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RESUMEN EJECUTIVO

La industria de los prestadores institucionales de salud chilenos es sumamente
fragmentada, con lo cual, la calidad de atencién que reciben los pacientes por una misma
prestacion sanitaria es evidentemente heterogénea segun el recinto asistencial al cual
concurra. Para controlar que la poblacion reciba niveles de atencién médica oOptimos, el
Ministerio de Salud chileno fomenta la evaluacion sistematica de los recintos asistenciales
verificando el cumplimiento de los estandares de calidad que los certifiquen como prestadores
institucionales de salud, acreditados, otorgandoles un sello de calidad que respalde la
excelencia de las prestaciones ofrecidas.

RV.Salud nace como un organismo técnico de capacitacion (OTEC), cuyo modelo de
negocio B2B esta dirigido a los prestadores institucionales de salud que brindan atencion
cerrada; a quienes les ofrece cursos de formacion online que les permitan cumplir con parte
de los programas de capacitacion exigidos por el Minsal, para optar a la acreditacion en salud.

La empresa ha decidido diferenciarse de la competencia empleando una estrategia de
especializacion en producto y diferenciacion en calidad, incorporando a sus programas
avanzada tecnologia de gamificacion con realidad aumentada y realidad virtual, ademas de un
excelente servicio de pre y postventa realizado por personal especializado que generan la
fidelizacion del cliente y el reconocimiento de marca, como una empresa de calidad superior.

La propuesta de valor serd ofrecida inicialmente a un mercado mas localizado
aprovechando las economias de ubicacioén, y diversificarse posteriormente.

El objetivo de la evaluacion de proyecto realizada, fue determinar la viabilidad y
factibilidad de creacién y funcionamiento de RV.Salud, para lo cual se analizé el contexto de la
empresa, sus aspectos internos, recursos, estrategias, y estimaciones financieras a partir de
la proyeccién de la demanda, riesgos y costos del negocio.

La fuente de ingreso de RV.Salud proviene de la venta de licencias a los prestadores
institucionales de salud cerrados de Chile. De los cuales la empresa alcanzara al final del
quinto afio, un 25% de la cuota de mercado objetivo equivalente a 33 instituciones sanitarias,
reportando ventas anuales de CL$716 MM.

Para constituir y poner en marcha la empresa, se requiere un aporte de capital de
CL$153 MM. De estos, el equipo gestor posee CL$60 MM y debera conseguir los CL$93 MM

restantes por medio de capital de riesgo ofreciendo el 40% de la empresa a través de
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acciones preferentes, con un horizonte de 5 afios y una TIR para el inversionista de 32%
anual.

Tras culminar el andlisis financiero, los resultados arrojan que el breakeven patrimonial
se alcanza a los 35 meses, y al finalizar el proyecto, se habra generado un VPN de CL$933
MM, con una tasa de descuento aplicada (20,2%), la cual se ve ampliamente superada por la
TIR esperada, correspondiente a 102%. Del total obtenido, a los inversionistas les
corresponden CL$373 MM, (un 40%); mientras el equipo gestor mantendra el 60% restante,
equivalente a CL$560 MM.

Dado lo anterior RV.Salud resulta ser un negocio riesgoso, pero sumamente atractivo
gracias a la alta rentabilidad que podria generar.
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|. OPORTUNIDAD DE NEGOCIOS

1. Oportunidad o necesidad que se atiende.

La industria de la salud chilena, especificamente el sector relativo a los centros
asistenciales, es sumamente fragmentada, existiendo multiples recintos sanitarios donde las
personas pueden recibir atenciones médicas. Para asegurar la calidad de los servicios, el
Ministerio de Salud (Minsal) certifica a dichas entidades como prestadores institucionales de
salud acreditados.

La acreditacion en salud es un proceso de evaluacién obligatorio al que deben
someterse cada tres afios, aquellas instituciones sanitarias que brindan atencion cerrada y
deseen acceder a los beneficios de otorgar prestaciones garantizadas por el GES/AUGE
(glosario).

Dentro de los estandares que deben cumplir los prestadores institucionales para lograr
la acreditacion, se encuentran los programas de formacién que debe realizar constantemente
el personal que desempefa atencion directa de pacientes. En este punto ingresa RV.Salud,
como un organismo de capacitacion en salud especializado en cursos relativos a la

acreditaciéon en salud.

2. ¢,Como se atiende hoy esa necesidad?

Los prestadores institucionales de salud pueden ejecutar cursos de formacién internos
y/o externos. Los internos son realizados por areas propias de la institucion y/o personal
destacado; mientras, las capacitaciones externas se realizan contratando los servicios de
Organismos Técnicos Capacitadores (OTEC), Organismos Técnicos Intermedios para
Capacitacion (OTIC), o empresas de capacitacion. Cada una de estas entidades, puede
desarrollar e implementar diversas modalidades, metodologias para la formacién de los

usuarios.

3. Breve Identificacion de la empresay del servicio con sus aspectos distintivos
RV.Salud es un Organismo Técnico de Capacitacion (OTEC) hecha por profesionales
de la salud y para instituciones de salud en Chile, que ofrece cursos de capacitacion a

distancia con tecnologia innovadora de gamificacion y contenido enriquecido con estandares

7
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sanitarios de calidad internacionales (APHA). Los cursos ofrecidos por la empresa, permite a

sus clientes cumplir con algunos estandares requeridos para obtener la acreditacion sanitaria,
ademas de mejorar el desempefio de sus trabajadores de forma agil, flexible, segura y con

menores costos.

4, Determinacién del mercado y estimacion del tamafio de mercado

El proceso de acreditacion en salud consiste en una evaluacion obligatoria que deben
realizar cada tres afios, aquellas instituciones sanitarias publicas y privadas que brindan
atencion cerrada, y deseen otorgar prestaciones GES/AUGE (glosario).

Para cumplir con el estandar de acreditacion relativo a las competencias de recursos
humanos, los prestadores deben certificar que su personal haya realizado exitosamente los
cursos de reanimacion cardiopulmonar y prevencién y control de infecciones, entre otros
requerimientos.

En Chile, para el afio 2016 se registraron 130 prestadores institucionales acreditados
en salud que brindan atencién cerrada, los cuales concentran un total de 89.327 trabajadores
de salud. Si consideramos que el proceso de acreditacion se realiza cada 3 afios, el nimero
de funcionarios que deben capacitarse anualmente es de 29.776.

Por lo tanto, si todos los trabajadores deben cumplir con la certificacién de los dos
programas de capacitacion, y el precio promedio del mercado para ambos cursos es $78.900%,
el tamafio del mercado anual que abordara RV.Salud se ha estimado en un monto equivale a
$4.699 MM anual. De esto, al final del proyecto la empresa pretende capturar el 25% de los
prestadores, capacitando a aproximadamente el 60% de sus trabajadores, lo que equivale a

un mercado anual de $716 MM.

5. ¢Como se atraera a los clientes?

RV.Salud captara clientes gracias a la implementacion de una fuerte estrategia
comercial estrechamente relacionada con la estrategia de distribucion y marketing, en la cual
se ofreceran licencias gratuitas a un porcentaje de la dotacion total de los prestadores
correspondientes a cada etapa segun sus caracteristicas, con la intencién que clientes y
usuarios prueben la experiencia de aprender a través de nuevas tecnologias y nuevas

metodologias de aprendizaje, ademas de recibir el excelente servicio.

! Las cifras con nominacion “$”, hara referencia a pesos chilenos.
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Una vez que las licencias hayan sido entregadas y estén operativas, la empresa

ofrecerd un atractivo descuento que junto con la experiencia vivida y el servicio otorgado, los
clientes se sentirdan atraidos para contratar a RV.Salud, con lo cual podran obtener la
certificacion de cumplimiento si y sélo si, pagan el curso realizado.

Junto con lo anterior se implementaran fuertes campafias de marketing, con foco en
marketing digital y desarrollo de asociaciones claves con instituciones, agrupaciones y
sociedades de empresas y/o trabajadores de salud, que potencien la masificacion,
reconocimiento de marca y confianza en el mercado objetivo.

Si el prestador de salud contrata a RV.Salud, serd sorprendido por la calidad,

excelente servicio e innovacion, generando alta confianza, fidelidad y recompra.
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Il. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

1. Analisis de la industria

El sistema de salud chileno estd constituido por el sistema publico y el privado, que
brindan acceso y cobertura sanitaria a toda la poblacion del pais.

Los recintos asistenciales de ambos subsistemas pueden someterse al proceso de
acreditacion que realiza el Minsal, lo cual ofrece un sello de calidad que aumenta la confianza
de los usuarios hacia el establecimiento, incrementa la satisfaccion del cliente, construye una
cultura organizacional hacia la seguridad de la atencion, aumenta la comunicacion y
motivacién del personal, ademas permite acceder al beneficio econémico de brindar
prestaciones médicas cubiertas por GES, las cuales para el afio 2015 facturaron un monto
total de CL$191.468 MM. (Anexo 16: Monto facturado por prestaciones GES).

Dentro de los ambitos exigidos por Minsal para obtener la acreditacion se encuentra la
capacitacion del capital humano, que puede ser impartida por entidades como OTEC
(Organismos Técnicos de Capacitacion), entre otras. Las OTEC junto con potenciar las
habilidades y conocimientos de los trabajadores mediante los cursos, permiten a las empresas
contratantes descontar impuestos mediante franquicia tributaria, entregada por el Servicio
Nacional de Capacitaciéon y Empleo (SENCE).

1.1. Identificacion de actores claves de la industria
En Chile existen multiples actores involucrados en la industria de la salud y en la de las
capacitaciones e-learning (cada uno esta definido en el glosario):

Tabla 1: identificacion de los actores claves de la industria.

Entidades relacionadas a salud Entidades relacionadas a capacitaciones
Ministerio de salud (Minsal) SENCE
Seremi de Salud Instituto Nacional de Normalizacion (INN)
Superintendencia de Salud Entidades acreditadoras de OTEC
Instituto de Salud publica OTEC (potenciales competidores)
Entidades acreditadoras OTIC (potenciales competidores)
Prestadores institucionales de salud (potenciales Empresas de capacitacién
clientes)

American Public Health Association (APHA)

Elaboracion propia.
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1.2.  Analisis del entorno de la industria:

1.2.1 Entorno politico.

La American Public Health Association (APHA) es una institucion que fomenta el
desarrollo de politicas publicas para mejorar la calidad de la salud publica mundial.

El gobierno de Chile fomenta la calidad de las atenciones sanitarias, incentivando la
acreditacion de las instituciones del rubro, haciendo que la evaluacion sea obligatoria para
entregar cobertura a las patologias descritas en GES/AUGE.

Por otro lado, incentiva la formacion de los trabajadores por medio de politicas
publicas que promueven la capacitacion (franquicia tributaria).

El presente mandato presidencial busca crear el Ministerio de Ciencia y Tecnologia
gue busca potenciar las TIC, como eje del desarrollo nacional.

La subsecretaria de telecomunicaciones promueve el desarrollo digital y tecnologico
del pais, estableciendo una agenda de trabajo basados en ejes estratégicos como:
Innovacion, Emprendimiento, Educacion y Capacitacion entre otros, lo cual pretende impulsar

la competitividad y economia digital de Chile.

1.2.2 Entorno econémico.

Tras la elecciébn en EE.UU. las condiciones financieras internacionales se volvieron
menos favorables, y mas volatiles, provocando un incremento en los riesgos.

En chile la confianza se mantiene pesimista; la inversién persiste débil debido a la baja
en la inversibn minera y construccion. Sin embargo, el PIB creci6 liderado por sectores de
servicios y el comercio. Se estima que el crecimiento del 2016 se ubique en el limite inferior
del rango proyectado, aunque se prevé que la economia retomara tasas de expansion
cercanas al potencial hacia fines del 2017.2

Se estima que para el 2020 el e-commerce movera US$5.000MM, convirtiéndose en el
sector mas dindmico de la economia chilena de la ultima década.

El rubro de prestaciones de salud presenta una demanda poco elastica a las
condiciones econdmicas, dado que la mayoria de los servicios son considerados de primera
necesidad. Solo en escenarios de aumento del desempleo hay migracion al sistema publico.

En Chile la demanda en salud ha crecido en los Ultimos afios reportando un

incremento del gasto en salud como porcentaje del PIB per capita, que llegé a 7,4% a

2 Banco central, 2016)
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principios del 2016, mas alto que otros paises de la region 6,5% en Colombia y 4,9% en Perq,

pero por debajo del 10% de los paises desarrollados.?

Dado que la industria de los prestadores de salud es muy competitiva, constantemente
requiere altas inversiones de capital en infraestructura y tecnologia, para mantener y/o
mejorar la posicibn competitiva. A su vez, el crecimiento de la infraestructura conlleva al

aumento en los requerimientos de personal calificado.

1.2.3 Entorno social.

Ha crecido la demanda de atenciones de salud, lo que obedece a una serie de
factores, como: aumento de poder adquisitivo, envejecimiento de la poblacién y avances
tecnolégicos que ofrecen mejores métodos de diagndsticos.

Por otro lado, desde el punto de vista laboral, Chile esta pasando por una transicién
social debido al recambio sociodemogréfico, que ha concentrado un nimero cada vez mayor
de individuos digitalmente alfabetizadas que aprecian la innovacion, la interaccion, la libertad y
flexibilidad.

