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Resumen Ejecutivo

En la actualidad se ha observado una creciente oferta de cirujanos dentistas, la que asciende
a 140,27%, si bien es cierto, mejora las posibilidades de acceder a estos servicios por mayor
parte de la poblacion, estos servicios son muy variados y con una amplia oferta (Cousifio,
2017). Se observan también algunas tendencias a nivel nacional e internacional, en las
cuales las clinicas buscan con urgencia la eficiencia y diferenciaciéon. Lo anterior,
basicamente para disminuir costos administrativos y lograr mejor utilizacion de los activos.
Por otro lado, la diferenciacion se logra con una mayor cantidad de especialidades como:
Endodoncia, Ortodoncia, Rehabilitacion, entre otras.

El presente plan de negocios estara orientado a la busqueda de la eficiencia de las clinicas
dentales, basicamente en la disminucién de los costos logisticos que su operacion conlleva.
En esta blusqueda, se aprecian necesidades comunes a todas las clinicas, como es el
manejo de su logistica de entrada, particularmente en la adquisicibn de insumos e
instrumental dental. Para abordar lo anterior, se proyecta la ejecucién de un servicio de
adquisicion de insumos e instrumental, que incluye herramientas de ayuda al cliente, de tal
forma que pueda tener una gestion inteligente de inventario, contar con menores tiempos de
despacho y mayor facilidad de compra.

En el analisis de la industria se observan muchos actores pequefios y pocos relevantes,
donde los pequefios mayoritariamente son empresas familiares. Con respecto a los grandes,
aprovechan economias de escala, tienen costos unitarios bajos, ventajas de marcas, etc. En
general, los productos son homogéneos, bajas barreras de entrada y alta rivalidad.

De acuerdo con el analisis del atractivo, se definen los clientes como las clinicas dentales de
la sexta region, en el cual se establecen dos segmentos de mercado y se establecen dos
propuestas de valor para cada uno. Se estimé que el VAN del proyecto es de 105MM$, con

una inversion inicial de 53MM$, a cinco afios.



I. Oportunidad de Negocio

En Chile, para el afio 2017 la poblacién estimada por el INE fue de 18.313.495 habitantes. La
recomendacion de la OCDE sefala que se requiere 1 Cirujano Dentista cada 1.785
habitantes. El afio 2017 la cantidad de dentistas en Chile alcanz6 aproximadamente
a 24.652 dentistas. Para dar cobertura de salud bucal a la poblacién se requiere un total
de 10.260 dentistas, en este caso la sobreoferta de dentistas del pais alcanza a un 140,27%
(Cousifio, 2017).

Asi, las clinicas dentales estan buscando imperiosamente la eficiencia y la diferenciaciéon
debido a la sobre oferta de profesionales y servicios en este ambito lo que las obligara a
diferenciarse de la competencia. Los servicios odontolégicos se han homogeneizado por lo
gue los costos y las economias de escala juegan un rol relevante.

Los resultados del cuestionario y encuesta aplicados a clinicas dentales y futuros

profesionales (Principales resultados y conclusiones de la investigacion), permiten confirmar

las siguientes necesidades respecto de ellos: desean encontrar todo en un solo lugar,
consideran como el atributo mas valorado la calidad y quieren tener acceso al estado de su
inventario en cualquier momento y lugar.

En la actualidad los insumos e instrumental médico dental son adquiridos a distintos
proveedores, principalmente en la regién metropolitana ya sea de forma presencial o remota
(call center o internet).

En el caso de las compras presenciales, los responsables de clinicas dentales en regiones
se organizan para viajar a Santiago con cierta periodicidad. Esta caracteristica hace que el
proceso sea planificado y con mayor nivel de prolijidad para evitar emergencias hasta la
préxima compra.

Las clinicas van cambiando de proveedor de acuerdo con las ofertas que ellos van
generando, por lo tanto, no existe una prioridad ni un protocolo fijo para comprar a uno
especifico.

