamiento e insumos de alto nivel, es clave
contar con una politica de compras de insumos que sustenten la operacion en cada

una de las areas del centro.

B. Logistica interna

La captacion de pacientes se relaciona con la estrategia de comunicacion y ventas,
es decir los pacientes contactaran al centro base por consulta espontanea, a través
de la pagina de internet, por derivacion médica o a través de su red educacional.
Una vez realizado el primer contacto, se agendara una hora con la coordinadora
quien genera el primer filtro, ya sea para evaluacion multidisciplinaria y/o

agendamiento directo con los profesionales.

5.2. Flujo de operaciones
Las operaciones seran 3 etapas secuenciales: evaluacion y presupuesto, etapa de

tratamiento y etapa de seguimiento.

Para mayores detalles revisar parte Il Centro Semilla.
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VI. EQUIPO DEL PROYECTO

6.1. Equipo gestor

Ambos socios gestores de la oportunidad de negocio, son profesionales con amplia
experiencia laboral en diferentes rubros. Chriss Aedo Andia es Terapeuta
Ocupacional de la Universidad Mayor y Barbara Arriagada Ingeniero en

Administracion Agroindustrial, quien posee amplia experiencia en control de gestion.

6.2. Estructura organizacional
El modelo de negocios propuesto para el Centro Semilla, involucra dos equipos de

trabajo:

1.- Administracion central: equipo compuesto de cinco personas, quienes

trabajaran con contrato de trabajo y con jornadas exclusivas para el centro.

1) Administrador General: serd el superior jerarquico de los demas
integrantes del equipo de administracion del centro, y como principal
responsabilidad tendra que velar por el correcto funcionamiento y operacion
en todos sus ambitos, desde gestiones de recursos humanos respecto a sus
dependientes, hasta todos los temas de administracion de la clinica,
incluyendo las areas de pagos y cobranzas.

2) Coordinadora: Es quien realizara la primera entrevista de evaluaciéon para
todos los casos, confeccidon y envié de presupuestos, seguimiento de los
tratamientos en curso y reunién en terreno con docentes derivadores.

3) Encargado de Marketing y Ventas: tendra la responsabilidad de
implementar las estrategias de marketing entregadas por el directorio, que
generaran las ventas proyectadas para el centro. Debera analizar los
resultados y eficiencia de las estrategias de marketing implementadas.

4) Recepcionista/Secretaria: su principal funcion sera recepcionar a todos los
pacientes nuevos y potenciales, llevar la agenda de reservas de horas de
atencion para cada una de los profesionales y brindar la atencion telefonica.

5) Auxiliar de Aseo: se ocupa de mantener la limpieza, aseo, higiene y orden
de las distintas areas del centro.
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2.- Equipo de colaboradores externos: Profesionales médicos y de rehabilitacion
con jornadas de trabajo asignadas segun la disposicion del profesional y demanda

del centro.

El organigrama propuesto para el Centro Semilla es el siguiente:

Directorio

3 Integrantes

I Jornada Completa
. Encargado . -
Coordinadora 8 Recepcionista Auxiliar Aseo
MKT y Ventas
Jornada Completa Media Jornada Jornada Completa Jornada Completa

llustracién 12: Organigrama de centro, elaboracién propia.

Colaboradores
Externos
Jornada Variable

6.3. Incentivos y compensaciones
Para todo el equipo administrativo de planta que trabajara en el centro base, se
propone un sueldo promedio de mercado y en linea con el nivel de

responsabilidades que asuman.

Para los colabores externos se propone una remuneracion variable asociado a un

pago por porcentaje de participacion por prestacion.

% DEL VALOR POR % DEL VALOR POR

PROFESIONAL PRESTACION PARA EL PRESTACION PARA EL
PROFESIONAL CENTRO

Médicos 50% 50%
Terapeuta Ocupacional 40% 60%
Fonoaudi6logo 40% 60%
Psicologo 40% 60%
Kinesiologo 40% 60%
Psicopedagogia 40% 60%

Tabla 16: Elaboracién Propia

Para mayores detalles revisar parte Il Centro Semilla.
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VIl.  PLAN FINANCIERO

7.1 Supuestos del proyecto, Mercado y Factor de Ocupacion
En términos de mercado, se ha calculado en base a estimaciones promedio de
atenciones por nifio para indicar la participacion de mercado de Centro Semilla, para
esto se estima que cada nifio del mercado real podria tener 2 atenciones por
semana, lo cual indica que por las 52 semanas del afio, se tiene un porcentaje

importante de mercado disponible que buscara la atencion de un centro.