1.2.4 Entorno tecnoldgico.

La tecnologia cada vez ha ingresado mas en la vida diaria de las personas y distintas
industrias como la salud y la educacion.

En Chile, surgen cada vez mas usuarios de tecnologia, de hecho el 80% de la
generacién millenials utiliza smartphone y el uso de internet el afio 2015 mostré un
crecimiento anual de 14,1%, esto significa, 72,4 accesos por cada 100 habitantes®. El
aumento del uso de tecnologia, ha llevado a crear nuevas modalidades de ensefianza, como
el e-learning que ha crecido 14,6% anual en América latina. A su vez, las tendencias

mundiales indican que la industria del e-learning va hacia la Gamificacion.®

1.2.5 Entorno ambiental.
La metodologia online, aprovechan la capacidad instalada existente, evitando la

necesidad de un recinto fisico, reduce el gasto energético y disminuye el consumo de

® Feller Rate, 2016
* Camara de comercio de Santiago, 2016.

® Online Business School, 2015
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materiales destinados al desarrollo de las capacitaciones presenciales.

Los softwares son intangibles que no requieren materia prima para su confeccion.

1.2.6 Entorno Legal.

Existen diversos decretos de ley que regulan a los prestadores de salud, que
conformar requisitos técnicos y administrativos para la autorizacion de Hospitales y Clinicas
(Anexo 1). Ademés, el Decreto Supremo N° 15, de 2007, del Ministerio de Salud establece el
reglamento del sistema de acreditacion para los prestadores institucionales de salud, esto con
el objetivo de que cumplan los estandares minimos para garantizar la calidad y seguridad de
los usuarios.

Por otro lado, el Sence normaliza las capacitaciones ofreciendo el beneficio de
franquicia tributaria segun la ley de capacitacion nimero N°19.518, que regula el monto
subsidiado por el estado, para que las instituciones capaciten a su personal.

1.3. Analisis y respaldo de las tendencias de la industria

En el sistema de salud Chileno existen cerca de 3.555 establecimientos asistenciales®;
de estos, 487 corresponden a hospitales y clinicas’; de los cuales, 222 estan certificados
como prestadores institucionales acreditados en salud, registrando una tasa de crecimiento
anual promedio de 65% entre los afios 2010 y 2016. A su vez, dentro de estos centros
asistenciales 130 brindan atencién cerrada, con una tasa de crecimiento promedio anual de
75%. (Anexo 3: Registro prestadores de salud acreditados a nivel nacional y en region
Metropolitana).

El aumento de los prestadores acreditados se explica en parte porque la certificacién
de salud les otorga el beneficio de brindar prestaciones GES (Garantias explicitas en salud), y
ademas sirve como un elemento distintivo dentro del entorno competitivo, ya que una forma
de diferenciarse es obtener el sello de calidad otorgado por el Minsal.

Para certificarse deben cumplir ciertos requisitos como la formacion del personal a
través de programas de capacitacion, que ademas permite mejorar los indicadores de
productividad.

En la industria de las capacitaciones, sélo los OTEC y OTIC pueden ofrecer beneficios

tributarios a sus clientes.

® Clinicas de Chile AG, 2015.
"SI, 2016
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En Chile, los OTEC tienen mas de 13 afios de vida sin presentar modificaciones

relevantes, ademas para el afio 2015, el comportamiento de estos organismos tuvo un
decrecimiento promedio anual de 12% entre los afios 2012 y 2015. En paralelo, el gasto
efectivo en capacitaciones en todos los sectores econdmicos del pais disminuyd 7,6% anual,
lo que podria reflejar las caracteristicas de una industria madura (Anexo 4: Evolucién de las
OTEC en Chile.) Sin embargo, la inversion realizada en capacitaciones en salud aumento
6,5% respecto al 2014 alcanzando CL$ 2.767 MM el afio 2015. Del gasto total en
capacitacion, el 84% fue realizado por grandes empresas que ademas agrupan los mayores
volumenes de trabajadores. (Anexo 5: Clasificacion de empresas por tamafio).

Respecto a los cursos de formacién, estos pueden ser impartidos en tres modalidades:
presencial, semipresencial y e-learning; esta ultima, registré un incremento en el nimero de
participantes aprobados sumando 99.006 (19% del total de aprobados). EI aumento de los
cursos a distancia se puede explicar por mdltiples factores como la globalizacion, la
penetracion de internet y la gamificacion, que han ido incorporando nuevas tecnologias como
la realidad virtual y aumentada al entorno inmediato de las personas y empresas.

La modalidad online posee una serie de beneficios dentro de los cuales los usuarios
puedan interactuar con el contenido libremente y de manera flexible, sin interrumpir su trabajo,
ademas reduce los costes de implementacion comparados con las actividades presenciales.

Por su parte, el mercado de la realidad aumentada parece estar creciendo a plenitud,
con proyecciones de alcanzar los USD$ 4 billones para el 2018, lo que significa ingresar a un
mercado con una ventana de oportunidad sumamente atractiva.

Dado lo anterior, RV.Salud ingresa con una propuesta innovadora empleando
avanzada tecnologia de gamificacién con realidad aumentada y realidad virtual, lo que podria

dar un potencial de entrada posicionandose como un referente de capacitacion en salud.

1.4. Tamafio del mercado objetivo y sus tendencias.

Al final del afio 2016, el nimero de prestadores institucionales de salud (PIS)
acreditados ascendié a 222, de estos, el mercado objetivo de RV.Salud corresponde a 130
prestadores institucionales acreditados de salud que brindan atenciéon cerrada (PIS-C),
guienes concentran a 127.611 trabajadores, de los cuales 89.327 (70%) son funcionarios que

realizan actividades de trato directo con pacientes®.

8 Supersalud, 2016.
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RV.Salud abordara el estandar de acreditacion correspondiente a las competencias de
recurso humano, para lo cual ofrecera dos lineas de productos correspondientes a cursos de
reanimacion cardiopulmonar (RCP) y prevencion y control de infecciones (PCI).

Por lo tanto, si los prestadores institucionales deben capacitar a su personal
certificando el cumplimiento de ambos programas de capacitacion, y considerando que el
precio promedio del mercado por cada curso es $78.900, el mercado potencial que abordara
RV.Salud alcanzaria un tamafio de $4.699MM anual. De este marco, la empresa apunta a
capturar el 35% de los prestadores correspondientes a las primeras 2 etapas de crecimiento y
el 25% en la tercera etapa, capacitando aproximadamente al 60% de sus trabajadores,
alcanzando un mercado anual de $716 MM.

1.5. Analisis de fuerzas competitivas del sector.

Tabla 2: Andlisis de las fuerzas competitivas del sector

Fuerza Descripcién Resultado
mercado
Amenaza Necesidad de capital (-) Medio-Bajo
nuevos Alta necesidad de conocimiento de salud (-)
entrantes Conocimiento de marca (-)

Requisitos de acreditacién y certificacion SENCE (+/-)
Innovacién constante de técnicas y tecnologia (+)

Amenaza Diversas modalidades de capacitacion (+) Alta
sustitutos Otros medios de capacitacion (+)

Poder de Necesidad de acreditacion (-) Medio
negociacién del  Beneficio de franquicia tributaria (-)

cliente Oferta de cursos con realidad aumentada y realidad virtual (-)

Gestionar cambio de proveedor de capacitacion (+)
Multiples sustitutos: Cursos RCP y PCI en otras modalidades (+)

Poder de Oferta diversa y fragmentada de desarrollo de software (-) Medio-Bajo
negociacién de  Contenido especifico (+)

proveedor Amenaza de integracion vertical hacia adelante (-)

Rivalidad entre  Solo un competidor directo en misma industria (+) Medio-Alto

competidores Competidor presente en mdultiples industrias y no es especifico (+/-)
Empresas tienen una fuerte inversion en [+D (+)
Desarrollo de software (+)

Conclusion: La industria de capacitacion en salud es medianamente atractiva.

Elaboracion propia.
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1.6. Stakeholders y otros publicos para sustentabilidad
Dado el contexto de la empresa, los principales grupos de interés son:
Tabla 3: Stakeholders

Mercado de Capitales Mercado de Productos Mercado de la Organizacion
Accionistas: Proveedores: Equipos de Trabajadores:
e Equipo fundador e Software Moodle. e Programadores
e Oftros inversionistas plataforma y soporte e Educacién en salud
Clientes: e Marketing y venta
e Prestadores institucionales e Fuerza de ventas
acreditados en Salud. e Gerenciay

administracion

Elaboracion propia.

2. Competencia:

En el mercado de las capacitaciones podemos encontrar una extensa lista de
entidades que ofrecen programas de formacién en diversas modalidades y metodologias. Sin
embargo, la competencia de RV.Salud son aquellas organizaciones que brindan cursos de

capacitacion online a prestadores de salud.

2.1. Identificacion y caracterizacion de los competidores.
Segun informacion obtenida desde entrevistas aplicadas directamente a grandes
clinicas y OTEC, los principales competidores de RV.Salud son:
- 10 group.
- Celeris.
- Coaching capacita.
- Smartraining.
Para ver las caracteristicas de cada uno, dirijase al Anexo 6 y 7: Descripcion y
caracteristicas de los competidores, y andlisis transversal de la competencia.
Por su parte SENCE registra en su base de datos un total de 38 OTEC que imparten el
curso de RCP, de los cuales 37 emplean modalidad Teorico-presencial, 1 semi-presencial y
ninguno en formato e-learning. Para el curso de prevencién y control de infecciones
intrahospitalarias, existe 1 solo organismo que ofrece el curso de forma teérica. Dado lo
anterior, segun SENCE, RV.Salud no tendria competidores OTEC. (Anexo 8 y 9: Registro
SENCE del nimero de OTEC que imparten los cursos de RCP y PCI, respectivamente. 2017).
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2.2.  Mapa de posicionamiento relativo (ejes de valor)

De acuerdo la informacién levantada, la posicion de RV.Salud respecto a sus
competidores se obtiene luego de identificar y definir los principales ejes de valor que aprecian
los clientes:

- Calidad de servicio y Soporte: baja tasa de errores y asistencia permanente.

- Tecnologia: multidispositivos, multimedios, realidad virtual, realidad aumentada.

- Conocimiento de la industria: codigos propios de la salud, clientes y usuarios.
Figura 1: Mapa posicionamiento relativo.

Mapa de posicionamiento relativo

Soporte y Calidad de semicio

==10group
~u—Celeris

——(Coaching capacita

Smartraining
—=-VRSalud
Conocimiento Tecnologia
Elaboracion propia.
2.3. Fortalezas y debilidades de los competidores.
Tabla 4: Andlisis fortalezas y debilidades de los competidores
Competidores Fortalezas Debilidades
Celeris > 90% en satisfaccion de clientes y usuarios Mejorar servicio.
Presente en 9 paises Mejorar pagina web.
> de 1000 cursos
Equipo multidisciplinario
10 group Flexibilidad y adaptacién Mejorar el servicio.

Experiencia
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Multiplicidad de oferta, servicios y clientes
Presente en 3 paises

> de 200 cursos

Equipo multidisciplinario

Coaching Adaptabilidad y usabilidad Bajo posicionamiento de
capacita Modelo educativo mercado
Baja inversion en MKT

Smartrainig Tecnologia Posicionamiento de mercado
Innovacion Necesidad de ampliar su oferta
de cursos

Elaboracion propia.

3. Clientes

Para el afio 2016, el Minsal registr6 222 prestadores institucionales acreditados en
salud, de estos, el segmento objetivo de RV.Salud corresponde a 130 prestadores privados y
publicos que brindan atencién cerrada a lo largo de Chile.

Los clientes son aquellas instituciones que estan interesadas en marcar diferencias y
ser reconocidas como establecimientos de calidad integral, en cuanto a la atencion de
pacientes, y desarrollo de procedimientos en forma segura y eficiente.

3.1. Detalle de los consumidores.

La empresa se focalizara en aquellos prestadores institucionales acreditados de salud,
de atencion cerrada, con mas de 200 trabajadores.

En una primera etapa, el microsegmento de mercado seran los prestadores
institucionales acreditados de salud privado, que brindan atencion cerrada, en la region
metropolitana, equivalente a 22 instituciones, de las cuales se hara foco en el 35% del total,
con mayor dotacién de personal. A continuaciéon se detalla las entidades sanitarias que

conforman el microsegmento de clientes de la primera etapa.
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Tabla 5: Microsegmento clientes, primera etapa.

Cliente NUmero total Trabajadores trato
trabajadores directo pacientes (70%)
Clinica Alemana de Santiago 1.840 1.290
Clinica Davila 1.165 815
Clinica Las Condes 1.687 1.185
Clinica Santa Maria 1.107 772
Clinica Universidad Catdlica 1.028 720
Hospital Clinico Pontificia U. Catdlica de Chile 1.352 943
Total 8.179 5.725

Elaboracion propia.

En las siguientes etapas RV.Salud se diversificara geograficamente y luego ampliara la
oferta a los prestadores publicos de todo el territorio nacional.

Los usuarios de los programas de formacién, son profesionales y técnicos son
personas proactivas, comprometidas con su institucion y su desarrollo profesional,
responsable y dispuestos a enfrentar nuevos desafios.