Respecto de la gestion de inventario, la mayoria de las clinicas no lleva un control formal
(55%). Muchas veces son las mismas asistentes dentales las que hacen una estimacion de
los insumos requeridos para el mes siguiente. Asi, un 36% de las clinicas encuestadas
declara que una o dos veces al mes se producen urgencias por falta de stock. Asi mismo,
sélo el 18% declara que la falta de stock no tiene impacto. Los principales impactos que
identifican son dejar de atender pacientes (36%) y perder tiempo por tener que realizar

compras inesperadas (55%) (Ver Anexo V).



A nivel nacional, la tendencia més relevante que se observa en esta industria es la cotizacién
y compra en linea (Ver Anexo X). Sin embargo, son pocos los proveedores que tienen los
precios de sus productos on-line, por lo que en algunos casos las clinicas tienen que
consultarlos via correo.

A nivel de proveedores, hay pocos actores que son relevantes en la industria y muchos de
tamafio pequefio asociados a empresas familiares. Los actores relevantes se concentran en

las principales ciudades. (Ver Entrevista M-DENT y Resumen de Competidores a nivel

nacional).

La tendencia en términos de logistica es la siguiente:

e Los despachos a regiones son realizados a través de empresas de transporte de carga
(Lit Cargo, por ejemplo). En muchos casos a través de la coordinacion y pago directos por
parte del cliente.

e El servicio técnico es valorado por los clientes. Asi, es relevante que los insumos a vender
cuenten con este respaldo. En el caso de regiones, es el propio cliente quien debe
coordinar el envio del producto a la casa matriz para efectos de reparacion.

¢ Para una empresa entrante, el tamafio es relevante porque las grandes marcas no le
venden a cualquiera. En el caso que el entrante sea pequefio, actia como subdistribuidor.

En base a los antecedentes expuestos, la oportunidad de negocio que se identifica es poder
dar respuesta a la busqueda de eficiencia en las Clinicas dentales que origina la necesidad
de provisién de productos y servicios correspondientes a la logistica de entrada de su
cadena de valor de forma integrada, oportuna, de calidad y resguardando la relacion costo-
beneficio permitiendo que sus profesionales prioricen la atencién oportuna e integral de sus
pacientes.

Respecto del tamafio de mercado (en VI region), este se obtuvo con dos métodos diferentes

(Ver_Analisis_de la Industria, Competidores, Clientes) y si bien resultdé entre ambos una

diferencia de 0,11 MMUSD, para efectos de la evaluacion del proyecto, se utilizara el valor
correspondiente a 2,63 MMUSD.

Los responsables de la evaluacion del proyecto tienen un familiar directo que es médico
dental: esposa que ejerce en tres clinicas de la sexta regién (en una de ellas es socia) e hija
finalizando estudios en Santiago. Para ambas, se ha identificado la dificultad de la provision
de insumos médico dental, asi como la complejidad en la administracion de una clinica
dental. Su capacidad para llevar adelante este proyecto radica en:

a. La inquietud de apoyarlas y ser parte de un negocio comun.



. Conocimiento del negocio (a través de esposa e hija): familiaridad con los insumos e
instrumental requeridos, de uso frecuente, escasos, para cuales se requiere hacer foco en
mayor calidad y cuales son mas bien estandar.

. Conocimiento de administracion de negocios dado que quienes lideran esta idea han
finalizado los estudios de MBA en la Universidad de Chile.

. Red de contactos en VI regibn como recomendador del negocio y facilitador de la
realizacion de estudios de mercado de forma de validar el modelo de negocio aportando a
la mejora continua.

. Red de contactos en Universidad de Chile como medio para identificar nuevos
profesionales en la sexta region e influenciar esta zona como un mercado laboral atractivo
por la cercania.

Por ultimo, cuentan con ahorros, patrimonio y capacidad de endeudamiento para una

inversion inicial y autonomia econémica de doce meses como maximo.



II. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1. Definicion de la Industria y sus principales caracteristicas

La industria en que se inserta el proyecto corresponde a la venta de insumos e instrumental
para la atencibn médico dental. Dado que la iniciativa apunta al mercado chileno,
especificamente la sexta region, el analisis abordara, principalmente, el escenario nacional.
Hoy en dia la odontologia esta creciendo fuertemente, lo que conlleva la existencia de mas
casas dentales que brindan una mayor gama de productos. Cada dia se van incorporando
mas y mas productos al mercado, algunos de ellos cambiando tan solo su presentacion,
disefio, tamafio, lo que hace que los precios aumenten considerablemente pero finalmente
cumplen la misma funcién. O bien, incorporando productos nuevos y tecnolégicos que
facilitan el trabajo de los odontélogos, pero muchos de estos negocios sélo venden, y no
entregan el servicio y asesoramiento de sus productos, por lo que el consumidor no se
entera de las nuevas tecnologias o pagan mas sin darse cuenta.

2.1.1. Tamafio y Crecimiento del mercado

Para una mejor aproximaciéon y a modo de validacion, se obtuvo el tamafio de mercado con
dos métodos:

e Opinién de Expertos: En la entrevista al director comercial de una empresa lider en

distribucion de insumos y equipos dentales (Ver Anexo lll), se le preguntdé por esta

informacién. Su respuesta fue que el tamafio del mercado chileno actual es de 60
MMUSD, con un crecimiento de un 5%. Si se considera el registro en el Sll de personas
juridicas asociadas al rubro de la atencibn médico dental (Sll, 2018) el tamafio de
mercado utilizando este método, para la sexta region es de 2,52 MMUSD.
Adicionalmente, segun la busqueda en internet, se indica que el mercado global de
equipamiento dental crecerd un 5,2% anual, entre el 2016 y el 2023 (Wood, 2017) lo
que es consistente con el dato mencionado.

e Importaciones. Debido a que los insumos de mayor valor para clinicas dentales son
productos importados, una buena aproximacion para obtener el tamafio de mercado es
utilizar los cddigos arancelarios correspondientes a insumos y equipos dentales. De esta
forma es posible obtener los valores CIF (incorpora costos de seguro y flete) de las bases
de datos de la Direccion Nacional de Aduanas y totalizar estos valores. Dado que se
conoce el total de importaciones, que asciende a 52.3 MMUSD, asumiendo un margen

conservador de un 20%, el tamafio de mercado chileno asciende a de 62,7 MMUSD.



Luego, igual que en el método anterior, si se considera el registro en el Sll de personas
juridicas asociadas al rubro de la atencion médico dental por regién (en que un 4,2%
corresponde a la sexta region) es posible obtener proporcionalmente el tamafio de
mercado de la sexta region, de aproximadamente 2,63 MMUSD.

Si bien entre ambas estimaciones existe una diferencia de 0,11 MMUSD, para efectos de
la evaluacién del proyecto, se utilizara el valor correspondiente a 2,63 MMUSD dado

gue esta sobre la base de un dato mas preciso como son las importaciones.

Importaciones (Febrero 2016) Dentistas por regién (Sl - 2016)
Monto en % -

Importador Miles de USD  MS Region Nro. %
3M CHILE S.A. 4.038.430 6% | 35 1,4%
SOC.DE MANUF.DE EQ.DENTALES LT  3.914.959 5% 1 104 4,3%
ZIMMER DENTAL CHILE SPA 3.328.075 5% 111 16 0,7%
COMERCIAL EXPRESS DENT LTDA. 2.705.033 4% \% 84 3,5%
DENTSPLY CHILE COMERCIAL LTDA.  2.531.154 4% \% 230 9,5%
IMP. Y EXP ALPHA BIO CHILE LTDA. 2.015.820 3% \l 103 4,2%
MAYORDENT DENTAL LTDA. 1.885.373 3% \l 116 4,8%
IMPORTADORA SURDENT LIMITADA 1.806.952 3% VIII 280 11,5%
SOC ING SER. HOG Y SERR LTDA 1.636.571 2% IX 115 4,7%
IMPORTADORA GAC CHILE LIMITADA  1.554.138 2% X 104 4,3%
DENTAL LAVAL LTDA 1.327.256 2% X 10 0,4%
Xil 26 1,1%
XIvV 46 1,9%
XV 17 0,7%
Metropolitana 1.142  47,0%

