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RESUMEN

El presente Plan de Negocio enfoca como propoésito general, determinar la
viabilidad de un aplicativo movil para servicios odontologicos en la Lima
Metropolitana para el periodo 2022-2031, a fin de facilitar la accesibilidad y la
conexion entre los proveedores de servicios odontolégicos y los pacientes en la
region de Lima. En tal forma se considerd una metodologia que incluye el desarrollo
de la aplicacion movil, la recoleccion de datos sobre las necesidades y preferencias
de los usuarios, asi como la evaluacion de la viabilidad técnica, economica y
comercial del aplicativo, recurriendo a técnicas de investigacion cualitativa y
cuantitativa para analizar los datos recopilados. Asimismo, los hallazgos respaldan
una viabilidad financiera positiva, asi como una percepcion favorable sobre la
aceptacion del servicio y precios propuestos ante los potenciales clientes,
confirmando la viabilidad del proyecto en todas las areas evaluadas. Finalmente, el
estudio concluye que el aplicativo movil para servicios odontolégicos en Lima
Metropolitana tiene el potencial de ofrecer beneficios significativos tanto para los
profesionales de la odontologia como para los pacientes, mejorando la

accesibilidad, eficiencia y calidad de la atencion odontoldgica en la region.

PALABRAS CLAVE: PLAN DE NEGOCIOS, SERVICIO DE SALUD ORAL,
USUARIOS DE LOS SERVICIOS DE SALUD ORAL, APLICATIVO MOVIL,

TICS, ODONTOLOGOS, OFERTA, DEMANDA, COVID-19.



ABSTRACT

The present Business Plan aims to determine the feasibility of a mobile application
for dental services in the Lima Metropolitan area for the period 2022-2031, in order
to facilitate accessibility and connection between dental service providers and
patients in the region of Lima. To achieve this goal, a methodology was considered
that includes the development of the mobile application, the collection of data on
the needs and preferences of users, as well as the evaluation of the technical,
economic, and commercial feasibility of the application, resorting to qualitative and
quantitative research techniques to analyze the collected data. Additionally, the
findings support a positive financial feasibility, as well as a favorable perception
regarding the acceptance of the service and proposed prices among potential
customers, confirming the viability of the project in all evaluated areas. Finally, the
study concludes that the mobile application for dental services in the Lima
Metropolitan area has the potential to offer significant benefits for both dental
professionals and patients, improving accessibility, efficiency, and quality of dental

care in the region.

KEYWORDS: BUSINESS PLAN, ORAL HEALTH SERVICE, ORAL HEALTH
SERVICE USERS, MOBILE APPLICATION, ICTS, DENTISTS, SUPPLY,

DEMAND, COVID-19.



l. INTRODUCCION

Una breve mirada a la sociedad revela un marcado cambio en la forma en que
las personas se comunican, acceden, utilizan y producen informacion, asi como en
la manera en que solicitan servicios que anteriormente no estaban facilmente
disponibles para los usuarios (1). En este caso particular, se hace referencia a los
servicios de salud, los cuales han experimentado una transformacion significativa
debido a las redes sociales y la digitalizacién, dando lugar a una vertiente poco

explorada conocida como e-Health (2,3).

La transformacion digital, considerada como la nueva forma de hacer negocios,
se basa en la integracion de tecnologias para generar nuevas oportunidades y nichos
de mercado (4), no obstante, en el universo de aplicaciones para Android, solo
existen 99,387 aplicaciones destinadas al ambito de la salud, de las cuales el 30%
estan dirigidas a profesionales de la salud y el 70% restante a los usuarios. Dicho
namero resulta bastante reducido en comparacion con los sectores de educacion,
negocios y entretenimiento, que suman un total de 1 millon de aplicaciones moviles
(5), ya que, en este conjunto de aplicaciones relacionadas con la salud, tan solo 141
de ellas estan dirigidas al ambito odontolégico, lo que evidencia una brecha en el
uso de tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC) en el sector de la

salud oral.

Los acontecimientos por la pandemia a causa del COVID-19 y las medidas
sanitarias propuestas por el estado Peruano plantearon nuevas y restrictivas formas
de vida como distanciamiento social, aforos reducidos entre otros, utilizando los

medios necesarios para lograr una minima exposicion, por lo tanto, el uso de las



tecnologias y medios digitales crecieron exponencialmente en el afio 2020, dicha
coyuntura nos permite aprovechar y extender la utilizacion de medios digitales en
el sector de la salud oral para conectar usuarios que requieran servicios de salud
oral con los profesionales entre ellos odontélogos recién colegiados que buscan
nuevas oportunidades para incursionar en el mercado y con ello poder reactivarse
(6,7). Si bien es cierto no existe informacion que explique como proceder en caso
de una pandemia, se puede tomar casos de éxito en cuanto a adaptabilidad en

sectores que sufrieron transformaciones de gran tamafio.

Segun datos estadisticos del Ministerio de Salud del Perd, hasta el afio 2019 el
90.4% de los peruanos presenta caries dental y el 85% sufre de enfermedades
periodontales peligrosas. Por lo tanto, se vislumbra un problema de salud publica,
ya que existe una demanda insatisfecha. Por este motivo, el presente protocolo de
plan de negocios tiene como objetivo ofrecer una opcion para conectar a nuevos

pacientes con profesionales de la odontologia a través de medios digitales (8,9)

La limitada adopcién de tecnologias en el sector odontologico en Lima
Metropolitana refleja una realidad problematica, en la que la demanda de servicios
odontoldgicos es alta, pero el acceso a ellos es ineficiente. Aplicaciones como
Doctoralia.pe y Smart Doctor ejemplifican como las tecnologias pueden abordar
estos problemas. Doctoralia (10) agiliza la busqueda de profesionales de la salud
con 30 millones de usuarios y 1.5 millones de citas mensuales en 10 paises,

respaldada por un staff de 2 millones de doctores.

En Peru, estas aplicaciones cuentan con mas de 500 médicos registrados y

resuelve cerca de 1500 solicitudes semanales (11) siendo soluciones tecnoldgicas



que demuestran que es posible mejorar el acceso y la eficiencia en los servicios de
salud, abordando problemas criticos de disponibilidad y rapidez en la atencion

médica.

Frente a ello, este proyecto busca incorporar tecnologias digitales para conectar
a los usuarios con consultorios y clinicas odontoldgicas, aplicando inteligencia
artificial para la gestion de pacientes a través de una aplicacion web y mévil (12,13);
donde los usuarios podran buscar y conectar con el profesional de salud dental mas

cercano, democratizando la salud odontoldgica local y mundialmente.

Esto generard una economia colaborativa (14) donde la rentabilidad se
compartird con los especialistas y los pacientes obtendran recompensas por usar el
sistema (15), asimismo la alta demanda de servicios odontoldgicos en Lima
Metropolitana contrasta con la limitada adopcion de herramientas tecnologicas en
el sector, dando origen a la necesidad de conectar a odont6logos con potenciales
clientes mediante una aplicacion movil que aproveche el alcance y accesibilidad de

los dispositivos moviles.

Por tanto, la motivacion detras de este estudio radica en la oportunidad de
satisfacer una necesidad latente en el mercado de servicios odontoldgicos en Lima
Metropolitana, donde la creciente penetracién de smartphones y el acceso
generalizado a internet ofrecen un panorama propicio para el desarrollo de
soluciones innovadoras que faciliten la busqueda y la contratacion de servicios de
salud bucal; ademas de la posibilidad de brindar a los odontélogos una plataforma
para expandir su clientela y fortalecer su presencia en el mercado es un estimulo

adicional para emprender este proyecto.



No obstante, la justificacion de este tema radica en la necesidad de aprovechar
las herramientas tecnoldgicas disponibles para mejorar el acceso a servicios
odontologicos de calidad en Lima Metropolitana, ya que las altas tasas de
enfermedades dentales en la poblacion peruana subrayan la urgencia de encontrar
soluciones innovadoras que faciliten el acceso a la atencién dental. Paulatinamente,
el desarrollo de una aplicacion mavil que conecte a los odont6logos con nuevos
clientes no solo aborda esta necesidad, sino que también proporciona una
oportunidad para impulsar el crecimiento profesional y empresarial en el sector

odontoldgico.

Finalmente, la relevancia de este tema radica en su capacidad para abordar las
necesidades de salud dental de la poblacion limefia y aprovechar las oportunidades
que ofrece el entorno digital para el crecimiento empresarial y profesional en el
campo de la odontologia, ya que al desarrollar una aplicacion mévil que facilite la
conexion entre odontdlogos y pacientes, mejorara significativamente la
accesibilidad y la calidad de los servicios odontologicos en la region, al tiempo que
se posiciona a los profesionales de la odontologia como lideres en un mercado en

constante evolucion.

Antecedentes

En el campo asociado a la investigacion metodoldgica, los antecedentes o
estudios previos son el conjunto de informacion previa y relevante sobre los

constructos asociados el tema de estudio (16).

Estos estudios permiten una contextualizacion mas eficaz sobre el problema de

investigacion, demostrando su importancia y proporcionando una base para



formular preguntas, objetivos de investigacion y discusion de resultados, en tanto

se exponen los siguientes estudios:

1.1.1. Casos internacionales

En Ecuador, Romo (17) conserva como finalidad prioritaria, determinar la
viabilidad del desarrollo de una aplicacion movil para la prestacion del servicio de
belleza y cuidado personal a domicilio en la ciudad de Quito, bajo la conservacion
de una metddica mixta, descriptiva - propositiva y practica, donde se ejecuté un
analisis del entorno por medio de herramientas como la matriz PESTL y las 5
Fuerzas de Porter, adicional a ello se hizo efectivo un estudio de mercado, mediante
la aplicacion de instrumentos al publico objetivo del proyecto; en tanto dentro de
los hallazgos del estudio, se evidencia por medio de la evaluacion financiera un
VAN de $5.592,87, asi como una TIR de 31,31%; que avala el periodo de
recuperacion a un intervalo de 4 afios, 10 meses y 6 dias, ante ello el autor dltima
que la viabilidad del proyecto es altamente factible debido a los valores
encontrados, fortaleciendo en tal instancia la integridad del proyecto y
contribuyendo positivamente a su aceptacion a su adopcion por parte de los

maultiples involucrados.

En el mismo territorio, Morales (18)plantea como propésito general, desarrollar
un proyecto de innovacion basado en la creacién de una app movil para los
pequefios distribuidores de gas doméstico en la ciudad de Cuenca, por medio de la
ejecucion de un marco metodoldgico, de enfoque mixto, alcance descriptivo y nivel
practico, asi como de instrumentos aplicados a las ciencias administrativas y el

direccionamiento estratégico; en tanto los hallazgos de este proyecto demuestran



que la creacion de una app movil para pequefios distribuidores de gas doméstico en
Cuenca mejora significativamente el servicio al cliente al permitir una planificacion
mas eficiente, ademas de ellos se reconocen valores como un VAN de $ 39,664, asi
como una TIR de 232% que avalan la viabilidad del proyecto; finalmente se
concluye que, la implementacion de esta app mavil representa una solucién efectiva
para los desafios enfrentados por los distribuidores de gas doméstico en Cuenca,
mejorando la calidad del servicio ofrecido, sugiriendo que su adopcion a gran escala

podria tener beneficios significativos a largo plazo.

Por otro lado en Colombia, Romero y Rodriguez (19) conservan como objetivo
prioritario, disefiar e implementar una aplicacion maévil donde se administren todas
las operaciones logisticas en los establecimientos de recreacion nocturna, mediante
el desarrollo de un enfoque cuantitativo, exploratorio — descriptivo y practico,
asimismo en el estudio se recurre a la aplicacion estadistica como | asinergia de
estrategias de direccion empresarial, las cuales permitieron evidenciar dentro de los
resultados, que la empresa enfrentara dificultades financieras al inicio de sus
operaciones, debido no obstante, se proyecta una recuperacion a partir del tercer
afio, adicional a ello se encontrd una tasa interna de retorno positiva, superior a la
oportunidad del 50%; finalmente los autores concluyen que el proyecto tiene
potencial de rentabilidad a largo plazo, debido a la evaluacion econémica estrategia

y financiera anteriormente expuesta.

Forero (20) por su parte prioriza como finalidad dentro de su investigacion,
realizar un plan de negocio basado en tecnologias de la informacion y comunicacion
partiendo de la premisa de la innovacion, por medio de la ejecucion de un marco y

modelo metodoldgico cualitativo, asi como una tipologia bésica no experimental,



la cual permitio evidenciar dentro de los hallazgos del estudio, la existencia de una
necesidad del mercado local, arraigada sobre la competencia existente y las
estrategias de diferenciacion, finalmente el autor consolida que al evaluar la
viabilidad financiera del proyecto, considerando los costos de desarrollo y
operativos, asi como el disefio de estrategias de marketing efectivas para promover
la aplicacién, el proyecto resulta viable para aplicacién, mostrando una y su

expansion y repercusion gradual en la region.

1.1.2.Casos nacionales:

A nivel nacional, Trillo (21) expone como finalidad principal del estudio,
proponer un Aplicativo de Requerimientos de Servicio domeésticos para amas de
casa en Lima Metropolitana, bajo el desarrollo metddica mixta, descriptiva -
propositiva y practica, asi como de instrumentos basados en el direccionamiento
estratégico; por otro dentro de los hallazgos de la investigacion se encontro que el
proyecto requerira una inversion inicial de S/. 83,720, la cual se financiara con un
40.28% de capital propio y un 59.72% mediante un préstamo bancario, asimismo
los flujos de caja, descontados a una tasa del 10.5% durante 5 afios, arrojaron un
Valor Actual Neto (VAN) econdmico de S/. 309,931, una Tasa Interna de Retorno
(TIR) econdmica del 89.1%, y un Valor Econdmico Agregado (EVA) del 18%,
ademas, el periodo de recuperacion de la inversion, indicado por el payback, es de
seis meses, ante ello el autor, Gltima que, el plan empresarial constituye una
oportunidad de inversion atractiva, con potencial para ampliarse a otros distritos
con una alta concentracion de los segmentos socioecondmicos que requieran este

tipo de servicio.



Espinoza et al. (22) conservd como finalidad principal dentro del estudio,
posicionar a "AmiPet" como una empresa que desarrolla soluciones digitales en
busca de mejorar la calidad de los servicios brindados para el cuidado de mascotas
en el mercado peruano; bajo la ejecucion de una metodologia de nivel descriptivo,
aplicada y practica, misma que dentro de los resultados permitié evidenciar, que el
proyecto requiere una inversion total de S/ 318,576.2, de los cuales el 61% sera
aportado como capital propio y el 39% se obtendra a través de dos préstamos,
adicional a ello se evidencio una tasa Interna de Retorno (TIR) de 70.4% sin
considerar la deuda en un periodo de 4 afios, mientras que el Valor Actual Neto
(VAN) asciende a 619,856, superando la inversion inicial, lo que confirma la
viabilidad del proyecto, finalmente los autores concluyen que frente a estos datos
es necesario e indispensable, realizar un seguimiento continuo a los clientes
empresariales mediante la entrega regular de informes sobre el comportamiento de
los clientes finales, a fin de reconocer como estos afiaden valor a sus negocios

mediante el uso de la aplicacion movil.

Alfaro et al. (23) conserva dentro de su investigacién como finalidad principal,
desarrollar un plan de negocio para ofrecer servicios de reparaciones y
mantenimientos del hogar en Lima Metropolitana, mediante una aplicacion movil,
bajo la ejecucién de un marco metodoldgico de caracteristica mixtas alcance
descriptivo y tipologia préactica, ademas del usado de otros métodos basados en |
gestion y direccion estratégica, por otor lado dentro del estudio se pudo encontrar
dentro del apartado de resultados, que las utilidades desde el segundo afio y cuatro
meses cuentan con un VAN positivo de S/. 239,933 y con un TIR del 27.87% sobre

el WACC calculado para el sector de 11%, ademas de disponer de una inversion



inicial de S/. 589,392 o US$ 178,603, finalmente se pudo determinar que la
propuesta comercial "T - Reparo" representa una atractiva oportunidad de

inversion, ademas de ser un negocio innovador y rentable a largo plazo.

Hernandez (24) dentro de su estudio conserva como finalidad general,
determinar la viabilidad del plan de negocios de una aplicacion movil de delivery
para la atencion de la demanda en el distrito de Ventanilla, 2022, por medio de una
metodologia de tipo aplicada, con disefio de investigacion no experimental y
enfoque es cuantitativo, la cual después de examinar detenidamente facilité dentro
de los hallazgos de investigacion, reconocer que el proyecto muestra resultados
favorables en términos econdémicos y financieros, proyectando una utilidad anual
de 8,500 nuevos soles, con un Valor Actual Neto de S/9,893.75 y una Tasa Interna
de Retorno del 62.14%, lo que confirma la viabilidad del plan de negocio;
finalmente el autor concluye que, luego del anélisis previo del estudio de mercado
el proyecto facultara a los clientes de los restaurantes del distrito de Ventanilla, un

medio tecnologico para realizar sus pedidos, de forma rapida, segura y confiable.



1. OBJETIVOS

2.1. Objetivo general
Determinar la viabilidad de un aplicativo maévil para servicios odontologicas en

la Lima Metropolitana para el periodo 2022-2031.

2.2.  Objetivos especificos
Identificar las necesidades de los diferentes segmentos con respecto al uso de

un aplicativo movil para servicios odontologicos.

Establecer politicas comerciales que permitan introducir y consolidar el

producto en el mercado.

Determinar las caracteristicas técnicas del producto, flujo de procesos
tecnologia, y los recursos que se requieren para la implementacion y realizacion del

proyecto.

Determinar la organizacion del negocio estableciendo los niveles jerarquicos,
procesos de negocio, division del trabajo, funciones especificas y perfiles de

puestos.

Establecer las politicas y acciones para el aseguramiento y mejora continua de

la calidad.

Proyectar las inversiones, ingresos y costos para el periodo de vida del negocio.

Determinar las fuentes de financiamiento.

Determinar la viabilidad del negocio por medio de la evaluacion economica y

financiera.
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I11. DESARROLLO DEL ESTUDIO

3.1. Desarrollo

El presente estudio se clasifica como una investigacion de enfoque mixto
caracterizada por un alcance descriptivo — propositivo, de tipo aplicada, disefio no
experimental y de temporalidad transversal, lo que significa que se centrara en la
recoleccion de informacion a lo largo de un periodo especifico con el proposito de

medir las variables de interés en la investigacion.

Esto, en otras palabras, significa que se pretende entender y detallar los
fendmenos analizados mediante la revision bibliogréfica, la recoleccién de datos
cualitativos y extraccion de datos cuantitativos, con el objetivo de responder a los

propositos de la investigacion (25).

Ademas, el enfoque transversal implica la obtencion de datos en un Unico
momento, lo que proporciona una perspectiva singular sobre la informacion en un

contexto particular.

Bernal (26) manifiestan que ademas de buscar la amplitud del conocimiento, las
investigaciones descriptivas compilan y analizan datos que facilitan la
identificacion de las causas, como también las consecuencias de determinado
problema y que las investigaciones de aspecto propositivo, posterior a esta
recopilacion de datos sugieren la proposicion de una estrategia que permita el
desarrollo de objetivos en forma practica, siendo en este caso la propuesta cefiida
sobre el “Desarrollo de una aplicacién movil con conexion a nuevos clientes para

odontélogos en Lima Metropolitana”.
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Se considerd también un disefio documental (27) cuyo objetivo fundamental se
baso en el andlisis del fendmeno por medio de la indagacion exhaustiva y rigurosa,
basada en técnicas muy precisas de la documentacion existente relacionada con el

tema.

Por medio de esta estructura, se recurrio al uso de un método basado en la
recoleccion de datos por medio de la técnica de encuesta aplicable sobre las
poblaciones de interés, quienes proporcionaron la informacion necesaria para el

desarrollo de los objetivos planteados (28).

Dicho grupo poblacional se determind por medio de dos tipos de muestreo,
siendo el probabilistico aleatorio simple para; Usuarios Odontdlogos y Usuarios
que requieren del servicio odontoldgico; y el muestreo no probabilistico por
conveniencia para Usuarios que requieren de un servicio de publicidad (casas
dentales) los cuales segiin Herndndez (29) se aplica a fin de facilitar al investigador,
la aplicacion de su instrumento sobre individuos capaces de proporcionar datos

relevantes de manera concisa para el cumplimiento de objetivos.

En el mismo nivel se extrajo informacion requerida acerca de los constructos
estudiados, por medio del analisis documentario, de revistas y bibliotecas virtuales,

lo cual facilitd el desarrollo de manera confiable de la investigacion.

Baena (30) afirma la revision documentaria es un método que sirve para
recolectar informacidn acerca de un tema, con el objetivo de facilitar variables que

estén relacionadas con el estudio de un fendbmeno u objeto de estudio.
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3.2.  Seleccion de muestras poblacionales
3.2.1. Usuario Odontoélogo
Poblacion

25,000 odontdlogos colegiados de Lima Metropolitana, segun COP 2021

Criterios de Inclusion:
v’ Licencia profesional activa y vigente en el Colegio Odontoldgico del Per(
(COP) en 2021.
v Residencia y practica profesional en Lima Metropolitana.
v" Al menos 2 afios de experiencia profesional post-colegiatura.
Criterios de Exclusion:
v" Licencia profesional suspendida o revocada por el COP.
v" No residencia permanente en Lima Metropolitana (residentes temporales).
v’ Retiro de la practica clinica en el Gltimo afio.
Unidad de andlisis
Usuario Odontoldgico colegiado de Lima Metropolitana segin COP 2021
Muestreo y muestra
Leyenda:
Z 1-a= Nivel de confianza
p = Prevalencia de la enfermedad
q = Complemento de “p”
d = Error
N= Tamafio de la poblacion

n = muestra
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B N+xZ1—a%’xp=xq
Cd2x(N-1)+Z1-a2xp=xq

n

n =402
3.2.2. Usuarios que requieren de un servicio de publicidad (casas dentales)
Poblacion

Empresas registradas en ventas de materiales dentales segiin CCL.

Criterios de Inclusion:
v' Empresas registradas en la Camara de Comercio de Lima (CCL).
v Empresas dedicadas a la venta de materiales dentales.
v" Empresas con al menos 2 afios de operacion en el mercado.
Criterios de Exclusion:
v Empresas no registradas en la Camara de Comercio de Lima (CCL).
v' Empresas que no se dediquen exclusivamente a la venta de materiales
dentales.
v Empresas con operaciones suspendidas o en proceso de cierre.
Unidad de analisis
22 empresas registradas en ventas de productos odontolégicos segun CCL.
3.2.3. Usuario que requiere del servicio odontolégico
Poblacion
Pobladores y residentes de lima metropolitana que requiera el servicio
odontoldgico.
Criterios de Inclusion:
v Residentes en Lima Metropolitana.

v Residentes que tengan la necesidad de servicio odontoldgico.
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v Residentes que tengan edad mayor de 18 afios.
Criterios de Exclusion:
v Residencia temporal en Lima Metropolitana.
v Recepcion de servicios odontoldgicos en los Gltimos 3 meses.
v Condiciones médicas que contraindiquen tratamientos odontolégicos.
Unidad de andlisis
Usuarios que requieren el servicio odontoldgico.
Muestreo y muestra
Leyenda:
Nh = N° pacientes atendidos por cada servicio
Ph = (Proporcion del evento de cada estrato)
Qh = (Tamafio estrato del total de la poblacion)
n = muestra

_ NxZ1-a?’+*XWh Ph Qh
" d?+*N+Z1—a?+XWh Ph Qh

n

n =361
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3.3.  Planteamiento estratégico
3.3.1. Anélisis PEST

Fuerzas politicas, gubernamentales y legales (P)

Se tiene como finalidad la interaccién digital el gobierno a través del Decreto
Legislativo N.° 1412 aprobo la ley de gobierno digital, en la cual en su articulo 8
menciona como ente rector a la Presidencia del Consejo de ministros en materia de
gobierno digital, formando parte: las tecnologias digitales, servicio digital, datos,
seguridad digital, identidad digital, interoperabilidad, y la arquitectura digital.
Finalmente, su importancia radica en la generacién de las normas estableciendo los
procedimientos en materia de gobierno digital y siendo responsable de su correcto

funcionamiento (31).

En el segmento de usuarios que requieren de servicios de salud odontoldgica
consideramos de suma importancia mencionar el articulo 18 mediante el cual regula

la proteccidn de datos personales y la confidencialidad de las comunicaciones (32).

Fuerzas econdmicas y financieras (E)

La era de la globalizacién nos trajo nuevas tendencias en lo referente al
comercio mundial, uno de estos es la comercializacion de servicios, exactamente el
de salud. Esto ha conllevado a que diariamente méas personas salgan de sus paises
buscando servicios dentales de buena calidad y a un costo menor en comparado con

sus paises de origen.

Por lo ya mencionado anteriormente hay un mercado odontolégico
internacional con mucha competitividad, que esta en constantes cambios y con un

gran numero de paises requiriendo de estos servicios.
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Tanto es asi que se reporta que 11,460 turistas llegan al Perd requiriendo
tratamientos dentales, dicho dato se deduce del porcentaje obtenido por
MINCETUR. Por lo que Mincetur, desarrolla un plan de marketing para la
exportacion de salud dentro de las cuales se encuentra el servicio de odontologia.
Menciona, que se trata de una iniciativa que responde a la demanda internacional

que puede resultar provechosa para el Pert (33).

Fuerzas sociales, culturales y demograficas (S)

La sonrisa refleja como nos presentamos al mundo dice mucho de lo que
queremos transmitir, muy a parte de lo estético, la boca cumple diversas funciones
como la masticacion, la fonacion, e incluso sirve para mostrar nuestro estado de
animo. Con la pandemia la salud oral ha cobrado mayor importancia ya que la via
oral forma parte de una via de contagio (34). Incluso antes de la pandemia un
informe mostro que el consultorio dental particular (43,6%) es el lugar donde acude

una mayor proporcién de pacientes, para obtener atencion dental (35).

Sin embargo, estas atenciones odontoldgicas en consultorios privados, muchas
difieren en cuanto al monto total. De acuerdo con un informe del Colegio
Odontoldgico de Lima menciona que no se puede estandarizar precios finales en
relacién a los tratamientos dentales, ya que cada profesional de salud debe
estimarlos de acuerdo a sus propios costos variables, de los cuales se puede
considerar la capacitacion profesional (diplomados, maestria, doctorado), asi como
insumos y publicidad etc. Es por eso que resulta engorroso estandarizar el importe

final de los distintos servicios odontolégicos que se puedan ofrecer (36).
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Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T)

La transformacion digital del sector salud es una oportunidad para incorporar
tecnologias nuevas. Tal es el caso de la inteligencia artificial y el aprendizaje
automatico, estas constituyen maneras innovadoras de analizar muchas cantidades
de datos de una manera rapida. Si se aplica estas tecnologias a la atencion medica,
es mas factible diagnosticar las dolencias de los pacientes con una mayor velocidad
y a un costo menor en comparacion con los métodos tradicionales. Por ejemplo,
América Latina es una de las regiones de mayor impregnacion en el uso de

dispositivos moviles, entrando a una era de innovacion para la salud.

Los dispositivos moviles son areas prometedoras para la innovacion, dentro de
ellas, las redes sociales son sumamente importantes, si se tiene en cuenta la cantidad
de proveedores que brindan servicios e interactian con diferentes tipos de pacientes

(37).

En nuestro pais, el acceso de internet de la poblacion esta en todos los distritos
(38), y esto se ve reflejado en el reporte Estadistico OSIPTEL Julio 2019 donde
detalla el aumento en las posibilidades de los usuarios para adquirir Smartphone.
Estas tendencias se han incrementado ya que para el 2025 el trafico de internet sera

626,962 exabytes aproximadamente (39)
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TABLA 1

ANALISIS DE FACTORES RELEVANTES (PEST) PARA LA APLICACION MOVIL DE ODONTOLOGOS EN LIMA METROPOLITANA

Factor

Descripcion

Indicador

Situacién

Oportunidad

Amenaza

FUERZAS POLITICAS, GUBERNAMENTALES Y LEGALES (P)

La finalidad de la interaccion
digital en el gobierno se encuentra
respaldada por el Decreto
Legislativo N.° 1412, que aprobo
la ley de gobierno digital. En
virtud de esta normativa, se
designa a la Presidencia del
Consejo de ministros como el ente
rector en asuntos relacionados con
el gobierno digital.

Este ambito abarca diversas areas,
como las tecnologias digitales, los
servicios digitales, la gestion de
datos, la seguridad digital, la
identidad digital, la
interoperabilidad y la arquitectura
digital. La importancia de esta ley
radica en su capacidad para
establecer normas y
procedimientos que regulen el
funcionamiento  del  gobierno
digital y garantizar su correcta
implementacion.

Ley de Gobierno

Respaldada por el Decreto
Legislativo N.° 1412, que aprob6
la ley de gobierno digital.

Proporciona un marco legal
s6lido para el desarrollo y la
operacidn de la aplicacion movil,
estableciendo normas y
procedimientos claros.

Posibles cambios en la
legislacion o regulaciones
gubernamentales  podrian
afectar las operaciones y

requerir adaptaciones
significativas en la
aplicacion.

Digital

Designa a la Presidencia del
Consejo de ministros como el
ente  rector en  asuntos
relacionados con el gobierno
digital.

Facilita el acceso a recursos y
apoyo gubernamental para el
desarrollo y promocion de la
aplicacion, lo que puede agilizar
los procesos y reducir la
burocracia.

Incumplimiento de las
regulaciones de privacidad
de datos podria resultar en
sanciones legales y dafios a
la reputacion.

Interoperabilidad

La ley abarca la
interoperabilidad como una de
las éareas clave del gobierno
digital, lo que promueve la
integracion y compatibilidad de
sistemas y datos entre entidades
gubernamentales.

Permite la integracion fluida con
otros sistemas gubernamentales,
lo que puede mejorar la
eficiencia y la experiencia del
usuario al proporcionar acceso a
datos y servicios relevantes.

La falta de estandares
claros de interoperabilidad

puede dificultar la
integraciéon  con  otros
sistemas y limitar la

funcionalidad de la
aplicacion.

Seguridad Digital

Se establecen normas vy
procedimientos para garantizar
la seguridad digital, lo que
incluye medidas de proteccion
de datos y ciberseguridad.

Ofrece una oportunidad para
demostrar el compromiso con la
seguridad de los datos de los
usuarios y construir confianza
entre los clientes potenciales, lo
que puede ser un diferenciador
clave en el mercado.

Vulnerabilidades en la
seguridad de la aplicacion
pueden exponer datos
sensibles de los usuarios y
provocar  pérdida  de
confianza.
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FUERZAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS (E)

La era de la globalizacién ha
introducido nuevas dindmicas en
el comercio mundial, entre ellas la
comercializacion de servicios,
incluido el de salud. Este
fenémeno ha generado un
creciente nimero de personas que
buscan servicios dentales de alta
calidad a precios mas bajos que los
ofrecidos en sus paises de origen.
Como resultado, ha surgido un

mercado odontoldgico
internacional altamente
competitivo 'y en constante

evolucion, con una gran demanda
de servicios en numerosos paises.
Segun datos proporcionados por
MINCETUR, se estima que
11,460 turistas llegan al Pert con
el propdsito de recibir tratamientos
dentales. Este dato refleja el
interés creciente en los servicios
odontolégicos del pais. En
respuesta a esta tendencia, el
MINCETUR ha desarrollado un
plan de marketing para promover
la exportacion de servicios de
salud, incluyendo la odontologia.
Esta iniciativa busca aprovechar la
demanda internacional y
posicionarse como un destino
atractivo para recibir tratamientos
dentales de alta calidad.

Globalizacion

La globalizacion ha generado un
mercado odontoldgico
internacional competitivo y en
constante evolucion, con una
demanda creciente de servicios
de alta calidad a precios mas
bajos.

Posibilidad de captar clientes
extranjeros que buscan servicios
dentales de calidad a precios
competitivos, lo que puede
aumentar la base de clientes y los
ingresos para los odont6logos en
Lima Metropolitana.

