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RESUMEN:

Habiéndose tomado conocimiento del alto déficit que existe en el mercado de
Lima Metropolitana con respecto a la oferta de servicios especializados en
odontologia pediétrica, se identificé una oportunidad de negocio, por lo tanto se
decide evaluar la viabilidad comercial, operativa y econémica para la puesta en
marcha de un centro odontolégico pediatrico, orientado al segmento B de la zona 7 de

Lima Metropolitana; en ese sentido, se plantearon los siguientes objetivos:

- Realizar un diagnostico integral de la situacion actual del mercado dedicado a

la prestacion de servicios odontoldgicos pediatricos.

- Realizar una investigacion de mercado para establecer el mercado potencial.

- Disefiar el servicio a ser ofrecido segun los resultados del estudio de

mercado.

- Evaluar el entorno y factores externos que influyen en el servicio ofrecido.

- Definir las acciones estratégicas.

- Elaborar el plan comercial y operativo.

- Realizar la evaluacion econdmica, con su anélisis de riesgos.

La propuesta que se plantea con el centro odontoldgico pediatrico es ofrecer un
servicio especializado y diferenciado para el cliente, basandose en la combinacion de
las buenas précticas que son aplicadas en sus similares de Estados Unidos, Espafia,
Colombia y Chile, como son: el servicio, un staff de profesionales, la calidad y

seguridad, la infraestructura y ambientacion, el uso de tecnologia y acreditacion del
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establecimiento. Ademas, se busca integrar los servicios de consulta pediéatrica,
otorgandole un valor agregado y diferencial para el cliente, facilitando a los padres el

acceso en un mismo lugar a los servicios de un especialista del ramo.

Se presenta a la “Clinica Dental Mi Sonrisa Favorita”, como un centro
odontoldgico especializado con ambientes tematicos dirigido a nifios; con salas de
juegos, cuentos, musica, tv, tablets y wifi que capturaran su atencion. El staff
profesional especialistas en odontopediatria, médicos pediatras y personal
administrativo, estard ampliamente capacitado en el manejo de la conducta de su nifio,
creando un ambiente agradable, célido y seguro para su atencion de salud,

construyendo una experiencia Unica tanto para el nifio y padre de familia.

Para definir la implementacion del plan de negocios, se realiz6 un analisis
estratégico a nivel del macro y micro entorno, tomando en consideracién el marco
conceptual, contextual y legal desarrollado. Ademas, cuenta con un solido estudio de

mercado, que sustenta y valida la propuesta.

El plan de negocio requiere de una inversion inicial de S/. 518,557, la cual serd
financiada con capital propio de los socios accionistas (20% por cada uno). Y se
plantea que las operaciones inicien en un local alquilado ubicado en el distrito de

Surco, como resultado del centro de gravedad y las preferencias del publico objetivo.

El estudio de mercado establece que el 28% y el 20% de las madres de familia del
NSE B definitivamente tomarian el servicio para odontopediatria y pediatria
respectivamente; sin embargo, se proyecta iniciar en forma conservadora con una
participacion del 5% del mercado objetivo (246 nifios/mes). Con esta poblacion
potencial se establece un promedio de 2,114 atenciones mensuales potenciales, de los
cuales se prevé que en el 1° y 2° afio se lograra el 52% y 87% de atenciones
respectivamente hasta alcanzar en el afio 3 el 100% de atenciones proyectadas.

Esta proyeccion tiene como base experiencias reales (opinion de los expertos),
donde indican que en los primeros seis (06) meses el flujo de pacientes es minimo, y

gue el incremento es progresivo como resultado de las actividades de marketing.

De forma estratégica se ha considerado que en el 4° afio de operaciones se inicie

la preparacion para aplicar en el afio siguiente a la acreditacion internacional con la
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prestigiosa Joint Commission International (JCI), lo que permitira un crecimiento del

5% en la demanda y 7% del precio, segun las referencias indicadas de la misma JCI.

Con todas estas consideraciones, se determiné un periodo de analisis de 10 afios y
un costo de oportunidad de los accionistas de 25%, obteniendo un VAN de S/. 360 mil
y una TIR de 40.72%. En un analisis de riesgo se ha determinado que el VAN es mas

sensible a los cambios del precio y la demanda, siendo estas variables las mas criticas.

El modelo puede soportar una reduccién hasta del 13% del precio y 14% de la

demanda, ambos de forma independiente.

En un analisis de escenario pesimista, el modelo puede soportar hasta una
combinacién simultanea de reduccién del 5% del precio y demanda, incremento de
5% de los costos operativos variables y un 8% de monto de inversion, obteniendo un
VAN positivo.

Por tanto, se determina la viabilidad econdémica del plan de negocio, indicando
que el proyecto es atractivo para los inversionistas y se recomienda su

implementacion.
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