Tabla N° 1: Importacion de Insumos y Distribucion de Cirujanos Dentistas por Regién
2.1.2. Tendencias a nivel nacional
La siguiente lista de tendencias se deduce como resultado de las investigaciones de

mercado realizadas cuyos hallazgos y resultados estan detallados en Anexos Il a Anexo XII:

a. La tendencia mas relevante que se observa en esta industria es la cotizacion y compra
en linea. Sin embargo, son pocos los proveedores que tienen los precios de sus
productos on-line, por lo que en algunos casos las clinicas tienen que enviar correos con
el pedido de los insumos y estos a su vez responden con la cotizacidn respectiva, lo que
genera una pérdida de tiempo y una dificultad en la comparacion de precios entre las
distintas empresas. Actualmente este problema se mitiga, con un subconjunto de las
empresas proveedoras que han puesto sus productos con precios publicados en sus
paginas web con sistemas de compra on-line.

b. Hay pocos actores que son relevantes en la industria y muchos de tamafio pequefio
asociados a empresas familiares. Los actores relevantes se concentran en las principales
ciudades: Santiago, Concepcion, Vifia del Mar, Temuco, etc.

c. Los despachos a regiones son realizados a través de empresas de transporte en muchos

casos a través de la coordinacion y pago directos por parte del cliente.



d. Existen empresas que operan a través de la subdistribucion adquiriendo los productos a
un actor relevante, al cual se le aporta con volumen lo que su vez le permite tener poder
de negociacidn con sus proveedores para lograr importantes descuentos. Estos
descuentos se traspasan al subdistribuidor y parte de ellos al cliente final.
Adicionalmente, a través de este formato se adquieren productos que ya cuentan con las
respectivas autorizaciones sanitarias.

e. La representacion exclusiva de marcas, por parte de los proveedores, baja el poder de
negociacion en los clientes.

f. El servicio técnico es valorado por los clientes. Asi, es relevante que los insumos a
vender cuenten con este respaldo. En el caso de regiones, es el propio cliente quien
debe coordinar el envio del producto a la casa matriz para efectos de reparacion. Este
atributo también se logra a través de la subdistribucion.

g. Los servicios odontolégicos se han homogeneizado, por lo que los costos y las
economias de escala juegan un rol relevante.

h. Para una empresa de distribucién entrante, el tamafio es relevante porque las grandes
marcas no le venden a cualquiera.

i. Las empresas lideres han permitido incorporar el concepto de One Stop Shop: para una
especialidad o flujo dental, que el Cirujano Dentista pueda encontrar todo en un mismo
lugar.

Estas tendencias sugieren los elementos minimos que debe tener una propuesta de valor

(venta por internet, servicio técnico, etc.), alternativas de ingreso a la industria

(subdistribucién) y aquellos elementos que podrian ser sujeto de una ventaja competitiva

(despacho sin costo, por ejemplo).

2.1.3. Tendencias a nivel internacional

a. En Latinoamérica, la proliferacion de clinicas ha generado un mayor acceso a la atencién
gue estd asociado al desarrollo de los paises y a una preocupacion estética. La
tendencia apunta a un mercado en crecimiento. Otra tendencia es la Ortodoncia que ha
ido en aumento en personas adultas. Se derrib6é el paradigma que era sélo para
adolescentes. Las especialidades estan encontrando ciertos nichos (Ver Anexo ).

b. Tanto en Europa como USA, la atencion dental va a la baja dado que la preocupacion y
el acceso que tienen los pacientes hace que su salud dental mejore. Las tendencias
apuntan al uso de implantes debido al envejecimiento de la poblacion y a la tecnologia

3D. Ademads, se encuentran en aumento las grandes cadenas que prestan servicios
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dentales, frente al decaimiento de las clinicas de un solo duefio. En USA se espera que

para el 2020 estén a un 50% y 50% (Achermann, 2012). Ver resumen de tendencias en

Anexo XI.