Mercado real

(2019)

Semanal

Atenciones Promedio

Semanas afio

TOTAL

PRESTACIONES

MERCADO

193.856

Prestaciones
Anuales SEMILLA

7.2 Estimacién de las ventas

Tabla 17: Elaboracién Propia.

Las ventas proyectadas en base mensual para el primer afo, y anuales para los

siguientes afios, de acuerdo al factor de ocupacién propuesto para cada

mes/afio, se presenta a continuacion:

CAPACIDAD MAXIMA
CENTRO

(':)AC%TF&%I%?\I 30% 50% 80% 80% 80%
$ TICKET PROMEDIO $ 27.000 $ 27.000 $ 27.000 $ 27.000 $ 27.000

$ $ $ $ $
WA 164.106.000 | 273.510.000 | 437.616.000| 437.616.000| 437.616.000

20.260

20.260

20.260

20.260

20.260

El crecimiento de la ocupacién del centro crece hasta un 80% al afio 3, donde se

mantienen las ventas hasta el tltimo ario de evaluacion.

7.3 Estado de Resultados y Flujo de Caja
A continuacion se presenta el estado de Resultados y flujo de caja proyectados a 5
afios para la Operacion de Centro Semilla donde se destaca un margen bruto
promedio de 51% en las ventas, y un margen operacional sobre un 27% a partir del

3° afo.

EERR

l Resultado Operacional (EBIT) -$23.728.110 | $34.458.610 | $121.738.690 | $ 121.738.690 | $ 121.738.690
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EBITDA

-$ 22.788.720

$ 35.398.000

$ 122.678.080

$ 122.678.080

$ 122.678.080

Estado de Resultados CLP$

Ingresos por venta $ 164.106.000 | $273.510.000 | $437.616.000 | $437.616.000 | $ 437.616.000
Costos de venta -$ 80.785.920 | -$ 132.003.200 | -$ 208.829.120 | -$ 208.829.120 | -$ 208.829.120
Margen de explotacion $ 83.320.080 $ 141.506.800 | $228.786.880 | $ 228.786.880 | $ 228.786.880
Gastos de Administracion $107.048.190 | $107.048.190 | $107.048.190 | $107.048.190 | $ 107.048.190
Remuneraciones $ 62.668.800 $62.668.800 | $62.668.800 | $62.668.800 | $62.668.800
Articulos de Oficina $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000
Articulos de Limpieza $ 840.000 $ 840.000 $ 840.000 $ 840.000 $ 840.000
Arriendo y gasto comiin centro | $ 42.000.000 $42.000.000 | $42.000.000 | $42.000.000 | $42.000.000
Depreciacion $939.390 $939.390 $ 939.390 $939.390 $ 939.390
Comercial y ventas $ 7.556.000 $ 5.656.000 $ 3.316.000 $ 3.316.000 $ 3.316.000
Marketing $ 7.556.000 $ 5.656.000 $ 3.316.000 $ 3.316.000 $ 3.316.000
Utilidad Antes de Impuesto -$31.284.110 | $28.802.610 | $118.422.690 | $118.422.690 | $118.422.690
Impuesto alas Ganancias (27%) $0 -$ 7.776.705 | -$31.974.126 | -$31.974.126 | -$31.974.126
Utilidad Neta -$ 31.284.110 $21.025.905 | $86.448.564 | $86.448.564 | $86.448.564

El flujo de caja muestra una depreciacion baja dado el bajo nivel de activos fijos, un

Capital de trabajo en el afio 0 de 61 millones que corresponden a los 6 meses de

puesta en marcha del centro donde no existen ingresos y que posteriormente va

repuntando acorde al factor de ocupacion de cada afio, manteniéndose a partir del

tercer afo.
Flujo de Caja CLP$ Ao 0 Afo 1
939.390
-$11.491.400 S0
-$ 140.909
-$61.202.400 -$13.675.500
-$72.693.800 -$44.161.129
-$72.693.800 -$44.161.129
-$72.693.800 -S$116.854.929

Afio 2

939.390

S0

-$ 140.909

-$9.117.000

$12.707.387

$12.707.387

-$ 104.147.542

Aiio 3

939.390

S0

-$ 140.909

-$ 13.675.500

$ 73.571.545

$ 73.571.545

-$30.575.997

Aiio 4

939.390

S0

-$ 140.909

S0

$ 87.247.045

$ 87.247.045

$56.671.049

Afio 5

939.390

$0
-$ 140.909
$0
$ 87.247.045
$283.132.983
$ 370.380.028

$427.051.077

Afo 6 --> 10

939.390

S0
-$939.390
S0
$ 86.448.564
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7.4 Ratios Financieros

Los ratios muestran que el Centro el primer ailo no posee utilidades por la baja
ocupacion del primer afio y que es atribuido a la puesta en marcha del centro, pero
a partir del segundo afio comienza remontar dado que aumenta el factor de

ocupacion de un 30% a un 50%, lo que constituye en un aumento de liquidez y de

rentabilidad donde se mejoran considerablemente los indicadores.