La competencia
internacional puede
presionar los precios y

reducir los margenes de
beneficio para los
odontélogos locales.

Turismo Dental

El Perl se ha convertido en un
destino atractivo para el turismo
dental, con aproximadamente
11,460 turistas que llegan al pais
buscando servicios dentales.

La creciente demanda de
servicios  odontoldgicos  por
parte de turistas extranjeros
presenta una oportunidad para
expandir el negocio y aumentar
los ingresos, aprovechando el
mercado turistico en
crecimiento.

Dependencia excesiva del
turismo dental puede dejar
al negocio vulnerable a
cambios en las tendencias
de viaje o0 a eventos
externos que afecten al
sector turistico.

Exportacion

El MINCETUR ha desarrollado
un plan de marketing para
promover la exportacién de
servicios de salud, incluyendo la
odontologia, aprovechando la
demanda internacional y
posicionando al Peri como un
destino  para  tratamientos
dentales de alta calidad.

Posibilidad de ampliar la base de
clientes mas alla de la region,
aprovechando la  demanda
internacional y posicionando la
aplicacion como un recurso
confiable para los turistas que
buscan servicios odontoldgicos
en Lima Metropolitana.

Obstaculos regulatorios o

burocréticos pueden
dificultar el proceso de
exportacion de servicios de
salud y limitar el
crecimiento  internacional
del negocio.
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FUERZAS SOCIALES, CULTURALES Y DEMOGRAFICAS (S)

La sonrisa, mas alla de su aspecto
estético, es un reflejo de cdmo nos
presentamos al mundo y comunica
mucho sobre nuestras intenciones
y estado de animo. Ademaés de su
funcion  estética, la  boca
desempefia una serie de funciones
vitales, como la masticacion, la
fonaciény la expresién emocional.
Con la llegada de la pandemia, la
importancia de la salud oral se ha
destacado aln mas, ya que la via
oral se ha reconocido como un
posible medio de contagio.

Antes de la pandemia, un informe
reveld6 que la mayoria de los
pacientes acudian a consultorios
dentales privados (43.6%) para
recibir atencién odontoldgica.

Sin embargo, los costos de estos
servicios pueden variar
considerablemente.  Segin  un
informe del Colegio Odontoldgico
de Lima, no es posible establecer
precios  estandar para  los
tratamientos dentales, ya que cada
profesional debe calcularlos en
funcion de sus propios costos
variables. Estos costos pueden
incluir la formacion profesional
(diplomados, maestrias,
doctorados), asi como el costo de
los insumos y la inversién en
publicidad, entre otros factores.
Por lo tanto, resulta complicado
estandarizar el precio final de los

Importancia de la
salud oral

La pandemia ha resaltado la
importancia de la salud oral
debido a la percepcion de la via
oral como un posible medio de
contagio.

Existe una mayor conciencia
sobre la importancia de la salud
oral, lo que puede motivar a mas
personas a buscar servicios
odontolégicos para mantener
una buena higiene bucal y
prevenir enfermedades.

La percepcion del riesgo de
contagio puede disuadir a
algunas personas de buscar
tratamiento dental, lo que
podria afectar la demanda
de servicios odontologicos.

Preferencia por
consultorios
privados

Antes de la pandemia, la mayoria
de los pacientes preferian acudir
a consultorios dentales privados
para recibir atencion
odontoldgica.

Los  consultorios  dentales
privados tienen la oportunidad
de captar a la mayoria de los
pacientes, lo que puede generar
mayores ingresos y
oportunidades de crecimiento
para los odontdlogos que operan
en este sector.

La dependencia excesiva
de los consultorios dentales
privados puede limitar el
acceso a servicios
odontolégicos para
personas de bajos ingresos,
lo que podria generar
desigualdades en el acceso
a la atencidn dental.

Variabilidad en los
costos de los
Servicios

No hay precios estandar para los
tratamientos dentales debido a la
variabilidad en los costos que
cada profesional debe calcular,
incluyendo formacién
profesional, costo de insumos e
inversion en publicidad, entre
otros factores.

Los odontélogos pueden adaptar
sus precios para competir en el
mercado, lo que puede atraer a
diferentes segmentos de clientes
y aumentar la accesibilidad a los
servicios odontoldgicos.

La falta de precios estandar
puede generar confusion
entre los clientes vy
dificultar la comparacion
de precios entre diferentes
consultorios dentales.

Inversion en
formacion y
equipamiento

Los costos variables incluyen la
formacién profesional y la
inversion en equipamiento, lo
que influye en los precios de los
servicios odontolégicos.

La inversion en formacién y
equipamiento puede mejorar la
calidad de los servicios
ofrecidos, lo que puede aumentar
la satisfaccion del cliente y la
reputacion  del  odontdlogo,
generando lealtad y
recomendaciones.

La alta inversidn inicial en
formacion y equipamiento
puede representar una
barrera de entrada para
nUevos odontdlogos,
limitando la competencia
en el mercado vy
potencialmente
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diferentes servicios odontolégicos
que se ofrecen.

aumentando los
para los clientes.

precios

FUERZAS TECNOLOGICAS Y CIENTIFICAS (T)

La transformacion digital en el
sector de la salud representa una
oportunidad para la integracién de

nuevas tecnologias, como la
inteligencia  artificial y el
aprendizaje automatico. Estas
tecnologias  ofrecen  formas

innovadoras de analizar grandes
cantidades de datos de manera
rdpida y eficiente. Cuando se
aplican en el &mbito de la atencion
médica, permiten diagnosticar las
enfermedades de los pacientes con
mayor velocidad y a un costo
menor en comparacién con los
métodos tradicionales. Por
ejemplo, en América Latina, una
region con una alta penetracion de
dispositivos mdviles se esta
entrando en una era de innovacion
en el campo de la salud.

Los dispositivos moviles, en
particular, representan un area
prometedora para la innovacion.
Entre ellos, las redes sociales
juegan un papel crucial debido a la
cantidad de proveedores de
servicios de salud que interactlan

Transformaciéon
digital en salud

La transformacion digital en el
sector de la salud presenta
oportunidades para integrar
tecnologias como la inteligencia
artificial 'y el aprendizaje
automatico, lo que permite
analizar grandes cantidades de
datos de manera eficiente y
rapida. Esto puede llevar a
diagnésticos mas rapidos y
econémicos en comparacion con
los métodos tradicionales,
especialmente en regiones como
América Latina con una alta
penetracion  de  dispositivos
moviles.

La integracion de tecnologias
como inteligencia artificial y
aprendizaje automatico en la
aplicacion movil puede mejorar
la eficiencia y precision de los
diagnésticos, lo que puede
aumentar la confianza de los
usuarios y la competitividad del
servicio.

Dependencia excesiva de la
tecnologia puede llevar a
errores en los diagnosticos
o0 a laexclusion de personas
que no tienen acceso a
dispositivos moviles o
internet.

Redes Sociales en
Salud

Las redes sociales juegan un
papel crucial en la interaccion
entre proveedores de servicios de
salud y pacientes, especialmente
en un pais donde el acceso a
internet esta disponible en todos
los distritos. El crecimiento en la
adquisicién de teléfonos
inteligentes por parte de los
usuarios muestra una tendencia
creciente en el uso de
dispositivos ~ moviles  para

Las redes sociales pueden ser
utilizadas como una herramienta
efectiva para promover la
aplicacion movil y crear una
comunidad en linea donde los
usuarios  puedan  compartir
experiencias, hacer preguntas y
recibir informacion relevante
sobre salud dental. Esto puede
aumentar la visibilidad de la
aplicacion y generar confianza
entre los usuarios potenciales.

Riesgo de desinformacion
0 informacion poco
confiable en las redes
sociales puede afectar la
percepcion de los usuarios
sobre la aplicacion y los
servicios que ofrece.
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con diferentes tipos de pacientes.
En nuestro pais, el acceso a
Internet estd disponible en todos
los distritos, como lo muestra el
informe estadistico de OSIPTEL
de julio de 2019, que detalla el
crecimiento en la adquisicién de
teléfonos inteligentes por parte de
los usuarios. Estas tendencias
contindlan en aumento, ya que se
proyecta que para el afio 2025, el
trafico de Internet alcanzara
aproximadamente 626,962
exabytes.

acceder a la informaciéon de
salud y servicios médicos.

Crecimiento del
Trafico de Internet

El crecimiento continuo en el
acceso a Internet y la adquisicién
de teléfonos inteligentes muestra
una demanda creciente de
servicios digitales en linea. Se
proyecta que el trafico de
Internet seguird aumentando en
los préximos afios, lo que indica
un mayor potencial para el
desarrollo y la adopcion de
aplicaciones mdviles en diversas
areas, incluida la salud.

La alta penetraciéon de
dispositivos moviles y el acceso
generalizado a Internet
proporcionan una base sélida de
usuarios potenciales para la
aplicacion mévil, lo que puede
aumentar su  alcance vy
efectividad en la conectividad
con los clientes.

Dependencia de la
infraestructura de Internet
puede llevar a

interrupciones  en el
servicio en caso de fallas
técnicas o problemas de
conectividad.

Innovacién en Salud
Movil

La innovacion en salud movil
representa una oportunidad para
ofrecer servicios de salud
accesibles y convenientes a
través de dispositivos moviles.
El crecimiento en la adquisicion
de teléfonos inteligentes muestra
una tendencia hacia una mayor
adopcion  de  aplicaciones
moviles para acceder a servicios
de salud e informacion médica.
Esto indica un  mercado
potencialmente grande y en
crecimiento para aplicaciones

La aplicacion movil puede
ofrecer una plataforma
conveniente para acceder a
servicios odontoldgicos,
educacién sobre salud bucal y
seguimiento de citas, lo que
puede mejorar la experiencia del
usuario y la eficiencia en la
atencion.

Riesgo de saturacion del
mercado de aplicaciones
moviles de salud, lo que

puede dificultar la
diferenciacion y la
adquisicién de usuarios

para la aplicacion.
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méviles relacionadas con
salud, incluida la odontologia.

la
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3.4.  Analisis de la estructura
3.4.1. Las5 fuerzas de Porter

Se identifica las estrategias y ventajas que hacen competitivas a nuestra marca
y producto, a continuacion, presentamos el modelo de las 5 fuerzas de Porter de

Dental Smart APP.

Poder de negociacién de los Proveedores:

Los proveedores claves de dental Smart app son aquellos que colaboran directa
e indirectamente con el buen funcionamiento de nuestro producto uno de los mas
importantes es proveedor de hosting donde se aloja nuestro producto (GO
DADDY), registradora de dominios de internet y alojamiento web a continuacion

se agrega una lista de proveedores.

TABLA 2
GRUPO DE PROVEEDORES

GoDaddy es una empresa registradora de
dominios de Internet y de alojamiento web. En
2010 supero la cifra de mas de 40 millones de
dominios de Internet bajo su gestion.

ALOJAMIENTO WEB

En Agile Solutions crean aplicaciones moviles
y web, con funciones seguras e innovadoras
que ayudan a optimizar y controlar la
eficiencia de los procesos. Se posiciona en el
tercero a nivel de Latinoamérica. Ofrece
servicios de creacion, animacion y disefio de
app movil.

CREADOR DE
APLICATIVOS MOVILES

IDI LATAM, es una empresa con presencia a

nivel de Ameérica Latina y su funcién principal SOPORTE TECNICO DE
es ofrecer soporte técnico diverso en cuanto a ~ APLICATIVOS MOVILES
tecnologia movil.

DRAFIC, es una empresa de disefio y

AT ) DISENO GRAFICO
animacion al alcance de las necesidades, a
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nivel nacional se posicionan entre los 10
mejores desarrolladores segun Web Per( 2022

Nota. La informacidn corresponde a los proveedores.

Conclusiones:

La amenaza reside en la dependencia de proveedores clave como GoDaddy, lo
que podria exponer a Dental Smart App a posibles aumentos de precios o problemas
de calidad si las negociaciones no son favorables. Sin embargo, si se establecen
relaciones sélidas y se diversifican las fuentes de suministro, la aplicacion puede

mitigar esta amenaza.

Poder de negociacion de los clientes:

Los usuarios de los servicios odontolédgicos, odontélogos, y las casas dentales.
Son los catalogados como nuestros compradores, nuestro mecanismo de negocio y
de producto esta disefiado para que sean los beneficiados a través de lo que les
ofrecemos, forman parte importante porque llegan a ser el fin de nuestro plan de

negocio.
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Figura 1
Potencial de negocio

Potenciales
pacientes

Odontologos

Casas dentales

En Dental Smart App el cliente podré descargar el aplicativo sin costo alguno,

podra también acceder a la plataforma web.

El odontologo cancelard basandose en los planes que desea adquirir, ya
establecidos, esto en base a los servicios del aplicativo, (historias clinicas digitales,

chat con el paciente, almacenamiento de base de datos, etc.).

Las casas dentales quienes venden materiales e instrumentos odontoldgicos
podran colocar publicidad en el aplicativo siempre y cuando se cancele por dicha

publicidad.
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Conclusiones:

El poder de negociacion de los clientes es moderado a alto, ya que tienen
opciones disponibles en el mercado y pueden influir en los precios y la calidad de
los servicios. Sin embargo, si Dental Smart App logra ofrecer un valor diferenciado
y mantener la satisfaccion del cliente, puede convertir este poder de negociacion en

una oportunidad para fidelizar a los usuarios y generar ingresos recurrentes.

Amenaza de nuevos competidores entrantes:

Los competidores directos son los aplicativos moviles de odontologia, y los
competidores indirectos son los aplicativos méviles de salud en general, y medios
de comunicacién o gestion de salud tradicional. Hablar de la rivalidad de la
competencia entre los competidores directos e indirectos es mencionar toda la
amplia gama de los aplicativos moviles en gestion de salud generalmente estos son
de varias especialidades o tratan de suplir varias necesidades en el espectro amplio
que significa la salud, en cuanto a nuestro tema especificamente odontologico en

anteriores lineas hemos mencionado algunos ejemplos como Doctoralia.

Dental Smart App se caracteriza por brindar exclusivamente el servicio de
conexion a profesionales especialista en odontologia de forma réapida y facil, en el
lugar que desees o te encuentres. En base a precio calidad en cuanto a la calidad de
nuestro producto nosotros hemos definido sobre las funcionalidades que Dental

Smart brinda estas, por ejemplo:

¢ Video-llamada con el odontélogo especialista: Esta Videollamada no sera

tomada como una consulta odontoldgica sino como una consulta respecto a
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datos fundamentales del paciente para determinar los protocolos como uso de
equipos de proteccion a seguir cuando el paciente llegue al consultorio,
optimizando asi la bioseguridad de las clinicas y/o consultorios
odontoldgicos.

e Check-In de protocolo: Se colocara una insignia para todos aquellos
consultorios odontologicos que validen su protocolo de bioseguridad, el cual
sera redactado y puesto a libre disposicion de los usuarios de la aplicacion.
Ademas, se podra visualizar dentro de la aplicacion a aquellos consultorios
que han subido su protocolo y cumplen con los estandares requeridos por el
ministerio de salud. Brindando asi seguridad al paciente al momento de elegir
la clinica y/o consultorio dental. Dental Smart incorporara.

¢ Notificaciones especiales: Estas notificaciones son para que el cliente
determine si la atencion fue la esperada o no, de tal manera que el paciente
pueda verificar si se cumplio con el protocolo de seguridad que describe cada
consultorio odontoldgico.

“Dental Smart App” estara disefiada para brindar una fécil, funcional y didéctica
experiencia, por lo que aplicar estos conceptos son importantes para la construccion

del aplicativo movil y web.

Conclusiones:

La amenaza de nuevos competidores es alta, dada la naturaleza competitiva del
mercado de aplicativos moviles de salud. Sin embargo, mediante la diferenciacion
de la oferta y la innovacion constante, Dental Smart App puede mantener una

ventaja competitiva y dificultar la entrada de nuevos competidores al mercado.
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Amenaza de nuevos productos sustitutos:

En un sector tan competitivo es inevitable, pero lo contrarrestamos con la
vanguardia y vigencia de nuestro producto dental Smart app, por ello se elabora en
base al analisis hecho una estrategia de vanguardia para estar siempre en vigencia
ante nuestros clientes. Se podria ser reemplazado por un aplicativo movil de una
clinica especializada, (siempre y cuando sea accesible) mecanismos de
automatizacion y de tecnologia de las clinicas que ofrecen servicios de salud
odontologica, podria valer mucho mas el sustituto tradicional de la recomendacion
o el referido del servicio de salud. En cuanto a los productos sustitutos podrian
representar un riesgo siempre y cuando, como dental Smart app vamos a agregar un
valor afiadido a nuestro producto que radica en la especialidad y la rapidez con la
que puedes obtener el servicio que buscas ya sea en el momento y la hora en que lo
requieras, de igual manera para dental Smart app es importante reconocer y estar a

la vanguardia en cuanto a la competencia de sustitutos.

Conclusiones:

La amenaza de nuevos productos sustitutos es constante en un mercado tan
dinamico como el de la salud digital. Sin embargo, al ofrecer un valor afiadido Unico
y mantenerse a la vanguardia de las tendencias y tecnologias emergentes, Dental
Smart App puede mitigar esta amenaza y mantener su posicion como lider en el

sector de la odontologia movil.
La rivalidad dentro de la industria:
La rivalidad dentro de la industria de las tecnologias de la informacion en

especial dentro de los que tiene que ver con el desarrollo de la salud a través de
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ellos la competencia es mediana, pero en estos ultimos afios tiene tendencia al alta
pues se ha convertido en fundamental para las personas poder gestionar desde un
aplicativo movil las diferentes consultas de salud que requieren segin OMS

Organizacién Mundial de la Salud.

Conclusiones:

La rivalidad en esta industria es alta debido al crecimiento constante y la
importancia cada vez mayor de las soluciones digitales en el sector de la salud. Sin
embargo, al enfocarse en la especializaciébn en odontologia y ofrecer una
experiencia de usuario excepcional, Dental Smart App puede diferenciarse de la

competencia y mantener una posicién solida en el mercado.

En resumen, Dental Smart App enfrenta una serie de desafios y oportunidades
en su entorno competitivo. La dependencia de proveedores clave, la influencia de
los clientes en los precios y la calidad de los servicios, y la constante amenaza de
nuevos competidores y productos sustitutos son factores que deben ser gestionados
de manera efectiva para garantizar el éxito a largo plazo de la aplicacion. Sin
embargo, mediante la diferenciacién de su oferta, la innovacién continua y el
enfoque en ofrecer una experiencia de usuario excepcional, Dental Smart App
puede convertir estos desafios en oportunidades para consolidar su posicién como

lider en el mercado de la odontologia movil.
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3.4.2. Analisis FODA

Fortaleza: en este cuadro FODA se analiz6 las fortalezas de Dental Smart App.
Dentro de ellas podemos considerar que el sistema tecnoldgico informativo
moderno 2022 que emplearemos es un factor positivo y constituye una fortaleza
para el producto final, dentro de la descripciéon de la conformacion de nuestro
equipo de trabajo ponemos énfasis en la cultura colaborativa en la empresa es por

ello que lo consideramos una fortaleza.
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TABLA 3
ANALISIS FODA DE DENTAL SMART APP

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1 Sistema tecnoldgico informéatico moderno 2022

F2 Cultura colaborativa dentro de la empresa.

F3 Procesos de trabajo eficaces y eficientes.

F4 Mercado adecuadamente definido para la estrategia de marketing.

F5 Servicio dinamico e interactivo relacionado con el producto.

F6 Operacion de la empresa con costos razonables.

F7 Uso amigable para el cliente, explicando claramente su uso.

8 Qlia}nzas estratégicas con el Colegio Odontolégico de Lima y del
erd.

F9 Software de seguridad y antivirus actualizados periédicamente.

F10 Estrategias de comunicacion segmentadas para cada cliente

D1
D2
D3
D4
D5
D6
D7
D8

D9
D10

Nuevos en el mercado de aplicaciones mdviles para servicios odontoldgicos.
Reciente afianzamiento entre nuestros trabajadores.

Poco afianzamiento de nuestros procesos de trabajo.

Nuevos en la inmersién en el mercado digital.

Pocos trabajadores a tiempo completo en planilla.

Reciente compromiso entre socios y colaboradores.

Reciente posicionamiento del branding de la marca.

Escasez de material publicitario.

Reciente llegada a los potenciales clientes.
Estrategia comercial insuficiente.

.. . - . D11 Vencimiento del software de seguridad antivirus.
F11 Posicionamiento solido del branding de la empresa . . .
D12 Sistemas operativos desactualizados.
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Gran cantidad de jovenes profesionales odont6logos. Consultorios y clinicas odontolégicas cerradas debido al riesgo asociado con la

o1 Al i .
atencion durante las olas de pandemia de COVID-19.

02 Creciente demanda de gestores de salud por medios virtuales. A2 Miedo al contagio por COVID-19 tanto en pacientes como en odontdlogos.
03 Dindmico acceso a los sistemas de informacion por medios virtuales. A3 Limitaciones presupuestarias para invertir en marketing digital.
o4 Dinamico y eficiente acceso a publicidad a través de plataformas Ad Bajo interés de los profesionales en odontologia por el uso de aplicaciones

web. moviles.
o5 Crecimiento favorable de la inmersién en sitios y comunidades AB Competencia de gestores de salud que utilizan medios virtuales.

online.
06 Mercado competitivo de fécil acceso para desarrolladores de A6 Desercion de potenciales pacientes.

aplicaciones moviles.
O7 Diversidad de comunidades segmentadas online. A7 Alta informalidad en algunos proveedores de servicios de salud odontolégica.

Mayor uso de mecanismos y canales virtuales. Resistencia a las nuevas formas de convivencia impuestas por el contexto
08 A8 covip-19.
09 Consultorios y clinicas que desean reactivar sus actividades. Resistencia a adoptar sistemas virtuales en el contexto actual.
010 Oportunidad para mejorar el sentido de las capacitaciones. A9

011 Reduccion en el tiempo de bisqueda por parte de los usuarios.
012 Creciente demanda por el uso de aplicaciones moviles.
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3.4.3. FODA cruzado

TABLA 4
ANALISIS CAME DE DENTAL SMART APP

Explotar Oportunidades (F + O)

Corregir Debilidades (D + O)

F1 + O3: Mejorar el sistema tecnolégico informético para aprovechar el acceso
a sistemas de informacion virtual.

F2 + O1: Usar la cultura colaborativa para atraer a jovenes profesionales
odont6logos.

F3 + O11: Optimizar procesos de trabajo para reducir el tiempo de bisqueda de
los usuarios.

F4 + O4: Mejorar la segmentacion de mercado con acceso a publicidad en
plataformas web.

F5 + O2: Promover el servicio dindmico/interactivo en respuesta a la demanda
de gestores de salud virtuales.

F6 + O8: Mantener el bajo costo operativo mientras se incrementa el uso de
mecanismos y canales virtuales.

F7 + O12: Resaltar la facilidad de uso para clientes en el creciente mercado de
aplicativos moviles.

F8 + O5: Usar alianzas con socios estratégicos para crecer en comunidades
online.

F9 + O7: Asegurar la actualizacion del software de seguridad para proteger a las
comunidades segmentadas online.

F10 + O6: Utilizar estrategias de comunicacion para acceder al competitivo
mercado de desarrolladores de aplicativos mdviles.

F11 + O9: Fortalecer el branding para apoyar la reactivacion de consultorios y
clinicas odontoldgicas.

Mantener Fortalezas (F + A)

F1 + Al: Utilizar el sistema tecnol6gico moderno para mitigar el impacto de
las clinicas odontoldgicas paradas.

F2 + A2: Fomentar la cultura colaborativa para implementar protocolos de
seguridad que minimicen el miedo al contagio.
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D1 + O2: Desarrollar una campafia de marketing centrada en la creciente
demanda de gestores de la salud por medios virtuales.

D2 + O1: Implementar programas de integraciéon y cohesion entre los
trabajadores para atraer jovenes profesionales odont6logos.

D3 + O11: Optimizar y documentar los procesos de trabajo para reducir el
tiempo de busqueda de servicios odontologicos.

D4 + O6: Capacitar al equipo en estrategias de mercado digital.

D5 + Ob: Atraer mas trabajadores a tiempo completo promoviendo el
crecimiento en comunidades online.

D6 + O10: Fortalecer el compromiso entre socios y colaboradores a través de
programas de capacitacion.

D7 + O9: Mejorar el posicionamiento del branding alineandolo con la
reactivacion de consultorios y clinicas.

D8 + O4: Aumentar el material publicitario aprovechando el acceso a
publicidad en plataformas web.

D9 + 0O12: Incrementar la visibilidad de la empresa entre los potenciales
clientes mediante camparias.

D10 + O3: Desarrollar una estrategia comercial robusta basada en el acceso a
sistemas de informacion virtual.

D11 + O7: Asegurar la actualizacion continua del software de seguridad y
antivirus.

D12 + 0O8: Modernizar los sistemas operativos para aprovechar los
mecanismos Yy canales virtuales.

Afrontar Amenazas (D + A)

D1 + A5: Diferenciarse de la competencia de gestores de salud virtuales con
caracteristicas Unicas y ofertas de valor.

D2 + Al: Fortalecer la cohesién entre trabajadores para responder
eficazmente a la demanda durante la pandemia.



F3 + A5: Usar procesos eficaces para mantener una ventaja competitiva frente

a otros gestores de salud virtuales.
F4 + A7: Mantener una segmentacion adecuada para contrarrestar la
informalidad en los servicios odontoldgicos.

F5 + A6: Promover el servicio dinamico/interactivo para evitar la desercion de

usuarios.

F6 + A8: Aprovechar el funcionamiento econémico para adaptarse a las nuevas

formas de convivencia y necesidades del mercado.

F7 + A4: Resaltar el uso amigable para el cliente para atraer a profesionales
odontoldgicos a los aplicativos moviles.

F8 + A3: Usar las alianzas con socios estratégicos para obtener recursos y
superar las limitaciones presupuestarias.

F9 + Al: Asegurar la continuidad del software de seguridad para mantener la
operatividad durante la pandemia.

F10 + A10: Utilizar estrategias de comunicacion segmentadas para abordar la
insuficiencia en la estrategia comercial.

F11 + A9: Reforzar el branding para facilitar la aceptacion de sistemas
virtuales en el contexto actual.

D3 + A7: Estandarizar los procesos de trabajo para evitar la informalidad en
los servicios de salud odontoldgica.

D4 + A9: Capacitar al equipo en el uso de sistemas virtuales para superar la
resistencia.

D5 + A6: Incrementar la plantilla a tiempo completo para evitar la desercion
de usuarios.

D6 + A2: Reforzar el compromiso con medidas de seguridad y protocolos
COVID-19.

D7 + A8: Ajustar el branding para reflejar las nuevas formas de convivencia
en el contexto COVID-19.

D8 + A3: Utilizar estrategias de marketing digital de bajo costo para superar
las limitaciones presupuestarias.

D9 + A4: Incrementar la educacion y familiaridad con los aplicativos
maviles entre los profesionales odontolégicos.

D10 + A10: Fortalecer la estrategia comercial con planes a largo plazo
adaptables al contexto COVID-19.

D11 + Al: Asegurar la renovacion continua del software de seguridad
antivirus para mantener la operatividad de los consultorios.

D12 + A9: Acelerar la actualizacién de sistemas operativos para facilitar la
adopcidn de sistemas virtuales.
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3.4.4. Cuadro CANVAS

TABLAS

CuAaDRO CANVAS

SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACION CON CLIENTE

SEGMENTOS DE
CLIENTE

Compra de
determinados
recursos y
actividades:

e Proveedores de
Sservicios
tecnol6gicos de
web app.

e Proveedores de
almacenamiento
(nube, servidor).

e Casas dentales.

e Estrategia de venta para captar clientes a través de
Marketing digital.

e Evaluacion de estdndares de calidad de los
proveedores de los servicios odontolégicos.

e Procesos de venta de manera fécil y sencillo para el
cliente.

e Procesos de entrega del
instalacion de la app).

e Soporte técnico de la app a través de nuestro personal.

¢ Protocolos de bioseguridad para los colaboradores de
la empresa.

e Fidelizacion del cliente con promociones e incentivos.

o A largo plazo la actividad clave sera el desarrollo de
tecnologia para mas dinamica y facil el uso de la app
movil y la web.

producto (incluye la

e Escuelas de

RECURSOS CLAVE

perfeccionamient
0.

e Colegio
odontoldgico del
Peru.

e Recursos tecnoldgicos para tener una web.

e Recurso humano encarado del monitoreo de los
canales de venta de la empresa y soporte tecnolégico,
monitoreo de la calidad de servicio.

o Establecimiento para el trabajado operativo.

e Canal virtual de conexion para
la demanda y oferta a
profesionales de la Odontologia
y usuarios de los servicios
odontoldgicos.

Propuesta de valor para los
profesionales en Odontologia:
se ofrece un espacio profesional
profile, ademas segmentos de
almacenamiento para su labor
profesional.

Propuesta de valor para los
clientes que requieran servicios
de publicidad con referencia al
ambito odontoldgico: se ofrece
un espacio virtual con acceso a
comunidad con fines
odontoldgicos para su
publicidad.

Propuesta de valor para los
usuarios de Dental Smart app:
se les ofrece una app movil y
web dinamica, funcional vy
operativo para el acceso a los
Servicios.

e Atencion al cliente: para
comunicacion directa con el
cliente.

e Estrategia de contenido: para
disefiar contenido que sea del
agrado de los clientes.

e Segmentacion del mensaje.

o Establecimiento de incentivos.

CANALES

¢ VVentas online a través de pagina
web.

e Canales electrénicos mediante
aplicativo Movil.

e Promocidn por redes sociales y
paginas web.

e Profesionales Cirujanos
Dentales (nicho de
mercado) de sexo F/M
entre los 25 afos a mas,
colegiados, ubicados en
Lima metropolitana, de
estrato socioeconémico
de clase media.

e Clientes que requieran
de servicios de
publicidad con fines
odontoldgicos.

e Poblaciéon en general
que requiera de
servicios de  salud
odontoldgica.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTE DE INGRESOS

¢ Costo de personal Community Manager.

e Costo de personal de mantenimiento de la plataforma digital de app.
e Costo de personal Asistentes de Venta.

e Costo de personal especialista en administracion de empresas.

e Compra, mantenimiento de materiales y equipos.

e Alquiler de almacén.

e En el caso de “Dental Smart app” la fuente de ingresos es el
pago de los profesionales en odontologia que usen el

aplicativo mévil y web.

e Pago por publicidad, para hacer uno del espacio de venta.
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e Pago de servicios.
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3.5.  Formulacion de directrices
3.5.1. Mision
Acercamos los servicios de salud a las personas de manera inmediata y segura,
otorgando soluciones y herramientas para lograr interaccion entre los odont6logos
y los pacientes a través de un aplicativo movil, gestionando los servicios de la salud

oral de manera profesional y sostenible.

3.5.2. Vision
Ser una plataforma digital, efectiva y dinamica para conectar a personas que
buscan servicios de salud bucal con los odont6logos y especialistas competentes de
manera rapida, facil y al alcance de sus necesidades. Logrando posicionarnos en el
mercado digital como una empresa reconocida en el rubro de la gestion de los
servicios de la salud oral y a su vez desarrollar una relacion de confianza entre el

profesional y el paciente.

3.5.3. Objetivo general del negocio
Conseguir que la experiencia odontolégica con el aplicativo movil sea mas

integradora, adaptable a los cambios con el tiempo, sostenible, accesible y humana.

3.5.4. Objetivos especificos del negocio
Objetivos del cliente y comunidad

e Lograr que en el transcurso del primer afio nuestro aplicativo sea la primera
opcidén en la mente del consumidor limefio a la hora de requerir servicios

odontoldgicos.
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Objetivos financieros

Lograr una rentabilidad neta por encima del 10% al finalizar el tercer afo.
Lograr un margen operativo por encima del 15% desde el cierre del tercer
afio.