Es necesario mencionar que RV.Salud recibird otros clientes (distintos de su mercado

objetivo) interesados en prepararse ante cualquier eventualidad relacionada.
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3.2.

Macro y micro segmentos.
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Tabla 6: Descripcién del macro y microsegmento de mercado.

Macrosegmento
de mercado

Zona geogréfica:
Chile.

Rubro del Cliente:
Salud.

Clasificacion del
cliente:

Clinicas y hospitales.
(487)

Descripcién socio-

econdmica: publico y
privado.

Elaboracion propia.

Microsegmengto
de mercado

Zona geogréafica: Chile.

Rubro del Cliente:
Salud.

Clasificacion del cliente:
PIS* acreditado. (222)

Descripcién socio-
econdmica: publico y
privado.

Necesidad:
capacitacion del
personal para la
acreditacién en salud.

Microsegmento
de cliente

Zona geogréfica: Chile.

Rubro del Cliente:
Salud.

Clasificacion del
cliente: PIS-C**, (130)

Descripcién socio-
econdmica del cliente:
publico y privado.

Necesidad:
capacitacioén del
personal para la
acreditacion en salud.

Segmento objetivo:
Cliente

Zona geogréfica: Region
metropolitana.

Rubro: Salud.

Clasificacion:
PIS-C privado. (22)

Descripcién socio-
economica: sector
privado de salud.

> de 200 trabajadores.
Foco en el 35% de los
PI1S-C de mayor tamafio.

Necesidad: capacitacion
del personal para la
acreditacion en salud.

PIS*: Prestador institucional de salud. / PIS-C**; PIS acreditado de salud, que brinda atencién cerrada.

Tabla 7: Descripcion del arquetipo.

Arquetipo de Cliente

Zona geografica: Chile.

N° de Empleados: > 800.
Volumen de ventas: >100.000UF
Afios en el Negocio: 5 0 mas.
Situacién Financiera: consolidada

Propuesta de Valor: brindar atencién en salud de

alta calidad.

Elaboracion propia.

Arquetipo de usuario

Profesionales y técnicos de la salud de alto nivel
que trabajan en prestadores institucionales del
mismo rubro, ubicados en la region

Metropolitana.

° Subsecretaria de redes asistenciales, division gestion y desarrollo de personal, 2015.
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Ill. EMPRESA
1. Vision
Ser la principal fuente virtual de capacitacién para la acreditacion sanitaria de calidad
otorgada por el Ministerio de Salud de Chile, aumentando los conocimientos, habilidades y
experiencia de los profesionales del &rea, permitiendo a los prestadores institucionales

certificar calidad y seguridad en la atencion de sus pacientes.

2. Mision

Traemos la realidad del futuro al presente de la salud, agregando valor a la sociedad
mediante la capacitacién de los funcionarios de la salud, fortaleciendo sus competencias,
habiles y experiencias en un ambiente libre de riesgos, otorgando calidad y seguridad en la
atencion de los pacientes y favoreciendo la acreditacion de los prestadores de salud.

3. Modelo de negocios

RV.Salud posee un modelo de negocios B2B con estrategia de diferenciacion, en el
cual brinda programas de capacitaciones con tecnologia avanzada dirigidos a resolver las
necesidades de los prestadores institucionales de salud quienes deben cumplir con los
estandares de capacitaciones requeridos por el Minsal para obtener el sello de calidad en
salud, de esta manera, los pacientes pueden sentirse seguros del servicio que estan
recibiendo.

La empresa propone una estrategia de especializacion de producto, ofreciendo cursos
de capacitacién a distancia que utilizan tecnologia innovadora (realidad virtual, aumentada y
otras), e incorporan contenidos de calidad internacional APHA.

A continuacién, se explica el modelo Canvas (Anexo 10: Canvas de RV.Salud)
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3.1.

Segmentos del mercado:

Tabla 8: Segmentos de mercado

RV.Salud
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Etapa Segmento de Clientes Estrategia
Etapal PIS-C privados de la RM (22)*. Especializacion de producto:
> 200 trabajadores - Curso RCP.
Foco en aquellos con > 1.500 trabajadores - Curso de PCI.
Etapa2 PIS-C privado a nivel nacional (26). Especializacion de producto:
> 200 trabajadores - Curso RCP
Foco en aquellos con > 800 trabajadores - Curso de PCI
Diversificacién geografica,
Etapa 3 PIS-C publicos a nivel nacional (82). Especializacion de producto:

> 200 trabajadores - 2 Cursos de RCP
Foco en aquellos con > 800 trabajadores - 2 Cursos de PCI
Diversificacién de mercado

(* Los nimeros entre paréntesis corresponde al nimero total de prestadores institucionales de salud,
correspondientes al segmento mencionado de cada etapa.
Elaboracion propia.

Descripcion de clientes:

3.2.

Objetivo de cliente: Obtener o mantener la acreditacion de salud ante el Minsal.
Usuarios: trabajadores pertenecientes a estas instituciones que tengan trato directo

con pacientes.

Propuesta de valor:

Oferta integral de servicios de capacitacion mediante el desarrollo e implementacion
de cursos destinados a facilitar el cumplimiento de los estdndares de capacitaciones
requeridos para la acreditacion de calidad en salud, otorgada por Minsal.

Posee un equipo de profesionales nativos de la salud, que permite comprender y
utilizar los cédigos de salud y comprender las necesidades de las instituciones
sanitarias desde la practica.

Ofrece programas de capacitacion online de corta duracion, que pueden realizarse sin
limites de tiempo y ni espacio, permitiendo que los usuarios interactien con los cursos
en cualquier momento y lugar, adaptandose completamente a sus posibilidades, sin
interrumpir la jornada laboral.

Disminuye los recursos (tiempo y dinero) empleados en la coordinacion e
implementacion de capacitaciones presenciales.

Ofrece dos lineas de cursos estandarizados desarrollados con metodologia de
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gamificacion y tecnologia avanzada e innovadora como realidad aumentada y realidad

virtual, que privilegian el aprendizaje practico y ludico, facilitan la incorporacién del
conocimiento y generan experiencias positivas en el usuario.

Potencian las habilidades y competencias del personal en un ambiente libre de
iatrogenia. Disminuye los riesgos de los procedimientos clinicos y aumenta la calidad
de la atencion a los pacientes.

Los cursos incorporan contenido APHA, promoviendo estandares de calidad mundial,
gue enriquezcan el saber del personal clinico.

El aula virtual, brindara informacién adicional relacionada, en caso que el usuario lo
requiera, permitiendo una mayor comprension de la materia, reduciendo los riesgos y
casos de fatalidad en los pacientes.

Ofrece servicio de seguimiento de los cursos, con ello los prestadores tendran
trazabilidad del comportamiento de los usuarios en el tiempo.

Toda la informacion seré de uso exclusivo del cliente y quedara resguardada mediante
contratos de confidencialidad.

RV.Salud permitira a los usuarios experimentar el curso en forma gratuita, con
posibilidad de certificarse una vez comprado, favoreciendo la confianza, dado que la
compra se realiza una vez que el curso ya ha sido probado.

Permite el beneficio de franquicia tributaria para los prestadores de salud.

RV.Salud es una empresa gue genera acciones que privilegien la rentabilidad para los

inversionistas, manteniendo el beneficio para los stakeholders.

Canales de distribucién

La estrategia de distribucién a utilizar ser4d a través de fuerza de venta propia

presencial o remota, sin intermediarios ni distribuidores.

El equipo de venta se comunicara via remota (web, mailing y telefénicamente) con la

gerencia de recursos humanos y/o encargado de capacitaciones de los prestadores

institucionales de salud, para concertar una cita donde se dara a conocer la propuesta de
valor de RV.Salud.

La empresa ofrecera a todos los prospectos respectivos la posibilidad de acceder a un

namero de licencias gratuitas destinadas a los trabajadores que realicen actividades clinicas

con pacientes. Esto permitird que clientes y usuarios vivan la experiencia que ofrece
RV.Salud.
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Se hard marketing digital a través del sitio web, mail y redes sociales, potenciando
reconocimiento y recordacion de marca, y se utilizara publicidad en medios y ferias
especializadas.

Los usuarios podran acceder a los cursos en forma remota desde el sitio web de

RV.Salud, donde se encontraran embebidos los cursos.

3.4. Relacion con los clientes:

La empresa tiene una fuerte orientacion al cliente reflejado en la implementacion de
estrategias de manejo de relacionamiento de clientes, lo que permite comprender la
relevancia de obtener el sello de calidad sanitario. Gracias a ello, RV.Salud facilita y promueve
la acreditacion de sus clientes, ofrece soporte continuo, asistencia personalizada virtual y un
excelente servicio de pre y postventa, privilegiando la calidad y agilidad del servicio,
manteniendo un feedback constante para mejorar la funcionalidad del soporte y usabilidad del
curso, ademas se entregara contenido adicional si el usuario lo requiere.

La empresa busca entender las necesidades de sus clientes y usuarios, para ofrecer
las mejores alternativas que permitan construir una relacion de confianza que se traduciria en

fidelizacién de clientes y recompra de productos.

3.5.  Modelo de flujo de ingresos.
La principal fuente de ingresos de RV.Salud corresponde a la venta de licencia para
las dos lineas de cursos de capacitacion online ofrecidos.

Tabla 9: Ingresos por venta de licencias.

Cursos Valor curso Ingresos Ingresos Ingresos Ingresos Ingresos
ventas afio 1  ventas afo ventas afio ventas afio ventas afio 5
2 3 4
RCP

CL$78.900 CL$58 MM CL$163 MM  CL$420 MM  CL$601 MM CL$716 MM
PCI

Elaboracion propia.

Es posible que en etapas futuras (ajenas a esta evaluacion), se considere otros
potenciales ingresos derivados de la venta de publicidad en los espacios virtuales existentes,

lo cual sera dirigido a entidades relacionadas.
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3.6. Recursos claves

Para cumplir los objetivos de RV.Salud, es esencial: equipo de trabajo altamente
calificado y unido, nativos digitales, personal experto en salud y docencia, y excelente equipo
de ventas y marketing; todos deben manejar la tecnologia de ultima generacion.

Ademads es clave contar con capital econdmico necesario para realizar el proyecto.

3.7. Actividades claves:

Procesos y gestion administrativa: constitucion de la empresa y acreditacion como
OTEC.

Gestion de clientes implementacion de estrategia de relacionamiento de clientes
dirigidos a la busqueda de clientes, deteccion de sus caracteristicas y necesidades,
generacion y administracion de datos relevantes, desarrollo de alianzas estratégicas,
captacion, retencion y fidelizacion de clientes.

Gestion y desarrollo de operaciones, disefio y aplicacion de protocolos de desarrollo,
enriguecer el contenido de los cursos con estandares de calidad APHA, con soporte y
resolucion de problemas, mejora continua de procesos Yy actividades.

Gestién del personal para lograr excelente usabilidad y soporte del software, servicios
de pre y postventa, ademas de incentivar la investigacion y desarrollo constante para alcanzar
el maximo desempefio en un ambiente positivo.

Gestién comercial: generar contratos de confidencialidad con clientes y colaboradores,

disefiar e implementar campafias de marketing y estrategia comercial.

3.8. Asociaciones claves:

Desarrollo de asociaciones con entidades, agrupaciones organizaciones relacionadas,
ademas de sociedades y colegios de profesionales y trabajadores de salud que sean actores
relevantes en la industria.

Colaborar con el Minsal, SENCE y estamentos gubernamentales relacionados que
permitan a RV.Salud participar de instancias y actividades relativas al negocio.

Se estrecharan lazos con las entidades acreditadoras de prestadores institucionales de
salud para saber oportunidades de negocio.

Por dltimo, es relevante mantener relaciones con proveedores, empresas

relacionadas, y los mismos prestadores para mejorar la propuesta de RV.Salud.
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3.9. Estructura de costos:

Para la estructura de costos hay que considerar los variables, los de produccién y los
gastos de administracién y ventas.

En los costos variables corresponden a las comisiones de ventas y a los bonos al
personal. En los costos de produccién estan consideradas las remuneraciones, publicidad y
promociones.

Los gastos de administracion y ventas consideran arriendo, cuentas, papeleria y un
porcentaje sobre las ventas para desarrollar la propuesta de valor: investigacion y desarrollo,
marketing y publicidad, junto al relacionamiento con clientes.

Los cursos, licencias y equipos seran considerados como inversion.

4, Descripcién de la empresa

RV.Salud es un Organismo Técnico de Capacitacion creada por profesionales de la
salud y para instituciones de salud. Ofrece cursos de capacitacién a distancia con tecnologia
innovadora que facilita la entrega y aprendizaje de los contenidos requeridos por el Minsal,
ademas incorporan informacion de calidad mundial (APHA).

La propuesta de valor permite a las entidades sanitarias cumplir con parte de los
estandares de calidad necesarios para lograr la certificacion como PIS, lo que garantiza la
calidad de la atencion y seguridad a sus pacientes. La propuesta de valor se encuentra
especificada en el item anterior, punto 3.2.