Rentabilidad

Utilidad - 31.284.110 21.025.905 86.448.564 86.448.564 86.448.564
Rentabilidad patrimonio ROE N/A 65% 88% 88% 88%
Rentabilidad activos ROA N/A 7% 19% 19% 19%
Margen bruto sobre ventas 51% 52% 52% 52% 52%
EBITDA / Ventas -13,9% 12,9% 28,0% 28,0% 28,0%
EBIT / Ventas -14,5% 12,6% 27,8% 27,8% 27,8%
Liquidez

Razoén Corriente 0,84 1,09 1,26 1,26 1,26
Solvencia

Leverage -9,82 7,71 3,56 3,55 3,54

7.5 Valoraciéon de Centro Semilla

Para la evaluacion de Centro Semilla, se utiliza la tasa de descuento de un 15,99%,

lo cual es obtenido a través del método CAPM, utilizando los siguientes valores:

Formula

p = Rf + (Rm - Rf) * Bu+ PI+Psup

Nomenclatura Significado Comentarios
P Tasa de Descuento 15,99%
Rentabilidad de los BCP del Banco Central a 10
Rf Tasa libre riesgo 4,48% | afos.
Rentabilidad del Rentabilidad promedio de los tlimos 10 afios del
Rm Mercado 11,20% |IPSA.
El riesgo se tomo del sector: Healthcare Support
Bu Riesgo Sistematico 0,82 Services
Se asume valor, frecuentemente utilizado en este
Pl Premio por Liquidez 3% tipo de evaluaciones
PSup Premio por Start Up 3%
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Dado que la valorizacion del negocio es a plazo de 5 afios, se utiliza como tasa libre
de riesgo (Rf) la tasa del bono del banco central en UF a 10 afios. Respecto al
retorno del mercado (Rm), se calcula el retorno promedio anual del indice IPSA de
los dltimos 10 afios. El indice Beta a utilizar, se obtiene de Damodaran
(http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/) y dado la baja elasticidad de los servicios
de salud al desempefio econémico. Se agrega una prima por liquidez de 3% que es

utilizado frecuentemente para este tipo de evaluaciones.

7.1.1 Indicadores Financieros del Proyecto
Con todo lo anterior, se calcula el valor presente de los flujos originados por el
negocio, la rentabilidad y el plazo en el cual se logra recuperar la inversion total

inicial de $72 millones:

INDICADORES DE PROYECTO

VAN $ 170.459.797
TIR 47%
PAYBACK 3,4

7.6  Analisis de Sensibilidad
Se realiza un analisis de sensibilidad al Centro Semilla, respecto a la principal
variable que determina las proyecciones y que es el Factor de Ocupacion.
El detalle de las variaciones y la proyeccion de los estados financieros para los

escenarios pesimista y optimista se detallan a continuacion.

Escenario Pesimista
Afo 2 Afio 3 Afo 4
CAPACIDAD MAXIMA CENTRO

TICKET TOTALES
FACTOR DE OCUPACION (-10%) 20% 40% 70% ‘ 70% 70%

$ TICKET PROMEDIO $27.000 $27.000 $27.000 ‘ $27.000 $ 27.000

Escenario Optimista
Afo 2 Afo 3 Afo 4
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CAPACIDAD MAXIMA CENTRO 20.260 ‘

20.260

| 20260

| 20260

| 20260 |

8.104
40%
$27.000

TICKET TOTALES
FACTOR DE OCUPACION (+10%)
S TICKET PROMEDIO

12.156
60%

$27.000 $27.000 $27.000 $27.000

18.234
90%

18.234
 90%

Dado los 2 escenarios anteriores se desprenden lo siguiente:

Resumen de Sensibilizacion Pesimista Base Optimista
Variacién Factor de Ocupacién c/r a escenario base -10% 0% 10%
Inversion inicial Activos $11.491.400 ( $11.491.400 |$11.491.400
TIR 28% 47% 66%
VAN 64.866.941 |$170.459.797 | 275.994.301
Pay Back 4,1 3,4 2,6

7.7 Punto de Equilibrio R

18.234
90%

El punto de equilibrio se efectia con 8.068 consultas, lo que conlleva que con

un aproximadamente 40% de las consultas con respecto a la capacidad del

centro se llega a un punto de equilibrio, lo que se traduce en que todos costos

se encuentran todos cubiertos.

