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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto de estudio contempla un mercado que estd definido en 3
fases: fase 1 clinicas de Dentalsoft, fase 2: clinicas de gran escala y fase 3
clinicas de mediana escala. Actualmente en el mercado existen cerca
de 9 herramientas de software para la gestion clinica en odontologia.
Segun la investigacion de mercado se observa que mas del 80% de las
clinicas analiza sus datos a fravés de la extraccion de informacion de un
software y la generacion de planillas Excel. El propdsito que tiene la
empresa a través del médulo de andlisis de datos clinicos es ser un aporte
infegral a la industria de la salud odonfolégica. La estrategia de
segmentacion serd de diferenciacion, ya que del universo de clientes
potenciales se selecciond por fases; clinicas Dentalsoft, clinica de gran
escala y clinica de escala media, donde el desarrollo de la estrategia mix
estard adaptada a cada uno de estos segmentos. Respecto de la
estrategia de precio estard orientada en dos lineas principales: A las
ventas: Es decir crecer en el volumen de ventas y aumentar la
participacion de mercado. Status Quo: Es decir tener una estabilidad en
los precios y fortalecer los factores criticos de éxito frente a la
competencia. Segun los andlisis y resultados obtenidos del proyecto, se
observa que el producto cubre la necesidad de los clientes que va en la
linea de la mejora en el acceso a la informacion, en la optimizacion de
los tiempos y los recursos que tienen las clinicas dentales y en buscar la
eficiencia de la gestion clinica y administrativa. Respecto del plan

financiero, especificamente de la evaluacién del proyecto, se concluye
5
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que el negocio es rentable puesto que presenta un VAN de M$234.- y
una TIR del 37,5%. Desde el punto de vista del inversionista, se concluye
que el negocio es atractivo, porque presenta un VAN del orden de los
M$229 v una TIR de 37,6%. Agregar finalmente que el valor presente de la
inversion es de M$248 y el valor terminal de la inversidon crece al un monto
de M$302 pero con una TIR objetivo de 19%.

1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El crecimiento del mercado de la salud odontoldgica en los Ultimos anos ha
sido importante en Chile. Esto se observa en el aumento de la oferta de
profesionales y del aumento de servicios en el sector privado. Actualmente
existe una baja oferta de servicio odontoldgico del sector publico, lo que ha
determinado que las empresas privadas del sector tomen mayor relevancia.

Por ofro lado, la importancia del uso de herramientas tecnoldgicas ha
tomado mayor fuerza en los Ultimos anos. Lo anterior ha permitido que la
oferta de servicios tecnoldgicos en salud odontolégica sea un producto
importante en la oferta de servicios del mercado.

El proyecto de estudio contempla un mercado que estd definido en 3 fases:
fase 1 clinicas de Dentalsoft, fase 2: clinicas de gran escala y fase 3 clinicas
de mediana escala.



%

TS\ ECONOMIAY -3

SBNEGOCIOS DIMAGE

2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES

2.1 Industria

La industria de la salud odontolégica ha cambiado en los Ultimos anos en
Chile. Hace unos 20 anos la oferta de servicios odontoldgicos era muy
limitada, el acceso a la atencidon dental era escasa dado su alto nivel de
costo y el concepto de servicio no estaba internalizado. Sin embargo, o
anterior ha presentado cambios significativos, donde se enfiende que el
paciente tiene un concepto de cliente, quien evalla el servicio durante
todo el proceso de atencion y ademds el hecho de existir una mayor oferta
odontolégica permite que existan mas alternativas y mejores precios.
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Por lo tanto, si se observa el mercado de la salud dental, podemos visualizar

grandes oportunidades de servicios donde el cliente principal no es el

consumidor final, sino mas bien los que entregan el servicio y también los

controladores del mercado.

En base a esto ultimo, vemos como las megaprestadores, companias de

seguros y/o Isapres, son agentes que determinan el nivel de demanda vy el

precio de mercado. Por lo tanto, las ofertas de servicios, que simplifiquen los

procesos o que actlen como intermediarios en el servicio tienen una

tfremenda oportunidad.

Segun el registro

nacional prestadores

individuales de

Superintendencia de Salud en diciembre del 2016, existe un total de 20.812

Cirujanos Dentistas inscritos de los cuales un 32% aproximadamente ha

cerfificado al menos una especialidad.

La tabla 1 a continuacion detalla la informacién del nUmero de cirujanos

dentistas con especialidad certificada (diciembre 2016):

Tabla 1;

Especialidades Odontologicas

No de Odontologos
inscritos (Personas)

%

Endodoncia

1.051

18,9%
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Ortodoncia 991 17.8%
Rehabilitacion oral 960 17,2%

| mplantologia 934 16,8%
Odontopediatria 554 9,9%
Periodoncia 405 7.3%
Cirugia y Traumatologia Bucomanxilo - facial 301 5,4%
Imagenologia Oral y Maxilo facial 164 2,9%
Trastornos Temporomandibulares y Dolor Orofacial 69 1.2%
Salud Publica 67 1.2%
Cirugia Bucal 40 0,7%
Patologia Oral 30 0,5%
Odontologia Legal 7 0,1%

TOTAL con Especialidad inscrita 5.573 100%

La dotacion de los profesionales ha aumentado en los Ultimos anos

generando una sobre oferta importante en Chile. En esto la recomendacion

de la Organizacidén Mundial de la Salud (OMS), indica que los paises

desarrollados requieren un dentista por cada 3.000 a 3.500 habitantes. En los

paises en vias de desarrollo se sugiere un dentista por cada 2.000 habitantes.

En Chile existe una
aproximadamente, lo que se traduce en una sobre oferta.

relacibn de un dentista por

900 habitantes

Si analizamos el nUmero de profesionales del drea odontoldgica desde el

ano 2007 al 2016, se observa un 19,9% de crecimiento promedio.

Por Ultimo, como base de andlisis de
herramienta las cinco fuerzas de Porter:

industriq,

se tomard como
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En primer lugar, los competidores de la industria, se destacan las empresas

con oferta de Software de gestion clinica odontolégica. Luego los

proveedores son todas aquellas empresas de soporte de informdtica y

empresas de telecomunicaciones. En el caso de los clientes, se encuentran

las clinicas odontoldégicas y los Megaprestadores. Considerando la existencia

de nuevos participantes, se considera el desarrollo del software de andlisis

de datos clinicos.

los productos sustitutos se

principalmente la herramienta de gestion como el Excel.

2.2 Competidores

Actualmente en el mercado existen cerca de 9 herramientas de software

para la gestion clinica en odontologia. Estas empresas tienen caracteristicas

y funciones claves como grdficos de los dientes, plantillas especificas para

odontologia, imdgenes dentales, programaciéon de citas, facturacion vy

seguro dental y portal de paciente.

La tabla 2 muestra el detalle de los competidores y una breve descripcion:

Tabla 2:

Empresa

10

Descripcion

identifican



b

ALY

BINEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Dentalink

Clinic Cloud

Dasi Medical Management

Dentidesk
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Plataforma que permite calcular
remuneraciones, controlar stock de
la clinica, llevar control de pagos vy
generar reportes de visualizacion de
desempeno.

Programa de gestion de clinica
para centros odontologicos que
esta integrada en la nube. Permite
funciones como llevar la agenda,
registro de facturacion vy realizar
campanas de mailing.

Software ondontolégico integral
que permite organizar el trabajo a
través de la agenda online,
campanas de marketing, organizar
horarios laborales y generacion de
estadistica financiera.

Software que ofrece funciones
administrativas, de agenda con
enfoque en el paciente. Los datos
se almacenan en la nube
permitiendo acceder de cualquier
dispositivo.
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Gestiona

Oirisline

Power Bl

Tableau
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Programa de gestion clinica dental
que tiene como funcién el control
de agenda electréonica, envio de
mensajes a pacientes, elabora
informes con preiodontogramas,
realiza andlisis cefalométrico vy
permite evaluar la productividad de
la clinica.

Software que aporta en la gestion
odontoldégica, laboratorios y realiza
andlisis cefalometricos.

Es un servicio de andlisis empresarial,
que tiene Ccomo objetivo
proporcionar un  servicio de
inteligencia de negocio, a través
del almacenamiento de datos,
preparacion de datos y paneles
interactivos.

Es un software que tiene como
proposito la visualizacion de datos
de forma simple y efectiva. Permite
identificar tendencias y descubrir
informacidén de forma rdpida.
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Qlik View Plataforma de andlitica que tiene
como objetivo convertir datos en
resulfados con  soluciones de

andlisis.