Estas tendencias permiten establecer futuros focos o0 necesidades para los cuales se

requeriran insumos especificos como lo son los asociados a la tecnologia 3D y a los

implantes.

2.1.4. Marco Regulatorio, entorno, participantes

Los insumos para la atenciobn médico dental estan en el ambito del sector de la salud y como

tal estan sujetos a las disposiciones que determina la Superintendencia de Salud. Asi, es

clave tener identificadas estas disposiciones y ajustarse a ellas con rigurosidad considerando
el a&mbito interno de la operacién de la empresa como también la asesoria que pueda ser
brindada en este sentido a las clinicas dentales.

Los procedimientos internos deben permitir asegurar disposiciones como la cadena de frio,

fechas de vencimiento y las respectivas autorizaciones del ISP para los productos que

corresponda.

Participantes:

a. Cliente Objetivo: Clinicas de atencién médico dental ubicadas en la sexta regién. Asi,
las compras de insumos pueden ser realizadas por cirujanos dentistas, por asistentes
dentales o por personal administrativo responsable del proceso de compra.

b. Usuarios: Cirujanos dentistas o asistentes dentales capacitados en algunas acciones
clinicas especificas quienes, muchas veces, marcan preferencia por insumos especificos.

c. Influenciadores:

i. Asociaciones gremiales: como el Colegio de Cirujanos Dentistas que ademas de contar
con un registro publico de los profesionales afiliados, también provee informacion de
seminarios y charlas a las cuales acceder ampliando asi la red de contactos.

ii. Key Leaders: profesores y Cirujanos Dentistas extranjeros que prueban técnicas
nuevas para posteriormente utilizarse como standard en Chile. Ademas, profesores de
las universidades chilenas, followers de especialistas extranjeros que hacen eco de las
nuevas técnicas.

iii. Administradores de Revistas, Paginas Web y comunidades especializadas en el area
odontologica del pais: aportan con noticias, informaciones, congresos, eventos, y
temas de actualidad nacional e internacional. Promocionan en su sitio web

proveedores en este ambito.



d. Competidores: Lideres y empresas familiares que se dedican a la venta de insumos
médico dental quienes disputan participacibn de mercado y buscan imperiosamente
diferenciarse.

e. Gobierno: Ente regulador y fiscalizador de los actores de esta industria a través del
Ministerio de Salud (MINSAL). Los productos que caen en la definicion de farmacéuticos

deben someterse al respectivo proceso de autorizacién (Ver Anexo XIV).

f.  Proveedores: Distribuidoras y proveedores de insumos médicos dentales especializados
frente a los cuales se tiene poder de negociacién por compras por volumen.

g. Comunidad: Ciudadanos de la sexta region. Parte de un mercado cada vez mas
informado y exigente en que se ha creado una cultura de altos estdndares de
requerimientos.

2.1.5. Analisis de riesgo

Segun analisis PESTEL realizado (Ver Anexo XV), se tienen las siguientes conclusiones:

Ambito Politico: En los ultimos afios, las politicas publicas en salud oral se han focalizado
principalmente en grupos prioritarios, tanto por medio de las garantias explicitas en salud
(GES) como por las metas sanitarias. EI AUGE hoy ofrece la GES de salud oral integral para
nifios(as) de 6 afos, la GES de urgencia odontolégica ambulatoria, la GES de salud oral
integral para adultos de 60 afios y la GES de atencion odontolégica integral de la
embarazada.

Ambito Econémico: Nadie puede poner en duda el crecimiento de Chile en los ultimos 20
afnos. Estos avances han permitido el ingreso de Chile a importantes organizaciones
internacionales, como la Organizacién para la Cooperacién y el Desarrollo Econémico
(OCDE) desde el afio 2010, donde se integra como el primer pais Sudamericano. Sin
embargo, en temas de calidad de vida y equidad Chile parece tener asuntos pendientes. Uno
de ellos es la salud, esto se debe, en parte, a cobmo se concibié el sistema de salud chileno
con una dualidad publico-privado no integrada y a un gasto sanitario por debajo del promedio
de los paises de la OCDE.