La empresa es una startup, que se encuentra en la etapa preoperacional de
planificacion. Constituyéndose desde sus origenes como una entidad orientada a ser empresa
atractiva financieramente, considerando la rentabilidad como un factor critico para los

inversionistas y todos los actores involucrados.
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4.1. Cadena de valor

Figura 2: Cadena de valor

ABASTECIMIENTO: Plataforma tecnol6gica para cargar y soportar los cursos (Moodle), para la
programacion Unity / Unreal; arte Maya 3D / Blender 3D; periféricos OCulus Rift/ Samsung RV.

DESARROLLO TECNOLOGICO: Incorporacion y uso de tecnologia innovadora (RA, RV u otras),

Website, Comunicacion digital con clientes y proveedores.

RRHH: gerente, equipo Tl, equipo de MKT, equipo de educacion en salud.
Comunicacién estrecha y de calidad entre los integrantes.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA: oficina, pagina web, plataforma Moodle.

LOGISTICA OPERACIONES: LOGISTICA MARKETING Y
INTERNA: Ciclo de vida de EXTERNA: VENTAS:

- Disefio y software: - Socializacion y - Fuerza de venta.
planificacion de - Revisién de distribucién de los - Lanzamiento y
actividades. cursos con RV 'y CUrsos. posicionamiento
- Coordinacién de RA. -Relacioén con de mercado.
areas internas. - Implementacion proveedores de - CRM

- Sistemas de de los cursos software.

control de gestién. - Soporte y -Relacién con

-Procesos de mantencion del otros proveedores.

evaluacion y Sitio y cursos. -Relacién con

mejora continua. clientes. CRM.

- |+D.

Elaboracion propia.

SERVICIOS:

- Retroalimentacion
para el
mejoramiento de
los cursos.

- Asesoria de uso.
- Servicio post-
venta
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4.2. Andlisis Interno:

Figura 3: Analisis interno de RV.Salud

Intangibles:
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PCs y Tecnclogia
audiovisuales Marca
Recureos Certificacion OTEC
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Conocimiento de
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Otec hecha para | R
Instituciones de la scursos -
salud, por _|—
profesionales de la $
pelad | Competencias }—— + \entaja competitiva l ~‘ Estrategia ] — Rentabilidad
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respuestas 1
Orentado al mercado p |
Servicios y productos
de cabdad ‘\ Capacioacies f
Tecnclogia avanzada
Lineaméentos del
APHA
Trabajo en equipo Servicio al cliente Diferenciacion en
Equipo onentado al Conocimiento de calidad, con
mercado la industria tecnologia de punta Cuota de mercado
Innovacion, Tecnologia y siguiendo los de 35%
investigacion y gamificadora lineamsentos del
desarolio Innovadora APHA
Elaboracion propia.
5. Estrategia de crecimiento.

5.1. Estrategia de entrada.

RV.Salud ingresara al mercado objetivo abordando el microsegmento de cliente de la
primera etapa correspondiente a prestadores institucionales acreditados privados de salud de
atencion cerrada ubicados en la Region Metropolitana (22 establecimientos), que cuenten con
mas de 200 trabajadores, sobre los cuales, va a priorizar sus esfuerzos en aquellos con mas
de 1500 colaboradores de la salud.

La empresa utilizara una estrategia de diferenciacién en calidad y especializacion de
producto, enfocada en comercializacion los cursos de RCP y PCI, en modalidad e-learning. En
su estrategia de distribucién ofrecerd un nimero limitado de licencias gratuitas segun las
caracteristicas de los prestadores.

En el periodo preoperacional y en la primera etapa, la empresa debe lograr la
definicion de su propuesta de valor, la cual serd validada previamente en las pruebas piloto,
para luego ir agregando aprobaciones con cada cliente que adquiera.

Para ingresar a los clientes de cada segmento, la empresa utilizard una estrategia en
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la cual ofrecera licencias gratuitas al 100% de los trabajadores de salud de las instituciones de

mayor tamafio que acumulen al 35% de los PIS-C de cada etapa; al resto de las instituciones
sanitarias del periodo respectivo se les ofrecerd licencias gratuitas al 30% de la dotacion.

El objetivo de la primera etapa se considerard cumplido, cuando la empresa alcance el
ingreso al 35% de las instituciones que forman parte del segmento objetivo y/o venda 1.466
licencias en dicho periodo; el ingreso inicial al mercado y la estrategia comercial planteada,
permitirian desarrollo de reconocimiento de marca por parte de los stakeholders, lo cual
deberia traducirse en la atraccién de mas clientes y con ello mas ingresos para RV.Salud.

5.2. Estrategia de crecimiento

Para la segunda fase, RV.Salud utilizara una estrategia de diversificacion geogréafica
extendiendo su propuesta de valor hacia aquellos prestadores institucionales privados de
atencion cerrada de todo el pais. Se mantendra la estrategia de diferenciaciéon en calidad y
especializacion de productos.

Se considerara cumplida la meta de la segunda etapa, cuando la empresa alcance una
cuota de mercado del 35% del nuevo segmento objetivo y/o logre vender un total de 6.658
nuevas licencias. Durante este periodo la empresa y su propuesta de valor, estaran validada
por el mercado, lo que se reflejaria en la recuperacion del capital, confianza y reconocimiento
de marca para continuar abordando nuevos desafios.

Para la tercera etapa, RV.Salud se diversificara al mercado de prestadores publicos de
todo el territorio nacional, el cual retine 82 PIS-C, completando los 130 prestadores totales. La
meta se habrd cumplido cuando la empresa ingrese al 25% del segmento objetivo y/o venda
un total de 18.140 nuevas licencias. La disminucién de la cuota de mercado objetivo en el
tercer periodo, se explica en parte por los procesos de compra del sistema publico, y el

posible ingreso de nuevos competidores y sustitutos al mercado.

5.3. Estrategia de salida

Se continuara con una estrategia de crecimiento, diversificando el mercado, ofreciendo
los cursos existentes y los nuevos desarrollos, a todos los prestadores institucionales del
territorio nacional que requieran cumplir con los estandares de acreditacion del Minsal, dado
gue se proyecta que para el 2018, el ministerio de salud exija la acreditacion a prestadores
institucionales de salud de atencion abierta, o que podria generar un crecimiento del mercado

objetivo incrementando los ingresos.
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6. Analisis FODA
Tabla 10: Analisis FODA.

Fortalezas

Conocimiento de la industria de la salud.
Estrecha comunicacion y de calidad en el
equipo de trabajo, permitiendo alcanzar
sinergias en las actividades del negocio.
Fuerte orientacion al cliente y al mercado,
desarrollando productos y servicio de alta
calidad, incorporando estandares APHA.
RV.Salud estéa orientada a ser una empresa
atractiva financieramente, considerando la
rentabilidad como un factor critico en la
propuesta de valor.

Oportunidades

Crecimiento constante de la industria de salud.
Fomento gubernamental para la acreditacion de
prestadores institucionales de salud.

Franquicia tributaria para los establecimientos
que contraten servicios de OTEC y OTIC.
Incremento del uso de internet y tecnologia
digital

Crecimiento en la industria del e-learning.
Cambio generacional a nativos digitales.

Elaboracion propia.

7. RSE y sustentabilidad

RV.Salud
OTEC para prestadores institucionales de salud

Debilidades

Necesidades de capital para iniciar las
operaciones de la empresa.
Outsourcing de la plataforma donde se
encuentran embebidos los cursos.

La empresa aun no esta en marcha.
Aln no logra reconocimiento de marca.

Amenazas

Entrada de sustitutos y competidores
Bajas barreras de entrada.

Creacion de nuevas OTEC por parte de los
organismos acreditadores y prestadores
institucionales de salud.

Cambios en la normativa referente a la
franquicia tributaria y a la de acreditacion de
Prestadores institucionales de salud.
Aversion al cambio de tecnologia para
capacitaciones.

Constante innovacion tecnolégica.

La responsabilidad de RV.Salud impacta dentro del ecosistema social de Chile,

mediante el fomento de habilidades y destrezas de los trabajadores de la salud, permitiendo a

los pacientes recibir una atencion segura y de calidad. Ademas, mediante el modelo de

capacitacion a distancia, permite que zonas rurales puedan acreditarse y ofrecer un excelente

servicio a sus pacientes.

Por otro lado, RV.Salud impactard en el ecosistema econémico, fomentando

productividad de los trabajadores y, posiblemente, su nivel de ingresos. De hecho, la

evidencia reciente sefiala que son las habilidades de las personas las que explican una parte
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significativa de la variacion del ingreso per céapita de los paises™. Mas aun, se argumenta que

las competencias cognitivas colectivas son el determinante mas importante del crecimiento de
un pais.*

Por dltimo, esta es una empresa responsable con el medio ambiente, ya que utiliza
una metodologia virtual. Todo esto lleva a que RV.Salud sea una empresa que busca la
sustentabilidad de la sociedad.

10 Hanushek, 2015.
1 sence, 2009.
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IV. PLAN DE MARKETING

A continuacioén se describen los objetivos estratégicos con sus métricas y se detallaran

las estrategias que implementara RV.Salud para lograr las metas establecidas.

Tabla 11: Objetivos de ingreso, posicionamiento de mercado y reconocimiento de marca

Objetivo

Penetracion
mercado objetivo.

Marketing digital

de

Promocién de marca

Reconocimiento
marca

de

KPI
Ingresar al mercado de los PIS-C
privados, ubicados en la region

metropolitana.

Detectar el nUmero de visitas a la pagina
web de RV.Salud.

Crear perfil en las redes sociales:
Facebook, twitter, linkedin, Instagram.

Alcanzar aprobaciones de marca en redes
sociales.

Desarrollo de alianzas estratégicas.

Desarrollar e implementar
publicitarias multimedios.

campafas

Reconocimiento de marca en los PIS-C
del segmento objetivo de cada etapa.

Elaboracion propia.

Métrica

Ingreso mediante distribucién gratuita al
35% de los PIS-C objetivo. Dentro la
primera mitad de tiempo de cada etapa.

> 500 visitas mensuales al sitio web, al
final del primer afio de funcionamiento.

100% de cumplimiento en los primeros 3
meses de la constitucion.

>80.000 likes en las distintas redes
sociales al final del primer afio.

Lograr alianza con Clinicas Chile al final
del primer afo.

Disefiar e implementar una campafa
semestral dirigida a los tomadores de
decisién de los PIS-C.

> 40% de reconocimiento de marca en

los PIS-C objetivo, al final del periodo
respectivo.
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Objetivo

Estrategia de
distribucion

Estrategia
comercial y
ventas

Estrategia de
manejo de
relacion con
clientes.

Recompra y
fidelizacion.

RV.Salud

OTEC para prestadores institucionales de salud
Tabla 12: Objetivos de captura, ventas y retencion de clientes:

KPI

Entregar licencias gratuitas a los trabajadores de los PIS-
C que tengan contacto directo con pacientes.

Para el 35% los PIS-C del microsegmento de clientes con
mayor dotacion de cada etapa, se les entregara
anualmente, licencias gratuitas al 100% de su dotacion.

Al resto de los PIS-C de cada periodo se les entregara
anualmente, licencias gratuitas al 30% de su planilla de
trabajadores.

Se ofrecerd certificacién, sélo a aquellos PIS-C que
paguen por los cursos realizados.
Ventas de licencias por etapa.

Identificar y manejar las necesidades de los clientes para
construir relaciones de confianza y satisfaccion,
favoreciendo la recompra.

Aplicacion de encuesta de percepcion del cliente en:
confianza y seguridad de la marca.

Aplicacion de encuesta de satisfaccion del cliente.

Reflejar la satisfaccion de los clientes en un porcentaje de
recompra del total de clientes capturados

Elaboracion propia.

1.

Estrategia de segmentacion

productos dirigidos a clientes especificos.

Métrica

T1: 2.794 licencias gratuitas.
T2:9.458 licencias gratuitas.
T3: 20.426 licencias gratuitas.

T1: 1.466 licencias vendidas
T2: 6.658 licencias vendidas
T3: 18.140 licencias vendidas

> 90% en encuesta de
percepcion de confianza vy
seguridad de los clientes hacia
la marca.

> 90% en encuesta de
satisfaccion de los clientes hacia
la marca.

80% de recompra de los clientes
capturados.

RV.Salud, utilizara una estrategia de diferenciacion en calidad y especializacion de

La primera segmentacion de mercado corresponde a la definicion de 487 clinicas y

hospitales de todo Chile. Luego el mercado sera separado identificando 222 prestadores

institucionales acreditados de salud.

El siguiente corte define a 130 PIS-C en todo el territorio nacional, que deben cumplir

los estandares de acreditacion exigidos por el Minsal. Dentro de este grupo, aplicaremos una

segunda variable correspondiente a las caracteristicas demograficas del prestador, con lo cual

sera definido un microsegmento de clientes para cada etapa:

Primera etapa (E1): Prestadores institucionales de salud acreditados de atencién
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cerrada (PIS-C), privados, ubicados en la region metropolitana.

Segunda etapa (E2): PIS-C privados, ubicados en todo el territorio nacional

Tercera etapa (E3): PIS-C publicos, de todo el territorio nacional.