2.3 Clientes

13
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En el mercado de la salud odontoldgica se observa distintos tipos de clientes
segun su tamano definido por el niUmero de sillones, nUmero de dentistas y

nivel de facturacion. Para el proyecto de estudio, la categorizacion de los

clientes serd de la siguiente manera:

Clientes fase 1. Corresponde a las clinicas que pertenecen a la red de

Dentalsoft.

Clientes fase 2: Corresponde a clientes de gran escala.

Clientes fase 3: Corresponde a clinicas de escala media.

A continuacién se presenta la Tabla 3 que contempla categoria de clientes

y su descripcion:

Tabla 3:

Fases

Fase 1

Categoria de cliente

Clinica de Dentalsoft

14

Descripcion

En esta fase se
encontrardn las clinicas
que pertenecen a la
red de Dentalsoft. El Q
potencial de mercado
es de 1.000 clinicas. El
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perfil de las clinicas son
de escala media con
promedio de 10 sillones
dentales.

Fase 2

Clinica de gran escala

Para la fase 2 se
mantendrdn las clinicas
de la red de Dentalsoft
y se agregardn las
clinicas de gran escala.

Fase 3

Clinicas de escala
media

Para el caso de esta
Ultima fase, se
consideran mantener
los clientes de la fase 1y
2 y se incluyen las
clinicas de escala
media. El Q potencial
de mercado es de 1.400
clinicas.

15
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3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR
3.1 Modelo de Negocio
La metodologia utilizada para el diseno del modelo de negocio es el

Canvas. A continuacion se presenta el modelo del mdédulo de andlisis de
gestion clinica en tabla 4:

Tabla 4:

16
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Asociaciones clave
Proveedores:
Empresas de soporte
informatico,
telecomunicacione.

Clientes: Clinicas
odontolégicas y Mega
prestadores.

Otros: Empresas que

prestan servicios de
gestidn clinica.

Estructura de costos

Actividades clave
El desarrollo del software

debe estar integrado con una

plataforma de gestion
clinicas que existe en el

mercado. El nuevo desarrollo
estara parametrizado para la
obtencién automatica de los

indicadores.

Recursos clave
Profesionales del area de
informatica, soporte y
dental.

Sistema de soporte
informatico.

Servicio de
telecomunicaciones.

El costo seglin etapas se define de la siguiente forma:
-Inversion en disefio e implementacion (integracion).

-Costos fijos: mantencion del software, pago por servicio de

telecomunicaciones y sueldos.

-Costos variables: por posibles integraciones de la plataforma y

mejoras en el software

Propuestas de valor

Facilitar y automatizar el
acceso a la informacién
a través de la obtencién
de indicadores clinicos,
creando proyecciones
para el andlisis de datos
y aportando a la toma
de decisiones de la
Gerencia.

Relaciones con clientes

Relacién de soporte y

confianza con los clientes.
Ser una herramienta de

ayuda para temas

estratégicos de los clientes.

Canales

Plataforma de gestion
clinica odontolégica ya
instalada en el mercado.

Fuentes de ingresos

-

DIMAGE

Segmentos de mercado
Fase 1: Clinica de la red de
Dentalsoft (Clinicas de
escala media)

Fase 2: Clinicas de gran
escala

Fase 3: Clinicas de escala
media

Los ingresos estan definidos de la siguiente manera:

-Se cobra un valor mensual por la contratacién del médulo de andlisis

3.2 Descripcion de la empresa

de datos clinicos.

El proyecto de estudio corresponde a una nueva linea de negocio que se

esta explorando a fravés de la empresa Dimage en alianza con la empresa
Dentalsoft. Por un lado, la empresa Dimage a fravés de la plataforma

Morfox,

lo que hace es

la visualizacion y respuesta de exdmenes

radioldgicos de Odontologia en 2D y 3D. Y por ofro lado la empresa

Dentalsoft ofrece un software de gestion clinica odontolégica. Con la

17
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experiencia de ambas empresas se busca desarrollar un moédulo de andlisis

de datos clinicos en odontologia.

El médulo de andlisis de datos clinicos fiene 3 objetivos en términos de

servicio:

e Enfregar resultados de indicadores clinicos; tales como tasa de

captacion, grado de ocupacion, latencia, etc.

e  Optimizar los tiempos de andlisis de operacion clinica de las clinicas

odontoldgicas.
* Proyecciones de resultados.

A continuacion se presenta las ventajas competitivas de la empresa:

* Inimitabilidad: Diseno de producto complejo.

 Durabilidad: Patentes Software.

Superioridad: Producto tecnoldgico.

e Apropiabilidad: La experiencia en el desarrollo de tecnologia en la
industria odontolégica de Dimage y la empresa de gestion clinica. Su

posicionamiento de mercado.

A contfinuacién se presenta la maqgueta del producto con los principales

indicadores:
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o Atenciones Efectivas:
Pacientes que realmente asisten a la clinica

o Inasistencia:
Pacientes que faltan a la clinica

o Total Atenciones:

Suma de indicador atenciones efectivas e inasistencias.

o Porcentaje de Ausentismo:
Inasistencias / Total Atenciones

o Porcentaje de captacién pacientes nuevos:
Inicios Tratamiento / total consultas

o Grado Ocupacioén Real:

o Grado Ocupacién Instalado:

o Atenciones efectivas por especialidad:

Pacientes que asisten realmente por especialidad

o Atenciones efectivas por profesional:
Pacientes que asisten realmente por profesional

o Venta Total:
Venta total de la clinica

19
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o Venta porsillédn:
Venta por box (necesario usar el sistema de pago)

o Venta por profesional:
Venta por cada profesional

o Venta por especialidad:
Venta por especialidad

o Latencia consulta:
Tiempo espera para una hora de consulta (regularmente 15 min).

o Latencia fratamiento:

4
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Tiempo de espera para una hora de tratamiento (regularmente 30 min).

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global

El diseno del médulo de gestion de datos clinicos tiene como objetivo el

automatizar la informacion relevante y generar proyecciones que permita al

cliente tener una gestion eficaz y certera. Para lograr un diseno que cumpla

con lo anterior, se busca generar un mddulo que interprete datos vy los

transforme en indicadores de gestion clinica.

Segun la investigacion de mercado se observa que mas del 80% de las

clinicas analiza sus datos a través de la extraccidon de informacion de un

software y la generacion de planillas Excel. Lo importante de esto es, que en
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primer lugar, un alto porcentaje de clinicas utiliza un software de gestion, por
lo tanto ya esta familiarizado con la herramienta. Y también que requieren
del uso de Excel para la generacion de indicadores, ya que no hay un
software que lo haga.

Oftro factor relevante a analizar, que define un grado de escalamiento del
negocio, son las ventajas que las clinicas odontologicas (principalmente
medianas) perciben respecto del modulo de andlisis de datos clinicos.
Dentro de estas ventajas consideran que el mdédulo permitird que puedan
gestionar de mejor forma la operacion clinica, logren optimizar los recursos
de la empresa y tomar mejores decisiones a nivel estratégico.

El plan de escalamiento para el modulo de andlisis de datos clinicos estard
definido en fres fases principalmente:

Fase 1. Corresponde a los clientes de Dentalsoft. En primer lugar mencionar
la experiencia que tuvo Dentalsoft con el mddulo de confirmacion
automdtica de horas por medio de WhatsApp. Estimaron un 20% de
captacion de los clientes actuales y la realidad fue que en 4 meses lograron
captar el 30%.

Fase 2. Corresponde a clientes de mayor escala. Para esta etapa se

comenzard con los centros dentales de Integra médica, los cuales son 23
centros a nivel nacional que equivalen a 280 sillones a lo largo del pais. Por

21
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otro lado se incluyen para esta fase las clinicas de red salud y los centro de
Uno Salud, donde son 40 y 60 respectivamente.

Fase 3. Corresponde a clientes de escala media. Para esta fase se
considerard clinicas de mediana escala.

3.4 RSE y sustentabilidad

El hecho de ser una empresa tecnoldgica, determina un aporte importante
al medioambiente a través de la digitalizacion de la informacion y la
disminuciéon de papeleria en la industria.

Por ofro lado la generacion de datos e informaciéon, determina un nivel alto
de responsabilidad en el manejo del mismo. Es por esto que el acceso a la
base de datos desde la empresa debe ser en un marco legal y ético
definido.

El propdsito que tiene la empresa a fravés del modulo de andlisis de datos
clinicos es ser un aporte integral a la industria de la salud odontoldgica. Esto
significa fransmitir cuales son las responsabilidad en el manejo de la
informacion de los diferentes actores, mostrar también como favorece el uso
de herramientas tecnoldgicas al entorno y que la innovacion permite un
desarrollo y progreso para todos aquellos que son parte del mercado de la

salud odontoldgica.
22
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4. PLAN DE MARKETING

4.1 Objetivos de Marketing

Como se ha planteado anteriormente, los potenciales clientes se captardn
segun las 3 fases definidas en la estrategia comercial. A continuacion se
presentan los objetivos de Marketing segun andlisis SMART en tabla 5:

Tabla 5:

Especifico Determinar un nivel de captacion segun las
fases 1,2 y 3 definidas. Lo anterior buscando
alcanzar una tasa promedio de crecimiento
en 5 anos del 7,4%.