Costos Fijos $112.704.190
Precio $ 27.000
Costo V Un. $13.031
Punto de equilibrio 8.068
Punto de Equilibrio
5300
5250
< 200 T el
§ 150 —— Ingresos MMS

’ w‘-gp 'ﬁﬁ ‘5?59 u‘gp «;‘-gp e}@} ‘\@ e;-@g aép.@spa

——CogtosMM S

Para mayores detalles revisar parte Il Centro Semilla.
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VIIl.  RIESGOS CRITICOS

Obtencion de financiamiento a través de inversionista: El primer riesgo
identificable se puede presentar en la dificultad para obtener capitales privados para
el financiamiento del proyecto, dado que es un negocio de nicho, que comienza

desde cero y que requiere una importante inversion inicial.

Para mitigar estos riesgos y hacer mas atractiva la propuesta para los inversionistas,
los aumentos de capital se solicitaran parcializados en el tiempo, reduciendo asi el
monto posible a perder durante la primera etapa del proyecto que es la de mas alto

riesgo.

Nivel de ventas menor al esperado: una tasa de ocupacion bajo lo esperado
afectaria la rentabilidad del negocio, su principal mitigante es la baja estructura de
costos fijos con que opera, ya que el principal costo corresponde a la remuneracion
de los profesionales médicos y de rehabilitacién la cual es 100% variable con
respecto a las ventas o ingresos por atenciones a clientes. Como medida adicional
de mitigacién esta la importante inversion programada y sostenida en el tiempo de
las diferentes actividades de marketing.

Negligencias y responsabilidad civil: el riesgo de eventos adversos en
actividades de atencion médica y de rehabilitacion es algo inherente a la actividad
profesional, para mitigarlo hemos definido protocolos de accion ante dichas
situaciones y el registro diario de evolucién y actividad serd un respaldo ante
cualquier eventualidad. Adicionalmente contaremos con seguros de responsabilidad
civil para resguardar el patrimonio de Semilla en caso de ocurrencia de algun evento

de este tipo.

Riesgos Operacionales: Para mitigar este riesgo contaremos con un software
especializado en la gestion de centros de atencion, de forma que permita una
coordinacion adecuada de las horas de atencion y los turnos de profesionales y
adicionalmente permita un manejo de inventario de los insumos para evitar algin

guiebre de stock indeseable.
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IX. PROPUESTA AL INVERSIONISTA

La propuesta al inversionista es a participar en un 30% de la propiedad de Centro

Semilla, para lo cual se ofrecerd una TIR de un 27%, lo cual define un aporte de

capital del nuevo socio de $32 millones.

0% OD AJA D O OCIO DADORA
00
0 de Caja P Ano O ANo ANo ANo Ano 4 ANo 00
Flujo de Caja Libre + VR -$ 32.693.800 | -$ 22.080.564 | $8.895.171 | $51.500.082 | $ 61.072.932 | $ 259.266.020
Flujo Acumulado -$ 32.693.800 | -$ 54.774.364 | -$ 45.879.193 | $5.620.888 | $ 66.693.820 | $ 325.959.840
0% OD AJA D O RSIO A
0 de 0 ANO ANO ANO ANO 4 ANO ANO 00
Flujo de Caja Libre + VR | -$40.000.000 | -$ 22.080.564 | $3.812.216| $22.071.464| $26.174.114 |5 111.114.008
Flujo Acumulado -$ 40.000.000 | -$ 62.080.564 | -$ 58.268.348 | -$ 36.196.885 |-$ 10.022.771 | $ 101.091.237

RESUMEN DE LOS INDICADORES DE RENTABILIDAD

INDICADORES DE PROYECTO

PARTICIPACION EN EL FLUJO DE CAJA

FUNDADORES |

70%

INVERSIONISTA

30%

INVERSION INICIAL -$ 32.693.800

TASA DE DES 15,99%

CUENTO (WACC)
VAN

TIR

PAYBACK

s
| 63%
| 2,9

325.959.840

8

-$ 40.000.000
15,99%
101.091.237

27%
4,1

PROYECTO
100%

-$ 72.693.800
15,99%
170.459.797

47%
3,4

La propuesta al inversionista es atractiva debido a que estaria accediendo a una

TIR de un 27% considerando una tasa de descuento de un 15.99%, la cual esta

compuesta sobre un 50% de los flujos negativos y un 30% de los flujos positivos

Valoracion Pre Money y Post Money, como se muestra a continuacion:

Inversion total

Valor de la empresa afio 0 (VAN)