La dltima seleccion identifica a la cuota de segmento objetivo conformado por PIS-C
con mas de 200 trabajadores, ya que a partir de este punto las empresas son catalogadas de
gran tamafio, esto significa que concentran la mayor cantidad de trabajadores y su inversion
en capacitaciones representa el 84% del gasto total en capacitaciones. De esta forma
RV.Salud podra alcanzar eficientemente las ventas de licencias requeridas para lograr la
rentabilidad esperada. A su vez, de este total, RV.Salud va a priorizar por los prestadores de
mayor tamafo que acumulen el 35% de las instituciones del mercado objetivo en las primeras

2 etapas y al final del proyecto alcanzara una cuota de mercado equivalente al 25%

Tabla 13: Estrategia de segmentacion.

Macrosegmento  Microsegmento Microsegmento Segmento objetivo
de mercado de mercado de clientes
Caracteristicas de Clinicas y PIS* de todo el PIS-C** de todo  PIS-C** de todo el pais con
segmentacién hospitales de pais el pais. mas de 200 trabajadores.
Chile V. demogréaficas Foco 35% con mas dotacién.
N° instituciones 487 222 130
Detalle - - El: 22 PIS-C, El: 8 PIS-C, privados, RM.
privados, RM.
E2: 26 PIS-C, E2: 9 PIS-C, privados, Chile.
privados, Chile.
E3: 82 PIS-C, E3: 29 PIS-C, publicos, Chile
publicos Chile

Elaboracién propia.

Ademas de los segmentos descritos existen otros prestadores institucionales de salud
(abiertos, psiquiatrico cerrados, centros de dialisis, etc.) que pudiesen requerir los cursos
ofrecidos por RV.Salud, convirtiéndose en clientes potenciales, sin embargo, no forman parte

del segmento objetivo.
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2. Estrategia de producto/servicio.

Los programas de capacitaciébn que imparte RV.Salud abordan especificamente los
cursos de reanimacion cardiopulmonar (RCP) y prevencion y control de infecciones (PCI), que
corresponden a dos de los estandares que exige en el Ministerio de Salud para otorgar la
acreditacién como prestadores institucionales de salud (Anexo 11).

Desde la etapa 1, la empresa ofrecerd las dos lineas de productos, y desde el
momento en que los cursos estén activos RV.Salud brindar4 servicios permanentes de
soporte, solucion de problemas y dudas mientras se encuentre vigente la licencia, y cuya
extension es por 2 meses.

Los cursos ofrecidos por la empresa seran impartidos a distancia (modalidad online) y
utilizaran la innovadora tecnologia de realidad aumentada y realidad virtual, aprovechando los
beneficios de la gamificacion en los procesos educativos.

Se va a incorporar contenido estandarizados que incluyen tematicas y protocolos de
atencion acordadas por la American Public Health Association (APHA), con lo cual RV.Salud
pretende contribuir a la formacion del capital humano con estandares de calidad internacional.

Cada programa de capacitacion tendrd una duraciéon de 20 horas, de acuerdo a la
normativa del Ministerio de Salud. Sin embargo, dado el formato de “juego”, permitira que los
usuarios puedan interactuar todas las veces que quiera, mientras esté vigente el soporte del
programa.

En la plataforma de RV.Salud, los usuarios ingresaran al escritorio con su Rut y clave,
donde podran observar sus logros y estadisticas de acuerdo su nivel de avance.

Ademas la empresa permite a cada prestador hacer seguimiento de sus trabajadores
inscritos en cada curso: porcentaje de avance, logros, horas de capacitacion realizadas, entre
otros datos.

El sistema entregara un informe que podra ser presentado al organismo acreditador,

para demostrar el cumplimiento del requisito de capacitacion para la acreditacion.

3. Estrategia de precio:
El precio de los cursos esta en relacion a los precios del mercado y tendran un valor
fijo de CL$78.900 por licencia personal, pudiendo acceder a descuento por el nimero de

licencias compradas.
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Tabla 14: Valor hora de curso estandar.
Duracion curso Valor por licencia

20 horas CL$78.900

Elaboracion propia.

Tabla 15: Descuento por nUmero de inscritos.

Numero de licencias compradas Descuento asociado
Hasta 50 0%
Entre 51 y 100 3%
Entre 101 y 500 5%
Sobre 500 7%

Elaboracion propia.

Cabe destacar, que dada la duracion de los cursos de 20 horas, los prestadores
podran atenerse al beneficio de franquicia tributaria ofrecida por Sence. EI monto de la
franquicia, segun la ley N°19.518, corresponde a $2.000 por los cursos de modalidad e-
learning, siempre que el monto no supere el 1% de la planilla de remuneracion anual de la

Institucion.

4, Estrategia de distribucion

La distribucion de los cursos la realizara la empresa directamente, sin distribuidores ni
intermediarios, la cual se realizara de forma presencial o via remota.

En una primera etapa los cursos seran ofrecidos dentro de la region metropolitana,
aprovechando economias de localizacion ya que la empresa estard en la misma zona. La
distribucion presencial se realizara soélo para el 35% de los prestadores correspondiente al
segmento objetivo con mayor dotacion de trabajadores. A continuacion se detalla la secuencia
de distribucion.

1. Clinica Universidad Catdlica

2. Clinica Santa Maria
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Clinica Davila

Clinica Alemana de Santiago
Clinica Las Condes
Hospital Clinico PUC

El orden de las instituciones mencionadas se ha determinado en relaciéon al nUmero de

o 0 M~ w

trabajadores de la salud que poseen, y a las capacidades de respuesta que se espera que
tenga RV.Salud, dejando un mes entre la incorporacién de un cliente y el siguiente, de forma
gue RV.Salud pueda responder adecuadamente a las necesidades de los clientes. El resto de
los prestadores del segmento recibiran los cursos de manera remota.

En las siguientes etapas los clientes recibiran los productos y concretaran las ventas a
través de canales remotos; sélo en caso que el cliente potencial sea atractivo para RV.Salud
en relacion a la dotacién de trabajadores (mas de 1000 colaboradores con atencion de
pacientes), la fuerza de venta viajara a la zona presencialmente.

RV.Salud tiene una plataforma on-line en Moodle que facilitara el acceso a los
contenidos en computadores y dispositivos moviles. El ingreso a tal plataformas puede ser
realizada desde diversos navegadores (Internet Explorer, Chrome, Safari y Mozilla Firefox).
En caso de que el usuario tenga acceso a intranet institucional, los cursos podran ser

embebidos dentro de la misma, o crear un acceso directo a la plataforma de RV.Salud.

5. Estrategia de comunicacion y ventas

Dado que RV.Salud es una empresa nueva, se ha realizado una profunda
investigacion de mercado para detectar sus caracteristicas, necesidades y oportunidades que
ofrece, lo que permitid definir un plan de comunicacién y captacion de clientes, la cual
comienza con la identificacion de los prospectos.

Luego se establecerd comunicacion con la gerencia de recursos humanos y/o
encargado de capacitaciones de la institucién, via canales remotos (mail y/o teléfono) para
concertar una reunién presencial o remota segun la relevancia del cliente.

En la reunion se presentara la propuesta de valor de RV.Salud, los cursos ofrecidos y
la metodologia de trabajo, permitiendo que el tomador de decisiones pueda interactuar con la
plataforma y vivenciar la gamificacion mediante realidad aumentada y realidad virtual,
pudiendo experimentar la potencialidad y beneficios que brindard RV.Salud a su institucion y
sus trabajadores.

Para concretar el ingreso a la institucion, se realizara una agresiva estrategia, en la
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gue se ofrecera licencias gratuitas al 100% de los funcionarios del 35% de los prestadores

correspondientes al segmento objetivo. Estas licencias permitiran probar y “jugar” con el
curso, sin embargo, para poder acreditar la finalizacién del mismo, se debera pagar la licencia.

Si el prestador de salud contrata a RV.Salud, serd sorprendido por la calidad y
excelente servicio que ofrece, generando confianza, fidelizacién y recompra.

Ademas, se desarrollard alianzas clave con la asociacion gremial Clinicas Chile, que
reine a los 41 principales prestadores de salud privados del pais (constituyendo una
plataforma de conexion hacia clientes potenciales), y agrupaciones de profesionales y
técnicos de salud, participando en las actividades relacionadas, con el propoésito de generar
reconocimiento de marca dentro del mercado objetivo.

Por ultimo, se desarrollar4 una potente campafia de marketing y comunicacion digital,
mediante mail, redes sociales relacionadas, y ferias especializadas, con el objetivo de

incentivar el reconocimiento de la marca en el mercado objetivo.

6. Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual
A partir de las cifras entregadas en las secciones anteriores, la estimacién de la
demanda sera proyectada en el gréafico adjunto.

Figura n 4: Estimacion de ingresos para e las distintas etapas.

Estimacion del numero de licencias
vendidas. (afio 1 a 5)
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Elaboracion propia.
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RV.Salud proyecta que las ventas de licencias tendran un crecimiento anual promedio

equivalente a 100% en los 5 afios de duracién del proyecto.

7. Presupuesto de marketing y cronograma

EL presupuesto destinado para marketing esta definido en dos formatos, dependiendo
de los ingresos recibidos por las ventas.

Para el primer afo, considerando la importancia de los objetivos de marketing, el
presupuesto destinado a esta area sera de CL$15.000.000.

A partir del segundo afio, el presupuesto correspondiente a marketing ser4 un 5% de
los ingresos por ventas.

Tabla 16: Presupuesto anual de marketing

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Presupuesto anual de

marketin
g CL$15 MM CL$8 MM CL$21 MM CL$43 MM CL$57 MM

Elaboracion propia.
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V. PLAN DE OPERACIONES

Los detalles de este capitulo podran ser analizados en la parte Il de este Plan de Negocios.

1. Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones.

La estrategia de negocio sera de especializacion de producto y diferenciacién en
calidad, para lo cual es fundamental generar metodologias de trabajo que involucren a los
equipos hasta lograr productos de calidad superior.

El primer paso es constituir la empresa y obtener la certificacion SENCE como parte
de la propuesta de valor.

Para su correcto funcionamiento, la entidad arrendara una oficina, externalizara los
softwares de plataforma y desarrollo de cursos y los sistemas de control, contard con
trabajadores cualificados y comprometidos con la vision de la empresa. En este sentido, el
gerente general fortalecera la cultura de comunicacién asertiva, respeto, proactividad, trabajo
en equipo, y mejora continua.

El equipo de marketing sera responsable de alcanzar las ventas, gracias a la
implementacion de estrategias de manejo de relacionamiento de clientes enfocados a recibir e
incorporar las necesidades de las instituciones, usuarios y entorno. De lo cual, se disefiaran e
implementaran estrategias de marketing y comercializacion que involucren la interaccion
continua de todas las areas y actividades criticas de RV.Salud.

La organizacién estd constituida por un equipo multidisciplinario con profesionales
nativos de la salud que facilitan el uso y comprension de los cédigos y necesidades de los
actores relevantes de la industria. Ademas cuenta con otros profesionales que promueven la
orientacion de mercado; junto a un nutrido equipo de disefiadores y programadores virtuales
gue favorecen la comprension y aprendizaje ludico del contenido incluido en los cursos
ofrecidos con la mas alta tecnologia disponible.

A medida que RV.Salud vaya creciendo, deberd incrementar la dotacion de cada
departamento para satisfacer las demandas, dado que en las siguientes etapas la empresa
optara por expandir su propuesta de valor diversificAndose geogréficamente y posteriormente

diversificara su mercado abarcando las instituciones publicas del territorio nacional.
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Figura 5: flujo de operaciones de RV.Salud
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Elaboracion propia.

3. Plan de desarrollo e implementacion.

Las operaciones de la empresa se explicaran segun la etapa de crecimiento en la que

se encuentre, cuyo detalle se puede ver en anexo 12: Detalle plan de desarrollo e
implementacion por etapas.
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VI. EQUIPO DEL PROYECTO

Para mas detalle ver la Parte Il de este Plan de Negocios.
1. Equipo gestor

Los gestores del proyecto esta formado por 2 profesionales de salud y candidatos a
MBA en la facultad de economia y negocios de la Universidad de Chile:

. Maria José Luco: Kinesiéloga de la Universidad de Chile.

. Mario Inostrosa: Cirujano Dentista de la Universidad de Chile.

Ambos son conocedores de la industria de la salud, en cuanto a formacién académica,
desempefio laboral, trato con pacientes, contactos en las diversas areas, cargos e
instituciones sanitarias, generando una fortaleza y oportunidad para el ingreso al mercado.

Los dos, estan estrechamente familiarizados con la tecnologia, y cuentan con gran

interés en solucionar nuevos desafios y proveer mejoras al sistema de salud actual.

2. Estructura organizacional

RV.Salud estara organizada para favorecer el trabajo en equipo y las operaciones de
la empresa, dirigidos por un gerente general.
Figura 6: Estructura organizacional

Elaboracion propia

Las funciones de los distintos departamentos seran detalladas en la parte dos de este plan de
negocio.
3. Incentivos y compensaciones.

RV.Salud pagara remuneraciones acordes al mercado, ademas: si el personal cumple
con los objetivos respectivos, podran tener el beneficio de aumento de sus remuneraciones en
10% al cambio de etapa desde T2.