Medible NUmero de confrataciones del mdédulo de
andlisis de datos clinicos sobre el total de
clientes. Se estima alcanzar al quinto ano
que 77 clinicas contraten el médulo.

Alcanzable Crecimiento promedio en 5 anos en Q de
demanda de un 44%. Las acciones a realizar

23
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para que el objetivo sea logrado, son
marketing direccionado y generacion de
espacios donde se compartan las
experiencias respecto al uso del médulo.

El objetivo es relevante ya que estd alineado
con el objetivo del negocio que es ofertar un
producto que permita la automatizacion en
la generacion de indicadores y
proyecciones de datos que permitan el
posicionamiento del mercado (captacion).

Se establece un nivel de captacion por fase
segun periodo. Fase 1 se inicia en el ano 1.
Fase 2 comienza en el ano 2 y Fase 3 en el
ano 3. Lo anterior corresponde a clinicas de
Dentalsoft, clinica de gran escala y clinicas
de escala media respectivamente.

4.2 Estrategia de Segmentacién

El segmento de mercado definido esta categorizado en 3 fases, donde se

destacan la clinicas de Dentalsoft, Clinicas de gran escala y clinicas de

escala media.

24
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A continuacion se presentan en la tabla 6 los segmentos de mercado vy su

descripcion:
Tabla é6:

Segmento de

mercado

Clinicas de lared
de Dentalsoft

Clinicas de
mayor escala
Clinicas de

escala media

Beneficios segln
necesidades

identificadas

Aporte en la toma de
decisiones, ahorro
econdomico para la
empresa y mejora en
la eficiencia de los

orocesos.

Mejora en los tiempos
de respuesta, mejora
en la eficiencia de los
procesos y ahorro

econdmico.

Aporte en la toma de
decisiones, ahorro

econdmico para la

25

Estrategias y acciones de
Marketing

Marketing a través de
difusion interna en la red
de clinicas de Dentalsoft.

Presentacion de Demo vy
prueba gratis por un mes
del médulo de andlisis de
datos clinicos.

Presentacion de demo vy
experiencias de clinicas
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empresa y mejora en | que han probado el
la eficiencia de los | servicio.
procesos.

Respecto a las variables de segmentacion, se presenta en la tabla 7 la
identificacion segun segmento de mercado:

Tabla 7:

Segmento de mercado Variables de segmentacion

Clinicas de Dentalsoft Segmentaciéon en funcién del

comportamiento:

1.- Primero segmentar en funciéon
del nivel de uso es decir identificar

26
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los anfiguos clientes, los que estan
hace poco tiempo utilizando el
software de Dentalsoft y aquellos
qgue ademds de ser antiguos tienen
una necesidad mayor de nuevos
servicios.

2.- Ofra variable es segmentar
segun nivel de lealtad, donde la
categorizacion serd ninguna, media
y fuerte.

3.- Por Ultimo segun la funcidn de su
disposicion, donde se diferencie
entre aquellas  clinicas  que
desconocen, conocen o tienen el
interés de conocer. Lo anterior para
conocer la intencién de compra.

Clinicas de mayor escala

Para el caso de este tipo de
segmento de mercado, se
considera la variable de
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segmentacion segun funcion del
comportamiento.

1. Se buscard con los
Megaprestadores diferenciar
aquellos que desconocen,

conocen y ftienen el interés de
compra de un modulo de andlisis
de datos clinicos. Se comenzard
con la red de clinicas de Integra
Médica.

Clinicas de escala media

Segmentacién  en  funcién del
comportamiento:

1.- Se buscard segmentar segun su
disposicion, donde se diferencie
entfre aquellas  clinicas que
desconocen, conocen o tienen el
interés de conocer. Lo anterior para
conocer la intencién de compra.

28




4

UNIVERSIDAD DE CHILE DIMAGE

La estrategia de segmentacion serd de diferenciacion, ya que del universo
de clientes potenciales se selecciond por fases; clinicas Dentalsoft, clinica de
gran escala y clinica de escala media, donde el desarrollo de la estrategia
mix estard adaptada a cada uno de estos segmentos.

4.3 Estrategia de Producto / Servicio

El propdsito que tiene la empresa a fravés del mdédulo de andlisis de datos
clinicos es ser un aporte integral a la industria de la salud odontoldgica. Esto
significa transmitir cuales son las responsabilidad en el manejo de la
informacioén de los diferentes actores, mostrar ademdas como favorece el uso
de herramientas tecnoldgicas al entorno y que la innovacion permite un
desarrollo y progreso para todos aquellos que son parte del mercado de la
salud odontologica.

El producto contempla distintos factores que permitan resolver la necesidad
del acceso y lectura de la informacién. A continuacion se presenta las
caracteristicas principales del producto:

a. KPI de atenciones: Con este indicador se busca generar reportes de
atenciones que permitan medir las atenciones efectivas, inasistencias,
total de atenciones, ausentismo, grado de ocupacién, latencias, entre
Ofros.
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b. KPI de capacidades: Con este indicador se busca mostrar cual es el nivel
de capacidades de produccion de las clinicas odontoldgica.

A continuacion se presenta una imagen que muestra lo anteriormente
mencionado:

& Jue17jun. 17:08

DashBoard Ceodont

Kpi’s Capacidades Andlisis Capacidad Andlisis Ingresos Hrs. Blogueo - Sobrecupo

Filtro de Cal
--Seleccion:

‘/ CEODONT

CAP.INSTALADA enhoras  CAP.PROFESIONAL enhoras  PROFESIONAL / INSTALADA Agendados en horas Agendados / Cap. Profesional Ingreso (millones)
10.218 8.736,3 85% 7.228,7 83% $214,1M

Blogueos Bloqueos/ Cap. Profesional Ocupaciénenhoras  ocupacion/ Cap. Profesional Ingreso x hora

539,2 6% 4.424,2 51% $24.503

Powered by Z@W@ Analytics

B+0re-2B00CA "a@BEF  «s@0AGNDRNO000EC4 ~RE Fn=U

La imagen anterior se puede observar el Dashboard que muestra la
capacidad instalada de la clinicas, la capacidad por profesional en
horas, potencial de ingreso, entre ofros.
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c. Andlisis de capacidades: El propdsito del andlisis de capacidades es

enfregar informacion grafica que permita efectuar andlisis de
capacidades de una clinica odontolégica. Ademds indicar que este
andlisis compara indicadores como por ejemplo capacidad del
profesional con grado de ocupacion, que permite medir el rendimiento
del profesional.

A contfinuacion se presenta la siguiente imagen que muestra lo
anteriormente mencionado:

32
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DashBoard Ceodont

Kpi's Capacidades  Andlisis Capacidad  Andlisis Ingresos  Hrs. Blogueo - Sobrecupo

Filtro de calendario:
--Seleccionar -- v

Promedio de Bloques
TOT. Blogues Jun 2021

Diferencia respecto al afio anterior

14.8K 65.9% -

May 2021: 14.9K

CAPACIDAD VS OCUPACION
Capacidad x cada profesional en horas, con relacién a su ocupacién efectiva. ARRIBA permite seleccionar sucursales. Permite conmutar EJE Profesional Agenda por : (sala/atencién/inicio Hora)

fo}
8
2
5
2
=X
I3
S
®

4%
]
2

168 165
HE

Capacidad

Powered by Z@W@E Analytics
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d. Andlisis de ingresos: Este andlisis muestra por un lado un comparativo con

el mes anterior respecto de la recaudacion e ingresos, como también

una proyeccioén de ingresos segun las ventas historicas.

También el andlisis de ingresos, muestra un comparativo de los ingresos

con la capacidad de la clinica y una media de los ingresos por ano.

Por Ultimo se observa que el andlisis de los ingreso muestra una relacion

de ingresos por especialidad.