Lograr nuevas fuentes de ingreso al cierre del primer afio de la operacion, a
través de otros servicios conectados con los servicios odontolégicos, como
la venta de la publicidad para las casas dentales. Estos servicios conectados
deberian expresar un crecimiento del 13.7% de los ingresos a partir primer
afno.

Mantener un flujo de caja saludable a corto, mediano y largo plazo.
Objetivos de proceso

Gestionar la empresa bajo el enfoque de procesos y lograr la calidad y
mejora continua de la calidad al usuario que descarga el aplicativo.
Objetivos de aprendizaje y crecimiento

Objetivos para personas

Tener a personas innovadoras y creativas que aporten ideas nuevas para el
crecimiento de la empresa.

Mantener los valores fundamentales de la empresa los cuales son: respeto.
lealtad, solidaridad.

Objetivos de crecimiento

Lograr que el 100% de nuestra demanda estimada en el estudio de mercado
se suscriba al cierre del primer afio. Y a partir del segundo afio mantener un

crecimiento del 2.81% para todos los demas periodos.
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3.6.  Analisis de mercado: estudio de mercado

El estudio de mercado usa dos metodologias cuantitativa y cualitativa. A
continuacion, se describen las siguientes caracteristicas.

3.7.  Segmento Usuarios

3.7.1. Resultados de la encuesta

TABLA G

CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE USUARIOS QUE REQUIERAN
SERVICIO ODONTOLOGICO

Edad
Frecuencia Porcentaje
Joven Adulto 130 36,0 %
Adulto 212 58,7 %
Adulto mayor 19 53 %
Total 361 100,0 %
Sexo
Femenino 181 50,1 %
Masculino 180 49,9 %
Total 361 100,0 %

Segun los datos proporcionados, en cuanto a la distribucion por edad, el 36.0%
de los encuestados pertenece al grupo de Joven Adulto, el 58.7% son Adultos, vy el
5.3% son Adultos mayores; en cuanto al sexo, el 50.1% son mujeres y el 49.9% son
hombres, dichos resultados indican una distribucion equilibrada en cuanto al
género, mientras que la mayoria de los encuestados estan en el grupo de edad de

Adultos, seguido por Joven Adulto y Adulto mayor en menor proporcion.

TABLA 7
INGRESO PROMEDIO MENSUAL EN SOLES DE LOS PARTICIPANTES

¢Cual es su ingreso promedio mensual en soles?

Frecuencia Porcentaje
S/. 1,000 - S/. 1,300 191 53,2 %
S/. 2,000 - S/. 2,500 79 21,9 %
S/. 3,000 - S/. 4,000 42 11,6 %
S/. 6,000 - S/. 7,000 17 4,7%
mas de S/. 7,000 31 8,6 %
Total 361 100,0 %
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La tabla N° 7, evidencia que, de la mayoria de los encuestados, el 53.2%, tiene
un ingreso en el rango de S/. 1,000 a S/. 1,300 soles; un 21.9% tiene un ingreso de
S/. 2,000 a S/. 2,500 soles, mientras que el 11.6% gana entre S/. 3,000 y S/. 4,000
soles al mes, en afiadidura, un porcentaje mas pequefio, el 4.7%, tiene un ingreso
de S/. 6,000aS/. 7,000 soles, y un 8.6% gana mas de S/. 7,000 soles al mes, dichos
datos indican que la mayoria de los encuestados tiene ingresos moderados, con una

considerable proporcion en el rango de ingresos mas bajos.

TABLA 8
NIVEL EDUCATIVO DE LOS PARTICIPANTES

¢ Cual es su nivel educativo?

Frecuencia Porcentaje
Estudios técnicos 68 18,8 %
Primaria 8 22 %
Secundaria 76 21,1%
Universitaria 209 57,9 %
Total 361 100,0 %

La tabla N° 8, sobre el nivel educativo de los participantes muestra que un
57.9%, tiene educacién universitaria, un 18.8% ha completado estudios técnicos,
mientras que el 21.1% ha finalizado la educacion secundaria, no obstante solo un
pequefio porcentaje, el 2.2%, tiene educacion primaria, lo cual indica que la muestra
cuenta con una proporcion significativa de personas con educacion universitaria,
seguida de aguellos con educacion secundaria y estudios técnicos, mientras que la

educacion primaria es menos comun entre los encuestados.

TABLA9
IMPORTANCIA DEL CUIDADO DE LA SALUD ORAL

¢Qué tan importante es para usted el cuidado de su salud oral (dientes y boca)?

Frecuencia Porcentaje
Algo importante 54 15%
Extremadamente importante 114 31,6 %
Muy importante 187 51,8 %
Nada importante 1 3%
No tan importante 5 1,4%
Total 361 100,0 %
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Respecto a la importancia del cuidado de la salud oral, se evidencia que una
gran mayoria de los encuestados lo considera una prioridad alta; otro 51.8% de los
participantes afirma que es muy importante, y el 31.6% lo califica como
extremadamente importante, sumando un 83.4% de respuestas que indican una gran
preocupacion por la salud oral, por otro lado un 15% lo considera algo importante,
mientras que solo un 1.4% lo ve como no tan importante y un marginal 0.3% no le
da importancia alguna, ultimando un consenso generalizado sobre la relevancia del

cuidado dental entre los encuestados.

TABLA 10
FRECUENCIA DE VISITAS AL ODONTOLOGO

¢ Cuando fue la Ultima vez que fuiste al odontélogo?

Frecuencia Porcentaje
1 afio 68 18,8 %
1 mes 90 24,9 %
6 meses 135 37,4 %
2 afios 24 6,6 %
Hace més de 2 afios 44 122 %
Total 361 100,0 %

De acuerdo a la frecuencia de visita al odont6logo, se evidencia que el 37.4%
de los encuestados acudid hace 6 meses, y el 24.9% lo hizo hace 1 mes, sumando
asi mas del 60% de las visitas en el ultimo semestre, por otro lado un 18.8% fue
hace 1 afio, mientras que el 6.6% acudi6 hace 2 afios, finalmente el 12.2% restante,
indica no haber acudido al odontélogo en mas de 2 afios, demostrando en si, que la
mayoria de los participantes mantienen una frecuencia de visitas odontoldgicas
relativamente reciente, con una notable porcion de personas que acuden

regularmente dentro del ultimo afio.
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TABLA 11
PROVEEDOR DE SERVICIO DURANTE LA ULTIMA VISITA ODONTOLOGICA

¢ Cuando acudid a su cita odontolégica, quién le brindo el servicio?

Frecuencia Porcentaje
Estudiante universitario de odontologia 6 1,7%
Odontdlogo general 240 66,5 %
Odontdlogo que contaba con una especialidad 99 27,4 %
Técnico dental 16 4,4 %
Hace mas de 2 afios 44 12,2 %
Total 361 100,0 %

Los participes indican que quienes les brindaron el servicio durante la dltima
cita odontoldgica el 66.5% fueron atendidos por un odontdlogo general, mientras
que un 27.4% recibié atenciéon de un odontdélogo especialista, por otro lado un
pequefio porcentaje, 4.4%, fue atendido por un técnico dental y solo el 1.7% por un
estudiante universitario de odontologia, ademas, el 12.2% de los encuestados no ha

acudido a una cita odontoldgica en mas de dos afios.

TABLA 12
METODOS PARA CONSEGUIR UNA CONSULTA ODONTOLOGICA

¢ Cuéndo desea una consulta odontolégica ¢ Como la consigue?

Frecuencia Porcentaje
Por anuncios en las redes sociales 54 15,0 %
Por cobertura de seguro privado 33 9,1%
Por cobertura de seguro publico 18 5,0 %
Por publicidad en afiches y volantes 9 25%
Por publicidad en la tv 8 22%
Por publicidad en radio 3 8%
Por referencia de un contacto 236 65,4 %
Total 361 100,0 %

Respecto a los métodos para conseguir una consulta Odontoldgica, se evidencia
que la mayoria, el 65.4%, lo hace por referencia de un contacto; un 15.0% recurre
a anuncios en las redes sociales, mientras que el 9.1% utiliza la cobertura de seguro
privado y el 5.0% la cobertura de seguro publico, en afiadidura se evidencia que la
publicidad en medios tradicionales tiene menor impacto, siendo un 2.5% a traves
de afiches y volantes, un 2.2% por publicidad en television, y solo un 0.8% por
radio, datos que subrayan la importancia del boca a boca y las recomendaciones

personales en la eleccion de servicios odontolégicos.
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TABLA 13
FACTORES VALORADOS EN UNA CONSULTA ODONTOLOGICA

¢ Qué es lo que usted valora en una consulta odontol6gica?

Frecuencia Porcentaje
Explicacién detallada del tratamiento a realizarse 35 9,7%
La amabilidad en la atencién 64 17,7 %
Limpieza y orden en el consultorio 39 10,8 %
Puntualidad y atencién oportuna 9 2,5%
Todas las anteriores 192 53,2 %
Trayectoria y experiencia del odont6logo 22 6,1 %
Total 361 100,0 %

Respecto a los factores valorados en una consulta Odontoldgica, se evidencia
que mas de la mitad de los encuestados, un 53.2% aprecia una combinacion de
factores como la explicacién detallada del tratamiento, la amabilidad en la atencion,
la limpieza y orden en el consultorio, y la puntualidad y atencién oportuna, de
manera individual, la amabilidad en la atencién es valorada por el 17.7%, seguida
por la limpieza y orden en el consultorio con un 10.8%, y la explicacion detallada
del tratamiento con un 9.7%; solamente el 2.5% prioriza la puntualidad y atencion
oportuna, y un 6.1% valora la trayectoria y experiencia del odontélogo, lo cual
destaca que la mayoria de los pacientes prefieren una atencién integral y de alta

calidad en todos los aspectos mencionados.

TABLA 14
ACTIVIDAD EN REDES SOCIALES DE LOS PARTICIPANTES

¢ Te consideras activo en las redes sociales?

Frecuencia Porcentaje
No 77 21,3 %
Si 284 78,7 %
Total 361 100,0 %
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Respecto a la actividad en redes sociales, se evidencia que una mayoria

significativa de los encuestados, el 78.7%, se considera activa en estas plataformas,

mientras que solo un 21.3% no se identifica como tal, lo cual indica que la gran

mayoria de los participantes interactlan regularmente en redes sociales, reflejando

una tendencia generalizada hacia el uso activo de estas herramientas.

TABLA 15

Uso DE REDES SOCIALES DE LOS PARTICIPANTES

¢ Qué redes sociales utilizas?

Frecuencia
Facebook 114
Instagram 33
Tik Tok 33
Todas las anteriores 56
Twitter 21
WhatsApp 104
Total 361

Porcentaje
31,6 %
9,1%
9,1%
15,5 %
5,8 %
28,8 %
100,0 %

Respecto al uso de redes sociales por parte de los participes , se muestra que

Facebook es la plataforma mas utilizada con un 31.6% de los encuestados, seguida

de cerca por WhatsApp con un 28.8%; por otro lado Instagramy TikTok tienen una

igual participacion del 9.1% cada una; asimismo un 15.5% de los encuestados

utiliza todas las redes mencionadas, mientras que Twitter es la menos popular con

un 5.8; dichos datos demuestran que Facebook y WhatsApp son las redes sociales

méas dominantes entre los participantes, aunque hay una notable diversidad en el

uso de otras plataformas.
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TABLA 16
IMPORTANCIA DE LA APLICACION PARA CONTACTAR CON ODONTOLOGOS

¢ Si existiera una aplicacion movil app que brinde el servicio de contactar con un odontdlogo
general / especialista, teniendo como principal objetivo la mejora en su salud oral y la
cercania a su distrito ¢ Qué tan importante lo considera?

Frecuencia Porcentaje
Extremadamente importante 82 22,7 %
Ligeramente importante 20 55 %
Moderadamente importante 63 175%
Muy importante 189 52,4 %
Nada importante 7 19%
Total 361 100,0 %

La encuesta sobre la importancia de una aplicacion mavil que facilite el contacto
con odonto6logos revela que una gran mayoria de los encuestados considera esta
herramienta valiosa para mejorar su salud oral y tener acceso a servicios cercanos;
el 52.4% la califica como muy importante y el 22.7% como extremadamente
importante, lo que en conjunto representa un 75.1% de alta valoracién, por otro lado
un 17.5% la ve como moderadamente importante, mientras que solo un 5.5% la

considera ligeramente importante y un marginal 1.9% la encuentra nada importante.

TABLA 17
INTERES EN LA DESCARGA DE LA APLICACION MOVIL PARA SERVICIOS
ODONTOLOGICOS

¢Estaria interesado/a en descargar a su celular una app para explorar la oferta de servicios
odontoldgicos?

Frecuencia Porcentaje
Interesado 187 51,8 %
Muy interesado 88 24,4 %
Nada interesado 19 53%
Neutro o indiferente 40 11,1 %
Poco interesado 27 75 %
Total 361 100,0 %

De acuerdo con el interés de los participes en descargar una aplicacion para
explorar servicios odontoldgicos revela que mas de la mitad de los encuestados, un
51.8% se muestran interesados, y un adicional 24.4% estan muy interesados,
sumando un 76.2% de receptividad positiva hacia la app; solo un 5.3% no esta
interesado en absoluto, mientras que un 7.5% muestra poco interés y un 11.1% se

mantiene neutro o indiferente, lo cual indica una alta aceptacion potencial de la
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aplicacion entre los participantes, con una minoria notablemente menor de

indiferencia o rechazo.

Conclusiones:

Con base al anélisis de mercado proporcionado por los datos, se puede concluir
que hay un interés considerable entre los encuestados por el cuidado y la mejora de
su salud oral, como lo demuestra la alta valoracion del cuidado dental y la
importancia atribuida a factores como la explicacion detallada del tratamiento, la

amabilidad en la atencién y la cercania al distrito.

Asimismo, la mayoria de los encuestados utiliza redes sociales y valora la
recomendacion personal como un medio importante para encontrar servicios

odontologicos.

Ademas, se evidencia que la mayoria de los participes tiene un nivel educativo
universitario y un ingreso mensual moderado, lo que sugiere un segmento de
mercado potencialmente interesante para una aplicacion movil que conecte a

odontdlogos con nuevos clientes en Lima Metropolitana.

La distribucién equilibrada entre géneros y grupos de edad sugiere que la
aplicacion podria atraer a una amplia gama de usuarios, no obstante, se debe
considerar que la competencia en el mercado de aplicaciones moviles puede ser
intensa, por lo que el éxito dependera de la diferenciacion, la calidad del servicio y

las estrategias efectivas de marketing y promocion.

Finalmente, el estudio de mercado sugiere que el desarrollo de una aplicacion

movil para odont6logos en Lima Metropolitana tiene potencial, pero requerira un
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enfoque sélido y una comprension profunda de las necesidades y preferencias de

los usuarios.

3.7.2. Proyecciones de la demanda

La pandemia de COVID-19 retraso tratamientos medicos y cuidados de rutina,
afectando la salud dental, que es vital para la salud general y puede indicar
problemas como aterosclerosis y diabetes. Los dientes pueden albergar patdgenos
que, al aspirarse, llegan a los pulmones y aumentan el riesgo de neumonia en
pacientes criticos. La atencidn dental a tiempo previene enfermedades graves, como
pulpitis y abscesos, que pueden llevar a complicaciones serias. Las enfermedades
periodontales también afectan condiciones como neumonia bacteriana vy
enfermedades cardiacas (40). La pandemia ha subrayado la importancia de la salud
bucal, y los cambios en la provision de cuidados dentales, asi como la prioridad de
vacunar a los dentistas, reflejan su impacto duradero. Al mismo tiempo, las
tecnologias de la informacién avanzan constantemente, especialmente en la
industria mavil, y el uso de aplicativos moviles es cada vez mas comun, atrayendo

a empresas de todo el mundo que desarrollan aplicaciones para diversos sectores.

En los Gltimos afios se ha introducido un término nuevo llamado mhealth que
segun definicién de la organizacion mundial de la salud la palabra hace referencia
a la practica en la medicina que se soporta en tecnologia de la informacion mediante
teléfonos o dispositivos por donde se puede monitorear a un paciente , las
aplicaciones moviles estdn modernizando el futuro de la salud y la atencién a los
pacientes segun un informe del blog eh COS, los aplicativos mdviles de salud se
descargan 97.000 al dia en todo el mundo, de las cuales 70% apps son de bienestar

y deporte, 30% para médicos y pacientes (27).
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Dado el crecimiento en los dltimos afios de los Mhealth, los pacientes han
experimentado cambios importantes en cuanto a la gestion de salud, esta es una
oportunidad para que los pacientes se sientan mas activos y actualizados en cuanto
a estas tecnologias que les permite en muchos casos encontrar servicios de salud,

gestionar sus servicios de salud.

Proyeccion de demanda

Los denominados usuarios, que son los ciudadanos que se atienden con un
odontologo/clinica, los que tienen una cultura de salud odontéloga regular,
asimismo son propensos al uso de tecnologia, para descargar una app y usarla para

agendar citas con un odontélogo. Nuestro mercado es la ciudad de Lima.

De acuerdo con las estimaciones y proyecciones de poblacion al 30 de junio
2022 del INEI, la poblacion de la provincia de Lima (43 distritos que la conforman),
alcanza 10 millones 4 mil 141 habitantes, que representan el 29,9% de la poblacion
proyectada del Pert (33 millones 396 mil 698 habitantes). De estos el 64,9% (6
millones 493 mil 809) de los habitantes de Lima tiene de edades comprendidas entre

15 a 59 afios.

Durante enero-marzo del afio 2022, la poblacion de Lima Metropolitana se

estimo en 4 millones 921 mil 100 personas segun el INEL.
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Figura 2

Poblacion en edad de trabajar segun condicion de actividad en el trimestre

enero-febrero-marzo

GRAFICO N2 01

Lima Metropolitana: Poblacion en edad de trabajar segun condicion de
actividad, Trimestre movil: Enero-Febrero-Marzo
(Miles de personas y porcentaje)

Enero-Febrero-Marzo 2022 Trimestre Mévi
Ene-FedbMar | EneFebMar | EneFebMar | Ene-Feb-Mar
Condicién de actividad 2019 220 221 2022
Mies | % | mues| % | wies| % | mues| %
NOPEA 87| '“E“ Poblacién en edad de trabajar 77722 1000 78783 1000 79799 1000 80824 1000
(2650,0) (5432,4) Poblacién econdmicamente activa 52687 617 5203 664 4836 609 S24 €12
Ocupads 4R97 913 4840 922 4171 BT 4@ %06
Desocupada 90 82 4062 T8 M25 153 SN3 94
Poblacién econdmicamente no activa 25136 323 26480 336 31203 W1 26500 328

PET= Poblacion en Edad de Trabajar
PEA= Poblacion Econdémicamente Activa

NO PEA= Poblacion Econémicamente No Activa

Nota. Encuesta Permanente del Empleo, INEI (41).

Centrarnos en los ciudadanos del rango de edad (familiarizado con la

tecnologia), y educacién superior (ciudadano que considera importante su higiene

bucal). Como resultado de la encuesta los potenciales usuarios se centran en los

ciudadanos universitarios y de estudios técnicos que suman el 76.8%. Asimismo,

un 78.6% es activo en las redes sociales, y el 53.8% considera fundamental la

existencia de una app que lo vincule con odontélogos calificados.

Nuestro mercado seria de educacion superior universitaria y no universitaria,

quienes alcanzan 2,277 m

illones.
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Figura 3
Poblacion econdmicamente activa segln sexo, edad y nivel de educacion
alcanzado en el trimestre enero-febrero-marzo

CUADRO N2 02
Lima Metropolitana: Poblacion Econdmicamente Activa, segun sexo,
edad y nivel de educacion alcanzado
Trimestre movil: Enero-Febrero-Marzo
(Miles de personas, variacion absoluta y porcentual)

Trimestre mévil

Variacién
Sexo/Grupos de edad/
Nivel de educacion  Ene-Feb- Ene-Feb- Ene-Feb- Ene-Feb- 2022/2019 2022/ 2020 2022/ 2021
Mar 2019 Mar2020 Mar2021 Mar 2022

Absoluta .~ Absoluta .~ Absota .

(Miles) (Miles) (Miles)
Total 52587 52303 48596 54324 1737 33 2021 39 5128 18
Sexo
Hombre 28474 28494 26986 29320 846 30 826 29 2334 87
Mujer 24113 23809 21610 25005 892 37 1196 50 3395 157
Grupos de edad
De 14 a 24 afios 10874 10482 9125 1020 -654 -60 -262 -25 1095 120
De 25 a 44 afios 26925 26055 25191 26591 -334 -12 536 21 1400 56
De 45 y més afios 14788 15766 14280 17513 2725 184 1747 111 3233 226
Nivel de Educacion
Primaria 1/ 4449 4003 3282 4331 -8 -27 328 82 1049 320
Secundaria 25700 24858 23630 2723 1523 59 2365 95 3593 152
Superior nounversitarda 9533 9525 9290 10215 682 72 690 73 925 100
Superior universitaria 12004 13917 12394 125865 -39 -27 -1%62 -98 161 13

Nota. Encuesta Permanente del Empleo, INEI (41).
Siendo el mercado limefio con poblacion que tiene los recursos y es responsable
de su cuidado bucal de un tamafio de (53.8% de la poblacién con educacién superior

2,277) 1,225 millones, este seria nuestro mercado potencial.
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Figura 4
Sitio web oficial de Doctoralia Especialistas

> C @ academy.doctoralia.pe 2 % » 0 d
es0 TriNetRest-.. Q) Odoo [ izpay. illegamesp.. @ login @ (2)Whatsipp ] Partrer Portal - Inici.. & SUNAT-ComsultaR.. & SUNAT == Rappidliados D Telecrédito Web | B
Para especialistas niciar sesién  Registrarme
* Doctoralia > Nuestros servicios v Planes y precios Recursos para Especialistas v  Contacto m
Especialistas

300 mit

pacientes mensuales citas reservadas especialistas registrados reservas de consultas online/mes

26 mil 600

“m +) me

Los distintos nichos de mercado estan dados por los usuarios finales que ya usan
la app para el cuidado de su salud, es decir, los que hacen uso de apps competidoras,
al encontrar diversidad de propuestas escogeran la mas adecuada a ellos. De los 300
mil pacientes mensuales el 5% acude a los servicios odontoldgicos, por lo tanto,
nuestro mercado potencial serd los 15,000 usuarios. Nuestro mercado potencial

parte de 15 mil, los proyectamos en los siguientes afios con el crecimiento del PBI

(2.2%), quedando de la siguiente forma:

TABLA 18

PROYECCIONES DEL MERCADO POTENCIAL DEL SERVICIO ODONTOLOGICO

PROPUESTO

~ Cirujanos Dentistasen  Odonto6logos Colegiados Activos Odontoélogos
Afo . - -
Peru Lima Afiliados

2021 25,000 25,750 9,476
2022 26,523 9,760
2023 27,318 10,053
2024 28,138 10,355
2025 28,982 10,665
2026 29,851 10,985
2027 30,747 11,315
2028 31,669 11,654
2029 32,619 12,004
2030 33,598 12,364
2031 790
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3.7.3. Andlisis de oferta

En cuanto al andlisis de la oferta de apps movil de salud para pacientes
encontramos los siguientes datos Mhealth en cifras segin NNDATA 97.000 app de
salud, 70% apps de bienestar y deporte, 30% para médicos y pacientes (42). En
cuanto al espectro nacional de apps movil de salud, para pacientes podemos
mencionar dentro de las mas descargadas y usadas a las siguientes. Un buen y claro
ejemplo de app mavil en Perl y de desarrollo publico es la aplicacion movil INS
CENAN del Instituto Nacional de Salud que facilita a los usuarios de salud disefiar
una dieta balanceada, cuenta con las herramientas necesarias para medir calorias y
medidas exactas en las que se debe consumir cada alimento, esta app es de libre
acceso y descarga a traves de la tienda virtual de los equipos celulares. Mencionaré,
en cuanto a apps moviles disefiadas por empresas privadas también podemos
mencionar a Social Diabetes que se encuentra disponible en i0S, Android y
Windows Phone esta app mdvil permite al paciente calcularlas dosis de
administracion de insulina, a la vez les ofrece una herramienta a los médicos para
poder monitorizar de forma remota. Ablah es otra app mdvil de salud que se
comunica con pacientes especiales que requieran de otro tipo de comunicacion
como lo son los pacientes autistas, o personas con dificultad del habla. Seguimos
con Dermomap esta app movil de salud mas descargada por los pacientes dirigida
especialmente a ellos ayuda a diagnosticar problemas de la piel. Endomondo es una
app de salud destinada a los pacientes que requieran de datos sobre entrenamiento
fisico o de rehabilitacion fisica es de libre y gratuita descarga en los equipos
celulares. Mama Workout es una app destinada a las pacientes después del

embarazo, esta app les brinda datos de bienestar y cuidados post embarazo. Nursing
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Timer esta app movil de salud esta destinada a los padres de familia que desean
registrar las ultimas comidas de sus bebés para una dieta con régimen y balanceada.
True Food se encarga de ensefiar a través de datos la manera de comer y alimentarse
de forma sana, las guias que ofrecen son planes de alimentaciones semanales segun
tipo y antecedentes personales. Asimismo, tenemos a Zombies, Run es una app
movil para las personas que desean saber cuantos metros han recorrido y cuantas
calorias han quemado. Seguimos con Fotoskin es unas apps moviles para los
pacientes que desean prevenir y detectar cancer a la piel, permite hacer al usuario
un seguimiento detallado de algunos lunares o manchas que puedan aparecer.
Findme (autismo) se encarga de ayudar a los nifios con autismo y les ensefia algunas
practicas de habilidades personales y de desarrollo social de manera sencilla.
Allergy Track, es una app de libre descarga, al igual que todas las demas que ayuda
a los pacientes alérgicos a controlar su padecimiento a través de monitoreos de
sintomas e impacto de alergias segln actividades que el paciente pueda realizar. Mi
Asma les ofrece a sus usuarios guias y herramientas para que puedan hacerle
seguimiento a su enfermedad, registrando los cuadros de asma que puedan sufrir

cada temporada de esa manera controlarlas.

Cabe sefialar que todas las apps movil de salud para los pacientes son parte de
la oferta que actualmente se ofrece en circulacion nacional; sin embargo, todas son
de especialidades distintas de la salud, nuestro plan de negocio desarrolla
especificamente la salud odontologia a través de app movil dental Smart app,
actualmente tenemos en circulacion algunas especificas a salud dental como son
Doctoralia, nuestro plan de negocio a través de la presentacion de dental Smart app

propone una diferencia en la manera de existir de los apps mdviles de salud, la
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primera diferencia fundamental es que dental Smart app gestiona la demanda con
la oferta de servicios de salud para que los pacientes o usuarios que buscan un
servicio de salud puedan escoger entre un portafolio de profesionales que les

pueden brindar el servicio de salud odontolégico.

3.7.4. Proyeccion de oferta

Mercado objetivo. Lima, siendo el mercado potencial todos los ciudadanos
limefios que realizan un cuidado bucal periddico. Asimismo, aquellos usuarios
finales de consultorios odontolégicos disponen de un teléfono inteligente, los
usuarios finales desean ahorrar tiempo al realizar una cita por internet en lugar de

ir al consultorio, premisas recogidas en la encuesta realizada.

La oferta de usuario que puede tener el proyecto esta dada por los pacientes que
puede atender un odontologo afiliado. Para este calculo tenemos en cuenta la
proyeccion de oferta a odontdlogos que hemos extraido de esa linea de negocio,
posteriormente evaluamos la cantidad de pacientes que puede atender un

odontdlogo otorgando un servicio de calidad, y multiplicamos ambos resultados.

Oferta de usuarios = odontdlogos proyectados X ratio de pacientes que pueden

atender un odontélogo.

Tabla 19
Oferta de usuarios

201 00 200 2004 2025 206 007 2028 2009 2030 031
Oferta
odontologos proyectados por afto 9,384 95N 9,763 9958 10,158 10,361 10,568 10779 10995 11215
Ratio de pacientes a atender por odontologo 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
oferta = atenciones disponibles al aflo 56,304 57430 58579 59,750 60945 62,164 63,407 64,676 65,969 67,288
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3.7.5. Balance
De acuerdo con lo planteado tenemos una oferta global para todo nuestro

mercado potencial que es Lima Metropolitana.

Por otro lado, nuestra demanda son los ciudadanos limefios con educacion
superior, que generan ingresos economicos y pueden solventar su presupuesto en

su cuidado bucal.

Nuestra oferta quedaria holgada dando capacidad a seguir atrayendo a que mas

usuarios descarguen la app y hagan aumentar las interacciones en el aplicativo.

Tabla 20
Balance entre oferta, demanda, poblacion, tasas de uso y objetivos

2021 w022 023 2024 2025 2026 2027 2018 2029 2030 2031
Usuiarios
Demanda
Poblacion objetivo 1,225,000,000
taca de uso de app (usuarios) 95%
pob. Objetive x tasa uso app 116,375,000
Pacientes mensuales (doctoralia) 300,000
demanda = pacientes acutales x crec. PRl 116,375,000 118935250 121551826 124215966 126958937 129752034 132606578 135523923 138505449 141552569 144,666,716
Pacientes de odontologia (5%) 15,000
incremento del PBI (2019) 2% 1% 1% 1% 1% 2% % 1.1% 12% 1% 3%
Demanda = pacientes acutales x crec. Fal 15330 15,667 16012 16,364 16,724 17.092 17,468 17,852 18,245 18,245
(Oferta
odontologes proyectados por afio 5384 9572 5763 9,958 10,158 10,361 10,568 10,779 10,995 11,218
Ratic de pacientes & atendeér por edantolege L3 [3 & & (] (] B 1 13 3
oferta = atenciones disponibles al afio 56,304 57,430 58,579 59,750 60,545 62,164 63,407 64,676 65,969 67,288
Brecha 40974 41763 43,567 43386 44221 45072 45,959 46,823 47,724 48,043

3.7.6. Tamarfo de mercado, meta a lograr

El mercado meta es obtener la misma cantidad de usuarios finales que nuestros
competidores actuales, atraer a los usuarios que usan esta herramienta como parte
del cuidado integral de su salud. En los siguientes afios ir incrementando esta
cantidad paulatinamente, para que asi sea atractivo adquirir la membresia por
nuestros clientes odont6logos, quienes son los que generan los ingresos en el

proyecto.
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3.7.7. Estrategia de marketing
Ventaja competitiva

Dental Smart App es una propuesta especifica en el sector de apps moviles de
salud odontoldgica que propone la conexion de la oferta con la demanda de los
servicios de salud odontoldgica, dental Smart app propone la conexién de
profesionales de la salud con los pacientes que requieran del servicio de esta manera
gestiona los servicios de salud con los pacientes que necesitan de dicha atencion,
como se analizd en los demas casos de app moviles de salud, la mayoria de apps
movil son totalmente gratis y de libre descarga para los pacientes, pues de igual
manera dental Smart app también serd de gratis descarga a través de los equipos
moviles en 10S, Android y Windows Phone, sin duda ser uno de los pioneros en
especifico en apps de salud odontolégica de circulacién nacional nos da una ventaja
sin embargo no es todo lo que dental Smart ofrece, teniendo en cuenta las tendencias
de uso los usuarios refieren que les interesa una forma facil y didactica de uso de
un app movil, es por ello que se han considerado todos los mecanismo y procesos
amigables para que el paciente pueda usar el app mavil dental Smart app, ello se

describe en el segmento de descripcion del producto .

Como parte de una estrategia Dental Smart APP, gestionara y lograra con los
profesionales adscritos en nuestra app movil para brindar los servicios
odontoldgicos, el fomentar la prevencion odontoldgica a travées de poder acceder a
consultas gratuitas en los primeros meses de uso de la APP movil, de esta manera
se fomentard la educacion preventiva al acudir a un servicio de salud odontolégico,

cabe resaltar que seran de todas las especialidades. La linea preventiva consta de
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recordatorios de citas, informacion de interés por especialidades odontolégicas,

contenido visual sobre el cuidado y prevencion de enfermedades odontoldgicas.