Ambito Social: Chile tiene una baja densidad de habitantes (24 por Km?). La esperanza de
vida est4 en 79,16 afios, su tasa de mortalidad en el 6,07% y su renta per cépita es de
12.140€ euros.

Alrededor del 80% de la poblacion tiene ingresos por debajo de los M$810.

Solo el sistema publico considera la atencidén de salud dental, pero para grupos acotados y

de riesgo.


https://www.datosmacro.com/demografia/esperanza-vida/chile
https://www.datosmacro.com/demografia/esperanza-vida/chile
https://www.datosmacro.com/demografia/mortalidad/chile
https://www.datosmacro.com/pib/chile

Ambito Tecnoldgico: Se requieren realizar importantes inversiones para mejorar y
aumentar la capacidad de la infraestructura de viabilidad urbana, interurbana, de
aeropuertos, puertos, ferrocarriles, hospitales, recintos educativos, provision de energia,
transporte de recursos hidricos y telecomunicaciones. Lo anterior tiene su origen en el mayor
poder adquisitivo de la poblacion lo que le da acceso a un automovil y también a viajar fuera
del pais, mayor envejecimiento de la poblacion que demandard mayor atencién hospitalaria,
infraestructuras que han sido desatendidas por largos periodos y por ultimo la modernidad
que debe asegurar el acceso a internet, energia y recursos hidricos de manera permanente
resguardando el medio ambiente.

Ambito Ecolégico (ambiental): Existe preocupacion en este contexto la cual se ve reflejada
en la creacion de la Superintendencia de Servicios Sanitarios.

Una de las estrategias mas importantes de la gestion ambiental realizada en el pais, ha
estado enfocada en la prevencion y el control de la contaminacién, con especial énfasis en la
proteccion de la salud, mejorar la calidad de vida y revertir, o al menos detener, la
degradacion ajena al funcionamiento natural de los ecosistemas.

A pesar de lo anterior, la OCDE liberé su informe de evaluacion de desempefio ambiental,
donde estableci6é que Chile es de los paises mas contaminados de la organizacion, situacion
gue es de esperar dado que se estd comparando Chile con el mundo mas desarrollado.

En el ambito Legal: Los trabajadores tienen definido un salario minimo que asciende a
M$270.

Con la Reforma Laboral, las autoridades esperan que se alcance una sindicalizacién en
torno al 30%. Al 2013, segun datos de la Direccién del Trabajo, la tasa llegaba al 16,4%,
considerando afiliados a sindicatos activos y fuerza de trabajo asalariada.

Aplicando lo anterior al contexto del proyecto, se generd el andlisis REO — Riesgos,

Exigencias y Oportunidades (Ver_Anexo XXVIII) cuyas conclusiones se resumen en la

siguiente tabla:
Ambito Conclusion
Politico e Nuevas regulaciones o normas aportan al servicio integral a través de la
asesoria.
¢ Baja cobertura médico dental en el servicio publico redirige pacientes al sector
privado.
Econdmico ¢ El ambito politico-econdmico presenta una recuperacion en el mediano plazo lo

que incentiva la inversion y el emprendimiento por lo que riesgos que se
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Ambito

Social

Tecnolégico

Ecoldgico

Legal

Conclusioén

puedan originar en esta area son poco probables.

e Las clinicas privadas deberan adecuarse (en término de su oferta) a los
requerimientos por parte de clientes de grupos socioeconémicos medios y bajos
gue cuentan con menores recursos.

¢ La infraestructura publica no facilita ni prioriza la atencion médico dental. Por lo
tanto, la atencién privada se presenta como una alternativa aumentando asi la
demanda de atencién y por ende de insumos.