Junto a lo anterior se repartird anualmente el 10% de los ingresos de las ventas al

personal, estimulando una alta orientacion al logro de objetivos.
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VIl. PLAN FINANCIERO

Mas informacion del plan financiero podra ser analizada en la parte |l de este Plan de Negocios.

1. Supuestos Generales de la evaluacion
La evaluacion econdémica del proyecto fue realizada bajo los siguientes supuestos:

e Los calculos se realizaron en pesos chilenos reales a valor de Enero de 2017.

e Duracién de la evaluacion del proyecto 5 afios.

e Impuesto estimado y constante durante la evaluacion es de 27%.

e El proyecto consta de 4 etapas: TO la constitucion de la empresa (duracion de 2
meses). Etapas operativas: T1 (16 meses), T2 (18 meses) y T3 (24 meses).

e Latasa de descuento considerada: 20,2% obtenida con el método CAPM.

e Latasa libre de riesgo es de los bonos en UF a 5 afios de enero de 2017.

e Beta de la Industria corresponde al promedio de los Beta sin deuda calculados por
Damoradan (2017) para la industria de Healthcare Support Services (Beta = 1,04) y
Healthcare Information and Technology (Beta = 1,06) en mercados emergentes.

e Premio por riesgo de mercado corresponde a Damodaran (2017).

e Premio por liquidez de 4% (Damoradan) y un premio por Start-Up de 8%.

1.1. Inversiones

RV.Salud invertira en la compra de los cursos a impartir, que seran adquiridos al inicio
del proyecto, en el tercer afio y en el quinto afio, y amortizados cada 3 afios, también se
invertirdA en computadores, equipamiento audiovisual y mobiliario en general, cuya
depreciacion acelerada sera a 2 afios. Dentro de las inversiones, se considera el capital de
trabajo necesario para funcionar, que esta considerado como la suma de los costos y gastos

del periodo siguiente. Anexo 13: Gastos en softwares, hardware, equipos y mobiliario.

1.2. Ingresos

Los ingresos de RV.Salud, provienen de la venta de licencias de los cursos, cuyo
precio es $78.900 cada uno.
Segun la estrategia mencionada previamente, las ventas anuales de cada periodo

seran:
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Tabla 17: resumen de estimacion de la demanda por etapa.

Item Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3
Licencias a vender por los dos cursos 1.099 4.439 9.070
Ingresos por ventas $ 86.743.388 $ 350.226.430 $ 715.632.954

Elaboracion propia.

1.3.

1.4.

Egresos:

Dividiremos los egresos en los siguientes items:

Costos variables: corresponde a un 13% de las ventas (comision del 3% de las ventas
y el bono del 10% anual a repartir entre todos los colaboradores)

Costos de produccién: remuneraciones y el costo en publicidad y promociones. Por su
parte, los costos de publicidad y promocién del primer y segundo afio serad de
CL$15.000.000, posterior a ese tiempo, correspondera a un 5% de las ventas.

Gastos de administracion: corresponden al arriendo, cuentas y papeleria mensual.

Gastos de ventas: 2% de ingresos por ventas (viaticos, reuniones con clientes, etc.).

Valor terminal

El valor terminal surge de la perpetuidad del dltimo afio, momento en el cual la

empresa pretende alcanzar cuota de mercado estable. En este punto la tasa de descuento

utilizada es de 12,2% (excluye el premio start up utilizado durante la evaluacion inicial).

2.

Proyecciones Estado de resultados y flujo de caja

Para obtener el Flujo de caja se utiliz6 el método indirecto desde los Estados de

Resultados. A continuacion, las proyecciones para los 5 primeros afios:
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Tabla 18: flujo de caja para los préximos 5 afios.

o i 2 3 4 5
Vertas proyectacas 5 37.E8920 S 16289453 5 20271716 S 601.131.601 STIS832.554
Costo variabie J TN0 -3 211749 5 461530 5 B 147.11% -5 1032284
Margen de contrimacion s 30311100 5§ M0 S 3030393 S 22982302 S 022,600,670
Costo produccson (Reonunaraconos) ° 1.742.060 03 067 116,642 002 isa16452 -5 154 816452
:E COto produaciin (Publicidad y promdciones) 5 0 & Lad 5e 5 2083586 5 0SE584 .5 35.741.648
B operacional 5 2350789 5 275003 S I3ES1L5% 5 £22.402.570
3 Gavlon admirsstracsan f 5,001,200 15055200 - 5.611.70 120 5011
3‘ Gaston ventas 4 Li1sesm 1579 1G5 A 1 031 -5 [
] mroa ) MTENy $ wasm § xamasen § noasIen § .58 10
A |amortizacsdn 4 LS. S5 14.9 ) 1,900 20X 18.9¢
Dupraciatice 209 1¢ ) 00 105, 00X
Uilicdad entes de impowston $ 7Au2 29 3 L ST - B 3 100078 § Mre0zam 5 388,025,077
TAaxts % LMW J72.0% 19 .
Utiticdad nete 5 12448 190 AR S 162.611. M0 $ A2 EM § M. 736.535
tildad nets ) 1T ANL G -5 SRS $ 18261000 5 JAAIRE S 282.28.55
AMmCetizacsdn 5 KRUS5556 3 14508353 3 1[00.000 3 15361311 § 34,908,333
n |Depredatice s 4209167 § S2M000 § 203383 $ 1a%M000 % 25,000
3— Capetul trabajo LTS -5 112 965 4635324 12042 2652 88% -5 154414
i (1= 3 SEOILYED 4 JEL § 238567 § 16.002.200 3 128925106 5 237.208.313
Valor tenming S 1,545, 241,010
FCE + VR STOIL780 -5 RAM0LME 5 238507 S 120022 200 5 128925 108 5 2123185 223

Elaboracion propia.

Con estos flujos y la tasa de descuento de 20,2% anual, se obtuvo:
e Sin considerar el valor residual: VPN de CL$ 158 MM y una TIR de 52,7%.
e Con valor residual de CL$1.946 MM: VPN CL$ 933 MM y TIR de 102% anual.
e El andlisis de los flujos mensuales (Anexo 14) revela que con la inversion de CL$153

MM, el breakeven patrimonial se logra el mes 35 (Anexo 18)

Cabe destacar que en T3 se reduce la cuota de mercado estimada desde un 35% a un
25% debido a la amenaza de entrada de nuevos competidores y sustitutos, junto con lo
engorroso del procesos de compra de las instituciones publicas. Frente a este escenario basta
con mantener una participacion de 13% del mercado objetivo en la etapa 3 para alcanzar un

VPN positivo ($390.369) sin contemplar el valor terminal.

3. Fuentes de financiamiento

El funcionamiento del negocio depende de levantar un capital externo de CL$153 MM,
para lo cual no esta considerado financiarse mediante deuda, dado que es un proyecto de alto
riesgo. De lo anterior, el equipo gestor junto a su red de familiares y amigos recaudara CL$60
MM y conseguira el resto por capital de riesgo (CL$93 MM). Con este monto, se podra operar
los primeros 3 afios, alcanzando el breakeven del patrimonio en el mes 35. Luego del mes 36,

el equipo emprendedor volvera a invertir CL$ 11 MM.
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VIIl. RIESGOS CRITICOS

Para una mejor vision de los riesgos criticos del proyecto vea la parte Il de este Plan de Negocios.

Los factores clave involucrados en el funcionamiento de la empresa son:

Tabla 19: nivel de criticidad de los factores de riesgos criticos del negocio.

Finanzas

Alta Levantar los $153 MM necesarios para el desarrollo del proyecto.
Media Fallo en la estrategia planteada; provocara diversificacion del mercado.
Proveedores

Media Externalizar el desarrollo de los cursos y su soporte.

Clientes y usuarios

Media

Reticencia al cambio tecnoldgico.

Media

Burocraticos procedimientos de compras del sistema publico.

Factores internos

Alta Congregar capital humano altamente calificado.

Alta Flujo de operaciones, coordinacion y sinergias entre el equipo de trabajo.
Alta Sin reconocimiento de marca; capturar altas las cuotas de mercado.
Media Invertir tiempo y recursos en investigacion y desarrollo.

Entorno y competidores.

Alta

Amenaza de nuevos entrantes, sustitutos y competidores

Media

Cambios en las leyes, normativas, contenidos y metodologias de los programas de

capacitacion requeridos para la acreditacion.

Elaboracion propia.
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En caso que alguno de estos riesgos genere pérdidas, resultando en un negocio poco
préspero 0 no exitoso, la estrategia de salida sera la venta de activos tangibles e intangibles y
la diversificacion del mercado objetivo hacia otros actores de la industria de la salud u otros

gue requieran de la propuesta de valor de RV.Salud.
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IX. PROPUESTA AL INVERSIONISTA
Para tener una mejor referencia de esta seccion, ver la parte Il de este Plan de Negocios.

RV.Salud debera conseguir un monto equivalente a $153MM, que obtendr4 mediante
capital de riesgo al inicio del proyecto. Del aporte de capital requerido, el inversionista debera
aportar $93 MM, obteniendo el 40% de propiedad de la empresa y una TIR de 32%. Por su
parte, el equipo fundador pondra $60 MM, considerando que la empresa tiene una
valorizacién premoney de $80 MM, manteniendo el 60% de la propiedad.

En un comienzo el patrimonio de la empresa se ha dividido en 100.000 acciones, cuyo
precio unitario serd de $2.330. Los inversionistas tendran 40.000 acciones Serie A preferentes
y de 2 directores, mientras que el equipo fundador mantendra 60.000 acciones, distribuidas
en: 33.800 acciones Serie A preferentes y 26.200 acciones Serie B comunes, y 3 directores.

Al culminar los tres periodos, la empresa alcanzara un valor de CL$933 MM, de estos,
a los inversionistas les corresponde CL$373 MM, un 40%, mientras al equipo emprendedor le
corresponde el 60% restante, equivalente a CL$560 MM.

Finalmente en casa de eventos de venta de la empresa, el inversionista tendran
clausulas preferentes durante la estrategia de salida.

Figura 7: propuesta a inversionista.

TIR32%

40%
$373 MM
A0.000 acciones A
0%
Capital de riesgo 593 MM i
2 directores 55 MM
e 40.000 acciones A
Equipo emprendedor y 3F = $ 60 MM
Valorizacién Premoney = $80 MM
3 directores
—
Valor § 233 MM Horizonte S anos Valor $8933 MM
Preclo accién $2.330 Uso de fondos: Déficit Precio accidn $9.330
100.000 acciones proyectado 35 meses 100.000 acciones

Elaboracion propia.
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X. CONCLUSIONES

RV.Salud nace como un organismo técnico de capacitacion (OTEC), cuyo modelo de
negocio B2B dirigido a los prestadores institucionales de salud que brindan atencién cerrada,
a quienes les ofrece cursos de formacién online que permiten a las instituciones de salud
resolver las necesidades de cumplir con los programas de capacitacion exigidos por el Minsal,
para optar a la acreditacion en salud.

La empresa ha decidido utilizar una estrategia de especializacion en producto y
diferenciacién en calidad, llevando su propuesta de valor a un mercado mas localizado
aprovechando las economias de ubicacién, para posteriormente diversificarse
geograficamente y luego diversificar su mercado, en las etapas de crecimiento respectivas.

La OTEC, estd inmersa en una industria fragmentada y dindmica, que amenaza su
participacién debido a la posibilidad constante de nuevos competidores y/o sustitutos que
ingresen al mercado. Para controlar esta situacion, la empresa se distingue gracias al
conocimiento de la industria, la incorporaciéon de avanzada tecnologia de gamificacién con
realidad aumentada y realidad virtual, ademas de un excelente servicio de pre y postventa
realizado por personal especializado que generan la fidelizacion del cliente y el
reconocimiento de marca como una empresa de calidad superior.

La fuente de ingreso de RV.Salud corresponde a la venta de licencias a los
prestadores institucionales de salud cerrados de Chile. De los cuales la empresa alcanzara al
final del quinto afio, un 25% de la cuota de mercado objetivo equivalente a 33 instituciones
sanitarias, reportando ventas anuales de CL$716 MM.

La forma obtener la participacion de mercado mencionada, se basa en una fuerte
estrategia de marketing mix, apoyada en precios competitivos, distribucion gratuita de los
cursos ofrecidos para lograr ingresar rapidamente a los clientes objetivos. Una vez dentro del
sistema del cliente y gracias a una excelente estrategia de CRM y comercial, RV.Salud
cerrarda los tratos proyectados, alcanzando las metas establecidas en cada etapa.

Para desarrollar el plan de negocio, se requiere un aporte de capital de CL$153 MM.
De los cuales, el equipo gestor cuenta con CL$60 MM y conseguira los CL$93 MM restantes,
por medio de capital de riesgo ofreciendo el 40% de la empresa a través de acciones
preferentes y una TIR de 32% en un horizonte de 5 afios.