Se prevé una linea preventiva con informacion valiosa que pueda ayudar a los
pacientes a orientar sus necesidades para de esa manera hacer mas valioso el aporte

de la app movil.
Estrategia general 4 P’s
Producto

Dental Smart App es un aplicativo mévil que gestionara la oferta y la demanda
de salud para conectar con pacientes que requieren de servicios de salud que dental
Smart app les puede ofrecer un portafolio de profesionales en odontologia que
pueden escoger donde atenderse , pioneros especializados solo en app de salud
odontoldgica , segun el anélisis de la oferta de apps de circulacién nacional , todos
comparten un mismo referente respecto a la diversidad de especialidades que se les
brinda al paciente , en esta oportunidad nuestro producto le ofrece escoger al
paciente dentro de un catalogo de profesionales. Nuestro producto esta disefiado
para facilidad los procesos de uso para los pacientes, desde el momento en el que
se descargue hasta el momento en el que se use, desde el registro hasta para manera
de conectar con el odont6logo que se desea contratar o agendar la cita, se estudio y
busco referencias del funcionamiento, segtn el portal digital el PAIS , otras apps
movil de salud y se vio por conveniente adaptar la facilidad en el uso de nuestro
aplicativo madvil dental Smart app. Nuestro producto cuenta con procesos faciles de
uso para los pacientes se dara detalle de ello en la ilustracion de procesos para uso

de la app movil de salud odontoldgica (43).
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Precio

Oferta de app movil de salud se comparte el mismo referente de precio frente a
los pacientes o usuarios que haran uso de la app, el uso del usuario sera gratuito, los

usuarios odontdlogos pagan una membresia mensual.

Punto de venta

En cuanto a los puntos de venta de producto Dental Smart app esta se encontrara
disponible en las tiendas virtuales de los equipos celulares 10S, Android y Windows

Phone.

Promocioén

Con respecto a la publicidad y promocién de la aplicacion y plataforma web, se
realizard una segmentacion a través de marketing digital, la cual consigna las
siguientes operaciones: marketing a través de redes sociales, en donde se toma en
cuenta a Facebook e Instagram y marketing a través de Google Adds los cuales
estan conformados por videos cortos en YouTube y anuncios en Google, ademas
usaremos una pagina web, la cual tendra ligas directas que haran que el usuario

pueda descargar la aplicacion directamente a su teléfono.

Nuestra finalidad es hacer que el cliente/usuario conozca la aplicacion y pueda
ver lo facil y sencillo que puede ser programar una cita con un odontélogo cercana

a su ubicacién actual cuando lo necesite.
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Figura 5
Esquema de proyeccion de Dental SMART APP
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3.8.  Segmento Odontoldgico

3.8.1. Resultados de la encuesta

TABLA 21
CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE LOS ENCUESTADOS
Edad
Frecuencia Porcentaje
Joven Adulto 93 22,6 %
Adulto 308 74,8 %
Adulto mayor 11 2,7%
Total 412 100,0 %
Sexo
Femenino 237 57,5 %
Masculino 175 42,5 %
Total 412 100,0 %

La encuesta dirigida a odontélogos muestra que el 74,8% son adultos, 22,6%
jovenes adultos y 2,7% adultos mayores, con una distribucion de sexo del 57,5%
femenino y 42,5% masculino. Esto sugiere que la estrategia de marketing para la
aplicacion movil debe centrarse en los odontélogos adultos, con especial atencion
a las necesidades y preferencias de las odontdlogas, que constituyen la mayoria, sin
dejar de lado a los odont6logos jovenes y hombres, que también representan

segmentos significativos del mercado.

TABLA 22
INGRESO PROMEDIO MENSUAL EN SOLES DE LOS ENCUESTADOS

¢ Cual es su ingreso promedio mensual en soles?

Frecuencia Porcentaje
S/.1,000 - S/. 1,300 107 26,0 %
S/. 2,000 - S/. 2,500 3 7%
S/. 3,000 - S/. 4,000 150 36,4 %
S/. 6,000 - S/. 7,000 114 27,7 %
mas de S/. 7,000 38 9,2%
Total 412 100,0 %

La tabla presenta la distribucién de los ingresos mensuales de los odont6logos
en soles, donde el 36,4% tiene un ingreso entre S/. 3,000y S/. 4,000, el 27,7% entre

S/. 6,000y S/. 7,000, y el 26,0% entre S/. 1,000 y S/. 1,300. Solo el 9,2% gana mas
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de S/. 7,000, y una minoria del 0,7% tiene ingresos entre S/. 2,000 y S/. 2,500. Esto
sugiere que la mayoria de los odontdlogos encuestados tienen ingresos medios a

altos, con un notable porcentaje en el rango de S/. 3,000 a S/. 7,000.

TABLA 23
PERCEPCION SOBRE DIFICULTADES PARA INSERTARSE EN EL AMBITO
LABORAL

¢ Cree usted que existe dificultad para insertarse en el ambito laboral en la
practica clinica?

Frecuencia Porcentaje
No 318 77,2 %
Si 94 22,8 %
Total 412 100,0 %

La tabla muestra que el 77,2% de los odont6logos encuestados no creen que
exista dificultad para insertarse en el ambito laboral en la préactica clinica, mientras
que el 22,8% considera que si hay dificultades. Esto sugiere que una gran mayoria
de los odontdlogos perciben que el mercado laboral en su campo es accesible,

aungue una proporcion significativa aun enfrenta desafios en la insercion laboral.

TABLA 24
UTILIDAD DE UN APLICATIVO MOVIL

¢ Usted considera que un aplicativo mévil que conecte con nuevos pacientes
seria adecuado para tener mas pacientes en su practica clinica?

Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 215 52,2 %
En desacuerdo 8 1,9 %
Ni acuerdo ni en desacuerdo 84 20,3 %
Totalmente de acuerdo 100 24,3 %
Totalmente en desacuerdo 5 1,2 %
Total 412 100,0 %

La tabla muestra que el 52,2% de los odontologos estd de acuerdo en que un
aplicativo movil seria adecuado para tener méas pacientes en su practica clinica,
mientras que el 24,3% esta totalmente de acuerdo. Un 20,3% se mantiene neutral,

un 1,9% estd en desacuerdo y solo un 1,2% esté totalmente en desacuerdo. Esto
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indica que una clara mayoria (76,5%) ve con buenos o0jos la implementacion de una

aplicacion maovil para atraer méas pacientes.

TABLA 25
EXPERIENCIA LABORAL DE LOS ODONTOLOGOS ENCUESTADOS

¢, Con cuantos anos de experiencia laboral cuenta?

Frecuencia Porcentaje
5-10 afos 202 49,0 %
Mayor a 15 afio 35 8,5 %
Menos de 5 afio 175 42,5 %
Total 412 100,0 %

La tabla muestra los afios de experiencia laboral de los odont6logos: el 49,0%
tiene entre 5y 10 afios de experiencia, el 42,5% tiene menos de 5 afios y el 8,5%
tiene méas de 15 afios. Esto indica que la mayoria de los encuestados tienen una
experiencia laboral intermedia (5-10 afios), seguido por un grupo considerable de
odontélogos con menos experiencia (menos de 5 afios), y una minoria con
experiencia extensa (mas de 15 afios), lo que sugiere un mercado mayoritariamente

compuesto por profesionales con una experiencia moderada.

TABLA 26
PREPARACION EN MARKETING

¢ Tuvo alguna preparacion sobre marketing o difusién para la gestion
odontoldgica privada?

Frecuencia Porcentaje
No 243 59,0 %
Si 169 41,0 %
Total 412 100,0 %

La tabla muestra que el 59,0% de los odontélogos no tuvo preparacion en
marketing o difusion para la gestion odontoldgica privada, mientras que el 41,0%
si recibio esa formacion. Esto indica que una mayoria significativa de odontélogos
carece de conocimientos en marketing, lo que puede representar una oportunidad
para ofrecer capacitacion y herramientas que mejoren sus habilidades en la gestion

y promocién de sus précticas clinicas.
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TABLA 27
PRESENCIA DE ESPECIALIDAD ODONTOLOGICA ENTRE LOS ENCUESTADOS

¢, Cuenta con alguna especialidad odontoldgica?

Frecuencia Porcentaje
No 57 13,84 %
Si 355 86,16 %
Total 412 100,0 %

La tabla muestra que el 86,16% de los odontdlogos encuestados cuenta con
alguna especialidad odontoldgica, mientras que el 13,84% no la tiene. Esto indica
que la gran mayoria de los odontélogos tienen una especializacion en algin campo
especifico de la odontologia, lo que puede influir en sus necesidades y preferencias

en términos de herramientas y servicios que podrian beneficiar su préctica clinica.

Perfil del odontdlogo

e La mayoria de los odontélogos 63.3% no tiene especialidad concluida, un
porcentaje menor si tiene especialidad concluida o esta actualmente realizando
la residencia.

e La gran mayoria de odontélogos 80.1% menciona no tiene problemas para
insertarse en la practica en el ambito laboral.

¢ Los odontologos hacen uso constante de herramientas de marketing digital.

e La mayoria de los odontélogos muestra interés en conectar sus pacientes a
través de un aplicativo movil.

e Los odontdlogos muestran interés en un aplicativo mdvil que cuente con
pestafias para agendar citas, registros de historias clinicas y perfiles
profesionales.

e Los odont6logos mencionan los diferentes motivos por los cuales usarian un
aplicativo movil, uno de ellos es mejorar el contenido preventivo y promocion

de salud, también mejorar la comunicacion con sus pacientes, mejorar sus
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procesos mediante la digitalizacion, modernizar imagen, y por altimo publicitar
servicios odontoldgicos.
e Los odontdlogos estan dispuestos a pagar por una membresia mensual entre 50
soles a 100 soles por el uso de un aplicativo movil o pagina web.
e Lagran mayoria de odontélogos refieren tener menos de 5 afios de experiencia
en tanto pocos refieren tener mas de 15 afios de experiencia laboral.
e Los odontdlogos obtuvieron conocimientos en marketing en diferentes
momentos de su preparacién académica (pregrado, maestria etc.).
e La mayoria de los odontélogos no tendria dificultades para usar un aplicativo
movil.
3.8.2. proyecciones de demanda
Internet en nuestro pais, tienen un dispositivo mavil inteligente (smartphone),
si a esto le sumamos que los peruanos permanecen, en promedio, 9,2 horas a la
semana navegando en Internet lo cual hace que estén interactuando con diferentes
tipos de informacidn, productos, apps. Al respecto, Deloitte (2018) pronostica que
los smartphones alcanzaran los 1850 millones de dispositivos por afio en el 2023

(44).

Insertarse al campo laboral y también aquellos odontélogos que cuenten con
experiencia que deseen afianzar sus estrategias de marketing, para seguir creciendo.
Los referentes de aplicativos moviles de salud en el Perd son Doctoralia Smart

doctor quienes vienen operando de manera continua.

Tal es asi que para el afio 2020 el aplicativo de telemedicina Smart Doctor, fue

descargado por 40 mil usuarios y ha conectado a través de tele orientaciones a mas
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de 16 mil pacientes con médicos de distintas areas”. Por su parte el aplicativo mavil

Doctoralia mencioné que el 90% de sus usuarios esta en Lima (45).

Proyeccion de demanda odont6logos (membresia)

La principal linea de negocio de Dental Smart, son los ingresos por membresia
que pagaran los odontdélogos que se afilien a la app, a cambio de obtener citas de
los usuarios que descarguen la app. Esta membresia es de pago mensual, lo hace

cada odontologo afiliado.

La primera tarea fue tener la cantidad de odont6logos que existen en nuestro
mercado definido; Lima Metropolitana, el Colegio de odontologos de Lima nos

proporciond el nimero de odont6logos al cierre de cada afio desde el 2017 al 2021.

A la fecha inicial las proyecciones, el nimero de odontdlogos colegiados es de
25 mil, los cuales desde el 2017 al 2021 han incrementado en 5%, 3% y 2%, siendo
la menor tasa de incremento el 2% durante dos afios consecutivos, tomamos este
2% como crecimiento anual de la poblacion de odontologos en nuestro mercado

definido.

TABLA 28
INCREMENTO DE ODONTOLOGOS COLEGIADOS HASTA EL ANO 2021

Total, odont6logos

Afo . . %
colegiados en Lima

2017 22,377

2018 23,386 5%

2019 24,192 3%

2020 24,564 2%

2021 25,000 2%

El mercado potencial de odontologos desde el 2021, aplicando un crecimiento

anual de 2% tenemos los 10 afios proyectados.
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Por otro lado, los alcances de aceptacion del proyecto extraidos de nuestras
encuestas con odontdlogos activos, las cuales refuerzan la aceptacion de nuestros
servicios y son superiores en expectativas a nuestras cifras proyectadas. Para
nuestro célculo trabajamos con el nimero de odontélogos activos que usan apps

para captar clientes 36.8% (siempre 13.7% + casi siempre 23.1%).

TABLA 29
UsoO DE HERRAMIENTAS DE MARKETING DIGITAL POR ODONTOLOGOS

¢Hace uso de herramientas de Marketing Digital para captar nuevos

pacientes?

Frecuencia Porcentaje
Algunas veces 97 23,5 %
Casi siempre 116 28,2 %
Muy pocas veces 80 194 %
Nunca 59 143 %
Siempre 60 14,6 %
Total 412 100,0 %

La tabla muestra la frecuencia con la que los odont6logos utilizan herramientas
de marketing digital para captar nuevos pacientes: el 28,2% las usa casi siempre, el
23,5% algunas veces, el 19,4% muy pocas veces, el 14,6% siempre y el 14,3%
nunca. Esto indica que la mayoria de los odontélogos reconocen la importancia del
marketing digital, con mas de la mitad usandolo al menos algunas veces, mientras
que un segmento menor, pero significativo, apenas o nunca lo utiliza, lo que podria
representar una oportunidad para mejorar su captacion de pacientes a través de estas

herramientas.

Con estos parametros, el namero proyectado de odontdlogos que se afiliarian,
son los 25, 000 odontdlogos actuales multiplicados por 1 + el crecimiento historico
de colegiados (que definimos en 2%), multiplicados por 36.8% (odontdlogos que

usan app para conseguir pacientes).
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TABLA 30
PROYECCION DE AFILIACION A LA APP

201 wn 023 2024 2025 2026 021 2028 2029 2030

Odontologos

Clryjanos Dentistas en Lima Metropolitn 25,000
Crecimiento % del numero de odontologos coleglados 200% 200% 200% 200% 200% 200% 200% 200% 200%

r r r r r r r r
total odontologos x (14 2%) 25,500 6,010 26,530 27,061 27,602 8,154 817 B9 181

tasa de uso de app (137 4231 368% 36.8% 8% 368% 368% 368% 368% 8% 368%
Demanda = odontologos x (14 2%) x 36.8% 9,384 951 9,763 9,958 10,158 10,361 10,568 10779 10995

2031

200%
30475
368%
1025

3.8.3. Analisis de oferta

En el mercado existen empresas con aplicativos mdviles en el rubro de la salud
y aunque no sean exclusivas para odontologia como competencia directa, es preciso
tenerlas en cuenta. A continuacion, explicamos las que actualmente se encuentran

en el mercado.

Doctoralia.pe es una aplicacion tanto web como movil que permite encontrar a
un profesional de la salud que pueda ayudarte con los problemas médicos
presentados en el momento, ya sean urgentes o no, actualmente tiene presencia en
10 paises, 30 millones de usuarios que generan 1.5 millones de citas al mes y un
staff de 2 millones de doctores de distintas especialidades activos en la plataforma

(45).

En lo que respecta en nuestro pais el aplicativo movil Doctoralia mencioné que
el 90% de sus usuarios esta en Lima (45). Smart Doctor es una aplicacion web y
movil que es exclusiva para atenciones médicas con sus distintas especialidades en
ese rubro, contando actualmente con mas de 500 médicos registrados en Pert y
resolviendo cerca de 1500 solicitudes semanales (46) Tal es asi que para el afio
2020 este aplicativo, que puede instalarse desde cualquier dispositivo movil o PC,

fue descargado por 40 mil personas y ha conectado a través de tele orientaciones a
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mas de 16 mil pacientes con medicos de distintas areas”. A continuacion, se muestra

un cuadro resumido comparativo de atributos de cada app.

TABLA 31

CUADRO COMPARATIVO RESUMEN DE LOS ATRIBUTOS DE LAS APPS

MENCIONADAS

Dental Smart App

Atributos . Doct oralia Smart Doctor
(nuestro negocio)
Profesionales Solo tiene Solo tiene Solo tiene
médicos y cirujanos profesionales profesionales profesionales
dentistas cirujanos dentistas médicos médicos

Profesionales
médicos de distintas
especialidades

Profesionales
Cirujanos  Dentistas
con distintas
especialidades

Simplicidad en la
interaccion con el
paciente

App que despliega
informacion de
especialistas con
estrellas acuerdo a

puntuacion de
usuarios
Soporte digital

dindmico y facil de

acceder con
publicidad de
productos  dentales
para  una  mejor

adquisicién por parte
del odontélogo y a su
vez mejor
informacion para el
paciente

No
profesionales
médicos en distintas
especialidades
Tiene profesionales
cirujanos  dentistas
con distintas
especialidades

tiene

Si cuenta con
simplicidad en la
interaccion con el
paciente

Si cuenta con el
despliegue de
informacién de
especialistas con

estrellas de acuerdo
con la puntuacion de
usuarios

Si cuenta con soporte
digital dinamico vy
facil de acceder con
publicidad de
productos  dentales
para una  mejor
adquisicién por parte
del odontélogo

Si tiene profesionales
médicos de distintas
especialidades

No tiene
profesionales
cirujanos  dentistas
con distintas
especialidades

Si cuenta con
simplicidad en la
interaccion con el
paciente

Si cuenta con el
despliegue de
informacion de
especialistas con

estrellas de acuerdo
con la puntuacion de
usuarios

No cuenta  con
soporte digital
dindmico y facil de

acceder con
publicidad de
productos  dentales
para una  mejor

adquisicién por parte
del odontélogo

Si tiene profesionales
médicos de distintas
especialidades

No tiene
profesionales
cirujanos  dentistas
con distintas
especialidades

Si cuenta con
simplicidad en la
interaccion con el
paciente

No cuenta con el
despliegue de
informacion de

especialistas con
estrellas de acuerdo
con la puntuacién de
usuarios

No cuenta con
soporte digital
dindmico y facil de

acceder con
publicidad de
productos  dentales
para  una  mejor

adquisicién por parte
del odontélogo

3.8.4. Proyeccion de oferta

69



En Lima Metropolitana, mercado dindmico y con gran aceptacion de los
servicios tecnoldgicos, ofrecemos aligerar la gestion administrativa de los
odontdlogos, a través de armar sus agendas de citas, asi como ampliar su mercado

actual de pacientes. A través de una amplia base de usuarios que le vamos a brindar.

Se centros en los odontologos colegiados, ya que ofrecen una garantia de
servicio a nuestros usuarios, nos apoyaremos en la organizacion de eventos para los
miembros del colegio de odontdlogos de Lima, para que escuchen nuestra

propuesta.

La app tendra un desarrollo y capacidad suficientes para cubrir la capacidad de
la demanda y més. Soportados en nuestros desarrolladores tecnoldgicos que van a
ir innovando la app para que el servicio prestado no tenga interferencias y sea lo

mas veloz posible.

La capacidad de oferta que estiman nuestros asesores para estos afios va
incrementando conforme vamos invirtiendo en el desarrollo de la app a través de

los afos.

Contamos con:

e Ratio de médicos; 33.742 divididos entre el total de médicos y odontélogos
(33.742 + 25.000) los cuales dan 0.57.

e Ratio de odontélogos; 25.000 divididos entre el total de odont6logos y
médicos (25.000 + 33.742) los cuales dan 0.43.

e Asimismo, el crecimiento anual en el sector servicios al que pertenecemos
estd proyectado en 0.79% anual.
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Figura 6
Produccién nacional segun actividad econémica
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Por ejemplo, una web que espafiola que brinda el servicio de agenda de citas
con especialistas médicos, actualmente tiene 26 mil profesionales afiliados, de los

cuales 560 son dentistas de Lima Metropolitana (44).

Figura 7
Ejemplo de odont6logo de Doctoralia con residencia en Lima
7 Doctoralia Dentsta v uma v @ .
= Consulta online Fechas disponibles Seguros de salud Mas filtros
Dentista, Lima
Dra. Magaly Huaman Rejas Hoy Mafiana Jue Vie
Dentista 23 Ago 24 Ago 25 Ago 26 A

No hay ningun calendano disponible

9 Av Miguel Iglesias 968 (5To Piso), Miraflores + Mapa

Clinica del Hospital Mana Auxiliadora Solicitar calendano

De la informacion obtenida, se calcula la oferta como la multiplicacion de la
linea base de afiliados que tiene una app en funcionamiento (560) por el crecimiento

del sector servicios al cual pertenece el proyecto (0.79% de acuerdo con el INEI).
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TABLA 32

PROYECCION DE LA OFERTA DE ODONTOLOGOS DE 2021 A 2031

3.8.5. Balance

021 2012 2023 2024 2025
Odontologos
Oferta
inea base de oferta 560
Ra5a de crecimiento de servicios 079% 0.79% 0.79% 0.79%
inen biase x (1 +0.79%) 564 569 573 573

2006

0.79%
582

w0

0.79%
587

2028

0.79%
592

2029

0.79%

536

2050

0.79%

601

0m

0.79%;
605

Luego de desarrollar la demanda y oferta de las membresias de odontélogos, se

tiene una brecha de oferta que debemos seguir trabajando estratégicamente para

cubrirla en su totalidad.

La proyeccion de demanda basada en el mercado potencial y su crecimiento

historico, aunada a los resultados de aceptacion de nuestro servicio respaldan

nuestra tentativa de demanda.

TABLA 33

PROYECCION DE LOS ODONTOLOGOS HACIA EL 2031

00 022 023 02 1025

Odontologos
Cirujanos Dentistas en Lima Metropslitna 25,000
Crecimiente 3% del nimerc de odontologes colegiados 2.00% 200% 200% 100%
fotal odontologos x (14 2%) 25,500 26,010 " 26,530 " 27,061 "
fasa de uso deapp (13.7 423.1) 36.8% 36.8% 368% 366%
Demanda = adontologes x (14 1%) x 36.8% 9,384 9571 9763 9958
Oferta

linea base de oferta 560

tasa de crecimlento de servicios 0.75% 0.79% 0.75% 0.75%

inea base x(1+0.79%) B4 59 573 578
Briecha por atraer 8820 9,003 9,190 9,380

06

100%
27,602 "
I6E%

10,158

0.75%
582
9,575

am

1.00%
8154 ’
36.8%

10,361

075%
57
9,774

1028

100%
38717 "
36.8%

10,568

079%
592
9376

2029

100%
r
19291
36.8%
10,779

0.79%
596
10,183

030

1.00%
r
19877
36.8%
10995

0.79%
501
10,394

031

1.00%
30,475

36.8%
1115

0.79%
608

10,609

Resultando una brecha en la que se cuenta con mayor demanda estimada, dando

asi posibilidades de planeamiento de estrategias para ensanchar la oferta.

3.8.6. Tamaro de mercado, meta a lograr
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La meta es obtener mayores odontdlogos inscritos en la plataforma que las webs
vigentes u otros aplicativos que abarcan todo el sector salud, a diferencia de la

competencia actual nos centraremos en los odont6logos.

La poblacién de Lima Metropolitana es mas activa en cuanto a servicios en linea
y apps, dado los diversos emprendimientos que facilitan la interaccion y
disminuyen el tiempo que los limefios ocupan en gestiones de citas, ayuda con la

aceptacion de nuestro servicio.

La meta global es llegar a tener las afiliaciones que soporte de app puede
gestionar sin dejar de brindar un servicio de calidad, es decir, llegar al monto que
tecnolgicamente puede soportar la app, y alcanzar a cubrir la mayor de la oferta

que estamos proyectando.

3.8.7. Estrategia de marketing

Ventaja competitiva y estrategia general

La ventaja con respecto a otras aplicaciones de bldsqueda de profesionales de la
salud oral. De acuerdo con los resultados del mercado es que el aplicativo permitira
filtrar a los profesionales de salud en base a especialidades, que estaran agrupadas
por cada area y no sera necesario desplegar cada item hasta encontrar la

especialidad que se busca como es el caso de Doctoralia y Smart Doctor.

Ventaja competitiva

Con estrategias a mediano y corto plazo se crearan alianzas con universidades

que se pueden incorporar a la organizacion.
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Asi mismo se crearan alianzas estratégicas con las universidades donde se oferta
la carrera de odontologia en la cual nuestra finalidad sera la captacion de los mejores
dentistas egresados y aquellos que estén culminando las diferentes especialidades

tales como (UPCH, Universidad Cientifica del Sur, UPC).

En cuanto al colegio odontologico del Perd se trabajard conjuntamente en lo
referente a actualizaciones de estudios de postgrado, cursos, eventos, promociones
de nuestros dentistas afiliados, para que tengan al alcance toda la mayor

informacion disponible.

Se brindara informacion actualizada sobre entrenamiento y capacitacion,
beneficio de informacién del mercado en cuanto a las distintas especialidades

odontoldgicas.

Predicciones en cuanto a alertas de fechas importantes como la eleccion de

nuevos decanos y las fechas actualizadas, asi como lugares de sufragio.

Informacion de precios en el mercado, actuales proveedores, materiales dentales

en descuento y/o nuevos productos que se estan ofertando.

Se crearan alianzas con el colegio odontoldgico del Perd para que nuestros
dentistas afiliados puedan acceder a los centros de esparcimiento de dicha

institucion.

El odont6logo especialista al ingresar a la app podra visualizar pequefios
tutoriales con puntos claros y especificos de ciertas enfermedades, modo de

abordaje y/o tratamiento en las diferentes especialidades aplicadas hoy en la
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préactica odontoldgica esto le permitira estar siempre actualizado(a) brindando lo

mejor y Gltimo a sus pacientes.

Estrategia de las 4ps

Estrategia de producto o servicio

Dental Smart App Es una aplicacion que va a solucionar una de las
problematicas la cual es la adquisicién de nuevos clientes para los consultorios y
clinicas odontoldgicos. Un 75.7(ver tabla) menciona en la encuesta que realizamos
a 397 odontdlogos que le gustaria tener un aplicativo mévil que conecte con nuevos
pacientes. A través de esta plataforma buscamos brindar una herramienta
innovadora para los profesionales cirujanos dentistas y el ejercicio de su profesion,
por medio del cual podran los potenciales pacientes conocer los servicios que estos
profesionales brindan, y asi lograr contactar a sus profesionales de la salud bucal de

preferencia o de acuerdo a sus requerimientos.

TABLA 34
INTERES EN APLICATIVO MOVIL PARA CONECTAR CON NUEVOS PACIENTES

¢Estaria interesado/a en un aplicativo mévil app que conecte con nuevos
pacientes para su practica clinica?

Frecuencia Porcentaje
Muy interesado 110 26,7 %
Nada interesado 14 3,4 %
Neutro o indiferente 54 13,1 %
Poco interesado 30 73 %
Total 412 100,0 %

La tabla muestra el interés de los odontdlogos en un aplicativo mévil que
conecte con nuevos pacientes: el 26,7% esta muy interesado, el 13,1% es neutro o
indiferente, el 7,3% esta poco interesado y el 3,4% no estd nada interesado. Esto
sugiere que un segmento considerable (26,7%) de odontélogos esta muy interesado

en la idea de la aplicacion, mientras que una minoria significativa es indiferente o
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tiene poco interés, lo que indica un potencial de mercado sélido pero también la

necesidad de estrategias para convencer a los menos interesados.

La capacidad de interconexion esta disefiada para ser agil la cual estara en
constantes actualizaciones y/o revisiones. Mencionar ademas la compatibilidad que
este aplicativo ofrece con las diversas plataformas ya existentes en el mercado como

Pc, smartphone o Tablet, y sistemas operativos (Google Android y Apple iOS).

Se afianzaréa identidad visual en la cual el slogan representa una propuesta de
valor y la tipografia esté disefiada con formas circulares y ovaladas transmitiendo

un mensaje positivo.

El color del logo es celeste basado en lo que este, transmite como confianza y
lealtad. Este color por sus caracteristicas es usado en consultorios dentales asociado

a atributos como profesionalismo, seguridad, limpieza, y tranquilidad.

Estrategia de precio

Dado que la salud oral es un servicio imprescindible para la poblacion en
general nuestra aplicacion es vital y de suma importancia para que los odontélogos
ofrezcan sus servicios, independientemente si el precio varia en su membresia, ya
que en general si los odontologos generan mas atenciones a posteriori de descargar

nuestra app, ello se veria reflejado en sus ingresos.

Para determinar el precio promedio en el pago de membresia mensual se
aplicaron encuestas a 397 odont6logos en la cual el 41.8 por ciento coincide en
pagar un monto que oscila entre 50 a 100 soles, valor que se ejecutara en base al

calculo del precio promedio ponderado dentro del rango de 50 a 100 soles:
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Calculo el precio promedio ponderado:

- Para la categoria "De 50 a 100 soles™ (41.8% de los encuestados):
- Precio medio = (50 + 100) / 2 = 75 soles
- Peso ponderado = 0.418 * 75 = 31.35 soles
- Sumando todos los pesos ponderados:
- Precio promedio ponderado = 31.35 soles
Interpretacion:
En tanto al precio promedio ponderado dentro del rango de 50 a 100 soles se

considerara aproximadamente 31.35 soles, como valor en la estrategia de precio.

Este valor representa una estimacion mas precisa del precio esperado dentro del

intervalo especificado, teniendo en cuenta la distribucion de las respuestas.

TABLA 35
DisPoSICION A PAGAR POR MEMBRESIA ANUAL EN APLICATIVO MOVIL

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una membresia anual para el uso de
un aplicativo movil y una plataforma web que le permita conectar con
nuevos pacientes?

Frecuencia Porcentaje
De S/. 100 a S/. 150 soles 74 18,0 %
De S/.150 a S/.200 soles 49 11,9 %
De S/.50 a S/.100 soles 171 41,8 %
Mayor de S/. 200 soles 20 4,6 %
Menos de S/.50 soles 98 23,8 %
Total 412 100,0 %

La tabla indica cuanto estarian dispuestos a pagar los odontélogos por una
membresia anual para una aplicacion mdvil y plataforma web que les permita
conectar con nuevos pacientes: el 41,8% pagaria entre S/. 50 y S/. 100, el 23,8%
menos de S/. 50, el 18,0% entre S/. 100y S/. 150, el 11,9% entre S/. 150 y S/. 200,
y el 4,6% mas de S/. 200. Esto sugiere que la mayoria de los odontélogos considera

aceptable un costo de hasta S/. 100 anuales, con un segmento notable dispuesto a
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pagar méas, lo que ofrece una guia sobre el rango de precios adecuado para la

membresia.

Estrategia de distribucion (Plaza)

La estrategia sera colocar mas campafias publicitarias en las zonas donde quiero
que el aplicativo mdévil sea mas adquirido, teniendo en cuenta a los distritos de Lima
en los cuales hay mayor concentracion laboral de odontélogos, como es el Distrito

de San Martin de Porres.