¢ Riesgos en este ambito generan oportunidades de escalabilidad para servicios
de asesoria y retiro de residuos dado que la industria genera desechos médicos
que requieren un tratamiento especial.

e Este ambito debe ser resguardado a través de sueldos de mercado y la

adquisicion de productos autorizados.

Tabla N° 2: Conclusiones Andlisis REO

De acuerdo con el analisis no se identifican elementos que afecten la viabilidad del proyecto.

Si, refuerza el hecho de que las clinicas deben apuntar a la eficiencia considerando que la

baja cobertura en el sistema publico redirigirdA muchos pacientes al sector privado. Pacientes,

principalmente de estrato socioeconémico medio-bajo que cuentan con pocos recursos para

destinar a la salud dental.
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2.2. Competidores

2.2.1. Andlisis de Competitividad: Fuerzas de Porter

Amenaza de Nuevos Entrantes = Media

- Lideres en la industria cuentan con ventajas de marca, costos,
experiencia, especializacion, contratos y representaciones exclusivas,
economias de escala y menores costos por compras por volumen

- Bajas barreras de entrada (regulatorias) permite el ingreso de empresas
familiares que operan a bajo costo pero con baja cobertura

- El tamafio de entrada es relevante porque las grandes marcas no le
venden a cualquiera

{, Poder de Negociacion de los Clientes

Poder de Negociacion de los
= Alto

Proveedores = Medio Rivalidad de la industria = Alta

- Proveedores tienen poder de negociacién . - - - Segmento estudiantes, Clinicas Pequefias o
medio con lideres en la industria y alto = b ~ Muchos competidores de similar tamafio y Profesionales independientes con bajo poder
poder con empresas familiares dado el pocos actores relevantes & poficompIasiconlod)olvolumsnk
volumen de compra de cada uno (Alto y - Producto Homogéneo ! T aen-_lm?to Umy;_rmdadas, Clmllcas GLandes Z
bajo respectivamente) - Fuerte competencia en precios ) ospitales publicos con alto poder por

- Amenaza de integracion hacia adelante SRS 60 gTleh  ClEP  CEiiee compras por volaman y establecimiento de

especializados y existencia de contratos contratos

(caso Danaher con su marca KAVO que

adquirio lider en industria chilena MDENT) j l

Amenaza de productos Complementariedad = Alta
sustitutos = Baja

La calidad de los productos es relevante
Bajos costos de cambio

Existen diversos servicios
complementarios que pueden crear
valor para el sector y aumentar el
poder de negociacion: Retiro de

‘ residuos, analisis  dosimétrico,

- No existen productos sustitutos
- Sdlo existen productos de baja
calidad como es el caso de los que

provienen de China ert W e

Figura N° 1: Andlisis de Porter
Bajo el enfoque del analisis de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 2008), la industria de la
venta de insumos e instrumental dental no es atractiva. En la busqueda de la eficiencia
operacional, los competidores se han ido homogeneizando al ir copiando sus mejores
practicas, dejando de lado la busqueda de la diferenciacién. En esta linea, no se ha
profundizado en lo que realmente necesita el cliente, es decir, el cliente pide algo mas y
que nadie lo da. En este caso, aprovechando el poder de la complementariedad se
incorporara el servicio de gestion de inventario el que ademas de satisfacer una necesidad
identificada en el cliente, permitird la captura de informacion cuyo analisis y gestion aportara
a la mejora continua del modelo de negocio. Por lo tanto, la ventaja competitiva se basara en
la posicion de la empresa, respecto de su competencia, en la cual el servicio de control de
inventario sera su principal diferenciador.
2.2.2. Competidores
Como se indic6 anteriormente, a nivel nacional, hay pocos actores que son relevantes en la
industria y muchos de tamafio pequefio asociados a empresas familiares. En tabla detallada
en Anexo Xll, se presenta lista de los principales actores a nivel nacional ordenados segun
su participacion de mercado detallando ademés sus recursos, actividades, fortalezas,
12



debilidades y estrategia de marketing. A continuacién, se resume lista de competidores con

sus principales fortalezas y debilidades:

Buhos Mayordent M-Dent

ExproDenta

SurDent @ DentalLaval

Clandent

Fortalezas
Contrato de exclusividad con
clinicas “UNOSALUD” que cuenta
con 40 sedes.
Total cobertura y disponibilidad de
productos.
Provee servicio técnico para todos
sus productos.
Ubicacion en ciudades claves:
Santiago, Antofagasta, Concepcion

y Puerto Montt.