Aporte de inversionista

Aporte de fundadoras

Propiedad para inversionista
TIR Ofrecida

Pre-Money
Post-Money

$ 170.459.797,05
$ 72.693.800
$ 40.000.000
$ 32.693.800
30%
27%
$ 60.639.533
$ 133.333.333

Para mayores detalles revisar parte Il Centro Semilla.
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X. ~ CONCLUSION
Chile posee uno de los sistemas de salud mas desarrollados de América Latina, con
97% de aseguramiento, un gasto equivalente al 9,4% del PIB y una tasa de
crecimiento acelerada. Es esperable que, en la medida que el pais mantenga un
ritmo de crecimiento positivo, el gasto en salud siga creciendo naturalmente,
siguiendo la dinamica que se observa en los paises desarrollados, y a futuro siga
aumentando en términos absolutos.
El pais no escapa a la tendencia global de consumo de prestaciones especificas en
salud, impulsado por un mayor desarrollo econédmico, cambios en el estilo de vida
de la poblacion, cambios demograficos y un incremento de los costos de produccion.
Pese a que poblacion chilena se encuentra mayoritariamente adscrita al asegurador
publico FONASA, la demanda hacia prestadores de salud privados ha tenido un
aumento creciente a través del tiempo: 51,3% del total de poblacion elige el sistema
de salud privado con independencia de su sistema de salud previsional.
Es en este contexto donde nace la oportunidad de crear un centro de diagnéstico y
tratamiento para nifios con trastornos del desarrollo, grupo emergente y
heterogéneo de nifios que presentan distintas problematicas de salud y educacion,
los cuales exhiben una prevalencia de un 21% en el total de los nacidos vivos segun
la evidencia médica reportada.
Actualmente existen 41 centros privados para nifios con trastornos del desarrollo en
la region metropolita, la gran mayoria concentrados en el sector oriente de la capital.
La comuna de Nufioa retine tan solo un 7% de esta distribucién y se caracteriza por
ser una comuna de emergente crecimiento, concentrar mas del 65% de su poblacion
en los estratos socioeconémicos AB, Clay Clb, y poseer una poblacion de mas de
22.180 nifios entre 0 y 9 afios, es decir, un mercado potencial de 3027 nifios.
Ademas la proyeccion financiera indica que es un proyecto muy atractivo dado los
buenos indicadores considerando un factor de ocupacion muy mesurado de un 80%

desde el tercer afo, lo que muestra los siguientes indicadores:

INIDCADORES DE PROYECTO Normal

VAN 170.459.797
TIR 47%
PAYBACK 3,4
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En base a lo cual se puede concluir que la oportunidad de negocio propuesto es
atractiva para nuestros potenciales inversionistas, con buena rentabilidad, con una
alta demanda, mercado real interesante, con bajo nivel de costos fijos que permiten

que a partir del segundo afio de operacion generar utilidad neta positiva.
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ANEXO

Anexo 1: Boletin estadistico FONASA 2015

16.000.000 -
84% 8,3%
14.000.000 -+

12.000.000
10.000.000
8.000.000 —+
6.000.000 3539793
4.000.000 -

2.000.000 =

2000 2001

GASTO DE SALUD TOTAL (MMS afio 2015) y como % PIB

8,0%

5.709.109

7,5%

7,9%

7,5% 7,5% 7.5%

7,2%
’ 6,9%
6.8% 6,3% 64% )

6.308.086 7.056.866

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

mmmm GASTO SALUD TOTAL (MMS) espmmGasto Salud Total/PIB%

- 10,0%
+9,0%
1 8.0%
+7.0%
L 6,0%
L 50%
+ 40%
L 3,0%
- 2,0%
- 1,0%
- 0,0%

Anexo 2: Gréfico estadistico FONASA 2015

DISTRIBUCION DEL GASTO DE BOLSILLO EN SALUD

Medicamentos e Insumos

M Lentes y Aparatos
Auxiliares

m Servicios Profesionales de
Salud (*)

w Hospitalizacidén

Otros

Anexo 3: Tipos de trastornos, prevalencia y evidencia reportada. Elaboracion propia