TABLA 36
PROPORCION DE SERVICIOS ODONTOLOGICOS EN LIMA

Servicios odontol6gicos en Lima

Cieneguilla 13
Comas 639
Cusco 1
El Agustino 198
Huacho 78
Huaral 45
Huaura 10
Independencia 183
Jesus Maria 716
La Molina 965
La Perla 1
La Victoria 372
Lima 1324
Lince 293
Los Olivos 1019
Lurigancho 97
Lurin 50
Magdalena del Mar 250
Magdalena Vieja 634
Mala 9
Miraflores 486
Oyon 1
Pachacamac 40
Pucusana 1
Puente Piedra 123
Puno 1
Punta Hermosa 4
Punta Negra 1
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Rimac 358

San Bartolo 5
San Borja 1064
San Isidro 276
San Juan de Lurigancho 1187
San Juan de Miraflores 557
San Luis 257
San Martin de Porres 1625
San Mateo 2
San Miguel 689
San Vicente de Cafiete 36
Santa Anita 417
Santa Eulalia 3

ESTRATEGIA DE PROMOCION

En base a la preferencia de los odontologos por usar herramientas de marketing
digital en un 36.8 % obtenido de las encuestas se aplicard campafias en Facebook
Adds, Instagram con la finalidad consolidar el producto, mostrando iméagenes de
cuidado de salud oral y mensajes de concientizacion sobre la salud bucal, por
ejemplo, en la especialidad de odontopediatria (nifios) usara el eslogan “cuida la
salud bucal de tus hijos en un futuro te lo agradeceran, y para el pablico en general
usaremos el slogan “Conoce a tu dentista mas cercano” “Dental Smart App tu
dentista especializado cerca de ti ” también se enfocara campafias publicitarias
educativas para las especialidades en la cual hay mas especialistas como es el caso
de la especialidad de ortodoncia y ortopedia maxilar donde se registra 384

especialistas segun COP.
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TABLA 37

ESPECIALIDADES ODONTOLOGICAS HASTA EL 31 DE DICIEMBRE DE 2021

Grupo/ Especialidad al 31 de diciembre del 2021 Cuenta de
Nombres

Administracion y Gestidn en Estomatologia 1
Auditoria Odontoldgica 6
Cirugia Bucal Maxilofacial 92
Desconocido 36
Endodoncia 136
Estomatologia de pacientes especiales 8
Implantologia oral Integral 12
Medicina y Patologia Estomatoldgica 14
Odontopediatria 227
Odontologia Forense 16
Odontologia Restauradora y Estética 18
Ortodoncia y Ortopedia Maxilar 384
Periodoncia e Implantologia 124
Radiologia Bucal y Maxilofacial 59
Rehabilitacion Oral 167
Salud familiar y comunitaria en Odontologia 4
Salud publica Estomatoldgica 21
(en blanco) 949
TOTAL GENERAL 2274

80



3.9. Segmento Casas dentales
3.9.1. Resultados de la encuesta

TABLA 38
USO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

¢Usted hace uso de estratégicas de marketing para publicar los productos
de la empresa?

Frecuencia Porcentaje

Si 6 273 %
No 16 72.2%
Total 22 100%

En referencia a la pregunta: ¢Usted hace uso de estrategias de marketing para
publicar los productos de la empresa? De un total de 22 respuestas, 6 refirieron que

S, lo que representa el 27.3%, 16 refirieron NO, lo que representa el 72.7%.

TABLA 39
INTERES EN PUBLICACION DE SERVICIOS EN LA COMUNIDAD ODONTOLOGICA

¢Le interesaria publicar sus servicios o productos en una comunidad
odontoldgica a través de un app movil y web?

Interesado(a) 10 455%
Muy interesado(a) 7 31.8%
Neutro o indiferente 2 9.1%
Poco interesado(a) 3 136%
Total 22 100%

En referencia a la pregunta: ¢Le interesaria publicar sus servicios o productos
en una comunidad odontoldgica a través de un app mévil y web ?, de un total 22
respuestas, 10 refirieron que estarian interesados lo que representa 45.5%, 7
refirieron encontrarse muy interesados lo que representa 31.8%, 2 respondieron
neutro o indiferente lo que representa 9.1%, 3 refirieron poco interesado lo que

representa 13.6%.
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TABLA 40
USO DE APP PARA POSICIONAMIENTO DE MARCA

¢, Cree usted que usando la app tendrias la posibilidad de posicionar las
marcas de tus productos en el mercado?
Frecuencia Porcentaje

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 18.2 %
Totalmente de acuerdo 18 81.8%
Total 22 100%

En referencia a la pregunta: ;/Cree usted que usando la app tendrias la
posibilidad de posicionar las marcas de tus productos en el mercado?, de un total
de 22 respuestas, 4 respondieron ni de acuerdo ni en desacuerdo lo que representa

18.2%, 18 respondieron totalmente de acuerdo lo que representa 81.8%.

TABLA 41
USO DE ESTRATEGIAS ACTUALES PARA LA VENTA DE PRODUCTOS O
SERVICIOS

Actualmente qué estrategias publicitarias y/o de marketing utilizas para
vender tus productos o servicios?
Frecuencia Porcentaje

Por anuncios en internet (paginas web/ blogs) 5 22.7%
Por anuncios en internet y anuncios en redes sociales 7 38 %
(incluye WhatsApp)

Por anuncios en internet, anuncios en redes sociales y 1 4.5 %
publicidad en afiches, volantes

Por anuncios en redes sociales (incluye WhatsApp) 7 3.8%
Por anuncios en redes sociales y publicidad en Tv 1 4.5 %
Total 22 100%

En referencia a la pregunta : Actualmente qué estrategias publicitarias y/o de
marketing utilizas para vender tus productos o servicios?, de un total de 22
respuestas, 5 respondieron a través de anuncios en internet (paginas web/blog), lo
que representa 22.7%, 7 respondieron por anuncios en internet y anuncios en redes
sociales incluye WhatsApp lo que representa 31.8%, 1 encuestado respondié por
anuncios en internet, anuncios en redes sociales, publicidad en afiches y volantes lo
que representa 4.5%, 7 contestaron por anuncios en redes sociales incluye

WhatsApp lo que representa 31.8%, 1 encuestado refirid por anuncios en redes
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sociales y publicidad en tv lo que representa 4.5%, 1 encuestado no respondié lo

que representa 4.5 %.

TABLA 42
DISPOSICION A PAGAR POR MEMBRESIA MENSUAL EN APLICATIVO MOVIL

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una membresia mensual para el uso
de un aplicativo movil y una plataforma web que le permita publicitar
anuncios para sus productos en una red comunidad de odontélogos?
Frecuencia Porcentaje

De 100 a 150 soles 4 18.2 %
De 150 a 200 soles 1 4.5%
De 200 a 300 soles 0 0.0%
De 50 a 100 soles 6 27.3%
Menos de 50 soles 11 50.0 %
Total 22 100%

En referencia a la pregunta: ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por una
membresia mensual para el uso de un aplicativo mévil y una plataforma web que le
permita publicitar anuncios para sus productos en una red comunidad de
odontdlogos? , de un total de 22 respuestas 4 contestaron de 100 a 150 soles lo que
representa 18.2%,1 respondi6 de 150 a 200 soles lo que representa 4.5%, ninguna
persona refirié de 200 a 300 soles, lo que representa el 0%, 6 encuestados refirieron
de 50 a 100 soles lo que representa el 27.3%, 11 contestaron menos de 50 soles lo

que representa 50%.

TABLA 43
DISPOSICION A PAGAR POR MEMBRESIA ANUAL EN APLICATIVO MOVIL

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una membresia anual para el uso de
un aplicativo mévil y una plataforma web que le permita publicitar
anuncios para sus productos en una red comunidad de odontélogos?
Frecuencia Porcentaje

De 100 a 150 soles 5 22.7 %
De 150 a 200 soles 4 18.2 %
De 50 a100 soles 4 18.2 %
Mayor de 200 soles 2 9.1%
Menos de 50 soles 7 31.8%
Total 22 100 %
Total 22 100%
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En referencia a la pregunta : ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por una
membresia anual para el uso de un aplicativo mévil y una plataforma web que le
permita publicitar anuncios para sus productos en una red comunidad de
odontdlogos?, de un total de 22 respuestas, 5 respondieron de 100 a 150 soles lo
que representa 22.7%, 4 respondieron de 150 a 200 soles lo que representa 18.2%,
4 respondieron de 50 a 100 soles lo que representa 18.2%, 2 respondieron mayor
de 200 soles lo que representa 9.1 %, 7 respondieron menos de 50 soles lo que

representa 31.8%.

3.9.2. Proyeccion de demanda
La demanda del proyecto, en esta linea de negocio son las casas dentales, que
ofrecen productos odontoldgicos diversos para todo tipo de tratamiento y cuidado

bucal.

Existen casas dentales de diversos tamafios, nos centraremos en las principales
distribuidoras, quienes son formales y estan en el mercado abiertamente. La Camara

de Comercio de Lima, tiene registrado actualmente a 22 casas dentales (33).

En nuestra proyeccion, estamos considerando un crecimiento en el nivel de
consumo de campafias que haria cada casa dental, mas no en el incremento de casas
dentales en si, esto debido a que histéricamente la apertura de una casa dental no es

considerable de afio a afio.

3.9.3. Andlisis de demanda
La demanda del proyecto, en esta linea de negocio son las casas dentales, que
ofrecen productos odontoldgicos diversos para todo tipo de tratamiento y cuidado

bucal.
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Existen casas dentales de diversos tamafios, nos centraremos en las principales
distribuidoras, quienes son formales y estan en el mercado abiertamente. La Camara

de Comercio de Lima, tiene registrado actualmente a 22 casas dentales (44).

Con el punto de partida de 22 casas dentales, hemos estimado el crecimiento de
este mercado en relacion directa con el crecimiento del PBI. El crecimiento del PBI

del 2019 frente al afio anterior fue de 2.2% (47).

TABLA 44
OFERTA Y DEMANDA GLOBAL DURANTE LOS ANOS 2007 A 2019

PERU: OFERTA Y DEMANDA GLOBAL 2007 - 2019

Ofertay Demanda Global 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016P/ 2017¢/ 201BE/ 2019E/
Producto Bruto Interno 85 91 11 83 63 6,1 59 24 33 40 25 a0 22
Extractivas 41 79 05 13 28 18 43 -14 69 9.0 34 19 02
Transformacion 19 105 32 120 7.0 53 65 0.2 23 09 11 56 0.7
servicios 9,0 9.1 30 9.5 73 78 6,1 44 41 4,1 2,7 a1 36
Importaciones 213 50 -159 266 136 10,0 19 -10 1.0 16 74 3 13
Oferta y Demanda Global 108 122 28 117 7.9 7.0 52 16 28 34 35 38 20
Demanda Interna 123 137 24 145 86 81 67 30 24 15 21 38 24
Consumo Final Privado 86 B89 31 91 72 74 5.7 42 40 37 26 37 30
Consumo del Gobierno 43 43 121 EL] 74 83 75 65 B0 5.2 33 27 45
Formacién Bruta de Capital 86 311 202 358 122 9,5 85 -1,1 36 -5.8 0,0 a7 03
Formacién Bruta de Capital Fijo 27 78 34 219 9.9 19 54 -2,0 12 4.5 13 a7 29
Pablico 204 33,7 297 163 -113 198 123 11 5,7 0.1 3.9 65 03

Privado 32 65 -110 237 16,6 137 36 29 7.6 58 2,9 a2 40
Exportadones 67 78 33 32 55 31 06 38 a3 118 88 39 05

" Induye impuestos.
Fuente: instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

De esta forma se inicia con 22 casas dentales historicamente obtenidos, y en el

afio 10 finalizamos con 27 casas dentales (en nimeros enteros).

TABLA 45
INTERES EN PUBLICAR SERVICIOS O PRODUCTOS EN LA COMUNIDAD

¢Le interesaria publicar sus servicios o productos en una comunidad
odontoldgica a través de un app movil y web?
Frecuencia Porcentaje

Interesado(a) 10 45.5 %
Muy interesado(a) 7 31.8%
Neutro o indiferente 2 9.1%
Poco interesado(a) 3 13.6 %
Total 22 100%

85



Se realiza una encuesta al total del mercado potencial, es decir, las 22 casas
dentales para determinar nuestra aceptacion en el mercado. El resultado de esa
encuesta nos indica que el 31.8% esta muy interesado en adquirir un servicio como
el nuestro, asimismo el 31.8% actualmente anuncia en internet y redes sociales y el
36.4% actualmente destina entre S/.50 y S/.100 en marketing y publicidad. Con esta

informacion hemos extrapolado las campafias con las que iniciariamos.

TABLA 46

HISTORICO VS POBLACION DE LAS CASAS DENTALES Y PROYECCION AL ANO
02 022 023 04 025 026 wnn 028 LIk 2030 W03
Casas Dentales (histérico x phi) b} n b] b] u 15 b 2% 2% n i)
i £} u B u 15 5 b1 b1 n n
% Respusstas positivas &n encussta 318% 315% 33.2% 339% 7% 355% 36.2% 0% 378% 3BT% 385%
Campaftas iniciales 700 115 164 181 833 886 906 963 984 1044 1067
Demanda =4 entero de campafias 100 .M 800 800 300 9.00 9.00 1000 1000 1000 11.00
incremento del P81 {2019) % 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
oferta de publicidad de apps 0 0 0 0 0 0 0 0 ] ] ]
Bracha por atrasr 7 7 8 8 8 L] 9 10 10 10 1

2031

El porcentaje de aceptacion del servicio de 31.8%, se le aplico el crecimiento

del PBI (2.2%) para obtener los porcentajes de aceptacion de los siguientes afios.

TABLA 47

RESPUESTAS DE LA ENCUESTAS Y PROYECCION DEL INCREMENTO DEL PBI
HASTA EL ANO 2031

1 022 023 2024 2025 026 017 1028 2019 2030 031
% RESpustiag pOSItivas & BREURTIA 318% 315% 3% 339% 34T% 355% 36.2% 3710% ITE% 38.7% 395%
increments del PBl (2019) 11% 1% 1% 1% 1% 1% 12% 1% 1% 1% 1%

Obtenidas la demanda inicial, hemos calculado la demanda de los siguientes

afios tomando en cuenta el crecimiento del PBI del afio anterior y el crecimiento de

la demanda interna.
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De esta forma la demanda est& dada por el nimero de casas dentales proyectadas
multiplicado por el factor de respuestas positivas en la encuesta actualizado

anualmente.

Es asi que la demanda el primer afio de 7 campafias proyecta un crecimiento

anual, que da por resultado una demanda de 11 en el ultimo afio.

3.9.4. Proyeccion de oferta
En las casas dentales, el servicio ofrecido seria la publicidad de sus productos a
través de imagenes que ellos nos proporcionen, estas imagenes pasarian cada cierto

tiempo mientras los usuarios y odontélogos estén navegando en la aplicacion.

La campafia ofrecida consta de una o dos imagenes que haremos circular en la
app, durante un mes. Esta imagen circularia dos veces mientras un usuario agenda

su cita, o un odontélogo chequea su agenda.

La imagen es insertada en la aplicacion por nuestro técnico que maneja la
aplicacion y el renovaria las imagenes de acuerdo con la continuidad o no de la

campafia.

Como veiamos en la descripcion de la demanda actualmente existen 22 casas
dentales formales, que serian nuestros clientes potenciales. Actualmente no existe
una oferta en el mercado, nuestro servicio es la primera propuesta que recibirian.
La fuerza de ventas tendra una estrategia definida para penetrar en este mercado,
mostrando los beneficios de tener presencia en una aplicacion moderna e

innovadora.

3.9.5. Balance
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Del analisis de la oferta y demanda, nuestra demanda del mercado potencial de
casas dentales tenemos toda la demanda para poder atraer, ya que no hay una oferta

actualmente.

Asimismo, la publicidad en las casas dentales es una linea de negocio
secundaria, y el tiempo y esfuerzo de nuestros recursos estarian destinados a nuestra

linea de negocio principal.

TABLA 48
BALANCE ENTRE OFERTA Y DEMANDA PROYECTO AL ANO 2031

puia | A 023 04 05 1026 iy 2R 029 030 03

Demanda = il entera de campafias 1.00 100 BOO 800 800 9.00 900 10.00 1000 10.00 1100
oferta de publicidad deapps 0 ] 0 (] 0 1] ] ] 0 0 0
Brecha por atraer 7 7 8 B B ) 9 10 10 10 1

3.9.6. Tamarfo de mercado, meta a lograr

Durante el primer afio se tendra una presencia permanente visitando las casas
dentales existentes, haciendo llegar la propuesta a detalle. El objetivo planteado es
que cada una de las casas dentales es que solicite al menos una campafia, asi

posteriormente se buscara fidelizarlas.

La meta de medicion anualmente serd llegar a la demanda extrapolada, es decir,
el primer afio cumplir con 7 campafias y al décimo afio cerrar con 11 campafias.
Estas metas seran de medicion para nuestro equipo de ventas, sin quitar de vista que

nuestra capacidad es mayor a la demanda cubierta.

3.9.7. Estrategia de marketing

Ventaja competitiva y estrategia general

Dental Smart App brindaré informacion actualizada a las casas dentales sobre

los usuarios odont6logos especificamente las especialidades odontoldgicas con
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mayor namero en el aplicativo, para que asi las casas dentales puedan enfocarse en
qué productos dentales publicitar en la plataforma, por ejemplo, si hay mas
ortodoncistas como es el caso actual donde hay un total de 384 registrados
actualmente en el colegio odontoldgico del Peru, es probable que las casas dentales

se concentren mas en publicitar productos como Brackets, ligas ortoddnticas etc.

Estrategia de las 4ps

Estrategia de producto o servicio

Dental Smart App es una aplicacion que va a solucionar una de las
problematicas, actuales que existe hoy en dia que es la competencia directa de venta
de productos dentales en las principales galerias de nuestro pais. A Traveés de Dental
Smart App las casas dentales podran colocar publicidad de sus productos, ello hara
que estos sean mas vistos, conocidos y adquiridos por los odont6logos en la
plataforma. Esto se vio reflejado cuando realizamos las encuestas a 22 casas
dentales en la cual el 31.8 indicé que le interesaria publicar sus servicios o

productos en un aplicativo mavil.

Por todo lo antes mencionado nuestra finalidad es que mediante esta plataforma
se brinde una herramienta innovadora para los empresarios en la cual estos podran
mostrar sus distintos productos basados en su diversidad, gamma, tecnologia,
tendencias y asi poder generar mas ventas e incluso fidelizar aquellos productos que

tengan mas acogida.

Estrategia de precios
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Para determinar el precio promedio en el pago por publicidad, se aplicaron
encuestas a 22 casas dentales en el cual el 36.4 % coincide en pagar un monto que
oscila entre 50 a 100 soles por ende el monto a pagar por cada publicidad emitida
estaria alrededor de 90 soles. Cabe recalcar que lo que se va ofrecer a las casas
dentales son servicios de marketing/publicidad donde los precios tienden a
mantenerse estables en el mercado y si a esto le sumamos que es un servicio, y/o
producto esencial para obtener mas ventas y como consecuencia tendrian un

crecimiento exponencial.

TABLA 49
GASTO APROXIMADO DE PUBLICIDAD Y MARKETING

¢Aproximadamente cuanto suele gastar en publicidad y marketing para
publicar anuncios?

Frecuencia Porcentaje

De 100 a 150 soles 1 4.5 %
De 150 a 200 soles 3 13.6 %
De 200 a 300 soles 4 18.2 %
De 50 a 100 soles 8 36.4 %
Mayor de 300 soles 5 22.7%
No responde 1 4.5 %
Total 22 100%

En referencia a la pregunta: ¢Aproximadamente cuanto suele gastar en
publicidad y marketing para publicar anuncios? de un total de 22 respuestas, 1
contesto de 100 a 150 soles lo que representa 4.5%, 3 encuestados respondieron 150
a 200 soles lo que representa 13.6%, 4 respondieron de 200 a 300 soles lo que
representa 18.2%, 8 contesto de 50 a 100 soles lo que representa 36.4, 5 contestaron

mayor de 300 soles lo que representa 22.7%, 1 no respondi0 lo que representa 4.5%.

Estrategia de distribucion (plaza)
La estrategia sera colocar mas campafias publicitarias al inicio de abrir la app,

para ello consideraremos fechas festivas como el dia del odontélogo, semana santa,
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fiestas patrias, navidad etc. Asi mismo haremos que el aplicativo tenga mayor
visibilidad por medio de carteles publicitarios en las zonas donde quiero que este
sea mas adquirido, teniendo en cuenta los centros comerciales de lima en los cuales
hay mayor concentracién comercial como en el centro de lima donde se ubican el
90 % de las casas dentales y donde estan las principales tiendas comerciales en

productos dentales como: Tarrillo Barba, Dident, Dent Import.

Figura 8
Tiendas comerciales proyectadas para la aplicacion de marketing y publicidad
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Estrategia de promocion

En base a la preferencia de las casas dentales por usar redes en un 45.5%. Se
aplicard campafias en Facebook Adds, Instagram con la finalidad de consolidar el
producto, mostrando imagenes de anuncios que llevarian el siguiente eslogan si

quieres vender més tus productos dentales anuncia en Dental Smart App.

TABLA 50
DISPOSICION DE ESTRATEGIAS USADAS

¢ Qué estrategias de marketing emplea?
Frecuencia Porcentaje

Marketing digital 2 9.1%
Pagina Web 1 4.5 %
Redes sociales 10 45.5 %
Segmentacion y patrocinio de marca 1 4.5 %
Todas 1 4.5 %
Comerciales y publicidad 1 4.5 %
No responde 6 27.3%
Total 22 100%
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En referencia a la pregunta: Qué estrategias de marketing emplea, de un total de
22 respuestas, 2 refirieron a través de marketing digital lo que representa el 9.1%,
1 através de pagina web lo que representa 4.5%, 10 refirieron redes sociales lo que
representa 45.5%,1 refirié a través de segmentacion y posicionamiento de marca lo
que representa 4.5 %, 1 respuesta refirio todas lo que representa el 4.5%, 1 refirié a
través de comerciales y/o publicidad lo que representa 4.5% , 6 no respondieron lo

que representa 27.3%.
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IV. RESULTADOS

4.1. Estudio técnico de la produccion

4.1.1. Légica del sistema productivo

Figura 9
Esquema del sistema productivo

App movil Dental Smart

Interesados:
Soporte administrativo Odontotogo,paciente,casas
dentales
Soporte Tecnico Estrategia comercial

4.1.2. Especificaciones técnicas de servicio

Especificaciones técnicas: El cliente podra descargar el aplicativo sin costo

alguno, podra también acceder a la plataforma web.

El odont6logo cancelara en base a los planes que desea adquirir, ya establecidos
esto en base a los servicios del aplicativo, (historias clinicas digitales, chat con el

paciente, almacenamiento de base de datos, etc.).

Las casas dentales quienes venden materiales e instrumentos odontoldgicos
podran colocar publicidad en el aplicativo siempre y cuando se cancele por dicha

publicidad.
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4.1.3. Especificaciones técnicas

La Dental Smart App se ha disefiado con un enfoque tanto en funcionalidades
esenciales como en aspectos técnicos para garantizar una experiencia optima para
los usuarios. A continuacion, se detallan las caracteristicas principales junto con sus

especificaciones técnicas funcionales y no funcionales:

Interfaz Intuitiva:
Especificaciones Técnicas Funcionales:
e Disefio intuitivo y atractivo que facilite la navegacion para los usuarios.
e Organizacién légica de los contenidos, botones y mends para una
experiencia de usuario fluida.
e Tiempo de respuesta rapido para garantizar una interaccion sin problemas.
Multiplataforma:
Especificaciones Técnicas Funcionales:
e Compatibilidad con multiples sistemas operativos, incluyendo iOS y
Android, para llegar a la mayor cantidad posible de usuarios.
e Adaptacion fluida a diferentes tamafios de pantalla y dispositivos, desde
telefonos moviles hasta tabletas.
Especificaciones Técnicas No Funcionales:
e Cumplimiento de estandares de desarrollo especificos de cada plataforma
(por ejemplo, Material Design para Android y Human Interface Guidelines

para iOS).
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Seguridad Integral:
Especificaciones Técnicas Funcionales:
e Implementacion de protocolos de seguridad robustos para proteger los datos
de los usuarios y cumplir con las leyes de proteccién de datos vigentes.
e Uso de tecnologias de encriptacién para garantizar la confidencialidad y la
integridad de la informacion sensible.
Especificaciones Técnicas No Funcionales:
e Auditorias de seguridad regulares para detectar y mitigar posibles
vulnerabilidades.
e Cumplimiento de estandares de seguridad reconocidos a nivel internacional,
como I1SO 27001.
Actualizaciones Automatizadas y Modo Offline:
Especificaciones Técnicas Funcionales:
e Sistema de actualizacién automatica para garantizar que los usuarios
siempre tengan acceso a la tltima version de la aplicacion.
e Funcionalidad de modo offline que permite a los usuarios acceder a ciertas
caracteristicas y datos sin conexion a internet, mejorando la accesibilidad.
Especificaciones Técnicas No Funcionales:
- Eficiencia en el proceso de actualizacion para minimizar el impacto en el
rendimiento de la aplicacion y en el consumo de datos del usuario.
- Capacidad para almacenar y sincronizar datos de manera segura cuando se

restablece la conexidn a internet.
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La Dental Smart App estd disefiada con estas caracteristicas técnicas y
funcionales en mente, asegurando no solo una experiencia de usuario 6ptima, sino

también el cumplimiento de los mas altos estandares de seguridad y confiabilidad.

Dental Smart APP, contara con caracteristicas funcionales para el desarrollo del
proyecto de app en version movil, las caracteristicas de dental Smart app contaran
con elementos activos que pueden evolucionar al tiempo para que se adapte a las

necesidades en cada momento.

Dental Smart app, contara con caracteristicas de acuerdo a su funcién para adaptarse
a cualquier situacion de cambio y de actualizacion, encontramos las siguientes:

e Interfaz: tiene que ver con la usabilidad de la app comercial, asegura la
rapidez y la fluidez, una buena organizacion de los contenidos, botones y
menus de la app.

e Multiplataforma: para llegar al mayor nimero de usuarios permite
maximizar la visibilidad de la app movil, se incluira la incorporacion de 10S
y Android.

e Seguridad: en este punto Dental Smart APP contra con todos los protocolos
para cumplir las leyes de proteccion de datos vigentes e incluird las
tecnologias necesarias para la proteccion de la privacidad.

e Actualizaciones y modo offline: Caracteristica que permite dinamismo y

permite la actualizacion de la app periédicamente.
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Figura 10

Diagrama de flujo del funcionamiento de la app
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Mockup de la Aplicacién Mdvil:

1. Pantalla de Inicio de Sesion:
- Campos de texto: Para correo electronico y contrasefia.
- Botdn de Inicio de Sesién: Para iniciar sesion.
- Enlaces: Para registrarse y recuperar contrasefa.

- Opcion de inicio de sesidn con redes sociales: Botones para iniciar sesién con
Google o Facebook.

2. Menu Principal (Odontdélogo):
- Agenda de Citas:
- Vista semanal/mensual: Visualizacion del calendario.

- Detalle de la cita: Al hacer clic en una cita, ver detalles del paciente, motivo
de la cita, etc.

- Perfil Personal:
- Informacion personal: Nombre, especialidad, contacto.
- Editar perfil: Boton para editar informacion personal.
- Estadisticas:

- Graficos y métricas: NUmero de citas, pacientes atendidos, ingresos
generados.

- Configuraciones:

- Ajustes de cuenta: Cambiar contrasefia, notificaciones, preferencias de
idioma.

- Cerrar sesion: Botdn para cerrar sesion.

3. Menu Principal (Paciente):
- Buscar Odontdlogos:
- Campo de busqueda: Por nombre, especialidad, ubicacion.
- Filtros avanzados: Por distancia, calificaciones, disponibilidad.
- Reservar Citas:
- Citas programadas: Ver citas futuras.
- Botdn de nueva reserva: Para iniciar el proceso de reserva.
- Historial de Citas:

- Lista de citas pasadas: Con detalles y opciones para dejar resefias.
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- Perfil Personal:

- Informacion personal: Nombre, contacto.

- Editar perfil: Botdn para editar informacion personal.
- Configuraciones:

- Ajustes de cuenta: Cambiar contrasefia, notificaciones, preferencias de
idioma.

- Cerrar sesion: Boton para cerrar sesion.

4. Explorar Odontélogos:
- Lista de Odontdlogos:
- Tarjetas de odontélogos: Nombre, especialidad, calificacion, ubicacion.
- Boton para ver detalles: En cada tarjeta.

- Mapa interactivo: Para ver la ubicacion de los odontélogos.

5. Detalles del Odontélogo:
- Informacion completa:
- Nombre y especialidad: Titulo de la pagina.
- Descripcidn: Experiencia, estudios, etc.

- Calificaciones y resefias: Promedio de calificaciones, comentarios de
pacientes.

- Horarios disponibles: Lista de horarios para citas.

- Botdn para reservar cita: Prominente en la pagina.

6. Reservar Cita:
- Seleccidn de fecha y hora:
- Calendario interactivo: Para elegir fecha.
- Horarios disponibles: Lista de horas disponibles.
- Confirmacion de reserva:
- Resumen de cita: Fecha, hora, odontélogo.
- Botdn de confirmar: Para finalizar la reserva.

- Notificacién de confirmacion: Mensaje de éxito y detalles de la cita.
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Mockup de la Web-App:

1. Pagina de Inicio:
- Descripcidn de servicios:
- Texto introductorio: Breve descripcion del proposito de la aplicacion.
- Imégenes/llustraciones: Visuales que representen los servicios.
- Llamado a la accion:

- Botones: "Registrarse™ e "Iniciar Sesion".

2. Explorar Odontdlogos:

- Campo de basqueda:
- Blsqueda por criterios: Nombre, especialidad, ubicacion.

- Filtros avanzados:
- Filtros: Por calificacion, distancia, disponibilidad.

- Lista de resultados:
- Tarjetas de odontélogos: Nombre, especialidad, calificacion, ubicacion.
- Botdn para ver detalles: En cada tarjeta.

- Mapa interactivo: Con pines que representan la ubicacion de los odontélogos.

3. Perfil del Odontdlogo:
- Informacion completa:
- Nombre y especialidad: Titulo de la pagina.
- Descripcion: Experiencia, estudios, etc.

- Calificaciones y resefias: Promedio de calificaciones, comentarios de
pacientes.

- Horarios disponibles: Lista de horarios para citas.

- Botdn para reservar cita: Prominente en la pagina.

4. Reservar Cita:
- Seleccion de fecha y hora:
- Calendario interactivo: Para elegir fecha.

- Horarios disponibles: Lista de horas disponibles.
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- Confirmacion de reserva:
- Resumen de cita: Fecha, hora, odontélogo.
- Botdn de confirmar: Para finalizar la reserva.

- Notificacién de confirmacion: Mensaje de éxito y detalles de la cita.

5. Perfil del Usuario:
- Informacion personal:
- Nombre y contacto: Detalles del usuario.
- Historial de citas:
- Lista de citas pasadas: Con detalles y opciones para dejar resefias.
- Editar perfil: Boton para editar informacion personal.
- Configuraciones:

- Ajustes de cuenta: Cambiar contrasefia, notificaciones, preferencias de
idioma.

- Cerrar sesion: Boton para cerrar sesion.

Localizacion del negocio: Hosting alojamiento web, Dental Smart app, es un
aplicativo movil cuyo principal funcionamiento se da a través de un espacio en un
servidor electrénico, las actividades de soporte tecnoldgico desarrolladas por

talento humano se desarrollaran en una oficina Coworking (oficinas compartidas).

Figura 11
Esquema de distribucion del negocio
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4.1.4. Flujo de procesos

Figura 12
Diagrama del macroproceso de operaciones del proceso de elaboracion del

producto-servicio
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e Planeamiento estratégico: Plan de actuacion o de accién constante que

define los objetivos a conseguir dentro de una empresa, ya sea mediano,

largo o corto plazo.

e Evaluacion de la gestién y mejora: Se desarrollaré a través de la evaluacion
del proceso mediante el cual se intenta obtener una valoracion de juicio o

una apreciacion de las cualidades de un objeto, actividad, proceso o de sus

resultados preciso.

e Gestion Logistica: Las grandes ideas tienen que plasmarse y ejecutarse. De

esta manera se deben considerar varias pautas y procesos para lograr que
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una idea se ejecute. Manejar ese proceso se denomina gestion logistica. Sin
esta, las fases de cualquier actividad no podrian cumplir con la cadena de
suministros.

Gestion de Recursos Humanos: Toda organizacion esta formada por un
grupo de personas, como resultado de adquirir sus servicios, motivar sus
habilidades es un desafio para que puedan alcanzar niveles 6ptimos que los
hagan competitivos en el campo laboral de esta manera garantizar el buen
cumplimiento de los objetivos de toda organizacion.