Las siguientes
mencionada:

imagenes presenta la definicion  anteriormente

@ Finder Archivo Edicion Visualizacién Ir  Ventana Ayuda > <) ) = # Jue17jun. 17:40

DashBoard Ceodont

Recaudacién VS mes anterior

Jun: $239M

47.1%

May: $45.1M

4.6%

Jun2020: $12.9M

‘CAPACIDAD vs INGRESO
Relacién mensual de la

capacidad profesional

Ticket VS. mes anterior Ing.x hora VS mes anterior
Jun: $137,966 Jun: $32,000 Ingresoalafecha

5.9% 6.0% $23,887,373

May: $146,557 May: $33,867

PROYECCION MENSUAL

11.0% \

Jun 2020: $113,540 Jun2020: $17,438

$27,095,258

50

| expresada en horas, ocurridas desde 2019 a a fecha, comparado respectivamente el ingresa obtenido por hora.
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6n Visualizacién Ir Ventana Ayuda

@ analytics.zoho.com @ e

DashBoard Ceodont

Kpi'sCapacidades  Andlisis Capacidad  Anélisis Ingresos  Hrs. Bloqueo - Sobrecupo

Filtro de calendario:

CAPACIDAD vs INGRESO
Relacién mensual de |a capacidad profesional expresada en horas, ocurridas desde 2019 ala fecha, comparado respectivamente el ingreso obtenido por hora.
1,600
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Finder Archivo Edicién Visualizacién Ir  Ventana  Ayu

@ analytics.zoho.com e ) MAL Ahora

Mail Delivery Subsystem
Delivery Status Notification (Failure)

DashBoard Ceodont

Kpi's Capacidades  Anslisis Capacidad  AndlisisIngresos  Hrs. Blogueo - Sobrecupo

Filtro de calendario:
-- Seleccionar --

Media mévil de Ingresos entre Afi
Media mévil de Ingresos - Media mévil ingreso x hora

Leyenda
M ngreso
$34000 ¥ Ingreso x hora

5
&
@
8
%
5
g
3

$28,000

Year de Fecha v/

Recaudacion x afioy por hora Ticket promedio x afio
Powered by Z@W Analytics

Rrone 2@ B8R «S90ARDR0000E 4 B InlEmy
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& Jue 17 jun. 17:41

@ Finder Archivo Edicién Visualizacién Ir Ventana Ayuda

@ analytics.zoho.com @ e

DashBoard Ceodont

Kpi's Capacidades  Andlisis Capacidad  Andlisis Ingresos  Hrs. Blogueo - Sobrecupo

Filtro de calendario:
--Seleccionar -

RELACION DE INGRESOS POR ESPECIALIDADES V[ VA
Se representa ingresos por ticket promedio y su relacién de ingreso por hora (bloques de atencién)
Estado de laaccién:
Todos -
Leyenda
$1,280,834 Wi Ticket
$1,200,000 Ml ingresox hora

$1,004,631

eloyx0sa15u]

$400,000

Powered by Z@WM Analytics

M+ 996« *BE0CCA" " GaEBRAM  «S90BGOR0000EC+ R InEmy

e. Horas de blogqueo y sobrecupo: El siguiente KPI facilita la operacion

clinica y la gestion de horas con los pacientes. Por ofro lado aporta en la
calidad de la atencion, puesto que permite anticiparse a distintas

situaciones.

A continuacion se presentan las siguientes imagenes que reflejan lo

anteriormente expuesto:
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Safari  Archivo Edicién  Visualizacién Historial Marcadores  Ventan: Ayuda

@ analytics.zoho.com
DashBoard Ceodon

Kpi's Capacidades  Andlisis Capacidad  Andlisis Ingresos  Hrs. Blogueo - Sobrecupo
Calendario:

- Seleccionar -

BLOQUEOS REGISTRADOS
Se representa porcentualmente los blogueos por profesionales. A la DERECHA se selecciona los profesionales.

Sala:
Todos

Fernand..

| CLAUDIA SERRANONO. | ILJAN SEAROVI.
104. |

CLAUDIA TOROLADNER
19.2%

EDUARDOG.. FRANCISCO..

36

-
DIMAGE

o
o #

¥ CLAUDIA TOROLADNER
. PATRICIO LY LETELIER
¥ RICHARD BELTRAN ROMERO
¥l CLAUDIA SERRANO NOVA
. MAURICIO BERMUDEZ VENEROS
¥ ILJAN SEAROVIC VALLEJO
[l CLAUDIA LOPEZ TRONCOSO
. HERNAN GALLEGUILLOS RIVADENEIRA
¥ EDUARDO GARCIA MELLA
¥ FRANCISCO MERCADO VIVALLOS
. JESSICA LETELIER NEIRA
[l Olivia Mabel Torres Silva
Ml LI YING cCHou
| CAROL CARRION MORAGA
¥! CHERIL URQUETA RAMIREZ
! Fernanda Garate Parra

+4més...

Powered by Z@F@ Analytics
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Safari  Archivo Edicion  Visualizacién  Historial Marcadores  Ventana

eece @M )} } analytics.zoho.com @ ¢ M+

DashBoard Ceodont

Kpi’s Capacidades Andlisis Capacidad Andlisis Ingresos Hrs. Bloqueo - Sobrecupo
Calendario:

-- Seleccionar --

¥ CHEKIL UKQUE 1A KAMIKEZ

[CLAUDIALOP. |RICHARD BELTRAN ROME.. ! Fernanda Garate Parra
\ — +4més..

CHERIL.

SOBRE CUPOS SOBRE CUPO
Muestra el sobrecupo en horas y porcentual por cada profesional. Corresponde al % mensual de sobrecupo en horas, parte de la capacidad profesional.

Sobre %
Cupo Sobrecupo
Dec 2021 587 66.3%
I [Profesional Nov 2021 732 54.2%
\\“ s ¥ MAURICIO BERMUDEZ VENEROS Oct 2021 741 y 262%
\ Bl RICHARD BELTRAN ROMERO Sep2021 1046 y 237%
Wi EDUARDO GARCIA MELLA
[¥ll FERNANDO BOZAN SANTIBAREZ

TOtal [Hl LUZ MARIA ESPINA GONZALEZ X Jul2021 3400
45% Jun2021 12318

809 ¥l CHERIL URQUETA RAMIREZ
122% [ CLAUDIA TOROLADNER . Sy 12422
' [l JOSELYN RIVERA MOLINA . Apr2021 1,3635 .
. +21més.. Mar 2021 14770
Feb 2021 1,205.6 X |
Powered by Z@W@ Analytics

IR =IO OEO=" 59000004 ~ B2 InEmy

Tipo de Atencién: Mes T Cap.Profesional
Todos b

Aug 2021 1453 26.9%

Segun los factores relevantes considerados para el diseno de estrategia del
producto, se define una estrategia para competir a través de la
proliferacion de productos, del valor, servicio e innovacion. A continuacion
se presenta la tabla 8 con las estrategias definidas:
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Tabla 8:

Segmento de mercado

Definicion de estrategia

Descripcion

Clinicas de Dentalsoft

1. Proliferacion  de
producto

2. Valor
producto

del

3. Servicio
4. Innovacioén

Para este segmento de
mercado se define que
el posicionamiento del
modulo de  gestion
clinica de Dentalsoft
favorece en la entrada

al mercado del mdédulo

de andlisis de datos
clinicos, ya que el
producto esta
desarrollado por

empresas que fienen un
valor en la industria.

Por ofro lado la oferta
debe
fuerte base de soporte

contener una

que permita que el
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servicio enfregado por
el producto seq
diferenciador.
Por Ultimo el nivel de
innovacion en la

propuesta de valor, es

clave para lo
confratacion del
modulo.

Clinicas de
escala

mayor

. Proliferacioén

producto

. Valor

producto

. Servicio
4. Innovacion
. Diseno

producto

de

del

del

Para el caso de este
segmento de mercado,
se identifican las mismas
estrategias de
producto, pero
agregando el diseno.

Esto porque para los

Megaprestadores el
diseno del producto en
términos de suU
funcionamiento es

relevante al momento

de la contratacion.
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Clinicas de escala

media

. Proliferacioén

producto

. Valor

producto

. Servicio
. Innovacion

de

del

Para este segmento de
mercado se define que
el posicionamiento del
modulo de  gestidon
clinica de Dentalink
favorece en la entrada
al mercado del médulo
de andlisis de datos
clinicos, ya que el
producto estd
desarrollado por
empresas que fienen un
valor en la industria.

Por ofro lado la oferta
debe

fuerte base de soporte

contener una

que permita que el
servicio enfregado por
el producto seq
diferenciador.

Por Ultimo el nivel de
innovacion en la
propuesta de valor, es
clave para lo
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contratacion del
modulo.

4.4 Estrategia de Precio

En primer lugar considerar que la estrategia de segmentacion estd definido
en 3 fases; clinicas de Dentalsoft, clinicas de mayor escala y clinicas de
escala media.

Respecto de la estrategia de precio estard orientada en dos lineas
principales:

a. A las ventas: Es decir crecer en el volumen de ventas y aumentar la
participaciéon de mercado.

b. Status Quo: Es decir tener una estabilidad en los precios y fortalecer los
factores criticos de éxito frente a la competencia.