Prevalencia
Tipo de Trastorno del Prevalencia proyectada
Desarrollo en Chile % Evidencia Reportada al 2017
Trastorno del especto autista La Red ADDM (Autism and developmental disabilities monitoring) muestra que la prevalencia
(TEA) 1%|de TEA aument6 aproximadamente 123% entre 2002 y 2010. 35.237
Trastorno de deficit atencional [ El Plan nacional de Salud Mental y Psiquiatria del Minsal, considera el TDAH como el
(TDA/H) 6%|problema de salud mental més frecuente en nifios y adolescentes en edad escolar en Chile 211.425
Estudios en nuestro pais indican que la presencia del cuadro corresponderia al 4% de los
Trastornos del lenguaje (TEL) 4%|nifos entre 3y 7 afios (De Barbieri, Maggiolo y Alfaro, 1999). 140.950
La prevalencia se ha estimado entre el 5y 12 % de nifios escolares, de los cuales un 60 a 85%
contindan cumpliendo con los criterios de inclusién en la adolescencia. (Dra. Maria de los
Angeles Avaria Benaprés, Dra. Karin Kleinsteuber Saa. Dpto. Pediatria y Cirugia Infantil
Trastornos del aprendizaje (DI) 5%|Campus Norte, Facultad de Medicina, Universidad de Chile 2014) 97.231
En Chile, con respecto al TOD, se ha encontrado una prevalencia en la poblacion general de
un 7,6 % (De la Barra, Toledo y Rodriguez, 2002). Este suele darse con mayor frecuencia en la
Trastornos conductuales (TOD etapa escolar, entre 6 y 8 afios (Almonte, Montt y Correa, 2003), mientras que el TD tiene
yTD) 5%|una prevalencia del 5 al 9% en la poblacidn general (Rioseco et al., 2009). 176.187
TOTAL 21% 661.030
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Anexo 4: Proyeccion de nifios en la comuna de Nufioa, elaboracion propia. Fuente:
INE

Proyeccion de Nifios entre 0 y 9 afios en la comuna de Nufioa

mm Total general ——Lineal (Total general)

23.329

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024




Anexo 5: Tabla Censo 2017, INE 2017, “Criteria” 2015, Elaboracién Propia

Rlll-\\ll\éK ggmgﬁi 0-9 afios | % nifios | TOTAL N°CENTROS GFZ%PO 'F’;?]:ﬁls; % | Grupo Cia | Ingreso Familiar | % | Grupo Clb |Ingreso Familiar | % GRéJZPO 'Fggr'[:ﬁf:r %
1 |RuRoa 22.180 11% | 208.237 3 Cla ii‘_%%‘;%%%' 65% cib 112'_%%%%%%' 25%
2 | SANTIAGO 36.302 9% 404.495 2 Cib 212'.58%%%%%' 68% c2 gfégfggb 25%
3 EgRNECHE 15.714 15% | 105.833 2 AB | 4610000 |50%| Cla zi'_%%‘g%%%' 20% Cib 212'_58%%%%%' 15% c2 gfégfggb 15%
4 | LAREINA 10.838 12% 92.787 1 AB | 4610000 |40% | Cla ii_%%‘;%%%' 27% cib %.%%%%%%_ 15% c2 :fééfggb 10%
5 |LAFLORIDA | 45.286 12% | 366.916 2 Cib 112'_58%%%%%' 36% c2 ;fégfggb 61%
B | | o [ | 0 | % | v | Bl | e | v | B || o | 2uem |w
7 | PROVIPENC T 13205 9% 142.079 6 AB | gaer0000 |39%| Cla %_%%‘;%%%' 40% cib 212'_58%%%%%' 21%
8 | VITACURA 10.813 13% 85.384 4 AB | guem0000 |63%| Cla ii‘_%%‘;%%%' 30% Cib 112'_%%%%%%' 7%
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Anexo 6: Establecimientos Educacionales en la comuna de Nufioa, Fuente
MINEDUC

Jardines Infantiles y Colegios Nufioa

V alores
% m N® ESTABLECIMIENTO

] PRIVADOS 77
=
=
L MUNICIPAL 27
PRIVADOS 9
g
¥ PARTICULAR SUBVENCIONADO 18
3
MUNICIPAL 31




Anexo 7: Plano Centro Semilla, elaboracion Propia.

Gimnasio de Psicomotricidad

70000 — 1.0000 =
Pasillo
3.0000 5.0000
]
Recepcién 1.6000
Sala de espera
‘ 2.7000

1.1000

5.0000 i
Barno
BOX. 1 BOX. 2 Publico
2/3000
2.8000 2.8000 ——=| 44000 %o

Sala de estar 2.3000
Bafio de Funcionarios
2.3000
Oficina de ]
Adminsitracién [-1214
3.0000 ‘
BOX 5 2.3000
BOX. 4 2.3000
BOX. 3 3.1000

12.0000
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Anexo 8: Detalle de implementos, inversion Inicial.