Gestion de sistemas de la informacion: La puesta en marcha de un sistema
de informacion conlleva a la reorganizacién la empresa. En gran medida, el
tema de la actividad permanece inalterado, mientras que las formas y los

participantes de esta actividad cambian.

Figura 13
Disgregado 1 del diagrama de operaciones del proceso de elaboracién del
producto-servicio
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Figura 14
Disgregado 2 del diagrama de operaciones del proceso de elaboracion del
producto-servicio
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Figura 15
Disgregado 3 del diagrama de operaciones del proceso de elaboracion del
producto-servicio
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4.1.5. Gestion logistica y mantenimiento

TABLAS1
MAQUINAS, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS EMPLEADAS PARA BRINDAR EL
SERVICIO

Rubro Detalle Cantidad
Aplicativo Desarrollo Mavil 0
Aplicativo Construccion UX & Ul 0
web y movil

Pagina web Desarrollo Web

Pagina web Web Hosting y Mobile 0
Hosting

Pagina web Dominio Web 0

Pagina web Creacion de logo 0

Publicidad Marketing digital starter 0
pack

Conexién Internet Pack Premium 0
Server

Equipo Computadoras de 2
avanzada

Equipo Impresoras 1

Licencia Software 2

Alquiler Adelanto de un mes 1

Alquiler Garantia
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TABLA 52

CALCULO DE MATERIALES Y/O MATERIAS PRIMAS QUE SE USARAN EN EL
PROCESO PRODUCTIVO

Materiales y/o Materias Primas

Cantidad

Papel bond

Alcohol isopropilico

Pincel (el desatascador de ventiladores)

Pafio microfibra, no deja rastro
Aire comprimido
Aspirador de mano

un ciento
2 botellas mensuales

4

3 pafos mensuales
2 botellas mensuales

1

TABLA 53

PROVEEDORES QUE PROPORCIONARAN LOS INSUMOS NECESARIOS PARA LA

ELABORACION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Rubro Detalle Cantidad Proveedor
Aplicativo  Desarrollo Mévil 1 CANVIA
Aplicativo  Construccion Razon social: Al
UX&UI web vy 1 INVERSIONES PALO
movil ALTO Il SAC
Pagina web Desarrollo web 1 Ruc:20602131549
Paginaweb Web Hosting vy 1 Jr Chota n°998 Cercado de
Mobile Hosting Lima (esquina con Jiron llo
Paginaweb Dominio Web 1 430 al 460)
Paginaweb Creacion de Logo 1 Cristina Terrazas
cristina.terrazasb@gmail.com
Publicidad  Marketing Digital RRC TECNOLOGIES PERU
Starter pack SAC
RUC:2050614
INSIDE MARKETING
DIGITAL
Conexién  Internet Pack OPTICAL
Premium Server TECHNOLOGIES SAC
RUC:20552504641
Av. José Galvez Barrenechea
N°645 Urb. Corpac Lima -
Lima -san Borja
Equipo Computadoras de 2 SOTINEC S.A.C
avanzada Intel Core RUC:20536843435
i5 con 16 gigas de Av. Inca Garcilaso de la Vega
RAM. N°1358 Int. 232 Lima
Equipo Impresoras 1 Teléfonos: 3996628
Licencia Software ventas@sotinecperu.com
Alquiler Adelanto de un mes INMOBILIARIA

y garantia

Diversa de acuerdo a precio y
ubicacion
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TABLA 54

CRITERIOS DE EVALUACION DE LOS PROVEEDORES CANVIAY TATA
CONSULTANCY SERVICES

o TATA
Criterios de v
evaluacion CANVIA CONSULTANCY Analisis
SERVICES
Experiencia  Cuenta con 38 Es una empresa de Para Dental Smart
afios de consultoria y servicios es importante la
experiencia en de tecnologia de la experiencia ya que
diversos informacion a nivel esto nos da
sectores de mundial donde una de seguridad y
nuestro pais sus sedes es Per( confianza para
contratar servicios.
Costos Empresa Empresa extranjera en Para nuestra
peruana  con la que sus costos son empresa es
precios muy altos importante el tema
manejables de los precios ya
que, como toda
empresa al inicio,
necesita optimizar
costos.
Antecedentes Creador del Ofrecen sus serviciosa Al ser Dental Smart
en el rubro aplicativo movil 30 empresas un aplicativo, es

para el banco de
la nacion
“pagalo.pe” 'y
del aplicativo
movil para
reparto el
comercio

especialmente en los
sectores de banca y
sectores  financieros,
retail 'y  consumo
masivo, como
también
telecomunicaciones,
energia e industria

asi

imprescindible
contar con empresas
que sean expertos
en ese rubro o0 ya
hayan creado
anteriormente
aplicativos

Conclusiones

En base a lo expuesto optamos por requerir los servicios de CANVIA, por sus
afios en el mercado, precios bajos para la construccién del aplicativo y porque ya
hay antecedentes en el rubro de haber construido un aplicativo movil que es usado

por muchos peruanos en la actualidad.
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TABLA 55

CRITERIOS DE EVALUACION DE LOS PROVEEDORES CRISTINA TERRAZAS Y
MIGUEL ANGEL CIEZA PORTILLO

Criterios de  Cristina Miguel Angel Analisis

evaluacion Terrazas Cieza Portillo

Especialidad Es una Es un animador Dental Smart App es un
disefiadora 2D 'y Motion aplicativo que brindara
gréfica Graphics campafas publicitarias por
profesional de ello es indispensable contar
Lima, Peru con un especialista en

disefio gréafico.

Experiencia Cuenta con Cuenta con 8 Al ser Dental Smart App
maés de 6 afios afios de una agencia de creacion de
de experiencia experiencia en campafias publicitarias es
trabajando proyectos de importante las relaciones
para agencias animacion con agencias digitales
digitales digital en

estudios y
agencias de
publicidad.
Idiomas Bilingie con Inglés  fluido, Al tener un publico en

inglés fluido y
espanol

italiano basico.

diversos sectores es
importante contar con el
personal que pueda
adaptarse al mercado para la
creacion de campafias que
puedan  expresarse  en
diferentes idiomas

Conclusiones

En base a lo expuesto se opta por requerir los servicios de Cristina Terrazas, por

la especialidad que cuenta, sus afios en el mercado y su dominio en los idiomas lo

cual nos garantiza seguridad para la creacion de nuestras camparias publicitarias.
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TABLA 56

CRITERIOS DE EVALUACION DE LOS PROVEEDORES INSIDE MARKETING
DIGITAL vy LA NARANJA MEDIA

. INSIDE
i\r/:furz'izfoie MARKETING -4 BAZANIA Andlisis
DIGITAL

Experiencia Tiene 15 afios Agencia de Dental Smart App es
trabajando con Marketing digital un aplicativo que
marcas y Nomencionaafios brindard  campafias
comunidades de experiencia en publicitarias por ello
digitales su pagina es indispensable

contar con un
especialista en disefio
grafico.

Marketing Agencia que llevé Solo  menciona Para Dental Smart
a dos marcas unaempresa. App, es importante las
peruanas a experiencias ya que
conseguir muchos esto nos da seguridad u
seguidores en confianza para
Facebook contratar servicios

Enfoque 4 areas Estd enfocado en EI hecho que una
fundamentales las areas no tan empresa esté enfocada
cuales son: importantes para en  ciertas  &reas
Contenido, nuestro aplicativo similares que Dental
analisis, disefio y como por ejemplo Smart App.
desarrollo transmisiones en

Vivo

Conclusiones

En base a lo expuesto se opta por requerir los servicios de INSIDE
MARKETING DIGITAL por sus afios en el mercado, el marketing masivo que
realiza constantemente y el enfoque lo cual hace que Dental Smart app esté mejor

direccionada.
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TABLA 57

CRITERIOS DE EVALUACION DE LOS PROVEEDORES OPTICAL
TECHNOLOGIES Yy MOVISTAR

Criterios de OPTICAL s

evaluacion TECHNOLOGIES OVISTAR Analisis

Cobertura Cuenta con una red Fibra  Optica Contar con una buena
de 5 centros de datos disponible en cobertura es  muy
propios e determinadas  importante en nuestra
interconectados por zonas (algunos empresa ya que ello
redes de fibra 6ptica distritos de garantizara que nuestros

Lima) servidores no colapsen o
se caigan

Experiencia Son la  primera El que una empresa esté
empresa de actualizada con
telecomunicaciones certificaciones nos
con 2 certificados brinda confianza para
Rated-3 (disefio y contratar sus servicios
construccion)

Seguridad Cuentan con Para Dental Smart App
servicios como es importante contar con

Cloud, Data Center,
ciberseguridad

servicios como
almacenamiento en la
nube y ciberseguridad lo
cual nos garantiza que la
informacion de nuestros
proveedores estara
segura

Conclusiones

En base a lo expuesto se opta por requerir los servicios de Optical Technologies,
por la amplia cobertura con la que cuenta, su experiencia en el mercado, y la
seguridad que nos brinda para que nuestra informacion juntamente con la de

nuestros proveedores esté resguardada.
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4.2.  Organizacion de las personas en el proceso productivo

Organizacion: La estructura organizacional de la empresa al inicio tiene un
modelo de pequefia empresa contando asi con lo indispensable para su
funcionamiento con la vision de crecer en el transcurso del tiempo. La organizacion
contard con un Gerente General, Gerente Comercial, Gerente del servicio del

aplicativo, Disefiador Gréafico, Contador.

Figura 16
Organigrama y ubicacion de puestos

GERENTE GENERAL

* Planificard los objetivos generales y

especificos de la empresa.

» Dirigir la empresa a tomar decisiones y

supervisar.

+ Se encargard de supervisar al gerente del

servicio del App.

* Realizar auditoria de calidad.
GERENTE DEL SERVICIO GERENTE COMERCIAL
DEL APLICATIVO « Tendr4 a su cargo las
« Dirigird, Supervisard y funciones competentes
aprobaré las acciones CONTADOR a los asuntos de
efectuadas por el profesional marketing, asi como
de soporte * Realizar libros contables, los asUNtos

¢ asi como su balance ial
* Realizar auditorias COMEICieses.
Financieras.

PROFESIONAL DE SOPORTE
;uom'?" '°“;': e DISENADOR GRAFICO
configurar y actualizar * Determinard los medios
los sistemas operativos digitales mas
de aplicativos méviles convenientes para el
y web. efecto visual e impacto.
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Figura 17
Matriz del odontélogo

MATRIZ ODONTOLOGO
Gerente
del
Procesos Ejecutivo Gerente_ Gerente servicio Profesional
de ventas comercial General del de soporte
aplicativo
Contacto X X
Cliente
Contrato X X
Descarga X X
Registro
del cliente X
Pago X
Evaluacién
dela
gestiony X
mejora
continua

Coordinador

del X

proceso
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Figura 18
Matriz de paciente
Figura 19

Matriz de casas de dentales

Procesos
de ventas

Contacto X X
Cliente

Contrato X

Descarga

Registro del
cliente

Pago X

Marketing X

Campafias
publicitarias
medios
digitales

Evaluacién de la
gestién y mejora
continua

Coordinador

del X

proceso

Marketing X

Campanas
publicitarias
medios digitales

Descarga

Evaluacion de la
gestion y mejora
continua

Coordinador
del
proceso

Funciones:

Ejecutivo Gerente
comercial

Gerente
General

MATRIZ CASAS DENTALES

Gerente
::Irvicio Profesional
de soporte
del -
aplicativo
X X
X
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Gerente general: Sera el representante legal de la sociedad de la empresa

Sera el responsable de la firma y celebracion de contratos con los interesados,

tendrd las funciones de dirigir actos administrativos.

Planificara los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo

plazo como dirigir la empresa, tomar decisiones y supervisar.

El Gerente General sera el responsable de la conduccion estratégica de la

organizacion.

Se encargara de la funcion de la gerencia del servicio app.

Gerente comercial: EI Gerente comercial delimitara los objetivos para toda la
fuerza comercial que tenga a su cargo, tendra a su cargo las funciones competentes
a los asuntos de marketing de la empresa, asi como de todos los asuntos

comerciales, alianzas y celebracién de contratos y ventas.

Colaborara con el posicionamiento de la web y las redes sociales de Dental
Smart, disefiara estrategias, gestionara la cartera de clientes asignadas a la gerencia

comercial.

Dirigira, realizard y supervisard la estructura y canales comerciales de la

empresa en todos los procesos respectivos.

Realizara las previsiones de ventas, cronogramas y balances de ventas.

Estara a cargo de la seleccion de personal para ventas.
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Gerente de servicio del aplicativo: Dirigird y supervisara y aprobara las

acciones efectuadas por el profesional de soporte

Profesional de soporte: El profesional de soporte desarrollara las funciones de

configurar y actualizar los sistemas operativos de la aplicacién movil y web.

Realizara el mantenimiento informético.

Dirigird y supervisara y aprobara las acciones efectuadas por los usuarios del
aplicativo movil y web , brindarg asistencia técnica en caso se necesite , brindara
asistencia técnica de uso en caso se precise, resolviendo asi algin problema que se
presente en el desarrollo del aplicativo movil y web , realizaré diagndsticos del mal
funcionamiento de hardware y el software, realizara la configuraciones de perfiles,
correos electronicos y accesos , asi mismo sera el encargado de las revisiones de
seguridad de los sistemas operativos , siendo responsable de la actualizacién de los

software de seguridad.

Disefiador gréfico: El profesional en disefio grafico desempefiara las funciones
de disefios asistidos por computadora y otros programas con la finalidad de crear
graficos, composiciones visuales, maquetas publicitarias, videos, con los fines

comerciales y de publicidad para la empresay los clientes.

El disefiador gréfico tendrd a su cargo la presentacion de planos y bocetos
actualizados para cada campafia y clientes de la agenda de la empresa, brindara
asesoria y se pondra en contacto con los clientes que requieran del servicio de

publicidad o promocion para la elaboracion de los afiches y registros de publicidad.
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Determinard los medios digitales méas convenientes para el efecto visual e
impacto solicitado, asi como el mejor canal y la esquematizacion de la
comunicacion, manteniéndose comunicados con los clientes en el proceso del

servicio.

El disefiador grafico tendra a su cargo la actualizacion del arte y opciones
graficas del aplicativo mévil y web, asi mismo sera el generador del contenido

comunicacional de la empresa de cara al usuario y al cliente.

Vendedor: El rol del vendedor consta de un conjunto de actividades tales como:
Establecer un nexo entre el cliente y la empresa, contribuyendo asi a la solucion de
problemas, administrando su territorio o area de ventas, logrando asi integrar la

mercadotecnia de la empresa que esta representando.

Contador: El profesional en contabilidad tendra a su cargo las
documentaciones de informes financieros, revision de los libros contables, asi como
de su balance, registrar los sistemas y presupuestos financieros, realizar las
auditorias financieras, brindar asesoria tributaria, elaborar los informes financieros
y tributarios a fin de velar por el buen cumplimiento y desempefio de los protocolos

establecidos como la declaracion de impuestos.

Perfiles de puestos:

Gerente general: Profesional titulado de la carrera de Odontologia o
Administracion con conocimientos en gestion odontologica o sistemas de

informacion, con 3 afios de experiencia en el campo laboral.
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Gerente comercial: Profesional titulado de la carrera de Odontologia,
Administracion o comunicacion y Marketing, con experiencia previa en ventas, que

cuente con 2 afos de experiencia.

Gerente de servicio del aplicativo: Titulado en ingenieria de sistemas con
maestria en Gerencia de Tecnologias de Informacion, que cuente con 3 afios en el

mercado laboral.

Profesional de soporte: Bachiller o titulado en ingenieria de sistemas o
informatico, con experiencia en manejo de aplicativos movil y plataforma web, que

cuente con 2 afios en el mercado laboral.

Disefiador grafico: Profesional o técnico en disefio grafico con especialidad en
linea grafica y comunicacional, con experiencia en a fines con las funciones. De

preferencia con 2 afios disefiando.

Vendedor: Técnico con experiencia en atencion al cliente. De preferencia con

experiencia de 2 afios.

Contador: Profesional en Contabilidad con experiencia en gestion tributaria y

empresarial. Con 1 a 2 afios laborando en el mercado.

TABLA 58
TABLA DE ROLES Y VINCULO LABORAL DE LOS PARTICIPANTES DE LA
EMPRESA

Rol Planilla Recibo por Servicio
Gerente General
Gerente comercial
Gerente de servicio del
aplicativo

Profesional de Soporte
Disefiador Grafico
Vendedor

XXX XXX
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Contador X
4.3. Estudio econdémico

4.3.1. Inversiones y capital de trabajo

Inversiones
La inversidn es un aspecto fundamental en cualquier negocio, ya que implica

destinar recursos financieros con el fin de obtener beneficios en el futuro (48).
Los rubros de inversion son los siguientes:

Figura 20
Rubros de inversién

Aplicactivo BETAIE] .

Esta préactica se extiende a lo largo de todas las etapas de la empresa: desde su
inicio, donde se realiza una inversion inicial para adquirir los activos necesarios
para comenzar a operar y atender a los clientes; hasta etapas posteriores, donde se
requieren inversiones para mejorar la calidad de los servicios ofrecidos y para

expandir la capacidad operativa.

Es importante destacar que las inversiones no son estaticas, sino que
evolucionan junto con el negocio, adaptandose a las necesidades cambiantes del
mercado y las demandas de los clientes. Por lo tanto, contar con un plan de inversion
bien estructurado y flexible es esencial para el crecimiento y éxito continuo de la

empresa.
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TABLA 59

PLAN DE INVERSION INICIAL

Rubro Detalle Cantidad Total S/.
Aplicativo Desarrollo Movil S/ 12,000.00
Desarrollo e
implementacion pag.
Aplicativo Web S/ 2,900.00
Pagina web Dominio Web S/ 130.00
Pagina web Creacion de logo S/ 850.00
Marketing digital
Publicidad estarter pack S/ 2,700.00
Internet Pack
Conexién Premium Server S/ 887.50
Computadoras de 2
Equipo avanzada S/ 17,690.00
Equipo Impresoras 1 S/ 780.00
Licencia Software 2 S/ 2,700.00
Alquiler Adelanto de un mes 1 S/ 1,400.00
Alquiler Garantia S/ 1,400.00
Total S/ 34,987.50

Para llevar a cabo cada aspecto de la inversion, se requerira la colaboracion de
especialistas en diferentes areas. Para el desarrollo del aplicativo mdvil, se ha
solicitado la cotizacidn de un ingeniero de sistemas, como detalla el anexo 4. El
disefio de la pagina web y el branding empresarial en redes sociales, incluyendo el

logo de la marca, sera responsabilidad de los desarrolladores, cuyos conceptos estan

detallados en el anexo 7 y en el capitulo del estudio técnico de la produccion.

Una vez obtenida la aplicacion y disponible en Google Play, se asignara a un

colaborador para el seguimiento operativo y mantenimiento, cuyos costos se
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detallan también en el anexo 4. Los servicios en redes sociales, la pagina web y el
software de monitoreo requeriran el pago de licencias, como se indica en el capitulo
del estudio técnico de la produccién y en el anexo 4. Por ultimo, se alquilaran
oficinas de coworking para el desarrollo operativo, con un costo mensual de 900
nuevos soles mas la garantia inicial. Ademas, se establecerd la empresa en el
Registro Publico y en SUNAT como una empresa MYPE de formacién SAC,
cumpliendo asi con las leyes tributarias del pais, con los costos necesarios

detallados segun la legislacion, como se informa en los registros de Sunarp.

TABLA 60
COSTOS DE LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Reserva de nombre S/ 20.00
Elaboracion de Minuta S/ 700.00
Notario S/ 800.00
Derechos Registrales S/ 180.00
Licencia Municipal S/ 300.00
Asesoria Legal / Contable S/ 350.00
Total S/ 2,350.00

Para constituir la empresa, se deben realizar una serie de trdmites y pagos. Esto
incluye la reserva del nombre, la elaboracion de la minuta, los honorarios del
notario, los derechos registrales, la licencia municipal y la asesoria legal/contable.

El total de estos costos asciende a 2,350.00 soles.

Se eligio el servicio contable del despacho Armas & Contadores, luego de hacer

una evaluacion de cualidades cualitativas y cuantitativas:
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TABLA 61
INSUMOS Y COTIZACION DE POSTORES

Caracteristica SYA Armas
Precio S/.500 S/.500
Experiencia 5 afios 8 afios
Forma de pago adelanto fin de mes
Constitucion de cia. No Si
Consultas ilimitada ilimitada
Declaracion anual no Si

Esta empresa contable llevara el proceso de constitucion de la empresa y el

posterior servicio contable tributario mensual. Adjuntamos dos cotizaciones de los

costos por servicios contables mensuales en el anexo 6.

Capital de trabajo: los autores Weston y Brigham (1994) explican como el

capital de trabajo es la inversion que se realiza mediante las actividades de la

empresa, ya sean activos a corto plazo (efectivo, valores negociables, cuentas por

cobrar, inventarios) (49).

Desarrolladas las estructuras de costos operativos anuales, y analizando la

proyeccion de ingresos, que tienen un comportamiento creciente juntamente con la

estrategia de ventas. Se estructura capital de trabajo de 62 mil soles, se cuenta con

la liquidez necesaria para afrontar nuestros costos los primeros meses.

TABLA 62

CAPITAL DE TRABAJO

Tipo Detalle Sl
Personal (4)_ Colaboradores con cargas
sociales S/ 4,800.00

Publicidad Facebook Ads S/ 18,600.00
Publicidad Google Ads S/ 36,600.00
Operaciones Pasarela de pago (variable) S/ 7,362.63
Administrativo Alquiler oficina, incluye servicios S/ 900.00
Outsourcing Contador (Servicio de terceros) S/ 250.00
Servicios Internet S/ 230.00
Servicios Hosting S/ 240.00
Suministros Utiles de Oficina S/ 80.00
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La tabla presenta un desglose detallado del capital de trabajo requerido para
diversos aspectos del negocio. En primer lugar, se destaca la asignacion de recursos
para cubrir los sueldos de cuatro colaboradores, incluyendo las cargas sociales, lo

gue constituye una parte importante de los gastos operativos.

Ademas, se observa una considerable inversion en publicidad digital, con una
significativa suma destinada a camparias en Facebook Ads y Google Ads, indicando
la importancia dada a la promocion y alcance del negocio en linea. También se
asignan fondos para la implementacion de una pasarela de pago, esencial para
facilitar las transacciones comerciales en linea. Los gastos administrativos incluyen
el alquiler de la oficina, junto con servicios asociados, mientras que se reserva un
presupuesto para contar con servicios externos como un contador. Ademas, se
asignan recursos para cubrir gastos de Internet, hosting y suministros de oficina, lo
que refleja la necesidad de mantener operativos y funcionales los aspectos
fundamentales del negocio. En conjunto, esta asignacion de recursos evidencia una
planificacién integral para asegurar el funcionamiento eficiente y sostenible de la

empresa.

4.3.2. Financiamiento

El financiamiento del proyecto corresponde a la estructura de capital sobre la

cual se fundamenta el desarrollo del proyecto (50).

Una vez determinado el importe de inversion necesaria, se evalla la

disponibilidad de los accionistas para el aporte por cada uno de ellos.
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TABLA 63
RECURSO Y CAPITAL

Detalle Importe (000)
Recursos de capital propio 70 %
Recurso de préstamo bancario 30 %

Tabla 64

Tasa de interés bancario anual

Tasas de interés bancario anual
BCP BBVA INTERBANK
19.18 41.15 11.999

Nota. Elaborado a partir de los datos de la Superintendencia de Banca y seguros

Los recursos disponibles de capital propio ascienden a 71 mil nuevos soles, que
representan el 70% de la inversion. El 30% (tabla comparativa, de los bancos que
nos ofrecen crédito) seran obtenidos mediante un préstamo bancario en una entidad
local. Se recurri6 a los diferentes bancos del pais, y se obtuvo las tasas de interés
referenciales , la sociedad conformada por los accionistas obtienen en el mercado
de préstamos bancarios una campafia de préstamo directo de efectivo por parte del
banco BCP, Unico banco que ofrece financiamiento a las partes de la sociedad,
optando de esta manera por la cotizacién de dicho banco, la entidad bancaria otorga
una tasa de interés anual de 19.18 puntos, por un periodo mayor a 1 afio, cuya carta
de cotizacion se encuentra en el anexo 8. BBVA e INTERBANK muestran sus tasas

de interés anuales en sus portales oficiales web (51).

4.3.3. Determinacién de los ingresos

Las proyecciones de demanda, detallada en la seccion de proyecciones
econdmicas, da como resultado las siguientes cifras, basadas en proyecciones del

BCRP, indices de crecimiento y encuesta a la poblacion objetivo:
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Proyeccion de la demanda a lograr

TABLA 65

PROYECCION DE LA DEMANDA A LOGRAR

Afio 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Cantidad

Cirujanos Dentistas en Per( 25,000

Incrementa neto anual 3.0%  3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 30%  3.0%  3.0% 3.0%
(nuevos-fallecidos/retirados)

Odontologos Colegiados 25,750 26,523 27,318 28,138 28982 29851 30,747 31,669 32,619 33,598
Activos Lima
t2a3s""l;je uso de app (13.7 + 36.8%  36.8% 36.8% 36.8% 36.8%  36.8%  36.8% 36.8%  36.8% 36.8%
Odontélogo Afiliados 9476 9,760 10,053 10,355 10665 10985 11,315 11,654 12,004 12,364
Casas Dentales 22 24 26 28 30 32 35 38 41 44 47
: L
e/ ggzzr::estas positivas en 31.8%  343%  37.1% 40.1% 43.3% 46.7%  505%  545%  58.9%  63.6% 68.7%
incremento del PBI 8.0%
Campafias cubiertas 8 10 11 13 15 18 21 24 28 33

anualmente
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Interpretacion en Texto:

La tabla muestra la proyeccion de diversos indicadores relacionados con la
demanda y actividad de cirujanos dentistas en Peru, asi como otros aspectos

relevantes, desde el afio 2021 hasta el afio 2031.

Cirujanos Dentistas en Pera:

En 2021, hay un total de 25,000 cirujanos dentistas en Per(. Se proyecta que el
numero de cirujanos dentistas crezca a una tasa neta anual del 3%, lo que implica
un aumento constante cada afio debido a la incorporacion de nuevos profesionales

y la salida de otros por jubilacion o fallecimiento.

Odontdlogos Colegiados Activos en Lima:

Los odont6logos colegiados activos en Lima también muestran un crecimiento
constante del 3% anual. En 2023, hay 25,750 odont6logos activos, y este nimero
aumenta cada afio hasta llegar a 33,598 en 2031. Este incremento refleja un
crecimiento sostenido en la cantidad de odontdlogos que se mantienen activos en la

profesion en la capital del pais.

Tasa de Uso de la Aplicacion:

La tasa de uso de una aplicacion significativo para la profesién se mantiene
constante en un 36.8% a lo largo de todo el periodo proyectado. Esto sugiere que
una parte significativa de los odontélogos esta utilizando la tecnologia para mejorar

su practica, aunque la tasa no cambia con el tiempo.
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Odontologos Afiliados:

El nimero de odont6logos afiliados a una determinada entidad o servicio
también muestra un aumento constante cada afio. En 2021, hay 9,476 odontdlogos
afiliados, y esta cifra aumenta anualmente hasta alcanzar los 12,735 en 2031. Este
crecimiento indica una mayor afiliacion y posiblemente una mayor participacion en

organizaciones o servicios profesionales.

Casas Dentales:

El numero de casas dentales, que pueden ser clinicas o establecimientos
relacionados con la odontologia, aumenta de 22 en 2021 a 47 en 2031. Este
incremento constante propone una expansion en la infraestructura dental,

proporcionando mas lugares para que los pacientes reciban atencion.

Porcentaje de Respuestas Positivas en Encuestas:

La percepcion positiva de los servicios dentales mejora con el tiempo, pasando
del 31.8% en 2021 al 68.7% en 2031. Este aumento en las respuestas positivas
indica una mejora en la calidad percibida de los servicios dentales y posiblemente

una mayor satisfaccion de los pacientes.

Incremento del PBI:

En 2021, el Producto Bruto Interno (PBI) muestra un incremento significativo
del 8%. Aunque no se proyectan incrementos adicionales en los afios siguientes en
la tabla, este aumento inicial puede influir positivamente en la economia del sector

dental.
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Camparias Cubiertas Anualmente:

El nimero de camparias relacionadas con la odontologia también crece de
manera constante, de 8 en 2021 a 33 en 2030. Este aumento refleja un mayor
esfuerzo en la promocion y educacion sobre la salud dental, lo que podria contribuir

a una mayor conciencia y prevencion entre la poblacion.

Conclusion:

En resumen, la proyeccion muestra un crecimiento positivo y sostenido en
varios aspectos del sector dental en Perd, incluyendo el nimero de profesionales
activos, la infraestructura dental y la percepcion de calidad de los servicios. Estos
indicadores sugieren una expansion y mejora en la atencién dental, lo cual es

alentador para el futuro de la salud dental en el pais.

4.3.4. Proyeccion de los precios

El precio depende de la linea de negocio, el proyecto presenta dos fuentes de
ingreso. Para cada fuente de ingreso se realiza la encuesta de aceptacion del precio

al publico, asimismo la indagacién del precio de mercado de los servicios similares.

Sobre el precio base se aplica un crecimiento anual de 2%, que representa la

inflacion anual proyectada por el BCRP.

127



TABLA 66
PROYECCION DEL PRECIO DE VENTA EN MEMBRECIAS Y PUBLICIDAD

ARo Odontdlogo Publicidad
2021 S/ 32 S/ 100
2022 S/ 34 S/ 102
2023 S/ 35 S/ 104
2024 S/ 35 S/ 106
2025 S/ 36 S/ 108
2026 S/ 37 S/110
2027 S/ 38 S/ 113
2028 S/ 38 S/ 115
2029 S/ 39 S/ 117
2030 S/ 40 S/ 120

Los ingresos del odontélogo muestran un crecimiento lento y constante a lo
largo de los afios. Sin embargo, hay dos afios (2024 y 2028) en los que los ingresos
no aumentan con respecto al afio anterior, indicando un posible estancamiento en

esos periodos. En general, los ingresos aumentan de S/ 32 en 2021 a S/ 40 en 2030.

Los ingresos por publicidad también muestran un crecimiento constante y
gradual. A diferencia de los ingresos del odontélogo, no hay afios de estancamiento,
y el crecimiento es mas consistente, aumentando de S/ 100 en 2021 a S/ 120 en

2030.

En resumen, la publicidad parece ser una fuente de ingresos mas estable y con
un crecimiento mas constante, mientras que los ingresos del odontélogo, aunque

también crecen, lo hacen a un ritmo mas irregular.
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4.3.5. Proyeccion de los ingresos

TABLA 67
PROYECCION DE INGRESOS

2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Cantidad
Ingresos
Odontdlogo S/ 298,494 S/ 332,044 S/348,846 S/366,497 S/ 385,042 S/ 404,525 S/ 424,994 S/446,499 S/469,092 S/ 492,828
Publicidad S/ 800 S/ 1,020 S/ 1,144 S/ 1,379 S/1623.65 S/ 1987 S/ 2364 S/ 2,756 S/ 3,280 S/ 3,943

Los ingresos por publicidad también aumentan cada afio, comenzando con S/ 800 en 2023 y aumentando hasta S/ 3,943 en 2032,
este incremento refleja un crecimiento en la inversién publicitaria o en la efectividad de las campafias publicitarias, por otro lado, 0s
ingresos del odontdlogo muestran un crecimiento continuo cada afio. En 2023, los ingresos son S/ 298,494 y aumentan anualmente
hasta alcanzar S/ 492,828 en 2032. Esto representa un incremento significativo, sugiriendo un aumento constante en la préctica del

odontédlogo.