Para dar cumplimiento a esta definicion, la fijacion de precio estard dada
por un valor base (fijo) y un monto variable en funcion del tamano de las
clinicas.
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A continuaciéon en la tabla 9 se presenta la estrategia de precio para el
modulo de andlisis de datos clinicos:

Tabla 9:
Tipos de clientes Licencia Base Licencia por operador
1 < X >4 operadores
$87.000.- (precio por
operador)
Clinicas de 5 < X >9 operadores
Dentalsoft 150.000.- Valor fijo $50.000.- (precio por
operador)

Mayor o igual a 10
operadores $20.000.-
(precio por operador)

1 < X >4 operadores
$87.000.- (precio por
operador)
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Clinicas de gran
escala

$200.000.- Valor fijo

5 < X >9 operadores
$50.000.- (precio por
operador)

Mayor o igual a 10
operadores $20.000.-
(precio por operador)

Clinicas de Escala
media

$200.000.- Valor fijo

1 < X >4 operadores
$87.000.- (precio por
operador)

5 <X >9 operadores
$50.000.- (precio por
operador)

Mayor o igual a 10
operadores $20.000.-
(precio por operador)
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La estrategia de precio estd fundamentada segun la operacion del médulo
de andlisis de datos clinicos. Donde se establece un precio fijo base, que
justifica la licencia del servicio del mdédulo y un precio por operador para
quien acceda y administre la informacion por parte del cliente. Como se
observa en la tabla 9, el precio por operador estd definido porrango de 1 a
4 operadores un valor de $87.000.- luego enfre 5 a 9 operadores un valor de

50.000.- y mas de 10 operadores un valor de $20.000.
4.5 Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribucidon para el caso de la fase 1 estard focalizada en
las clinicas dentales de la red de Dentalsoft, haciendo énfasis en los
segmentos de mercado definidos de esa red de clinicas.

Para el caso de las fases 2 y 3 que corresponde a clinicas de gran escala y
escala media respectivamente, se ufilizard una estrategia de distribucion
selectiva enfocada en ambos segmentos de mercado. Esta estrategia
permitird tener un control en el gasto de marketing, una colocacién mas
efectiva del producto y un monitoreo cercano con el cliente respecto de la
valoracién del médulo de andlisis de datos clinicos.

4.6 Estrategia de Comunicacion y venta
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La estrategia de comunicacion y venta tendrd como objetivo acortar el
proceso de distribucion y minimizar el costo de comercializacion del
producto. Se utilizard un canal directo para las clinicas mediana y
megaprestadores. La tabla 10 detalla el tipo de estrategia de comunicacién
y venta y su propdsito:

Tabla 10:

Tipo de estrategia de comunicacién Propésito
y venta

Mail / pagina web / Red Dentalsoft | Presentacion general del modulo,
donde se destaque SUS
caracteristicas principales y
atributos diferenciadores.

Demo del producto En entrevistas con el cliente se
presentard el demo del producto.
Profundizando en las funciones del
modulo, beneficios segun
necesidad del cliente y propuestas
econdmicas.

4.7 Estimaciones de la demanda y proyecciones de crecimiento
anual

45



TN ECONOMIA Y
BB NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Clasificacion de segmento de mercado

Fase 1
Fase 2
Fase 3

Clinicas Dentalsoft
Clinicas Dentalsoft / Clinicas mayor escala
Clinicas Dentalsoft / Clinicas mayor escala / Clinicas escala media

4
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A continuacioén, en la tabla 11 se presentan los precios para el calculo de la

estimacion de la demanda:

Tabla 11:

Precio licencia base
Fase 1 $150.000
Fase 2 $200.000
Fase 3 $200.000

Precio por operador
T<a>4 $87.000
5<a>9 $50.000
Mayor o igual a 10 $20.000

Para el calculo de la estimacion de la demanda se considerd la proyeccion

de captacion de demanda segun las distintas fases y anos en estudio. En

anexos (Excel) se incluye el detalle del cdlculo por fases y periodos. La
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definicion del precio por licencia base, esta determinado segun dos criterios
fundamentales: El primero tiene relaciéon con el precio que actualmente
pagan las clinicas por el software de gestion clinica y la disposicion de pago
por la contratacion del mdédulo Fast KPI que complementa la gestion clinica.
Segundo tiene relacion con el costo de desarrollo e implementacion del
modulo de andlisis de datos clinicos.

A continuacion se presenta la tabla de proyeccion de demanda que
considera los siguientes aspectos:

- Proyecciéon de ingresos segun precio de licencia base para
la fase 1 de $150.000.- y las fases 2 y 3 por $200.000.-

- Proyeccién de ingresos segun precio por operador definido
en la estrategia de precio.

- Q segun estimacion de captacion de demanda por fases
definidas.

Tabla 12:
Proyeccion de demanda
Periodo Q estimacion de Ingresos
demanda 9
Ano 1 19 $25.122.000
ANoO 2 36 $78.042.000
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Ano 3 51 $127.144.600
ANo 4 65 $171.244.200
ANo 5 /7 $217.266.000

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma
El presupuesto de marketing para la promocion del mdédulo de andilisis de
datos clinicos estard ajustado a las actividades definidas en la estrategia de

comunicaciéon y venta.

La tabla 13 presenta las acciones de marketing, plazos y costos asociados:

Tabla 13:
Acciones de Marketing Plazos Costos asociados
Creacidon de dfiche | 1 semana. $50.000.-

digital promocional.
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Envio mail masivo de

lanzamiento del

producto.

Creacion de video
interactivo de 3
minutos.

Creacion pagina web
y publicacion de video

Creacidon del Demo

Presentacion del Demo

Durante el primer mes
del
modulo, evaluando su

lanzamiento del

promocion por mail al
mes 2.

1 semana.

Durante el primer mes
del
maodulo,

lanzamiento del
evaluando
para el mes 2.

15 dics.

Durante el primer mes
del
maodulo,

lanzamiento del
evaluando
para el mes 2.

5. Plan de Operaciones

5.1

49
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$50.000.-
$150.000.- video 3
minutos
$300.000.-
$450.000.-

HH de encargado de
venta del moédulo.

Estrategia, alcance y tamano de las operaciones
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Segun lo mencionado en los capitulos anteriores, la estrategia de
entrada al mercado estard definida por fases, donde cada una de estas
etapas tiene segmentos establecidos y que permitirdn un ingreso
estratégico al mercado.

El mdédulo de andlisis de datos clinicos, es un producto que tiene como
principal eje el desarrollo tecnoldgico, lo que implica tener un equipo de
desarrolladores con experiencia en el mercado y ademds generar
alianzas estratégicas con actores de la industria. En esto Ultimo se hace
referencia a lo que implica la fase 1, donde la venta del médulo estard
apoyada por la gestion de venta de la empresa Dentalsoft. Sin embargo,
siempre pensado como un producto distinto pero que complementa la
oferta de valor de esta empresa. Esta accidn que se realizard en la fase
1, serd vital para el posicionamiento de mercado del mdédulo vy las
siguientes fases del producto.

Po Ultimo, para las fases 2 y 3, se requerird mostrar la experiencia que han
tenido los clientes en fase 1 y ademds la venta del producto no estard
apoyada por la empresa Dentalsoft. Por lo tanto se entiende que existird
un equipo de ventas del médulo, que tendrd como objetivo presentar el
producto y compartir las experiencia que ofros clientes han tenido.
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Flujo de Operaciones

Para el flujo de operaciones se presenta la siguiente tabla:

Tabla 14:

Fases

Fase 1

Fase 2

Procesos internos a la

Procesos de cara al cliente
Organizacion

Coordinacion directa con
el equipo de gestion de
Dentalsoft.

Clientes Dentalsoft: Gestion de
clientes a través de la venta de
Dentalsoft, donde el producto se
vende como independiente
pero que complementa la
oferta de Dentalsoft.

Se mantiene el proceso
definido en fase 1y se
incluye la coordinacioéon y
gestion del equipo de
venta del médulo. Para
fase 2 el gestor de venta
tendrd asociado un
cliente de mayor escala.

Se mantiene el proceso definido

en fase 1y se agrega la gestion

de venta directa con los clientes
de mayor escala.
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Fase 3 Se mantiene proceso definido
en fases anteriores, y se incluye
la gestion de venta directa con

clientes de escala media vy la

gestion de venta con Dentalink.

4

DIMAGE

Se mantiene proceso
definido en fases
anteriores, y se incluye la
gestion de venta directa
con cliente de escala
media y la experiencia de
los clientes en fase 1 que
complemente la
ejecucion de la venta.