Grow

Hamaca Sensory 2 $ 25.000 $ 50.000
. . Grow
Tunel tipo cuncuna Sensory 2 $ 25.000 $ 50.000

Mesa Infantil Lego con
2 sillas con cubierta

plana y cubierta tipo Grow
lego incluye 100 Sensory 2 $ 35.000 $ 70.000
bloques
. . . Grow
Mesa infantil plastica Sensory 3 $ 8.000 $ 24.000
Sillas infantiles Grow
plasticas Sensory 6 $4.000 $ 24.000
Lycra dubont diferentes Zmm Grow 3 $10.000 $30.000
colores Sensory
. Grow
Vestivulador Flexor Sensory 1 $ 80.000 $ 80.000
Vestibulador columpio 60 X 60 Grow P $ 80.000 $ 160.000
grande Sensory
Vestibulador medio Grow
cilindro Sensory 1 $ 80.000 $ 80.000
Vestibulador E:olumplo 30 x 50 Grow 1 $ 40.000 $40.000
pequefio Sensory
. . Grow
Neumatico vestibular Sensory 1 $ 35.000 $ 35.000
Disco equilibrio Grow
freeman Sensory 3 $ 15.000 $ 45.000
Unidades piso Goma 60x60 0.8 Grow 10 $8.000 $80.000
eva espesor Sensory ’ '
Bloques de espuma Grow
Alta Densidad 2 $ 150.000 $ 300.000
; Sensory
cubiertos de pvc
Circuito, escalesras y
blogues pequefios) Grow
Escalera de Cuerdas Senso 1 $ 50.000 $ 50.000
Colgante peldafios de b
madera
Colchonetas forro con Grow
sierre manilla de agarre 97x50 Sensory 2 $11.000 $ 22.000
Pushinball 55 x 22 Grow 2 $ 15.000 $30.000
Sensory
Pelotas pilates 60 cms Grow 6 $ 10.000 $60.000
diametro Sensory
Set de 600 pelotas Grow
plasticas para piscina Senso 1 $ 30.000 $ 30.000
pelotitas ry
Piscina de pelotas de 120 x 120 x Grow
espuma altadencidad 50 Sensory 1 $200.000 $200.000
. . Grow
Cajas organizadoras Sensory 6 $ 5.000 $ 30.000
Tira dardos puntas de Grow 5 $10.000 $20.000
iman Sensory ’ )
n Grow
Pizzaras Sensory 3 $10.000 $ 30.000
Estante Organizador Grow 3 $ 35.000 $ 105.000
Sensory
Trampolin diametro 1 Grow
mts patas Sensory 2 $ 40.000 $ 80.000

desmontables




Pack Juguetes de
estimulacion Motora y
Sensorial (DE
MADERA)

Otros juguetes (ula-ula,
bolos, arma jirafa)
plastico
Pelotas varias texturas
y tamafios sensoriales

Escritorio

PC Desktop
Impresora
Mueble organizador
Silla de escritorio
Silla Comun
Elementos decoracion

Basurero

Fonendoscopio
littmann
Martillo de reflejos y
neurolégico

Negatoscopio

Camilla
Escritorio

Impresora
PC Desktop
Mueble organizador
Silla de escritorio
Silla Comun
Elementos decoracion
Basurero
Escritorio Mueble en L
Impresora
PC Desktop
Mueble organizador
Silla de escritorio
Materiales oficina
Elementos decoracion
Basurero

Sillas espera
Impresora

Escritorio Mueble en L
PC Desktop
Mueble organizador

Silla de escritorio

Grow
Sensory

Grow
Sensory

Grow
Sensory

Officenter

Pc Factory
Pc Factory
Officenter
Officenter
Officenter
Officenter

Officenter

Dr Choice

Dr Choice

Dr Choice
Dr Choice

Officenter

Pc Factory
Pc Factory
Officenter
Officenter
Officenter
Officenter
Officenter
Officenter
Pc Factory
Pc Factory
Officenter
Officenter
Officenter
Officenter
Officenter

Officenter
Pc Factory

Officenter
Pc Factory
Officenter

Officenter
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$50.000

$10.000

$10.000

$ 300.000

$299.000
$ 119.000
$ 200.000
$ 79.900
$ 49.900
$ 50.000
$14.900

$ 69.900

$ 30.000

$ 107.000
$ 87.000

$ 300.000

$119.000
$ 299.000
$ 200.000
$ 79.900
$49.900
$ 50.000
$14.900
$ 400.000
$119.000
$ 299.000
$ 200.000
$ 79.900
$50.000
$ 50.000
$14.900
$ 30.000