Tras culminar el periodo de evaluacion, se habra generado un VPN de CL$158MM,
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con un TIR de 52,7%, ampliamente superior a la tasa de descuento aplicada de 20,2%. Ahora
bien, al incluir el valor terminal como perpetuidad, se obtiene un VPN de CL$933 MM y un TIR
de 102% anual. Por lo tanto, los inversionistas habran obtenido CL$373 MM, mas un 40% de
la empresa; mientras el equipo gestor mantendra el 60% restante, equivalente a CL$560 MM.
Dado lo anterior, y a pesar del riesgo, RV.Salud resulta ser un negocio sumamente

atractivo gracias a la alta rentabilidad que podria generar.
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XIl. ANEXOS

Anexo 1: Decretos de ley que regulan a los prestadores de salud
D.S. N° 725 de 1967, MINSAL, Cdédigo Sanitario
D.S. N° 161 de 1982 MINSAL, Reglamento de Hospitales y Clinicas
D.S. N° 594 de 1999 del MINSAL, Reglamento sobre Condiciones Sanitarias y

Ambientales Basicas en los Lugares de trabajo

D.S. N°58 de 2008, MINSAL, Norma Técnica basicas para la obtencion de autorizacion

sanitaria de los establecimientos asistenciales

D.S. N° 6 de 2009 Reglamento Sobre Manejo de Residuos de Establecimientos de

Salud

Anexo 2: Estadistica de evolucién de prestaciones médicas.

ESTADISTICA DE PRESTACIONES MEDICAS (piblicas y privadas) OTORGADAS POR TIPO 2015

2014

Frw e
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{oush L= E ] (MM cLs)
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Swdmmres de
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Ppoyo (hinico w'eo
Tmrmzd Timom 1B.137.737 % 257021 | % 125.52E | £ 7173 | % 130,083 = 115,002
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LJurLrge=zs 441.133 % 2MIBXE | % 151.854 | £ JOB 40D | % D532 | % E5. 730
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Sin clasifica 1.319.886| % ETEE | % 13.8630 | % 126459 | ¥ 43.052 | ¥ 550
Tirkal general B3.642.606 5 2.463.790 5 1.603.BB7 5 335.253 5 B58.803 s 770.055
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Anexo 3: Registro nacional Prestadores Institucionales de salud acreditados que

brindan atencién cerrada. Minsal 2016.

Resumen de prestadores institucionales de salud acreditados, por sistema de salud

Registro nacional de PIS por sistema de salud. 2016
Publico
Privado

Total
Elaboracion propia.
Fuente: Superintendencia de Salud 2016
Registro de la evolucién de los PIS.

Evolucion de prestadores institucionales de salud acreditados. Afios 2010-16.

Tipo de atencién 2013 2014 2015
Abierta 28 38 55
Cerrada 33 56 76
Psiquiatrica Cerrada 1 1 2
Laboratorios Clinicos 3 5 9
Centros de Didlisis 3 9 10
Imagenologia 1 1 2

Elaboracion propia.
Fuente: Superintendencia de Salud 2016

Ndmero

99

123

222

2016
59

130

12

12
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Resumen nacional de prestadores institucionales de salud acreditados, por tipo de atencion.
Minsal 2016

Registro nacional de PIS por tipo de atencién. Afio 2016

Tipo de atencién Total 2016

Atencién Abierta 59
Atencién Cerrada 130
Atencion Psiquiéatrica Cerrada 3
Laboratorios Clinicos 12
Centros de Didlisis 12
Servicios de Imagenologia 5
Servicios de Esterilizacion 1

Total de prestadores 222

Elaboracion propia.
Fuente: Superintendencia de Salud 2016

Registro nacional de PIS-C, por sistema de salud y nimero de trabajadores. 2016

Registro PIS-C* Numero de Numero
prestadores Trabajadores
Publico 82 56334
Privado 48 32976
Total 130 89310

PIS-C: Prestador Institucional de Salud de atencién Cerrada
Elaboracion propia. / Fuente: Superintendencia de Salud 2016
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Regiones N° PIS-C Publico
Arica y Parinacota 1
Antofagasta 1
Atacama 1
Coquimbo 3
Valparaiso 11
O’Higgins 6
Maule 3
Bio Bio 18
Araucania 7
De los Rios 1
De los Lagos 6
Aysén 1
Magallanes 2
RM 21

Total 82

N° PIS-C Privado

1

5

22
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Detalle de registro nacional de PIS-C, y nimero de trabajadores por regiones. 2016

2

6

43

130

Elaboracion propia. / Fuente: Superintendencia de Salud 2016

Registro total PIS acreditados en Region Metropolitana, por tipo de atencién

Tipo de atencion
Atencién Abierta
Atencién Cerrada
Atencion Psiquiatrica Cerrada
Laboratorios Clinicos
Centros de Didlisis
Servicios de Imagenologia
Servicios de Esterilizacion

Total de prestadores

Elaboracion propia. /Fuente: Superintendencia de Salud 2016

Total Prestadores

N° Trabajadores
1374
4122
1374
2748
10992
6183
2061
15801
5496
1374
5496
687
2061
29541

89327

Total
30

43

87
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Evolucion de los prestadores institucionales de salud acreditados. Afios 2010-2016.

Tipo de atencién Crecimiento ~ Crecimiento ~ Crecimiento  Crecimiento  Crecimiento

2013 2014 2015 2016 Promedio
Abierta 56% 36% 45% % 47%
Cerrada 120% 70% 36% 71% 74%
Total prestadores 97% 59% 41% 43% 65%

Elaboracion propia.
Fuente: Superintendencia de Salud 2016
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Anexo 4: Evolucion de las OTEC en Chile entre los afios 2008 y 2015.

Sistema de capacitacién en la empresa via Franquicia Tributaria afio 2015

Numero de Organismos Técnicos de Capacitacién (OTEC) con actividad por regiones

Afio 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Numero total de OTEC a 1661 1739 1.850 2.002 2.078 2.008 1825 1.733
nivel pais

Elaboracion propia.

Registro del numero de Otec a nivel nacional.
(2008 - 2015)

2.500
2.078
1850 2.002 2.008
2.000 - :
1661 1.733
1.500
—#— N imero de Otec
1.000
500
- T T T T T T T 1

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Elaboracion propia.
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Anexo 5: Clasificacién de empresas por tamafio

Tipo de empresa

Microempresas

Pequefias empresas
Medianas empresas

Grandes empresas
Fuente Servicio de impuesto internos; Ley 20.416. Elaboracion propia

RV.Salud

OTEC para prestadores institucionales de salud

Clasificacion de empresas segun

ventas anuales en UF

0,01 a 2.400

2.400,1 a 25.000

25.000,1 a 100.000

100.000,1 a > 1.000.000

Clasificacion de empresas segun

numero de trabajadores

l1a9

lab50

50 a 200

> 200

Acciones de capacitacién distribuidas por tamafio de empresa que utilizaron sistema de FT

Tipo de empresa

Microempresas

Pequefias
empresas

Medianas
empresas

Grandes
empresas

Sin informacién
del tamario

Total

RM
348

1.026

1.805

4.824

1.052

10.022

NUmero empresas

Nacional

723

2.013

3.331

7.724

2.292

16.083

Participantes

aprobados

RM Nacional

13.009 26.841

14.640 25.624

45.733 83.118
519.255 832.242

18.637 33.335
625.106 1.001.160

Gasto privado

RM
CL$ 327 MM

CL$ 290 MM

CL$ 954 MM

CL$ 11.035MM

CL$ 515 MM

CL$13.120MM

Fuente: sii.cl; SENCE, anuario estadistico 2015. Elaboracion propia.

Nacional
$ 628 MM

CL$ 412 MM

CL$ 1.457 MM

$17.255 MM

CL$ 722 MM

CL$20.775 MM
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Anexo 6: Descripciéon de los competidores

Descripcion

Caracteristicas

Servicio

Modalidad de
capacitacion

Industrias en las que
participa

Tecnologia
involucrada

Celeris, aprender mejor.

- Es una organizacion dedicada a crear soluciones de formacion
corporativa.

- Propuesta de valor innovadora y efectiva en aprendizaje
corporativo.
- Celeris Servicios de Capacitacion (OTEC), posee certificacion
NCCh 2728 e 1ISO 9001.
- Los programas entregados por celeris ofrecen:
Micro videos. / Simulaciones / gamificacién / actividades de
aprendizaje / infografias / evaluaciones formativas /
Aprendizaje colaborativo.

- Desarrollo de programas e-learning de excelencia y agilidad.
- Desarrollo de cursos a medida
- Configuracion de plataformas de aprendizajes
- Consultoria de aprendizaje
Learning Analytics: Lograr altos grados de participacion, y

analisis de reportes

- Implementar soluciones tecnoldgicas flexibles y adecuadas a la
demanda.

- E-learning

Presente en 9 paises, trabaja con las siguientes industrias:

- Banca e instituciones financieras.

- Energia (generacion y distribucién).
- Retail.

- Salud y prevencion de riesgos.

- Mineria

- Plataforma
- Multimedia
- Multidispositivos

Fuente: http://www.celeris.cl/soluciones
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IO Group: soluciones para tu gestion de personas

Descripcién

Caracteristicas

Servicio

Modalidad de
capacitacion

Industrias en las que
participa

Tecnologia
involucrada

Fuente: http://www.iogcorp.cl/

- Empresa de asesoria experta en gestion de capital humano por
medio de cursos e-learning, sistemas de e-learning, evaluacion del
desempefio y campafias comunicacionales.

- Entregan solucién a todos los requerimientos en D.O.,
Capacitacion e-learning, Comunicaciones Internas y Audiovisual.

- Empresa dedicada a la capacitacién y formacién del personal,
mediante cursos e-learning y uso de evaluaciones de desempefio y
seleccion de personal.

- Con més de 215 cursos e-learning, 10 group, posee un sistema
potente y amigable, que se adapta a las necesidades de
capacitacion del cliente.

- Desarrollo de cursos a medida y “ready to use” destinados a
diversas actividades en distintas areas e industrias.

- Automatiza y mejora los procesos de Evaluacion de
Desempefio, adaptandose a los deseos del cliente.

- Acceso a evaluar desde cualquier dispositivo Mobile 24/7.

- Permite a sus clientes desarrollar sus propios cursos,
otorgandoles variadas alternativas, usabilidad y conexién 360°

- Test de seleccion, identificacién y analisis de los datos de
comportamiento del personal, potenciando el rendimiento de la
personay la empresa

- E-learning

- Diversas industrias, en paises Chile, Peri y Colombia.
- Banca e instituciones financieras.

- Retail.

- Salud y prevencion de riesgos.

- Agricultura

- Seguros

- Educacion, etc...

- Plataforma

- Multimedia
- Multidispositivos
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Descripcién y
caracteristicas

Servicio

Modalidad de
capacitacion

Industrias en las que
participa

Tecnologia
involucrada

RV.Salud
OTEC para prestadores institucionales de salud

Coaching Capacita: ingenieria interpersonal

- Coaching planifica sus intervenciones en base al modelo de
Niveles Neuro-Logicos de Intervencién

- Contamos con mas de 10 afios de experiencia en Capacitacion
Presencial e e-learning.

- Coaching dispone de un portafolio de cursos para cada
necesidad o disefia el curso a medida de la organizacion con
cédigos Sence a partir de 5 horas, en formato presencial o con
metodologia mixta o con e-learning (blended learning).

- Desarrollo de plataformas: disponen de LMS o plataformas e-
learning

- Desarrollo de Cursos presenciales, elearning o blended learning
a medida.

- Asesoria y consultoria organizacional, diagnéstico de clima
laboral, diagnéstico de actividades, de actitudes para el cambio,
evaluacion de conocimientos, coaching, entre otros

- Presencial
- E-learning
- Mixta

- Banca e instituciones financieras.
- Educacion

- Salud y prevencién de riesgos.

- Transporte

- Retail.

- Alimento.

- Seguros, etc...

- Plataforma
- Multimedia
- Multidispositivos

Fuente: http://www.coachingcapacita.cl
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Descripcién y
caracteristicas

Servicio

Modalidad de
capacitacion

Industrias en las que
participa

Tecnologia
involucrada

Fuente: http://smartraining.cl
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Smartraining: viva el aprendizaje

- EIOTEC Smartraining nace el afio 2010 con el objetivo de
cambiar la educacion E-Learning tradicional.
- Utilizando nuevas tecnologias como herramienta central del
proceso de aprendizaje, se ha ido posicionando como la empresa
lider en Latinoamérica en implementar la “On-line Education” para la
formacién de todo tipo de capital humano.
- Elementos que integran los procesos de aprendizaje de
Smartraining:

o Aprendizaje mediante la préactica

o Integracién de Hardware sobre entorno 3D

o Entornos con camara Kinnect

o Simuladores Virtuales

o Participacion activa en la WEB

- Desarrollo de cursos a medida

- Cursos transversales utilizando realidad virtual

- Sus productos: Simuladores de entrenamiento, Infografias,
Videos interactivos y mediacion.

E-learning

- Salud y prevencion de riesgos.
- Alimento

- Seguros,

- Finanzas

- Manufactura

- Gobierno, etc...

- Multimedios

- Multidispositivo

- Realidad virtual de inmersioén
- Realidad aumentada
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Anexo 7: Analisis transversal de la competencia y posicionamiento segun evaluacion

desarrollada para este trabajo de investigacion.

Andlisis transversal de la competencia.