5.3 Plan de desarrollo e implementacion

El plan de desarrollo se construye en base a las fases disenadas y las
etapas que contemplan el desarrollo e implementacion del producto. A
continuacion se presenta carta Gantt con las principales actividades de

la operaciéon del negocio:

Tabla 15:
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Periodo de diseno y desarrollo

Carta Gantt del producto

Ano 1

Actividades Mes1|Mes2 | Mes3|Mesd | Mes5 | Mesé|Mes7 (Mes8|Mes? [Mes10|Mes 11 [Mes 12 |Mes 13 |Mes 14 [Mes 15 |Mes 16 |Mes 17

Desamrclio del médulo X X X

Acciones de prueba del
producto: Prototipo

Implementacion Fase 1,
que incluye acuerdos y X
formas de ejecucion

Prueba del médulo X

Gesfidn de venta fase 1 X X X X X X X X X X

Implementacion Fase 2 X X X X X

Prueba del madulo X X

Gesfidn de venta Fase 2 X X X X X X X

Implementacion Fase 3 X X X X X

Prueba del madulo X X

Gesfidn de venta Fase 2 X X X X X X X

La tabla 15 presenta la carta Gantt con la operacion de la empresa,
donde se destacan dos periodos principalmente. El primero fiene que ver
con la etapa del diseno y desarrollo del producto, donde la estimacion
refleja cinco meses de tiempo que tomard este primer proceso de
operacion. Luego se destaca el ano 1 que tiene que ver con el periodo
que incluye las fases 1, 2 y 3, donde se inicia el proceso de
implementacion, pruebas y gestion de venta del mddulo segin las
diferentes fases en clasificacion.

5.4 Dotacion

A continuacion se presenta tabla 16 con el detalle de la dotacién segun
periodos y fases de la operacidn de la empresa:
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Tabla 16:
Etapas Dotacion Recursos

Desarrollo del médulo

1 desarrollador

Equipos
tecnoldgicos:
software y
hardware + PC

Pruebas del producto

1 desarrollador  + 1
encargado de operacion

Demos + PC

Proceso
implementacion
venta del producto

de
y

2 gestores de venta + 1
encargado de operacion

Material de venta:
Demo + pdgina
web
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6. Equipo del Proyecto

6.1 Equipo Gestor

El equipo que conforma el proyecto de estudio, lo integran personas con
distintas competencias y experiencias, lo que hace el equipo gestor sea
multifuncional. Para la conformacion del equipo, se buscd perfiles con
habilidades que puedan responder a las distintas etapas del proyecto.

A continuaciéon en la tabla 17 se presenta el equipo gestor:

Tabla 17:

Cargo / profesion Rol Propésito del rol
Gerente General / Direccion General de la | Tener vision estratégica
Odontodlogo(a) empresa del negocio / Dirigir la

empresa
Gerente Servicios y Direcciéon operacional Liderar los procesos
Operaciones / en términos tecnoldgicos, de
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O

Ingeniero(a) en

tecnoldgicos y de

soporte y servicios de la

Administracion y
finanzas / Ingeniero(q)
Comercial

y financiera de la
empresa

Informdatica soporte / Direccion de empresa
servicio tecnolégico de
la empresa
Gerente de Direccidn administrativa | Administrar los recursos

de la empresa

Desarrollador

Desarrollar el producto
tecnoldgico segun los
lineamientos
entregados por el area
de operaciones

Creacioén, monitoreo y
ejecucion del desarrollo
del producto

Gestor de venta

Gestionar la venta del
modulo segun las fases

Materializar la venta del
producto

Gestor de venta

Gestionar la venta del
modulo segun las fases

Materializar la venta del
producto

Contador

Encargado de la
contabilidad de la
empresa

Realizar la contabilidad
segun los lineamientos
de la gerencia de
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administracion y
finanzas

6.2 Estructura Organizacional

A continuacion se presenta la vision general del negocio, donde se
destacan los actores, etapas y conceptos claves del proyecto:

VISION GENERAL DEL NEGOCIO

MODULO 3naLISIS DE DALOS
cLinicos

FACILITA LA GESTION e . —
ODONTOLOGICAS

INFRAESTRUCTURA Y L. s :. :
wn@Q) PRy i O
"

ACTORES . DASHBOArD DB GeSLIAN
ESTRATEGICOS clinica

EQUIPD GESGOr
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La imagen anterior, presenta el sentido y fuerza del producto. Donde el
modulo de andlisis de datos clinicos, estd orientado a satfisfacer las
necesidades de las clinicas odontolégicas a través de un producto
tecnolégico que favorezca y facilite la gestion clinica, teniendo como
herramienta central un Dashboard de sus negocios.

El desarrollo del producto estd readlizado por un equipo altamente
capacitado y con competencias diversas, ademds teniendo como
aliados a actores estratégicos de la industria y poniendo a disposicion los
recursos e infraestructura adecuada para la implementacion del
negocio.

Por Ultimo reforzar como idea central, ser una empresa que aporte a la
eficiencia en la gestion clinica de las clinicas dentales.

Segun lo planteado en la vision general del negocio, se presenta el

organigrama de la empresa, destacando cargos, roles y estructura de la
organizacion:
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DIRECTORIO

ACTOR EXTERNOD
GERENTE GENERAL D ESTRATEGICO

EQUIPO DIRECTIVO

AREAS DE LA EMPRESA

GERENTE DE GERENTE DE SERVICIOS Y
ADMINISTRACION OPERACIONES
Y FINANZAS

|

CONTADOR I
e——o ! GESTOR DE
VENTA DESARROLLADOR
GESTOR DE
— VENTA

6.3 Incentivos y Compensaciones
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Respecto de la estructura de inventivos y compensaciones, en primer
lugar se hace referencia a la estructura propietaria de la empresa. Don
esta estd distribuida en tres socios con un 33,3% de participacion para
cada uno. Los tres socios tienen una participacion activa en el negocio,
donde cada uno cuenta un rol estratégico en la empresa. A
continuacion se presenta el rol de cada uno de los socios:

Socio 1: Gerente General, profesion Odontdlogo y MBA en Salud.
Socio 2: Gerente de Servicios y Operaciones, Ingeniero en Informatica.
Socio 3: Gerente de Administraciéon y Finanzas, Ingeniero Comercial.

A cada uno de los socios se le pagara un sueldo por el frabajo realizado
en la empresa. Los retiros de los duenos serdn anuales segun la estructura
de propiedad establecida.

Por otro lado estdn las remuneraciones del equipo gestor. A confinuacion
se detalla cargo y sueldo para cada uno:

- Contador / sueldo fijo: $500.000.- imponible y tributable

- Gestor de venta 1 / sueldo fijo: $450.000.- / sueldo variable:
porcentaje sobre la venta. Imponible y tributable.

-  Gestor de venta 2 / sueldo fijo: $450.000.- / sueldo variable:
porcentaje sobre la venta. Imponible y tributable.
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Desarrollador / Sueldo fijo: $500.000.- / Sueldo variable: se
establece porcentaje por nivel de satisfaccion del modulo.

Imponible y tributable.

7. Plan Financiero

7.1 Proyeccién financiera:

En la siguiente seccion se presenta la proyeccion de ingresos segun fases
y anos definidos y la proyecciéon de costos y gastos del negocio.

a. Proyeccién de ingresos:

Tabla 18:

Precio licencia base
Fase 1 $150.000
Fase 2 $200.000
Fase 3 $200.000

Precio por operador
1<a>4 $87.000
5<a>9 $50.000
Mayor o igual a 10 $20.000

Tabla 19:

Proyeccion de demanda
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. Q estimacion de
Periodo Ingresos
demanda
ANo 1 19 $25.122.000
ANO 2 36 $78.042.000
Ano 3 51 $127.144.600
ANo 4 65 $171.244.200
Ano 5 77 $217.266.000
b. Proyeccién de costos y gastos:
Tabla 20:
DETALLE REMUNERACIONES Y BENEFICIOS
Cargo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Gerente General Canfidad ] ] ] ] ]
Sueldo bruto  $18.000.000 $24.000.000 $24.000.000 $24.000.000 $24.000.000
Gerente de Cantidad 1 1 1 1 1
Operaciones y
Servicios Sueldo bruto  $12.000.000 $18.000.000 $18.180.000 $18.270.000 $18.360.000
Gerente de Cantidad 1 1 1 1 1
Administracién y
Finanzas Sueldo bruto  $12.000.000 $12.000.000 $12.120.000 $12.180.000 $12.240.000
Gestores de Venta Canfidad ] ] 2 2 2
Sueldo bruto  $5.400.000  $5.400.000 $10.800.000 $10.800.000 $10.800.000
Desarrollador Cantidad 1 1 1 1 1
Sueldo bruto  $6.000.000  $6.000.000  $6.000.000  $6.000.000  $4.000.000
Contador Cantidad 1 1 1 1 1
Sueldo bruto  $6.000.000  $6.000.000 $6.000.000  $6.000.000  $6.000.000
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Total sueldos |