$119.000

$ 400.000
$ 299.000
$ 200.000
$ 79.900

$100.000

$ 20.000

$10.000

$ 600.000

$ 598.000
$ 238.000
$ 400.000
$ 159.800
$199.600
$ 100.000
$29.800

$ 139.800

$ 30.000

$ 214.000
$ 174.000

$ 900.000

$ 357.000
$ 897.000
$ 600.000
$ 239.700
$299.400
$ 150.000
$44.700
$ 400.000
$119.000
$ 299.000
$ 200.000
$ 79.900
$ 50.000
$50.000
$14.900
$ 300.000

$119.000

$ 400.000
$299.000
$ 200.000
$ 79.900




Elementos decoracion
Materiales oficina
Basurero
Televisor
Mesa circular
Sillas

Mueble organizador

Officenter
Officenter
Officenter
Paris
Officenter
Officenter

Officenter

[ I R SN S S TN

$ 50.000
$50.000
$ 14.900
$ 200.000
$ 120.000
$20.000
$ 100.000

$ 50.000
$50.000
$14.900
$200.000
$ 120.000
$120.000

$ 100.000
$ 11.491.400

Anexo 9: Foto futuro centro Semilla.




Anexo 10: EERR mensual primer afio.

Estado de Resultados

CLP$ Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes
Ingresos por venta $0 $0 $0 $0 $0 $0 $ 32.821.200 $ 32.821.200 $ 32.821.200 $32.821.200 $ 16.410.600 $ 16.410.600
Costos de venta $0 $0 $0 $0 $0 $0 -$ 16.157.184 -$16.157.184 -$16.157.184 -$ 16.157.184 -$8.078.592 -$ 8.078.592
Utilidad Bruta $0 $0 $0 $0 $0 $0 $ 16.664.016 $ 16.664.016 $ 16.664.016 $ 16.664.016 $ 8.332.008 $ 8.332.008
Adﬁ]?rjitsts;:c?én $5.720.683 $8.374.683 $5.720.683 $7.774.683 $5.720.683 $5.720.683 $8.374.683 $5.780.683 $5.780.683 $ 6.634.683 $5.780.683 $5.780.683
Gastos de Personal $5.222.400 $ 5.822.400 $5.222.400 $5.222.400 $5.222.400 $ 5.222.400 $5.222.400 $ 5.222.400 $ 5.222.400 $5.222.400 $5.222.400 $5.222.400
Remuneraciones $5.222.400 $5.222.400 $5.222.400 $ 5.222.400 $ 5.222.400 $5.222.400 $ 5.222.400 $5.222.400 $5.222.400 $ 5.222.400 $5.222.400 $ 5.222.400
Capacitacion $ 600.000
Promocion y
Publicidad $0 $ 2.054.000 $0 $ 2.054.000 $0 $0 $ 2.594.000 $0 $0 $ 854.000 $0 $0
Marketing $ 2.054.000 $ 2.054.000 $ 2.594.000 $ 854.000
Arriendos $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000
coml.'?r:r(l:i?:l?oy gaste $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000
Gastos Generales $498.283 $498.283 $498.283 $ 498.283 $ 498.283 $498.283 $558.283 $ 558.283 $ 558.283 $558.283 $ 558.283 $ 558.283
Energia eléctrica $ 170.000 $ 170.000 $ 170.000 $ 170.000 $ 170.000 $170.000 $ 170.000 $170.000 $170.000 $ 170.000 $170.000 $ 170.000
Agua $90.000 $90.000 $90.000 $ 90.000 $ 90.000 $ 90.000 $ 90.000 $90.000 $90.000 $ 90.000 $ 90.000 $ 90.000
Telefonia fija /Internet $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000
Articulos de Oficina $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000
Articulos de Limpieza $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000 $ 70.000
Reparaciones
Locativas $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000
Depreciacion $ 78.283 $ 78.283 $ 78.283 $ 78.283 $ 78.283 $ 78.283 $ 78.283 $78.283 $78.283 $ 78.283 $ 78.283 $ 78.283
Utilidad Antes de
Impuesto -$5.720.683 | -$ 8.374.683 -$ 5.720.683 -$7.774.683 -$ 5.720.683 -$5.720.683 | $8.289.334 $10.883.334 $10.883.334 $10.029.334 $ 2.551.326 $ 2.551.326
l(;nar:]l;is(:tigsa(??s%) $0 $0 $0 $0 $0 $0 -$2.238.120 -$ 2.938.500 -$ 2.938.500 -$ 2.707.920 -$ 688.858 -$ 688.858
Utilidad Neta -$5.720.683 | -$ 8.374.683 -$ 5.720.683 -$ 7.774.683 -$ 5.720.683 -$5.720.683 | $6.051.213 $7.944.833 $7.944.833 $7.321.413 $1.862.468 $1.862.468