Ambas fuentes de ingresos muestran un crecimiento continuo y significativo a lo largo de los afios. Los ingresos del odontélogo
aumentan mas significativamente en términos absolutos, mientras que los ingresos por publicidad, aunque comienzan en un nivel mas
bajo, también muestran un crecimiento porcentual considerable. Esto sugiere una tendencia positiva en las actividades relacionadas con

el odontdlogo y en la publicidad, con un crecimiento constante en ambas &reas.
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4.3.6. Determinacion de la estructura y proyeccion de los costos

Costo de ventas
El costo de ventas estad conformado por tres elementos que engloban la materia

prima, la mano de obra y los gastos de fabricacion (52).

Siendo el calculo de este costo por periodos definidos. En el proyecto

corresponden:

e Publicidad en redes sociales y otras plataformas
e Sueldo de los vendedores
Costos de produccion
e Costos directos
Los costos directos son los costos de produccion para la participacion y
desarrollo del producto que son facilmente cuantificables (53).
En el proyecto, estos costos corresponden:
e Desarrollo de la app.
e Laimplementacion del software.
e Costos indirectos
Son aquellos que no intervienen en forma directa con la produccion del
producto (54).
En el proyecto estos costos corresponden:
e Servicio de internet.
e Hosting.
Gastos de operacion

e Gastos de ventas
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e Merchandising, calendarios, agendas.
e Banners y piezas publicitarias.
e Gastos generales y de administracion

e Constitucidn de la empresa y sus gastos asociados.

e Servicios contables de un experto contable, como parte del
cumplimiento con las normas tributarias SAC Régimen tributario
MYPE.

e Utiles de oficina.

e Servicio de limpieza de las oficinas.

e Movilidades para ir a visitar a los potenciales clientes, asi como a
monitorear y capacitar a nuestros clientes periédicamente (53).

Gastos financieros

En el proyecto corresponden como gastos financieros el costo del
financiamiento, es decir, los intereses del préstamo adquirido para iniciar el

proyecto (55).

Otros gastos

Son los gastos en que incurre el negocio y no estdn agrupados en los
anteriormente definidos. Los cuales se presentan por el giro del negocio en

particular o la estrategia de negocio que se haya planteado.

131



4.3.7. Margen de contribucion y punto de equilibrio

Margen de Contribucién
Este esigual a los ingresos por ventas, menos todos los costos que varian en relacion
con un factor de costos que esta ligado con la produccion (56).

TABLA 68
MARGEN DE CONTRIBUCION

MARGEN DE CONTRIBUCION

Afiliacion
Odontologo
Precio 27
Costo Variable -4
publicidad -4
Margen por producto 23

85%

El margen de contribucion es una medida clave en la gestion empresarial que
indica cuanto contribuye cada unidad vendida a cubrir los costos fijos y generar
utilidades. En este caso, el margen de contribucion por producto es de 35 unidades
monetarias, lo que significa que, después de cubrir todos los costos variables
asociados con la produccion y la publicidad, cada unidad vendida deja un excedente

de 23 unidades monetarias para cubrir los costos fijos y generar ganancias.

El hecho de que el margen de contribucion sea del 85% del precio de venta es
una sefial positiva, ya que indica que una gran parte del precio de venta se destina
a cubrir los costos variables y contribuir al margen de contribucién. Esto sugiere
que el negocio tiene un buen control sobre sus costos variables y que cada venta

tiene un impacto significativo en la generacion de utilidades.
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4.3.8. Punto de equilibrio

Aquel punto donde los ingresos como los egresos van a hacer iguales, por lo

cual la utilidad es cero y nos sirve para saber desde cuando o desde qué punto se

empieza obtener ganancias. Se realiza por mes o por afio (56).

Para determinar el punto de equilibrio y el afio en que se recupera la inversion,

calculamos primero el punto de equilibrio en términos de afiliados. Usando los

costos fijos de S/ 187,465.80 y un precio de venta por unidad de S/ 26.70 con un

costo variable por unidad de S/ 4.00, encontramos que el punto de equilibrio es de

aproximadamente 8,258 afiliados. Al revisar los datos de crecimiento de afiliados,

observamos que este numero se alcanza en el afio 1, cuando se registran 11,182

afiliados. Por lo tanto, concluimos que la inversion inicial es recuperada en el

primer afio de operacion.

TABLA 69
VALORES PARA EL PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas Costo Fijo Costo Total Costo Variable Margen

S/ 9,881.00 S/ 187,465.80 S/ 188,947.95 S/ 82.15 -S/  179,066.95
S/ 298,494.00 S/ 187,465.80 S/ 232,239.90 S/ 44,774.10 S/ 66,254.10
S/ 332,044.73 S/ 187,465.80 S/  237,272.51 S/ 49,806.71 S/ 94,772.22
S/ 348,846.19 S/ 187,465.80 S/ 239,792.73 S/ 52,326.93 S/ 109,053.46
S/ 366,497.81 S/ 187,465.80 S/ 242,440.47 S/ 5497467 S/ 124,057.34
S/ 385,042.59 S/ 187,465.80 S/ 245,222.19 S/ 57,756.39 S/ 139,820.41
S/ 404,525.75 S/ 187,465.80 S/ 248,144.66 S/ 60,678.86 S/ 156,381.09
S/ 424,994.75 S/ 187,465.80 S/ 251,215.01 S/ 63,749.21 S/ 173,779.74
S/ 446,499.49 S/ 187,465.80 S/ 254,440.72 S/ 66,974.92 S/ 192,058.77
S/ 469,092.36 S/ 187,465.80 S/  257,829.65 S/ 70,363.85 S/ 211,262.71
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Figura 21

Punto de equilibrio

Ingresos
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1. Calcular el Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio se calcula usando la formula:

Punto de Equilibrio (PE) = Costos Fijos Precio de Venta por Unidad

Costos Fijos

(PE) =

Precios de Venta por Unidad—Costo Variable por Unidad

Datos proporcionados:

Costos Fijos (CF): S/ 187,465.80

Precio de Venta Total (Ventas):

Ventas = S/ 9,881.00

Ventas=S/9,881.00 para 370 afiliados.

Precio de Venta por Unidad (P) = §/9,881.00 / 370 = §/26.70

Costo Variable Total (CVT):

Costo Variable Total = S/ 1,482. 15 para 370 afiliados.

Costo Variable por Unidad=S/1,482.15/ 370 = S/4.00

Calculo del Punto de Equilibrio:

Punto de Equilibrio (PE) = S/187,465.80 / S/26.70 — S/4.00

Punto de Equilibrio (PE) = §/187,465.80 / S/22.70

Punto de Equilibrio (PE) = 8,258 afiliados
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4.3.9. Flujo de efectivo

El flujo de efectivo viene a ser un instrumento el cual va a permitir valorar la

forma en que una empresa va a generar dinero en efectivo o sus equivalentes (57).

Se ha traido el resumen de ingresos, por las dos lineas de negocio. Y todos los

egresos de acuerdo con nuestro detalle de costos.

Asimismo, se trae el importe obtenido a través de financiamiento y su costo

asociado, los intereses.
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TABLA 70
FLuJO DE cAJA

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Flujo de caja -5/58295  S/61819 /10,747 S/'8,255 S/7.754  S/9461  S/8867 S/13575 S/18,163 S/22,799 S/ 35266
elrci?]r;%rgfnc;iento S/30,000 -5/ 8,742 -5/ 8,168 -8/ 7,594 -8/7,019  -S/6445 -S/5871 -S/5297 -S/4723  -S/4148 -8/ 3,574
n;;?do Final -S/28,295  S/53,077 S/ 2,579 S/ 661 S/735  S/3016  S/2996  S/8278 S/13441 S/18651  S/31,691
Figura 22
Flujo de caja

$/ 160,000

$/ 140,000

$/ 120,000

s/ 100,000

s/ 80,000

s/ 60,000

S/ 40,000

$/ 20,000 —

o/ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

—— Saldo Final /53,077 S/2,579 s/ 661 s/ 735 $/3,016 s/ 2,996 /8278 | S/13,441  S/18651 /31,691

e Saldo Acumulado S/53,077.28 S/55,656.12 S/56,317.45 S/57,052.15 S/60,067.83 S/63,063.41 S/71,341.20 S/84,781.89 S/103,432.5 S/135,124.0

e Saldo Final = === Saldo Acumulado
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Este andlisis muestra los flujos de efectivo econémicos para los proximos diez
afios, junto con el financiamiento neto y el saldo final para cada afio, donde
Inicialmente, se invierte un monto de S/ 30,000 en el proyecto, lo que resulta en un
flujo de caja econdmico negativo de S/ 58,295 en el primer afio. A lo largo de los
siguientes afos, los flujos de efectivo econdmicos fluctian, con algunos afos de
ingresos positivos y otros de pérdidas. Se financia parte de estos flujos negativos
mediante financiamiento neto negativo, lo que significa que se recauda dinero
adicional. Al final del periodo de diez afios, el saldo final indica la posicion
financiera proyectada después de tener en cuenta todos los flujos de efectivo y el

financiamiento.

4.3.10. Costo de oportunidad de capital

El costo oportunidad decanta sobre los factores que lo representan, perder o

ganar suscitan los expuestos indicadores de los que se dependen (57).

La férmula de calculo es riesgo libre de mercado mas la beta por el rendimiento
del mercado (al cual pertenece el negocio, de acuerdo con su giro), disminuido de

la tasa libre de riesgo de mercado.

TABLA 71
DETERMINACION DEL COK
COK
Tasa Libre de Riesgo (Rf) 1.62%
Prima de Mercado 6.43%
Tasa Riesgo Pais 1.51%
Beta del Sector 1.24
% Deuda 51.46%
% Capital 48.54%
Beta Apalancado 2.16
Retorno del Accionista 17.02%
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Para calcular el Costo del Capital (COK), podemos utilizar el modelo de
valoracion de activos financieros (CAPM) ajustado por la estructura de capital.

Primero, calculamos la Tasa de Descuento del Accionista (Ke) utilizando el CAPM:

Ke = Rf + Beta del Sector * Prima de Mercado

Ke =1.62% + 1.24 * 6.43% = 1.62% + 7.97% = 9.59%

Luego, calculamos el Costo de la Deuda (Kd) utilizando la Tasa Libre de Riesgo

y la Prima de Riesgo Pais:

Kd = Rf + Prima de Riesgo Pais

Kd =1.62% + 1.51% = 3.13%

Finalmente, podemos calcular el COK ponderado por la estructura de capital

(WACC) utilizando los porcentajes de deuda y capital:

WACC = (% Deuda * Kd) + (% Capital * Ke)

WACC = (51.46% * 3.13%) + (48.54% * 9.59%)

WACC =1.61% + 4.64% = 6.25%

Por lo tanto, el Costo del Capital (COK) para la empresa es del 6.25%, lo cual
indica el rendimiento minimo que la empresa necesita alcanzar para satisfacer las
expectativas de sus inversores y financiadores, sugiriendo que la empresa debe
generar un rendimiento igual o superior a este valor para justificar la inversion de
sus accionistas y prestamistas, considerando el riesgo asumido por la empresa y las

condiciones del mercado financiero.
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4.3.11. Evaluacion econémica (VAN, TIR)

VAN (VPN) representa la suma, en valor presente, de todos los flujos de caja
tanto (positivos y negativos) que ocurren en la actualidad y los que ocurriran
durante la vida de proyecto. Segun sea positivo 0 negativo, esto representara

generacion o pérdida de valor para la persona o empresa que invierte (58).
Sean:

-1: Es el signo negativo que indica que estamos calculando el VPN, que implica

restar el costo inicial de la inversion del valor presente de los flujos de efectivo.

> (t=1)"n: Esta parte de la féormula indica una sumatoria que va desde el

periodo t=1 hasta el periodo n.
FC:: Este término representa el flujo de efectivo (FC) en el periodo t=2.

1+i*: Este factor representa el denominador de la formula de descuento, donde
"I" es la tasa de descuento o tasa de interés utilizada para descontar los flujos de

efectivo futuros.
t: Este es el periodo de tiempo en el que se produce el flujo de efectivo.

Figura 23
Formula del VPN

VPN = —1 z ke
B (1+ix)t

En resumen, la formula que calcula el valor presente neto (VPN) de una serie
de flujos de efectivo futuros (FC:) descontados a una tasa de interés (i) durante un

namero de periodos (n). EI VPN nos permite determinar si un proyecto o inversion
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generara un rendimiento suficiente para compensar el costo inicial de la inversion,

teniendo en cuenta el valor temporal del dinero.

El TIR es el rendimiento efectivo que una inversion proporcionara a lo largo de
su vida util. En otras palabras, es la tasa de descuento que hace que el VPN de los

flujos de efectivo futuros sea igual al costo inicial de la inversion (58).

Figura 24
Férmulade laTIR

FC,
1+t

n
VPN = —Inversién inicial + z
t=1

Si el TIR calculado es mayor que la tasa de descuento utilizada para evaluar la
inversion, entonces se acepta el proyecto, esto significa que el proyecto tiene una
tasa de rendimiento interna que supera la tasa de rendimiento requerida por los

inversores.

Ambas son herramientas financieras para evaluar los proyectos de inversion, y

ayuda al inversionista en su eleccion de cartera de proyectos (58).

Tabla 72
Determinacion de VAN y TIR econémico

VALUACION ECONOMICA
VAN S/ 47,710.79
TIR 44.92%

La valoracion econémica del proyecto arroja un Valor Actual Neto (VAN)
positivo de S/ 47,710.79 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 44.92%. Esto
sugiere gque el proyecto es financieramente viable y rentable, ya que el VAN es

positivo y la TIR supera la tasa de descuento requerida.
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TABLA 73
DETERMINACION DE VAN Y TIR FINANCIERO

VALUACION FINANCIERA
VANF S/ 39,981.35
TIRF 95.81%

En la evaluacion financiera del proyecto, se obtiene un Valor Actual Neto
Financiero (VANF) de S/ 39,981.35 y una Tasa Interna de Retorno Financiero
(TIRF) del 92.81%. Estos resultados indican una alta rentabilidad financiera del
proyecto, lo que sugiere que es una inversion atractiva desde el punto de vista
financiero. El proyecto presenta un van positivo y una TIR superior al costo
promedio ponderado del capital. Con lo que se concluye gque es un proyecto viable

y que genera un retorno para un inversionista (58).

4.3.12. Analisis de sensibilidad

Se realiz6 un anélisis de sensibilidad a dos de las principales variables que

determinan el nivel de ingresos, del proyecto las cuales son:

e La tasa de uso de la app se determinG basados en encuestas tabuladas al
publico objetivo. La cual se usé para determinar la demanda proyectada.

e crecimiento de odontdlogos, proporcionado por el Colegio de Odont6logos,
usado debido a la relacion directa con el crecimiento de los clientes finales.

e La variacion de tanto es proyectada de la siguiente manera (efecto de la

variacion).
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TABLA 74

ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL VAN

Tasa de uso de app

Crecimiento de odont6logos

38,305 11% 14% 15% 20% 25% 36.80% 40% 42% 43% 44%
0.00%  -S/484,013 -S/452,890  -S/441,031 -S/372,618 -S/ 292,094 -S/ 69,981 -S/ 4,248 S/ 37,738 S/ 58,968 S/ 80,349
050%  -S/480,591  -S/448,133  -S/435,804 -S/ 364,910 -S/ 281,727 -S/ 52,906 S/ 14,716 S/ 57,893 S/ 79,723 S/ 101,704
1.00%  -S/477,066  -S/ 443,234  -S/ 430,424  -S/ 356,977 -S/ 271,062 -S/ 35,349 S/ 34,214 S/ 78,616 S/ 101,060 S/ 123,658
1.40%  -S/474,170  -S/ 439,211  -S/426,005 -S/ 350,467 -S/ 262,311 -S/ 20,946 S/ 50,207 S/ 95,613 S/ 118,561 S/ 141,665
180%  -S/471,204  -S/ 435,093  -S/421,484  -S/ 343,805 -S/ 253,360 -S/ 6,220 S/ 66,560 S/ 112,991 S/ 136,455 S/ 160,075
200%  -S/469,695 -S/432,998  -S/419,183 -S/ 340,417 -S/ 248,808 S/ 1,268 S/ 74,874 S/ 121,826 S/ 145,552 S/ 169,435
2.05%  -S/469,315  -S/432,470  -S/ 418,604 -S/ 339,564 -S/ 247,662 S/ 3,153 S/ 76,967 S/ 124,050 S/ 147,842 S/ 171,791
210%  -S/468,934  -S/431,941  -S/418,023 -S/ 338,709 -S/ 246,512 S/5,043 S/ 79,066 S/ 126,281 S/ 150,139 S/ 174,154
215%  -S/468,552  -S/431,411  -S/417,440 -S/ 337,851 -S/ 245,360 S/ 6,938 S/ 81,170 S/ 128,517 S/ 152,441 S/ 176,523
3.00%  -S/461,878  -S/422,151  -S/407,273 -S/ 322,886 -S/ 225,261 S/39,981  S/117,857 S/ 167,503 S/ 192,581 S/ 217,821
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Interpretacion del Analisis de Sensibilidad del VAN

El andlisis de sensibilidad del Valor Actual Neto (VAN) muestra como cambia
el VAN del proyecto ante diferentes tasas de crecimiento de odontdlogos y tasas de

uso de la aplicacion.

Observaciones Clave:

Sensibilidad Negativa al Crecimiento de Odontdlogos:

A medida que la tasa de crecimiento de odontologos aumenta, el VAN del
proyecto disminuye. Esto indica que el proyecto es menos rentable cuando hay un

mayor crecimiento en el nimero de odontélogos.

Sensibilidad Positiva al Uso de la Aplicacion:

El VAN del proyecto aumenta con la tasa de uso de la aplicacion. Esto sugiere
que la adopcion y el uso de la aplicacion por parte de los usuarios tienen un impacto

positivo y significativo en la rentabilidad del proyecto.

Importancia de S/ 1,268:

En la tabla proporcionada, el valor "S/ 1,268" es un punto crucial. Este valor
corresponde a una tasa de uso de la aplicacion del 2% y una tasa de crecimiento de
odontélogos del 25%. En este escenario especifico, el VAN del proyecto es S/

1,268, lo que representa un punto de equilibrio o un VAN minimamente positivo.

Conclusion:

Para que el proyecto sea financieramente viable y logre un VAN positivo, es

crucial enfocarse en aumentar la tasa de uso de la aplicacion. La tasa de crecimiento
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de los odontdlogos tiene un impacto menos favorable en el VAN. Por lo tanto, las
estrategias del proyecto deben priorizar la maximizacién de la adopcion y el uso de

la aplicacion, ya que esto mejorara la rentabilidad general del proyecto.

V. DISCUSION

Para determinar la viabilidad de un aplicativo movil para servicios
odontoldgicos en Lima Metropolitana para el periodo 2022-2031, se llevé a cabo
un analisis exhaustivo que incluy6 proyecciones econdémicas y financieras basadas
en datos cuantitativos, los mismos que indicaron que la demanda de servicios
odontoldgicos en Lima Metropolitana creceria un 3% anual, con un incremento de
odontdélogos colegiados activos del 36.8% que utilizarian la aplicacion.
Adicionalmente, las encuestas revelaron que el 65.4% de las consultas
odontoldgicas se conseguian por referencia de un contacto y el 15% por anuncios
en redes sociales, lo cual indicaba un mercado predispuesto al uso de una plataforma
digital, respecto a las necesidades de los diferentes segmentos, se realizaron
encuestas a 22 casas dentales, de las cuales el 31.8% mostrd interés en publicar sus
servicios en un aplicativo movil. Este dato, junto con informacién sobre sus gastos
en publicidad y marketing, permitié delinear una comprensién clara de las
expectativas y requerimientos de los usuarios potenciales, facilitando asi el disefio
de una soluciéon que realmente resonara con sus necesidades y promoviera su

adopcion.

En comparacién con el caso presentado por Hernandez (24) en Perd, que destaca
la viabilidad econémicay financiera de un aplicativo movil de delivery en el distrito

de Ventanilla, nuestro estudio sobre la viabilidad de un aplicativo mdvil para
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servicios odontoldgicos en Lima Metropolitana ofrece un enfoque diferente pero
complementario. Aunque ambos casos muestran resultados favorables en términos
economicos y financieros, es importante destacar que cada proyecto enfrenta sus
propios desafios y requerimientos especificos, ya que por un lado, el estudio de
Hernandez resalta la importancia de un seguimiento continuo y adaptaciones a
medida que el mercado evoluciona, nuestro anélisis se apoya en proyecciones de
crecimiento sostenido en la demanda de servicios odontolégicos en Lima
Metropolitana, respaldadas por un incremento significativo en el ndmero de

odontologos colegiados activos que utilizarian la aplicacion.

Respecto al andlisis de las necesidades de los diferentes segmentos de usuarios
con respecto al uso de un aplicativo movil para servicios odontologicos revelan que
los datos muestran que el 36% de los encuestados son jovenes adultos, el 58.7%
son adultos y el 5.3% son adultos mayores, asimismo en términos de ingresos, el
53.2% gana entre S/. 1000 y S/. 1300 mensuales, sugiriendo una necesidad de
servicios accesibles. Estos grupos demograficos valoran principalmente la
accesibilidad y la confiabilidad en sus consultas odontolégicas, ademas de ello el
analisis de las casas dentales revela que el 31.8% de ellas muestra interés en
publicar sus servicios en un aplicativo movil, lo que, combinado con informacion
sobre sus gastos en publicidad y marketing, proporciona una comprension clara de

las expectativas y requerimientos de los usuarios potenciales.

En comparacion con el caso presentado por Espinoza et al. (22) en Perd, que
busca posicionar a "AmiPet" como una empresa lider en soluciones digitales para
el cuidado de mascotas en el mercado peruano, nuestro andlisis sobre las

necesidades de los diferentes segmentos de usuarios con respecto al uso de un
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aplicativo mavil para servicios odontoldgicos ofrece una perspectiva especifica
pero complementaria. Mientras que el caso de Espinoza et al. se centra en el cuidado
de mascotas, nuestro andlisis se enfoca en las necesidades y preferencias de los

usuarios en el sector de la salud bucal.

Los datos obtenidos revelan un perfil demografico diverso de los usuarios
potenciales del aplicativo odontoldgico, con una representacion significativa de
jovenes adultos, adultos y adultos mayores. Esta diversidad demogréafica es similar
a la identificada por Espinoza et al. (22) en su estudio sobre el mercado de cuidado
de mascotas, lo que sugiere que ambos sectores enfrentan el desafio comun de
adaptar sus servicios a las necesidades de una amplia gama de usuarios. No
obstante, si bien ambos estudios abordan diferentes sectores, comparten la
necesidad de comprender las preferencias y necesidades de los usuarios para disefiar
soluciones digitales efectivas y atractivas, dichos hallazgos obtenidos en nuestro
analisis sobre las necesidades de los diferentes segmentos de usuarios en el sector
odontoldgico son fundamentales para disefiar un aplicativo mévil que se adapte

realmente a las necesidades del mercado y promueva su adopcion.

Las politicas comerciales establecidas para la introduccion y consolidacion del
producto en el mercado se centran en la promocidn digital, con una asignacion
significativa de recursos para campafias en Facebook Ads y Google Ads,
garantizando asi una presencia constante en las plataformas mas utilizadas por los
potenciales usuarios. Ademas, se planea forjar alianzas estratégicas con casas
dentales, cuyo nimero se proyecta a aumentar de 22 en 2021 a 47 en 2031, para
promocionar el aplicativo a través de sus redes y servicios, estas politicas se basan

en los resultados de encuestas, donde las casas dentales mostraron disposicion a
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pagar entre 50 y 100 soles por publicidad en la aplicacion, permitiendo el disefiado
estrategias que incluyen promociones durante fechas festivas y campafias en areas

con alta concentracion de comercios dentales.

En comparacién con el caso presentado por Cano (17) en Ecuador, que se enfoca
en determinar la viabilidad del desarrollo de una aplicacion movil para servicios de
belleza y cuidado personal a domicilio en la ciudad de Quito, nuestras politicas
comerciales establecidas para la introduccion y consolidacion del producto en el
mercado de servicios odontolégicos ofrecen una estrategia similar pero adaptada a

las necesidades y caracteristicas del sector odontolégico en Lima Metropolitana.

Al igual que en el caso de Romo, nuestra estrategia se centra en la promocién
digital, con una asignacion significativa de recursos para campafias en Facebook
Ads y Google Ads, asegurando asi una presencia constante en las plataformas mas

utilizadas por los potenciales usuarios.

Sin embargo, a diferencia, nuestras politicas comerciales comparten similitudes
con el caso presentado por Romo en términos de enfoque en la promocion digital y
alianzas estratégicas, estan adaptadas especificamente a las caracteristicas y
requerimientos del sector odontoldgico en Lima Metropolitana, basadas en los

resultados de encuestas y analisis especificos para este mercado.

El proyecto de desarrollo del aplicativo se fundamenta en caracteristicas
técnicas avanzadas para garantizar su usabilidad y seguridad en | implementacion
de una pasarela de pago, servicios de internet y hosting, asi como la asignacion de
recursos para sueldos de cuatro colaboradores, incluyendo un desarrollador

principal y personal de soporte técnico, con un presupuesto total de 71 mil soles en
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capital propio y un préstamo bancario complementario al 19.18% de tasa anual,
asimismo de acuerdo con a las caracteristicas técnicas del producto, se destacan
funcionalidades como videollamadas con odontdélogos, check-in de protocolos de
bioseguridad y notificaciones especiales, respaldadas por tecnologias que incluyen

sistemas de seguridad avanzados y actualizaciones antivirus.

En comparacion con el caso presentado por Morales (18) en Ecuador, que se
centra en el desarrollo de una aplicacién mdvil para pequefios distribuidores de gas
domeéstico en la ciudad de Cuenca, nuestras caracteristicas técnicas y fundamentos
del proyecto para el desarrollo del aplicativo odontoldgico ofrecen una perspectiva
similar pero adaptada a las necesidades y requerimientos del sector odontoldgico
en Lima Metropolitana. Por un lado, nuestro proyecto se fundamenta en
caracteristicas técnicas avanzadas para garantizar la usabilidad y seguridad del
aplicativo, lo cual incluye la implementacion de una pasarela de pago, servicios de
internet y hosting, asi como la asignacion de recursos para personal especializado
en desarrollo y soporte técnico. Ademas, al igual que en el caso de Morales,
destinamos recursos financieros significativos, tanto de capital propio como de

préstamo bancario, para la implementacién y realizacién del proyecto.

Sin embargo, a diferencia del caso de Morales, donde se enfoca en el sector de
distribucion de gas doméstico, nuestras caracteristicas técnicas y funcionalidades
del producto se centran en las necesidades especificas del sector odontolégico, lo
cual incluye funcionalidades como videollamadas con odontélogos, check-in de
protocolos de bioseguridad y notificaciones especiales, respaldadas por tecnologias

que garantizan la seguridad y eficiencia del aplicativo, cumpliendo con los
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estandares modernos de tecnologia y las expectativas de los usuarios en el ambito

odontoldgico.

En resumen, si bien compartimos similitudes con el caso presentado por
Morales en términos de enfoque en caracteristicas técnicas avanzadas y asignacion
de recursos financieros para el desarrollo del aplicativo, nuestras especificaciones
y funcionalidades del producto estan adaptadas especificamente a las necesidades
del sector odontolégico en Lima Metropolitana, asegurando su innovacion,

seguridad y eficiencia.

La organizacion del negocio se establecid en cuatro niveles jerarquicos:
direccion general, administracion y finanzas, marketing y ventas, y desarrollo y
soporte técnico, cada uno con funciones especificas y perfiles de puestos detallados
para asegurar una clara division del trabajo. La direccion general se encargd de las
decisiones estratégicas, mientras que los demas niveles se enfocaron en la ejecucion
operativa y el soporte técnico del aplicativo. El organigrama incluyé roles como
Gerente General, Gerente Comercial, Gerente de Servicio del Aplicativo,
Profesional de Soporte, Disefiador Grafico, Vendedor y Contador, cada uno con
responsabilidades definidas para facilitar la coordinacion entre departamentos y

alcanzar los objetivos estratégicos de manera eficiente.

Se establecieron politicas integrales para el aseguramiento y mejora continua de
la calidad en el &mbito de los servicios de salud. Estas politicas se centraron en la
gestion bajo un enfoque de procesos, con el objetivo de garantizar la satisfaccion
del usuario final a través de la mejora constante. Se implementaron sistemas de

feedback y encuestas regulares para identificar areas de mejora y adaptar los
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servicios a las necesidades cambiantes de los pacientes. Ademas, se establecieron
estandares de servicio y procedimientos de atencion al cliente para mantener la

calidad en todos los niveles del negocio.

En paralelo, se desarrollaron politicas especificas para el aseguramiento de la
calidad mediante la implementacion de protocolos de bioseguridad y el uso de
insignias para validar los consultorios que cumplian con estos estandares. Esta
medida se evidencié a traves de la visualizacidn de insignias en los establecimientos
que demostraban su cumplimiento con los protocolos de bioseguridad establecidos.
Asimismo, se desarroll6 una aplicacion movil que enviaba notificaciones a los
usuarios para evaluar la calidad de la atencion recibida en los consultorios. Esta
iniciativa permitio un ciclo continuo de retroalimentacion y mejora, asegurando que
los servicios ofrecidos mantuvieran altos estandares de calidad y construyeran la

confianza de los usuarios en el sistema de salud.

En comparacion, Cano (17) en Ecuador evalud la viabilidad de una aplicacién
movil para servicios de belleza y cuidado personal a domicilio en Quito. El estudio
utiliz6 un enfoque metodolégico mixto, descriptivo-propositivo y practico,
incluyendo un andlisis del entorno mediante herramientas como la matriz PESTL y
las 5 Fuerzas de Porter, ademés de un estudio de mercado. Los resultados
financieros mostraron un VAN de $5,592.87 y una TIR de 31.31%, con un periodo
de recuperacion de 4 afios, 10 meses y 6 dias, concluyendo que el proyecto era

altamente factible.

Ambos estudios destacan la necesidad de politicas claras y efectivas para

asegurar la calidad y viabilidad de nuevos proyectos, mientras Cano (17) se enfoco
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en la viabilidad financiera y el anélisis del entorno para un servicio de belleza y
cuidado personal, nuestro enfoque en los servicios de salud incluyd la
implementacion de politicas de calidad y protocolos de bioseguridad respaldados

por tecnologia movil.

Para proyectar las inversiones, ingresos y costos para el periodo de vida del
negocio, se realiz6 un analisis detallado basado en encuestas a casas dentales y otras
fuentes de datos relevantes. Se proyectd un crecimiento anual del 8% en los
ingresos, alcanzando una rentabilidad neta superior al 10% al finalizar el tercer afio.
Los costos iniciales, que incluyen publicidad digital, sueldos, alquiler de oficinas y
servicios externos, sumaron un total de inversion de 71 mil soles en capital propio.
Estos costos se esperaban cubrir mediante ingresos crecientes por suscripciones y
servicios adicionales, como publicidad para casas dentales, proyectando un

incremento del 13.7% en ingresos adicionales desde el primer afio.

En comparacion, Espinoza et al. (22) realizaron un estudio para posicionar
"AmiPet" en el mercado peruano, desarrollando soluciones digitales para el cuidado
de mascotas. En este caso, también se realiz6 una proyeccion econémica y
financiera detallada, donde la inversion total necesaria fue de S/ 318,576.2, con un
61% de capital propio y un 39% financiado mediante préstamos, la tasa interna de
retorno (TIR) proyectada fue del 70.4% sin considerar la deuda en un periodo de 4

afios, con un Valor Actual Neto (VAN) de S/ 619,856.

Ambos estudios coinciden en la necesidad de una inversion significativa inicial
y en la proyeccion de ingresos crecientes a través de la oferta de servicios

adicionales, en nuestro andlisis, se proyecta un crecimiento anual del 8% en los
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ingresos y una rentabilidad neta superior al 10% al finalizar el tercer afio, mientras
que Espinoza et al. proyectaron un crecimiento sostenido que permitio alcanzar una

TIR alta y un VAN significativo.