$59.400.000 $71.400.000 $77.100.000 $77.250.000 $77.400.000

Tabla 21:
Costos y gastos del negocio
Detalle Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
TOTAL S 9.160.000 | $8.919.800| $9.025.934 | $9.129.690 | $9.236.559
Servidor $1.200.000 | $1.236.000| $1.273.080| $1.311.272| $1.350.611
Arriendo oficina $5.400.000 | $5.562.000| $5.567.400| $5.567.400| $5.567.400
Gastos menores (administrativo) $600.000 $618.000 $636.540 $655.636 $675.305
Pagina web $960.000 $988.800| $1.018.464| $1.049.018 | $1.080.488
Marketing Digital RRSS $1.000.000 $515.000 $530.450 $546.364 $562.754
Tabla 22:
PROYECCION FINANCIERA 2022 2023 2024 2025 2026
ANO 1 2 3 4 5
$78.042.00 | $127.144.60 | $171.244.20 ( $217.266.00
INGRESOS POR VENTAS $25.122.000 0 0 0 0
$108.120.00 | $138.350.00
Ingresos por licencias base $15.900.000 | $48.800.000| $79.510.000 0 0
Ingresos por operadores $9.222.000 | $29.242.000 | $47.634.600 | $63.124.200 | $78.916.000
COSTOS POR VENTAS -$1.200.000 | -$1.236.000 [ -$1.273.080 | -$1.311.272| -$1.350.611
Servidor -$1.200.000 | -$1.236.000| -$1.273.080 | -$1.311.272| -$1.350.611
$76.806.00 | $125.871.52 | $169.932.92( $215.915.38
MARGEN DE VENTAS $23.922.000 0 0 8 9
GASTOS ADMINISTRACION Y -$79.083.80
VENTAS -$67.360.000 0] -$84.852.854 | -$85.068.418 | -$85.285.948
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-$71.400.00
RRHH -$59.400.000 0| -$77.100.000 | -$77.250.000 | -$77.400.000
Arriendo oficina -$5.400.000 | -$5.562.000 | -$5.567.400| -$5.567.400| -$5.567.400
Marketing y ventas -$1.960.000 | -$1.503.800 | -$1.548.914 | -$1.595.381| -$1.643.243
Otros Gastos -$600.000 -$618.000 -$636.540 -$655.636 -$675.305
EBITDA - RESULTADO $130.629.44
OPERACIONAL -$43.438.000 | -$2.277.800 | $S41.018.666 | $84.864.510 1
DEPRECIACION -$250.000 -$300.000 -$350.000 -$350.000 -$350.000
Depreciacion PC -$120.000 -$300.000 -$350.000 -$350.000 -$350.000
$130.279.44
EBIT -$43.688.000 | -$2.577.800 | $40.668.666 | $84.514.510 1
Gastos financieros $0 $0 $0 $0 $0
$130.279.44
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS -$43.688.000 | -$2.577.800 | $40.668.666 | $84.514.510 1
IMPUESTOS $11.795.760 $696.006 | -$10.980.540 | -$22.818.918 | -$35.175.449
UTILIDADES DESPUES DE
IMPUESTOS -$31.892.240 | -$1.881.794 | $29.688.126 | $61.695.592| $95.103.992
Depreciacion $250.000 $300.000 $350.000 $350.000 $350.000
Inversion -$125.603.251
Flujo -$31.642.240 | -$1.581.794 | $30.038.126 | $62.045.592 | $95.453.992
$497.560.30
Valor continuidad 2
$593.014.29
Flujo -$125.603.251 -$31.642.240 | -$1.581.794| $30.038.126 | $62.045.592 4

7.2 Evaluacion del proyecto:

Tabla 23:

EVALUACION DEL PROYECTO
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Perpetuidad
5 anos
r 12,47%
VAN $ 234.422.569
TIR 37,5%
PAYBACK 5,13

Segun la tabla 23 se observa que la evaluacion del proyecto es positiva,
ya que el resultado del VAN es de M$234,4 y la TIR de 37,5%, lo que
significa que el negocio es atractivo en términos de evaluacion
financiera. Sin embargo el periodo de recuperacion de la inversion es
alto con un nivel de 5,13.

Ademds el flujo de proyeccion financiera muestra que en con una
inversion del orden de los M$125,5, en el ano 3 se obtiene flujos positivos
de M$30. Considerando en esta proyeccion financiera la estimacion de
la demanda y la proyeccién de costos y gastos del negocio.
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7.3 Estados financieros

A contfinuacion se presentan los estados e indicadores financieros:

Tabla 24;

4
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ESTADO DE RESULTADOS

ANO
INGRESOS POR VENTAS
Ingresos por licencias base
Ingresos por operadores
COSTOS POR VENTAS
Servidor
MARGEN DE VENTAS
GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS
RRHH
Arriendo oficina
Marketing y ventas
Oftros Gastos
EBITDA - RESULTADO OPERACIONAL
DEPRECIACION
Depreciacion PC
EBIT
Gastos financieros
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS
IMPUESTOS
UTILIDADES DESPUES DE IMPUESTOS

2022
1
$25.122.000
$15.900.000
$9.222.000
-$1.200.000
-$1.200.000
$23.922.000
-$67.360.000
-$59.400.000
-$5.400.000
-$1.960.000
-$600.000
-$43.438.000
-$250.000
-$250.000
-$43.688.000
$0
-$43.688.000
$11.795.760
-$31.892.240

2023
2
$78.042.000
$48.800.000
$29.242.000
-$1.236.000
-$1.236.000
$76.806.000
-$79.083.800
-$71.400.000
-$5.562.000
-$1.503.800
-$618.000
-$2.277.800
-$300.000
-$300.000
-$2.577.800
$0
-$2.577.800
$696.006
-$1.881.794

2024
3
$127.144.600
$79.510.000
$47.634.600
-$1.273.080
-$1.273.080
$125.871.520
-$84.852.854
-$77.100.000
-$5.567.400
-$1.548.914
-$636.540
$41.018.666
-$350.000
-$350.000
$40.668.666
$0
$40.668.666
-$10.980.540
$29.688.126

2025
4
$171.244.200
$108.120.000
$63.124.200
-$1.311.272
-$1.311.272
$169.932.928
-$85.068.418
-$77.250.000
-$5.567.400
-$1.595.381
-$655.636
$84.864.510
-$350.000
-$350.000
$84.514.510
$0
$84.514.510
-$22.818.918
$61.695.592

2026
5
$217.266.000
$138.350.000
$78.916.000
-$1.350.611
-$1.350.611
$215.915.389
-$85.285.948
-$77.400.000
-$5.567.400
-$1.643.243
-$675.305
$130.629.441
-$350.000
-$350.000
$130.279.441
$0
$130.279.441
-$35.175.449
$95.103.992
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Tabla 25:
BALANCE GENERAL
2022 2023 2024 2025 2026
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
$119.164.52 $196.158.74 $315.206.11
Efectivos y efectivos equivalentes $73.603.185  $78.606.330 5 4 1
Cuentas por cobrar $6.280.500 $19.510.500 $31.786.150 $42.811.050 $54.316.500
IVA crédito $10.396.515  $13.342.997 $7.881.824 $0 $0
Impuestos diferidos $11.795.760 $696.006 $0 $0 $0
$102.075.96 $112.155.83 $158.832.49 $238.969.79 $369.522.461
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 0 3 9 4 1
ACTIVOS NO CORRIENTES
Propiedad, planta y equipos $1.591.800 $1.389.933 $1.188.067 $986.200 $784.333
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $1.591.800 $1.389.933  $1.188.067 $986.200 $784.333
$103.667.76 $113.545.76 $160.020.56 $239.955.99 $370.306.94
TOTAL ACTIVOS 0 [ [ 4 5
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por pagar $68.560.000 $80.319.800 $86.125.934 $86.379.690 $86.636.559
IVA debito $0 $0 $0 $6.147.702  $28.781.260
Impuestos diferidos $0 $0  $10.980.540 $22.818.918 $35.175.449
$115.346.31 $150.593.24
TOTAL PASIVOS CORRIENTES $68.560.000 $80.319.800 $97.106.474 0 8
PASIVOS NO CORRIENTES
Deuda larga plazo $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES S0 SO SO SO 0]
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$115.346.31 $150.593.26
TOTAL PASIVOS $68.560.000 $80.319.800 $97.106.474 0 8
100% 100% 89% 75% 58%
PATRIMONIO
Capital $67.000.000 $67.000.000 $67.000.000 $67.000.000 $67.000.000
$152.713.67
Utllidades (pérdida) acumulada -$31.892.240 -$33.774.034  -$4.085.908 $57.609.684 7
$124.609.68 $219.713.67
TOTAL PATRIMONIO $35.107.760 $33.225.966 $62.914.092 4 7
$103.667.76 $113.545.76 $160.020.56 $239.955.99 $370.306.94
PASIVO + PATRIMONIO 0 6 6 4 5