Cuenta con servicio técnico.

Tiene sistema de beneficios en
base a cupones de descuento.
Clientes de renombre: Central de
Abastecimiento S.N.S.S., JUNAEB,
Central Odontolégica del Ejército,
Fuerza Aérea.

Sin informacién

Representan a W&H. Distribuidor
oficial de esa marca.

Cuenta con fuerza de venta de 20
personas a lo largo de todo Chile.
Ubicacion en ciudades claves:
Santiago, Temuco, Concepcién y

Puerto Montt.

Precios econémicos en insumos e

instrumental para estudiantes.

Debilidades
La dependencia de Danaher le da poca
flexibilidad de operacién.
Su estructura de costos es pesada, por la
infraestructura y la formalidad que le exige
pertenecer a una empresa global.
Despacho a regiones lo debe coordinar y pagar
el cliente.
No cuenta con servicio técnico.
Despacho a regiones: costo a pagar segun la

cantidad y peso de los productos comprados.

Despacho a regiones con cargo al cliente en dos
modalidades: entrega en un dia y entrega en

hasta diez dias habiles.

No cuenta con servicio técnico.

Tiempo de despacho = 3 dias.

El despacho a regiones es con costo por cuenta
del cliente.

No cuenta con servicio técnico.

No cuenta con venta a través de internet.

Tiempo de despacho = 3 dias

No cuenta con servicio técnico.
De las empresas revisadas es la que tiene

mayor cantidad de reclamos.

No cuenta con servicio técnico.
Atencion lenta en tienda. (Estudiantes de
Odontologia, 2013)

Despacho a regiones coordinado y pagado
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Fortalezas Debilidades

directamente por el cliente.

» Es lider en busqueda organica de <+ La venta de productos de origen chino esta

T
8 Google. (Ver Anexo X) asociada a baja calidad.
|—
o » Cuenta con servicio técnico.
m
. °* Tiene sistema de beneficios en <« No cuenta con servicio técnico.
c
2 base a acumulacion de puntos. * Foco en estudiantes y en la quinta region.
s
©
m
= + Sin informacion + Despacho en Santiago y regiones siempre con
9 costo adicional al cliente.
c . L.
8 * No tiene punto de venta fisico.
» Ubicacién estratégica en edificio ¢ Poca variedad y disponibilidad de productos.
-
5 con foco en consultas dentales. * Precios por sobre el mercado.
©
8 * No cuenta con servicio técnico.
=

* No cuenta con venta a través de internet.

Tabla N° 3: Fortalezas y Debilidades de los Principales Competidores

De los proveedores analizados, se concluye que el despacho a regiones es con costo
adicional al cliente y en varios casos, coordinado directamente por él. Algunos proveedores
no precisan esta informacién hasta que se concreta la compra.

En consecuencia, se han considerado competidores directos aquellos que ofrecen el servicio
en similares condiciones a las que proveera la propuesta de valor de 1StepDent: venta por
internet y servicio técnico (por ejemplo). Son los siguientes: MDent, Buhos y BIOTECH. Sin
embargo, el tltimo de ellos oferta productos de origen chino que se asocia a baja calidad.
Adicionalmente, considerando que el cliente objetivo se encuentra en la sexta region, se
agrega como competidor directo a Vicedent al que se enfrenta con recursos que justamente
abordan sus debilidades: Disponibilidad de productos, precios competitivos (debido a los
descuentos por volumen), servicio técnico (a través de asociacion clave) y venta en linea a

través de internet.
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2.3. Clientes
El potencial cliente corresponde a clinicas de atencibn médico d