Para determinar las fuentes de financiamiento, se establecié una estructura
basada en un 70% de capital propio y un 30% mediante un préstamo bancario. El
capital propio ascendié a 71 mil soles, mientras que el préstamo se obtuvo a una
tasa de interés anual del 19.18% con el Banco de Crédito del Perd (BCP). Esta
combinacion de recursos propios Yy financiamiento externo asegurd la
disponibilidad de los recursos necesarios para la implementacion y operacion del
aplicativo, ademas de estas fuentes principales, se consideraron opciones
adicionales como aportes de socios y potencial financiamiento de inversores

externos.

En comparacion con el caso presentado por Trillo (21) en Perd, que propone un
aplicativo para requerimientos de servicio doméstico en Lima Metropolitana,
nuestra estructura de financiamiento para el desarrollo de un aplicativo
odontoldgico presenta similitudes en términos de combinacion de capital propio y
financiamiento externo, pero con diferencias clave en la distribucion y contexto del

sector.

Al igual que en el caso de Trillo, nuestra estructura de financiamiento se basa
en una combinacion de capital propio y un préstamo bancario, para el presente caso,
se establecié un 70% de capital propio, ascendiendo a 71 mil soles, y un 30%
mediante un préstamo bancario con una tasa de interés anual del 19.18% del Banco

de Crédito del Pert (BCP), de manera similar, Trillo también utiliz6 una
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combinacion de financiamiento propio y préstamos, aunque la proporcion y los
montos especificos pueden variar. La estructura de financiamiento de nuestro
proyecto asegura la disponibilidad de los recursos necesarios para la
implementacién y operacion del aplicativo, al igual que el plan de Trillo, que detalla

una inversion inicial significativa para su proyecto.

Ambos casos consideran opciones adicionales de financiamiento, como aportes
de socios e inversores externos, lo que subraya la importancia de diversificar las
fuentes de capital para garantizar la sostenibilidad a largo plazo; sin embargo,
mientras Trillo se enfoca en servicios domésticos, nuestro proyecto esta adaptado a
las especificidades del sector odontologico, que implica diferentes tipos de
inversion en tecnologia avanzada para funcionalidades como videollamadas con

odontélogos y protocolos de bioseguridad.

Para determinar la viabilidad del negocio mediante la evaluacién econdémica y
financiera, se llevé a cabo un analisis exhaustivo que incluy6 la proyeccion de
indicadores clave, mostrando que el negocio era viable, con una tasa interna de
retorno (TIR) proyectada del 44.92% y un periodo de recuperacion de la inversion
de 4 afos. Las proyecciones de demanda, junto con el anlisis de costos e ingresos,
mostraron un flujo de caja positivo y un crecimiento sostenible a largo plazo.
Ademas, se realizé un analisis FODA y un estudio de la competencia, identificando
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, lo que proporciond una vision
completa del entorno operativo del aplicativo, estos analisis, junto con la
consideracion de indicadores econdmicos y financieros como el Valor Actual Neto
(VAN) y la TIR, aseguraron que el proyecto no solo fuera viable, sino también

rentable a largo plazo.
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En comparacion con el caso presentado por Alfaro et al. (23) en Per(, que se
centra en el desarrollo de un plan de negocio para ofrecer servicios de reparaciones
y mantenimientos del hogar en Lima Metropolitana a través de una aplicacion
movil, nuestra evaluacion econdmica y financiera para determinar la viabilidad del
negocio de un aplicativo odontolédgico ofrece una perspectiva similar pero adaptada

a las caracteristicas y necesidades del sector odontoldgico.

Al igual que en el caso expuesto nuestra evaluacion econdémica y financiera
incluyd un analisis exhaustivo que proyecto indicadores clave para determinar la
viabilidad del negocio, en nuestro caso, esto implicé calcular la tasa interna de
retorno (TIR) proyectada y el periodo de recuperacion de la inversion, entre otros
indicadores. Ademas, al igual que en el caso de Alfaro et al., (23) nuestras
proyecciones de demanda y andlisis de costos e ingresos mostraron un flujo de caja

positivo y un crecimiento sostenible a largo plazo.

Sin embargo, a diferencia del caso, que se enfoca en servicios de reparaciones
y mantenimientos del hogar, nuestra evaluacién econémica y financiera se centra
en el sector odontoldgico, por lo tanto, nuestras consideraciones incluyeron analisis
especificos del entorno operativo del aplicativo odontoldgico, como un analisis
FODA y un estudio de la competencia, para identificar fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas en el mercado odontolégico.

En resumen, si bien compartimos similitudes con el caso presentado por Alfaro
et al. en términos de enfoque en la evaluacion econdmica y financiera para

determinar la viabilidad del negocio de un aplicativo movil, nuestras

155



consideraciones y analisis estan adaptados especificamente a las caracteristicas y
necesidades del sector odontolégico, asegurando decisiones informadas y

estratégicas para el éxito sostenido del aplicativo en el mercado.
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VI.

CONCLUSIONES

El analisis exhaustivo indica que el desarrollo de un aplicativo mévil para
servicios odontoldgicos en Lima Metropolitana es viable y rentable, debido
a que las proyecciones econémicas y financieras muestran un crecimiento
sostenible de la demanda y una adopcién significativa por parte de los
odontélogos colegiados, no obstante el enfoque en la accesibilidad y
confiabilidad de los servicios, respaldado por la predisposicion del mercado

al uso de plataformas digitales, refuerza la viabilidad del proyecto.

Los datos revelan que el 36% de los usuarios potenciales son jovenes
adultos, el 58.7% son adultos y el 5.3% son adultos mayores, con un 53.2%
de ellos ganando entre S/. 1000 y S/. 1300 mensuales, permitiendo
reconocer los segmentos que valoran la accesibilidad y confiabilidad,
sugiriendo la necesidad de servicios asequibles y seguros, respaldados por

tecnologia moderna como videollamadas y protocolos de bioseguridad.

Las politicas comerciales se centran en una fuerte promocion digital
mediante campafias en Facebook Ads y Google Ads, y alianzas estratégicas
con casas dentales, donde la disposicién de las casas dentales a pagar por
publicidad en la aplicacion facilita la generacion de ingresos y la

consolidacion del producto en el mercado.

El aplicativo contard con funcionalidades avanzadas como videollamadas,

check-in de protocolos de bioseguridad y notificaciones especiales,
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recibiendo un presupuesto total de 71 mil soles para la implementacion,
incluyendo sueldos de cuatro colaboradores, servicios de internet y hosting,

y una pasarela de pago segura.

La organizacion del negocio se estructurara en cuatro niveles jerarquicos:
direccion general, administracion y finanzas, marketing y ventas, y
desarrollo y soporte técnico, donde cada nivel tendra funciones especificas
y perfiles de puestos claramente definidos para asegurar una division

eficiente del trabajo y el logro de los objetivos estratégicos.

Se implementaran politicas de calidad centradas en la gestion por procesos,
protocolos de bioseguridad y sistemas de feedback, utilizando insignias para
validar el cumplimiento de estdndares de bioseguridad en los consultorios,
y se enviardn notificaciones a los usuarios para evaluar la calidad del

servicio, fomentando un ciclo continuo de mejora.

Se proyecta un crecimiento anual del 8% en los ingresos, alcanzando una
rentabilidad neta superior al 10% al finalizar el tercer afio, fuera de ello, los
otros costos iniciales incluyen publicidad digital, sueldos, alquiler de
oficinas y servicios externos, con una inversion total de 71 mil soles en
capital propio, esperando cubrirse mediante ingresos crecientes por

suscripciones y servicios adicionales.

La estructura de financiamiento se basa en un 70% de capital propio y un

30% mediante un préstamo bancario con una tasa de interés anual del
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19.18% del Banco de Crédito del Pert (BCP), no obstante se consideran
también opciones adicionales como aportes de socios e inversores externos

para garantizar la sostenibilidad a largo plazo.

La evaluacién econdmica y financiera muestra una TIR proyectada del
44.95% y un periodo de recuperacion de la inversion de 1 afio; dichas
proyecciones de demanda, junto con el analisis de costos e ingresos, indican
un flujo de caja positivo y un crecimiento sostenible a largo plazo,

confirmando la viabilidad y rentabilidad del proyecto.
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VII.

RECOMENDACIONES

Para asegurar la viabilidad y el éxito del aplicativo moévil, es crucial realizar
una revision y ajuste continuo de las estrategias basadas en la
retroalimentacion del mercado y el desempefio financiero, debido a que
monitorear constantemente las tendencias del mercado y las necesidades de
los usuarios ayudard a adaptar el servicio a las demandas cambiantes y

mejorar la experiencia del usuario

Realizar encuestas y estudios de mercado periodicos para actualizar la
comprension de las necesidades y preferencias de los diferentes segmentos,
usando la informacion para ajustar y personalizar las funcionalidades y
servicios del aplicativo, asegurando que se mantenga relevante y Gtil para

todos los grupos demograficos.

Diversificar las estrategias de marketing digital mas alla de Facebook Ads
y Google Ads, explorando otras plataformas populares y métodos de

publicidad como influenciadores digitales y marketing de contenido.

Implementar un ciclo de desarrollo agil que permita iteraciones rapidas y
mejoras continlas basadas en la retroalimentacion de los usuarios,
consolidando un enfoque en la seguridad y la usabilidad del aplicativo,
incorporando tecnologias emergentes y actualizaciones regulares para

mantener la competitividad y la satisfaccion del usuario.
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Fomentar una cultura organizacional que promueva la comunicacion abierta
y la colaboracion entre los diferentes niveles jerarquicos y departamentos,
ademas de proporcionar capacitaciones regulares y oportunidades de
desarrollo profesional para mantener al equipo motivado y alineado con los

objetivos estratégicos del negocio.

Desarrollar un sistema robusto de gestién de la calidad que incluya
auditorias internas regulares y la implementacion de indicadores clave de

desemperfio (KPIs) para monitorear la calidad del servicio.

Revisar y ajustar regularmente las proyecciones financieras para reflejar

cambios en el mercado y el desempefio real del negocio.

Implementar un sistema de control de costos eficiente y explorar
oportunidades para diversificar las fuentes de ingresos, como la oferta de

servicios premium y colaboraciones con otras empresas del sector.

Utilizar herramientas de anélisis financiero avanzado para identificar areas
de mejora y optimizacién, y estar preparado para ajustar las estrategias
operativas y comerciales segin sea necesario para maximizar la rentabilidad

y sostenibilidad del negocio.
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Mantener una relacion sélida con las entidades financieras y explorar
opciones de financiamiento alternativo, como crowdfunding y capital de

riesgo, para diversificar las fuentes de capital.

Evaluar periédicamente las condiciones del préstamo Yy buscar
refinanciamiento si se presentan oportunidades con tasas de interés mas

bajas o condiciones mas favorables.

Realizar evaluaciones econdmicas y financieras regulares para asegurarse

de que el negocio se mantenga en una trayectoria positiva.
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ANEXQOS

ANEXO 1: Encuesta para Odontélogos

Encuesta sobre el Uso de Herramientas Digitales en la Practica Odontologica
Informacion Personal

1. Edad:

2. Sexo:

1 Femenino
] Masculino

3. Estado civil actual:

] Soltero/a
1 Casado/a
1  Viudo/a

(0 Divorciado/a
[] Separado/a

4. ;Donde se ubica el distrito donde trabaja?
- Seleccione una opcion (indicacion: al hacer click en esta opcion podra desplegar

la lista de distritos de Lima Metropolitana)

Elija un elemento.



Informacidn Profesional

5. ¢Cuél es aproximadamente tu ingreso mensual promedio (en soles)?

[1 1000-1300
[1 2000-2500
[1 3000-4000
[1 6000-7000

6. ¢Con qué especialidad odontoldgica cuenta? (seleccione una opcién)

[]  Ortodoncia y Ortopedia

[1 Odontopediatria

[ Cirugia oral y Maxilofacial

(1 Implantologia

[1 Rehabilitacion Oral

[1 Periodoncia

[ Salud Publica Estomatoldgica
[] Odontologia Legal y Forense

7. ¢Ha presentado dificultades para insertarse al &mbito laboral en la préactica

clinica?
1 Si
L] No

Sies "No" o "Si", especifique su respuesta:



Uso de Herramientas Digitales

8. ¢Hace uso de herramientas digitales virtuales para conectar con nuevos
pacientes?

[1 Siempre

[  Casisiempre

1  Algunas veces

(] Muy pocas veces

[1  Nunca

9. (Estaria usted interesado en un aplicativo mdvil (app) que conecta nuevos

pacientes para su practica clinica?

[]  Muy interesado(a)

[1 Interesado(a)

[J  Neutro(a) o indiferente
[]  Poco interesado(a)

[] Nada interesado(a)

10. ¢Usted considera que un aplicativo mévil que conecte con nuevos pacientes
seria adecuado para tener mas pacientes en su practica clinica?

[1 Totalmente de acuerdo

[1 De acuerdo

[J  Niacuerdo ni en desacuerdo
[J  En desacuerdo

[0 Totalmente en desacuerdo



11. ¢ Le interesaria que el aplicativo mdvil y la plataforma web cuenten con pestafias
para agendar citas, registro de historias clinicas, y perfil profesional?

[]  Muy interesado(a)

[] Interesado(a)

[1 Neutro(a) o indiferente
[]  Poco interesado(a)

[1 Nada interesado(a)

12. ¢ Cual es el principal motivo por el cual usted usaria un aplicativo movil para el
desarrollo de su consulta privada?

(]  Para publicitar mis servicios odontoldgicos a mas clientes

[1 Para mejorar mis procesos de atencion mediante la digitalizacion
[] Para modernizar la imagen de mi servicio

[] Para mejorar la comunicacidén con mis pacientes

(]  Para mejorar el contenido preventivo/promocional en salud oral

[]  Otros (por favor especifique)



Disposicion a Pagar

13. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por una membresia mensual para el uso de un
aplicativo movil y una plataforma web que le permita conectar con nuevos
clientes/pacientes?

[1  Menos de 50
[J De50a100
[1 De100a 150
[0  De 150 a 200
[0 Mas de 200

14. ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por una membresia anual para el uso de un
aplicativo movil y una plataforma web que le permita conectar con nuevos
clientes/pacientes?

[1  Menos de 50
[J De50a100

[] De 100 a 150
[0 De 150 a 200

1 Masde 200



Experiencia y Formacion

15. ¢ Aproximadamente con cuantos afios de experiencia laboral cuenta?

[0l Menosdeb5
(1 Debal0
[0 Del0al5

[] De 15amaés

16. ¢Tuvo alguna preparacion sobre marketing o difusion para la gestion
odontoldgica privada?

[0 Si

[J No

[] En pregrado

1 En maestria

[1  Por consejos

[]  Observado en otras redes de profesionales

Posibles Dificultades
17. ¢Cuadles son las dificultades que piensa que podria encontrar si usa un aplicativo

movil para conectar futuros pacientes?



ANEXO 2: Encuesta para casas dentales

1) Nombre y Apellidos:

2) Nombre de la empresa a la que representa:

3) Rubro de la Empresa:

4) Producto estrella de la empresa:

5) ¢Dobnde se ubica la empresa a la que representa?

(1 Lima Este
1 Lima Sur
1 Lima Centro

[1 Lima Norte

6) ¢Usted hace uso de estrategias de marketing para publicitar los productos de la

empresa?
1 Si
[J No

1 A veces



7) ¢Le interesaria publicitar sus servicios o productos en una comunidad

odontoldgica a través de un App movil y web?

]

[

Muy interesado(a)
Interesado(a)
Neutro(a) o indiferente
Poco interesado(a)

Nada interesado(a)

8) Si existiera una App que brinde servicio de ofrecer tus productos teniendo como

principal objetivo incrementar tus ingresos, y la mejora en la salud oral del paciente,

¢que tan interesado estarias en adquirirla?

O

]

O]

O

O

Muy interesado(a)
Interesado(a)
Neutro(a) o indiferente
Poco interesado(a)

Nada interesado(a)

9) ¢Crees que adquiriendo la App tendrias la posibilidad de posicionar las marcas

de tus productos en el mercado?

[

]

O]

O

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo



[

Totalmente en desacuerdo

10) Actualmente, ;qué estrategias publicitarias y/o marketing utilizas para vender

tus productos o servicios?

[

O]

Por anuncios en internet (paginas web/blogs)

Por anuncios en redes sociales (incluye WhatsApp)
Por publicidad de televisién

Por publicidad de radio

Por publicidad en afiches y volantes

Otros (Especifique)

11) ¢Actualmente cuanto gasta en publicidad y marketing para la adquisicion de

clientes?

12) ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por una membresia semanal para el uso de un

aplicativo movil y una plataforma web que le permita conectar con nuevos

clientes/pacientes?

]

O]

Menos de 50

de 50 a 100

de 100 a 150

de 150 a 200



[1 Masde 200

13) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una membresia anual para el uso de un
aplicativo movil y una plataforma web que le permita conectar con nuevos
clientes/pacientes?

[1  Menos de 50
[1 de50a100

[J de100a 150
[J de 150 a 200

1 Masde 200



ANEXO 3: Encuesta para pacientes

Nombre y Apellidos:

1) Edad:

2) Sexo:

O Femenino

O Masculino

3) ¢Dodnde se ubica su Distrito de Residencia?

O Lima Este
O Lima Sur
O Lima Centro

O Lima Norte

4) ¢Cual es aproximadamente tu ingreso mensual promedio en soles?

0 1300
0 2480
O 3970
0 7020

L 12660



5) ¢Cual es tu nivel educativo?

O  Sininstruccién/inicial

O  Primaria

OO0  Secundaria

O Superior no universitaria incompleta
0  Superior no universitaria completa
[0  Superior universitaria incompleta

O  Superior universitaria completa

6) ¢Qué tan importante es para usted el cuidado de su salud oral (dientes y boca)?

[0 Extremadamente importante
O  Muy importante

O  Algo importante

0  No tan importante

0  Nada importante

7) ¢Cuando fue aproximadamente la Gltima vez que fuiste al odontélogo?

L0 1mes
O 6 meses
O 1lafo
O 2afios

O Hace mas de 2 afios



8) Si recibio atencion odontoldgica, ¢Quién le proporciono el servicio?
O Odontélogo General

O Técnico dental

O Especialista en odontologia

O Estudiante universitario de Odontologia

9) ¢Cuando desea una consulta odontoldgica, como la consigue?

O  Por referencia de un contacto

0 Poranuncios en internet (paginas web/blogs)
O  Por anuncios en las redes sociales

OO  Por publicidad de television

O Por publicidad de radio

O  Por publicidad en afiches y volantes

0 Por cobertura de seguro privado

0 Por cobertura de seguro publico

10) ¢Qué es lo que usted valora de una consulta odontoldgica? (puede marcar mas
de una)

0 Amabilidad en la atencién
O Limpiezay orden en el consultorio

OO0 Explicacion detallada del tratamiento a realizarse



O

O

Trayectoria y experiencia del odontologo

Puntualidad y atencion oportuna

11) ¢ Te consideras activo en las redes sociales?

O

(]

Si

No

12) ¢Qué redes sociales sueles utilizar? (puede marcar méas de una)

O

(]

Facebook
Instagram
Twitter
TikTok
WhatsApp

Otro:

13) Si existiera una aplicacion mévil (App) que le brinde el servicio de contactar

con un odontdlogo general y/o especialista, teniendo como principal objetivo la

mejora en su salud oral y la cercania a su distrito, ;Qué tan importante lo considera?

O

O

Extremadamente importante
Muy importante
Moderadamente importante

Ligeramente importante



0  Nada importante

14) ¢ Estaria interesado en descargar a su celular un aplicativo para explorar la oferta

de servicios odontolégicos?

O Muy interesado(a)
OO0 Interesado(a)

O Neutro o indiferente
0 Poco interesado(a)

0  Nada interesado(a)



ANEXO 4: Cotizacién desarrollo App-Equipos

PROPUESTA ECONOMICA
N° 0001-22052023
SENOR [es):
Presenie. -
Die nuesira mayor consideracion:

Le hacemas llegar la cotizacidn requerida de nuesiro sarvicio:

_SER)

[1C10;

Lima, 04 de Junio del 2023

DETALLE DEL SERVICIO

TOTAL

Desarrollo & implementacidn del Sistema
madll (105 y Androkd) para geolocalizackin
de consultorios Odontolbgicos.
Caracteristicas:

* Usuarip podra encontrar los centros
odontoldgicos mas cercanos.

* podrd consultar disponibilidad y servicios
ofrechdos.

* Generar y visualizar Citas.
* Consultar Precios.

Incluye soporte Bonico 01 afio. (Mo Induye
muevas funchonalidades)

01

5M12,000.00

5/12,000.00
(Pago dnico)

Desarrolle e implementacidn de una
pagina  web (back office) para la
administracidn del servicho Brindado.

01

S/ 3,000.00

5/ 3,000.00
i(Pago dnico)

Servicios de base de datos - Firebase -
Limites del nivel gratuito: puedes tener
hasta 10,000 usuarios activos mensuales
sin incurrir en costos adicionales.

oM

5/0.00

S/ 0.00
(Pago Mensual)

GoDaddy: Es uno de los reglstradores de
dominio mds grandes y populares. Ofrece una
amplia gama de extensiones de dominko y
servicios de alojamiento web. El costo del
registro de dominio varia segin la extensian,
pero suele estar en el rango de 510 a 520 por
afo. Los planes de alojamiento web de
GoDzddy comienzan alrededor de 35 al mes.

01

57130.00

S/ 130.00
(Paga Anual)




EQUIPOS;

ITEM | DETALLE DEL PRODUCTO

TOTAL

2 EQUIPO DE OFICINA:
* MacBook Pro 16" Chip M1 Pro
(2021) 512GB - Gris Espacial

01

§/9,699.00

$/9,609.00

INVERSION:
* EQUIPOS: S/ 9,699.00
* SISTEMA: S/ 15,130.00

TOTAL INVERSION: 24,829.00

CONTACTO:; ING. IRWIN BRAVO OPORTO
CELULAR:

BIOGRAFIA:

05.

Desarrollador mévil con +4 afos de experiencia frabajando en el desarrollo nativo de aplicaciones
méviles para la plataforma iOS. Colaboré en proyectos locales e internacionales, involucrado en

todo el ciclo de vida del desarrollo de software.

Si te interesa mi perfil te pido te contactes a inwinbravooporto@gmail.com.

PORTAFOLIO:
hitps://www.linkedin.com/infirwinbravooporto/
TIEMPQ DE ENTREGA: 45 dias habiles

VALIDEZ DE LA OFERTA: 04 DIAS CALENDARIOS

ATENTAMENTE

ING. IRWIN BRAVO OPORTO

i0S Developer




ANEXO 5: Cotizacion de Publicidad

W W
@® Resumen de inversion*

Meta (Fb + 1g)
Fee de ejecucién de agencia

Google Ads
Fee de ejecucion de agencia

Sub-Total
Descuento

Precio por proyecto

* No incluye la pauta digital ni IGV.

Fb+lg

5/2,000

5/1,300

5/3,300
5/1,000

$/2,300

Full Video

$/2,400

$/1,300

$/3,700
$/1,000

$/2,700



ANEXO 6: Cotizacion Servicios Contables -A Servicios Contables -A

ARMAS & CONTADORES

De: Lazo Garcia Zulema

Santa Anita, 30 de Mayo del 2023
Sefiores:
Dental Smart App
Preseote -
Referencia: Servicios de asesoria contable
Estimado Sefor:

Es grato saludarlos y agradeceries por haber considerado 8 ARMAS & CONTADORES como su
%501 en Servicios contables de su empress, a su ver damos & conocer 10s servicios contables 3
ofrecerie.

El propdsito del servicio es efectuar & proceso de registro contable de las operaciones
comerdiales que leve a cabo SU EMPRESA, brindando informacion contable a nivel gerencial en
forma oportuna y confiable para la toma de decisiones. En tal sentido, el referido servicio
comprendera los siguientes puntos:

TIPO DE SERVICIO COsTO
CONSTITUCION DE EMPRESA 350.00
ASESORIA CONTABLE
ASESORIA TRIBUTARIA 500.00
ASESORIA FINANCIEA
ASESORIA LABORAL
TOTAL DE ASESORIA MENSUAL 850.00

1. CONSTITUCION DE EMPRESA
2. ASESORIA CONTABLE
2.1 Revision de los comprobantes de pago a registrar.
2.2 Andlisis de la procedencia de la anotacién de los comprobantes de pago que
sustente el crédito fiscal y/o costo gasto en los registros contables respectivos.
2.3 Registro contable de las operaciones en los libros contables que estén obligados a
llevar.
2.4 Analisis de 1as cuentas contables (activo, pasivo y patrimonio).
3. ASESORIA TRIBUTARIA
3.1 Elaboracion de los formularios pago de detracciones a los proveedores.



4.

5.

3.2 Uquidacion, elaboracion y pago de las siguientes declaraciones tributarias
mensuales- Declaracion mensual del PDT 621 del Impuesto a la Renta e Impuesto
General a las Ventas (IGV).

3.3 Declaracion Jurada Anual del Impuesto a la Renta.

3.4 Declaracion Anual del Impuesto Temporal & los Activos Netos {ITAN).

3.5 Declaracion Anual de Operaciones con Terceras (DAOT).

3.6 Declaracion de Libros contables electrdnicos.

ASESORIA FINANCIERA

4.1 Elaboracion de las notas a los Estados Financieros.

4.2 Elaboracion de Flujo de caja.

4.3 Elaboracion de conciliacion bancaria.

ASESORIA LABORAL

5.1 Elaboracion de las planillas de remuneraciones y de las boletas de pago
correspondientes.

5.2 Pagos de planillas de AFP NET.

5.3 Uquidacién, elaboracidn y pago de las siguientes declaraciones tributarias
mensuales- Declaracion del PDT 601 Planillas.

5.4 Elaboracion de beneficios sociales.

La veracidad de la informacion contabie y tributaria que nos serd presentada para la prestacion
de nuestros servicios profesionales serd de entera responsabilidad de la EMPRESA.

Nosotros nos comprometéemos a mantener absoluta confidencialidad sobre cualquier
informacion que pueda recibic con relacion a la prestacion de los servicios, asi mismo no se
compartic, publicard ni entregara 3 terceros bajo ningun titulo la informacion confidencial
facilitada por su EMPRESA.

Atentamente.

Xiomy Guzman Rivera
Asesora de Ventas



Servicios Contables -B

QR

SyA

SERVICIOS DE ASESORAMIENTO CONTABLE

Srta. Gabriela Huari

Por medio de la presente le hacemos llegar nuestra propuesta por los servicios que describimos a
comtinuacion:

1. Asesoria en temas contables en su rubro, gestionando los registros contables segln su régimen
tributario, libros electronicos y declaraciones juradas mensuales y anuales.
Incluye liquidacidn previa antes de declarar ante Sunat.

2. Planilla de trabajadores y contratos segin el régimen.

3.  Asesoria legal, laboral, constitucion de empresas, actas y otros relacionados a las empresas.

4. Consultas ilimitadas por Whatsapp grupal en horarios de oficina de L-V

Muestro objetivo es darle informacion de walor para que pueda tomar las decisiones mas rentables y que
permitan siempre su desarrollo y crecimiento sostenido.

Muestra propuesta por |a contraprestacion de nuestro servicio es |a siguiente:

OPCION 1:
- Contabilidad outsourcing desde nuestras oficinas 5/500.00 soles mensuales (Incluye 1GV)
- El pago se realiza al iniciar el servicio y mensualmente en la misma fecha.

Se emite factura por el servicio y no genera dependencia ni relacidn laboral con el diente.

Mota. - Nuestros servicios contables se dan en forma operativa, los demas servicios que ofrecemos son
inicialmente como asesoria, si el diente necesita gue iniciemos tramites o representaciones se incluird un
presupuesto para iniciar operationes y asignarle el especialista en el darea que necesite nuestro apoyo.

Atentamente,

SyA 5.8.C
CPC Marlon Anastacio Cruz
Asesor Senior



ANEXO 7: Cotizacién logotipo

PRESUPUESTO

PROPUESTA ECONOMICA

La inversion de aste proyecto incluye los siguientes servicios:

DISENG ¥ DESARROLLO DE PAGINAWEE m

Disefic de Logotipo

2 Propuestas de logotipo partiendo de los requenimientos solicitados por el cliente.
Primeros dibujos listos en 5 dias.

Revisiones imitadas apicando las sugerencias del cliente.

Formatos: PDEAIL EPS para ura impresidn optima

Presentacicn on-ine de bocetos.

Loggotipos en Vanantes de color por presentacion.

720.00

Diseno Social media

= Dissfio de Redes Scciales
Layout para post
Layout para historias
Layout para Fedds
=  Resclucidn 300 dpi
- Formatos: [Bustrator GO, para una impresidn optima y para uso wab y de oficina al
finalizar el proyecto.

“Entsega o archivos POF ALTS v achives abierbos empecuatedos, & imgnenta

5/ 8458.60




ANEXO 8: Tasa de interés del financiamiento

SUPERINTENDENCIA
DE BANCA, SEGURCS Y AFP
Reoublica del Peru

TASA DE INTERES PROMEDIO DEL SISTEMA BANCARIO

Ingrese fecha: 3n/n5/2023

(dd/mm/aaza)

Consultar

Expaortar

Tasas Activas Anuales de las Operaciones en Moneda Nacional Realizadas en los Ultimos 30 Dias Utiles Por Tipo de Crédito al 30/06/2023

Moneda Nacional

Moneda Extranjera

Tasa Anual (%) BBVA Comercio Crédito Pichincha BIF ‘ Scotiabank Citibank Interbank Mibanco ‘
‘Corporativos 9.30 12.50 a.85 10.15 B.aT B.64 = 862 =
Descuentos 10.74 12.50 928 - 6.68 9.a3 - 10001 -
Préstamos hasta 30 dias 893 - a.83 Q.60 10.50 B8O - 10.00 -
Préstarmos de 31 a 90 dias 1015 - 954 10.30 8.51 a.73 - .40 -
Préstamos de 81 a 180 dias 940 = 9.38 - 10.05 = = 882 =
Préstamos de 181 a 360 dias 878 - 483 - B&E6 - - -
Préstamos a mas de 360 dias 889 - a48 10.50 B.51 - .02 -
Microempresas 25 54 - 28.75 13.80 10.52 15.66 - 19.71 4163
Tarjetas de Crédito 3366 - 3061 2583 - - - - -
Descuentos - - 17.07 - 23.00 14.80 - - -
Préstamos Revolventes 221 = = = 1049 = = 13.07 4585
Préstamos a cuoia fija hasta 30 dias 2533 - - - - - - 12.80 49.07
Préstamos & custa fija de 31 & 90 diss 26.00 - 11.81 - - - - 15.51 &4.06
Préstamos a custa fija de 91 a 180 dias 24 52 - 18.00 - - - - A%.dd a2 61
s[ra'siamns 8 cuoia fija de 181 a 360 22 64 - 14.83 - - 19.20 - 30.00 54,86

as
:[résmmns a cucia fija a mas de 360 2204 - 30.02 1371 - 15.66 - 2334 30.90
as
Consuma 39 64 15.59 48.30 3824 2990 3833 - 62 65 56.89
Tarjetas de Crédite 51.42 2841 57.20 3084 54.07 45.02 - 69,80 -
Préstamos Revolventes 1314 - - - - - - - 5660
Préstamos no Revolventes para 1333 - 14.10 - 1467 1128 - - -
automdviles
Préstamos no Revolventes para libre 20.71 4277 63.90 2225 1060 21.80 - 328 T0.91
disponibilidad hasta 360 dias
Préstamos no Revolventes para libre 19.40 15.32 1018 3310 16.88 19.01 - 23.50 4592
disponibilidad a mas de 360 dias
Créditos pignaraticios - 48.63 - - - - - - -
Hipotecarios 0.00 10.56 9.38 10.48 10.13 03 - 050 17.88
Préstamos hipotecarios para viviends 9.00 10.56 9.38 1048 10.13 31 - o540 17.88
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