Tabla 26:
ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO
2022 2023 2024 2025 2026
ANO 1 2 3 4 5
FLUJO PROCEDENTE DE ACTIVIDADES
DE LA OPERACION
$114.868.95

Cobro a clientes $18.841.500 $64.812.000 0 $160.219.300 $205.760.550
Pago a proveedores y empleados -$68.560.000 -$80.319.800 -$86.125.934 -$86.379.690 -$86.636.559
Otros flujos de efectivo -$950.000

FLUJOS DE EFECTIVO NETOS DE -$15.507.80 $119.123.99

ACTIVIDADES DE OPERACION -$50.668.500 0 $28.743.016 $73.839.610 1
FLUJO PROCEDENTE DE ACTIVIDADES
DE INVERSION
Compra de activos fijos $0 $0 $0 $0 -$157.500
Venta de activos fijos $0 $0 $0 $0 $0
Otros flujos de efectivo $0 $0 $0 $0 $0
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FLUJOS DE EFECTIVO NETOS DE
ACTIVIDADES DE INVERSION 30 30 30 30 ~$157.500
FLUJO PROCEDENTE DE ACTIVIDADES
DE FINANCIACION
Obtencidn de préstamos $0 $0 $0 $0 $0
Pago de préstamos $0 $0 $0 $0 $0
Pago de dividendos $0 $0 $0 $0 $0
FLUJOS DE EFECTIVO NETOS DE
ACTIVIDADES DE FINANCIACION 30 30 30 30 30
(DISMINUCIéN) INCREMENTO NETO -$15.507.80 $118.966.49
EFECTIVO Y EQUIVALENTE EFECTIVO -$50.6468.500 0 $28.743.016 $73.839.610 1
EFECTIVO Y EFECTIVO EQUIVALENTE | $125.603.25 $162.009.57
AL PRINCIPIO DEL EJERCICIO ] $74.934.751 $59.426.951 $88.169.967 7
EFECTIVO Y EFECTIVO EQUIVALENTE $162.009.57 $280.976.06
AL FINAL DEL EJERCICIO $74.934.751 $59.426.951 $88.169.967 5 8
Tabla 27:
INDICADORES FINANCIEROS
2023 2024 2025 2026 2027
ROA -42,14% -2,27% 2541% 35,22% 35,18%
ROE -90,84% -5,66% 47,19% 4951% 43,29%
MARGEN DE VENTA A VENTAS 95,22% 98,42% 99,00% 99.23% 99.38%
MARGEN OPERACIONAL A VENTAS -173,90% -3,30% 31,99% 49.35% 59,96%
MARGEN NETO A VENTAS -126,95% -2,41% 23,35% 36,03% 43,77%
RAZON CORRIENTE 1,49 1,40 1,64 2,07 2,45
TEST ACIDO 117 1,22 1,55 2,07 2,45
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Se observa que en los estados financieros se obtiene una utilidad
negativa en los dos primeros anos. Sin embargo considerando la
estimacion de ingresos y proyeccion de costos y gastos para el ano 3, se
obtiene como resultado una utilidad del negocio positiva.

Con respecto a los indicadores financieros se observa que los ratios de
liguidez son los esperados desde el ano 1 de operacion del negocio, sin
embargo el ROA y ROE para los dos primeros anos de funcionamiento son
negativos, mejorando en el tercer periodo.

8. Riesgo critico del negocio

En esta seccidon se hard referencia a los tipos de riesgos que el proyecto

podria tener durante su desarrollo. En primer lugar mencionar que es un

producto que debe operar en funcion de otfro en el mercado para
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cumplir con su objetivo. Por lo tanto la estrategia del producto y la
comercializacion del mismo, debe considerar esta condicion.

Ademds es un producto que tiene un precio base fijo con un precio
variable menor y sujeto a los requerimientos de los clientes, por lo tanto es
importante el nivel de captacion de demanda. Ahora bien el mercado
potencial con el cual cuenta el proyecto es relevante, donde la fase 1 es
el punto de partida estratégico del negocio.

La estrategia de segmentacion donde se definen las tres fases del
negocio, es un punto a considerar para el éxito del mismo. Porque las
distintas fases apuntan a diversos tipos de clinicas odontoldgicas, por lo
tanto le da mayor autonomia y fuerza al crecimiento del negocio. Ahora
bien, lo anterior si no se ejecuta por periodo segun lo planificado, puede
ser un riesgo para el éxito de la empresa.

También es fundamental mantener un contacto fluido con los clientes, ya
que eso permitird ir monitoreando la satisfaccion del las clinicas con el
producto y las nuevas necesidades que puedan ir surgiendo. Ademds lo
anterior mitiga el riesgo de perder a clientes por algun competidor. Es
relevante destacar que el modulo de andlisis de datos clinicos debe
tener como linea base un proceso de implementacion vy
acompanamiento con las clinicas odontolégicas, ya que el producto
conecta la gestion clinica, la importancia de la informacion y la
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tecnologia. Lo anterior se mantiene a tfravés de este vinculo permanente

con los clientes y sus necesidades.

9. Propuesta Inversionista

En esta seccidn se presenta la propuesta al inversionista. A continuacion
en la tabla 28 se observa cual es el valor presente y terminal de la

inversion:

Tabla 28:

Inversion Inicial
TIR Objetivo

Ratio P/E

Periodo de inversion
Utilidad neta esperada (EBITDA)

Valor terminal (VT)
Valor presente de la inversion
Valor presente dueno

% Propiedad Inversionista
% Propiedad dueno

Valor terminal Inversionista
Valor terminal dueno

Valor teminal, metodologia FCLD
Ratio P/E del modelo

$125.603.251
19%

5
$130.629.441

$5

$593.014.294
$248.502.267
$122.899.016

51%
49%
$302.437.290
$290.577.004

$593.014.294
S5
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Tabla 29:
FLUJO DE CAJA Ano 0 Ano 1 Anho 2 Aho 3 Ano 4 Ano 5
-$31.642.24 $30.038.12  $62.045.59
Flujo caja libre proyectado -$125.603.251 0 -$1.581.794 6 2 $593.014.294
Flujo de caja libre equipo gestor -$3.768.098 -$949.267 -$47.454 $901.144  $1.861.368 $17.790.429
-$30.692.97 $29.136.98  $60.184.22
Flujo caja libre inversionista -$121.835.153 3  -$1.534.340 2 5 $575.223.866
Tabla 30:
VAN $229.249.317
TIR 37.6%
r 12,47%
% inversion 97%
APORTE INVERSIONISTA $ 121.835.153
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Como se observa en la tabla 28, el valor presente del inversionista es de
M$248 y el valor terminal del inversionista llega a M$302. Por otro lado el
porcentaje de propiedad es mayor para el inversionista con un 51% y un
49% para el dueno.

10. Conclusiones

El presente proyecto de estudio corresponde al desarrollo de un mddulo
de andlisis de datos clinicos, que tiene como propdsito facilitar la gestion
de las clinicas odontoldgicas.

Segun los andlisis y resultados obtenidos del proyecto, se observa que el
producto cubre la necesidad de los clientes que va en la linea de la
mejora en el acceso a la informacion, en la optimizacion de los tiempos y
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los recursos que tienen las clinicas dentales y en buscar la eficiencia de la
gestion clinica y administrativa.

Respecto del plan financiero, especificamente de la evaluacion del
proyecto, se concluye que el negocio es rentable puesto que presenta
un VAN de M$234.- y una TIR del 37,5%. Ademds agregar que se observan
indicadores financieros con resultados positivos en el ano 3 y con niveles
de liquidez razonable (sobre 1), desde el primer ano. También lo que
refuerza que el negocio es rentable, es el estado de resultados, que
muestra una utilidad del negocio en el tercer ano.

Sin embargo se concluye que la evaluacion del proyecto es atractivo
principalmente por los resultados que entregan los indicadores del VAN y
TIR del negocio, ya que la recuperacion de la inversion (payback) si bien
se encuentra en el periodo de andlisis tiene un nivel alto (5,13).

Por Ultimo desde el punto de vista del inversionista, se concluye que el
negocio es afractivo, porque presenta un VAN del orden de los M$229 vy
una TIR de 37,6%. Ademds en el flujo de caja del inversionista se muestra
qgue en el ano 3 hay un flujo de caja libre del inversionista del orden de los
M$29.- Agregar finalmente que el valor presente de la inversion es de
M$248 vy el valor terminal de la inversion crece al un monto de M$302
pero con una TIR objetivo de 19%.
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