Ejes de valor Celeris log Corp Couching Smartraining
Capacita
Plataforma Propia Propia Propia Propia
Tecnologia Multimedia Multimedia Multimedia Multimedia
Multidispositivo Multidispositivo Multidispositivo Multidispositivo
Realidad
aumentada
Realidad virtual
Servicio Consultoria Consultoria 'y Consultoria 'y Desarrollo de
Desarrollo de asesoria asesoria CUrsos.
Ccursos 'y Desarrollo de Desarrollo de
plataformas Cursos y cursos y
Learning plataformas plataformas
Analytics Evaluacion de Soporte técnico y
Soporte técnico desempefio monitoreo
Test de seleccion
Soporte técnico y
monitoreo
Modalidad E-learning E-learning E-learning E-learning
Presencial
Mixto
Usabilidad y Alta Alta Alta Media
sitio web
Experiencia > 10 afios > 10 afios > 10 afios 6 afios
Clientes Mltiples Multiples Variados Variados
9 paises 3 paises
Valores de los cursos de la competencia.
Empresa Curso Precio (UF) Duracién (horas)
RCP (*) 3.2 16
10 group.
PCI (**) 2 8
i RCP sin informacion
Celeris.
PCI 5.8 12
Coaching capacita. RCP 8.9 26
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. RCP
Smartraining.
PCI
) RCP
Promedio
PCI

(*) RCP: Reanimacién Cardiopulmonar
(**) Control y prevencién de infecciones
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155
9.2
8.4
7.1

7.925

40
24
16
22
19
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Anexo 8: Numero de OTEC que imparten el curso de Reanimacion

cardiopulmonar segun su modalidad

Numero de OTEC que imparten el curso de RCP segun su modalidad.

0

Region
Presencial Semi-presencial

1 0

2 0

3 0

4 1

5 1

6 1

7 1

8 5

9 0
10 2
11 0
12 1
RM 24
14 0
15 1
Total 37

Elaboracion propia. Registro SENCE 2017.

e-learning

Total

38
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Anexo 9: Numero de OTEC que imparten el curso de Prevencion y control de
infecciones segun su modalidad.

Ndmero de OTEC que imparten el curso de PCI seguin su modalidad

Region
Presencial Semi-presencial e-learning Total

1 0 0 0 0

2 0 0 0 0

3 0 0 0 0

4 0 0 0 0

5 0 0 0 0

6 0 0 0 0

7 0 0 0 0

8 0 0 0 0

9 0 0 0 0
10 0 0 0 0
11 0 0 0 0
12 0 0 0 0
RM 1 0 0 1
14 0 0 0 0
15 0 0 0 0
Total 1 0 0 1

Elaboracion propia. Registro SENCE 2017.
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Anexo 10: Canvas de RV.Salud

Asociaciones
clave

Entidades,
agrupaciones,
sociedades,
colegios
profesionales de
la industria de la
salud.
Organismos
acreditadores de
salud

Mantener
estrecha relacion
con proveedores,
empresas
relacionadas y los
prestadores de
salud

Minsal y Sence

Actividades
clave

Gestion
administrativa.
Gestién de
clientes

Gestion y
desarrollo de
operaciones
Gestién de
personal

Gestidon comercial

Recursos clave

Equipo de trabajo
Equipo de ventas
Capital

Estructura de costos

Costos variables: comisiones por ventas y bonos

del personal

RV.Salud
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Propuesta de
valor

Cursos
especificos para
la acreditacion en
Salud.
Contenidos APHA
Capacitacion
online con
gamificacion.
Ambiente libre de
iatrogenia.
Trazabilidad del
comportamiento
de los usuarios.
Experimentacion
gratuita.

Equipo de
profesionales de
la salud
Franquicia
tributaria.

Relacién con
clientes

Relacién cercana
con estrategia de
CRM.

Soporte continuo,
asistencia
personalizada
virtual y servicio
de prey
postventa.
Trazabilidad de
usuarios.

Canales de
distribucién

Fuerza de ventas
presencial y
remota.
Marketing digital:
sitio web, mail y
redes sociales.
Sitio web.

Segmentos de
mercado

Clientes:
Prestadores
institucionales de
salud cerrado, con
mas de 200
trabajadores.

12 etapa: privados
de la region
metropolitana.

22 etapa: privados
nacional

32 etapa: publicos
y privados
nacionales.

Usuarios:
Profesionales y
técnicos de la
salud que trabajen
en tales
instituciones

Flujo de ingresos

RCP y PCI

Costos de produccion: Remuneracion., publicidad

y promociones.

GAV: arriendos, cuentas, papeleria, 1+D

Inversion: cursos, equipos y licencias de SW

Venta de licencias para las 2 lineas de cursos:
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Anexo 11: Cursos estandares requeridos por Minsal para acreditacién en salud

| PIS-AC: Prestadores de atencién cerrada
PIS-AA Prestadores de atencioén abierta
PIS-PsC: Prestadores de atencion
psiquiatrica cerrada

| CD: Centros de dialisis

| Sl: Servicios de imagenologia
LC: Laboratorios clinicos

| SR: Servicios de radioterapia
UQTA: Unidades de quimioterapia
ambulatoria

Cursos PIS-AC PIS-AA P1S-PsC UQTA

RCP ________

Prevencion y
control de
infecciones

Prevencion y
control de
infecciones

intra
hospitalarias
Manejo de
cuadros de
agitacion
psicomotora
Prevencion
de
infecciones
en
hemodialisis
Proteccion
radiologica
Procedimien-
tos de
radioterapia

Buenas
practicas de

atencion en
quimioterapia
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Anexo 12: Detalle plan de desarrollo e implementaciéon por etapas.

ETAPA 0 (duracién 2 meses)

Responsable

Actividad

Gerente general, y
secretaria.

Constitucion legal de la empresa, inicioé de actividades ante el Sii.
Certificacion y Gestion de Calidad y Acreditado en SENCE
Definicion de estrategia y disefio y control de logistica interna.
Abastecimiento: oficina, insumos y softwares.

Seleccion e incorporacion de personal.

Definicién de los cursos a ofrecer. Etapa 1: curso RCP, PCI.
Inscripcién de cursos en SENCE.

Evaluacion de desempefio, satisfaccion y control de gestion.
Levantamiento de capital e incremento de capital de trabajo.

Equipo TI

Colaborar en el desarrollo de sitio web y video corporativo junto a
marketing.

Gestion continua del proveedor, para el desarrollo de cursos
adquiridos.

Desarrollo de protocolo de desarrollo en conjunto con equipo de
educacion en salud

Procesos de mejora continua.

Equipo de
educacion en salud

Entrega contenido para el desarrollo de los cursos requeridos.
Apoyo en el protocolo de desarrollo de cursos

Actividad de
marketing

Disefio y construccién de sitio web, marca, papeleria, presentaciones.
Contacto remoto con tomadores de decision del segmento objetivo.
Disefio, desarrollo de Video Corporativo.

Desarrollo de alianzas estratégicas con asociaciones gremiales y
organizaciones relacionadas.

Protocolo de
desarrollo de
Cursos.

e Equipo educacién en salud: entrega contenido al proveedor.

e Supervision conjunta entre Tl y Educacién en salud, del proceso
de desarrollo del curso

e Equipo Tl y Educacion en salud: prueba el prototipo y entregan
feedback a proveedor.

e Proveedor entrega el Beta.

e Gerente general realiza contacto con colaborador (prestador
institucional, de atencion cerrada), para la prueba del Beta

e Colaborador Prueba el Beta y entrega feedback.

e Tiy educacién en salud entregan ultimo feedback para que
proveedor realice las correcciones, ajustes finales y termine el
curso.

Elaboracion propia.
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ETAPA 1 (duracion: 16 meses).

- Segmento objetivo: prestadores institucionales acreditados de salud privado, de
atencion cerrada, ubicados en la regién metropolitana, con mas de 200 trabajadores.

- 22 establecimientos, total de trabajadores 15.114

- Prioridad microsegmento de clientes: prestadores con mas de 1500 trabajadores

- Producto ofrecido: curso de RCP y PCI.

Responsable

Actividad

Gerente general, y

Sistemas de control de gestion.

secretaria. Evaluacion de desempefio, satisfaccion del personal

Equipo TI Resolucion de requerimientos de los clientes y usuarios activos.
Implementacion de mejoras.

Equipo de Responderd las solicitudes de contenido e informacién de los usuarios.

educacion en salud

Actividad de Lanzamiento, promocion, campafias de marketing multimedios de la

marketing marca al segmento obijetivo.

Lanzamiento de curso RCP y PCI.
Distribucion gratuita de curso de RCP a clientes potenciales.
- Distribucion de licencias gratuitas al segmento objetivo
Estrategia comercial para venta de licencias de acceso al curso.
- Venta de 1099 licencias anuales.
Evaluacién de satisfaccion de cliente, por uso de cursos.
CRM, y fidelizacién de cliente.

Elaboracién propia.
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ETAPA 2 (duracion: 18 meses).

- Segmento objetivo: prestadores institucionales acreditados de salud privado, de
atencion cerrada, de todo el territorio nacional, con mas de 200 trabajadores.

- 26 establecimientos, total de trabajadores 17.862.

- Prioridad microsegmento de clientes: prestadores con mas de 800 trabajadores.

- Producto ofrecido: curso de RCP y PCI

Responsable

Actividad

Gerente general, y

Sistemas de control de gestion.

secretaria. Incremento de capital de trabajo para tercera etapa.

Evaluacién de desempefio, satisfaccion del personal.

Incentivos y desarrollo de carrera profesional de los trabajadores.
Equipo TI Resolucién de requerimientos de los clientes y usuarios activos.

Mejoras continua de los cursos activos.

Protocolo de desarrollo para la adquisicion de nuevos cursos.
Equipo de Resolucion de solicitud de contenido a los usuarios activos.
educacién en salud | Protocolo de desarrollo para la adquisicion de nuevos cursos.
Actividad de Fortalecer e incrementar alianzas clave.
marketing Fomentar e implementar campafas de marketing multimedios:

Estrategia comercial, distribucion, precios y marketing.
Distribucidn gratuita del curso a los clientes potenciales.

- Etapa 1: ofrecimiento remoto de licencias a los prestadores del

microsegmento de mercado que no han sido abordados.

- Etapa 2: distribucién de licencias gratuitas al segmento objetivo
Estrategia comercial para venta de licencias de acceso al curso.

- Venta de 4.439 licencias.
Evaluacién de satisfaccion de cliente, por uso de curso de RCP y PCI.
CRM y fidelizacion de cliente.

Elaboracion propia.
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ETAPA 3 (duracién: 24 meses).

- Segmento objetivo: Prestadores institucionales acreditados de salud publico y privado,
de atencion cerrada, de todo Chile, con méas de 200 trabajadores.

- 82 establecimientos, total de trabajadores 56.334.

- Prioridad microsegmento de clientes: prestadores con mas de 800 trabajadores.

- Producto ofrecido: 2 cursos de RCP y 2 de PCI.

Responsable Actividad

Gerente general, y | Sistemas de control de gestion.

secretaria. Incremento de capital de trabajo para tercera etapa.

Evaluacién de desempefio, satisfaccion del personal.

Incentivos y desarrollo de carrera profesional de los trabajadores.

Equipo TI Resolucién de requerimientos de los clientes y usuarios activos.
Mejoras continua de los cursos activos.

Equipo de Resolucién de solicitud de contenido a los usuarios activos.
educacion en salud | Entrega de contenidos a Tl, para el desarrollo de un nuevos cursos,
segun protocolo de desarrollo.

Actividad de Fortalecer e incrementar alianzas clave.
marketing Fomentar e implementar campafas de marketing multimedios:
Estrategia comercial, distribucion, precios y marketing.
Distribucidn gratuita del curso a los clientes potenciales.
- Etapa 1y 2: distribucion remota de licencias a los prestadores
del microsegmento de mercado que no han sido abordados.
- Etapa 3: Distribucion de licencias gratuitas al segmento objetivo
- Etapa 3: distribucién remota de licencias al resto de los
prestadores del microsegmento de mercado.
Estrategia comercial para venta de licencias de acceso al curso.
- Venta de 12.643 licencias anuales.
Evaluacién de satisfaccion de cliente, por uso de curso de RCP y PCI.
CRM vy fidelizacion de cliente.

Elaboracién propia.
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Anexo 13: Costos y gastos requeridos
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Anexo 13.A: requerimientos de equipos y mobiliarios por etapa

Item TO T2 T3 Precio S
Computadores para programacion 1 S B00.00O
Computadores resto personal S 350.000
Equipo audiovisual 1 S 2.630.000
Mabiliario 10 2 S 263.000
Inversidn para cada periodo $ 7.460.000 S 1.150.000 S 3.876.000 S 1.850.000

Elaboracion propia.

Anexo 13. B: resumen requerimiento de software por etapa.
Licencias TO T1 T2 T3
Licencias especializadas S 1.000.000 S 1.000.000 S 2.000.000 5 3.000.000
Licencias otros 5'W 5 250,000 5 100.000 5 350,000 5 550,000
Total por periodo S 1.250.000 S 1.100.000 S 2.350.000 5 3.550.000

Elaboracion propia.
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Anexo 14: Flujos de caja mensuales
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0 1 2 3 4 5
Ventas proyectadas $ 4163683 5 42504268 S5 4423913 5
Costo variable % 541379 -§ 552555 -§ 575109 -
Margen de contribucidn g g 5 5 3622404 5 3697871 5 3848804 3
Costo produccion (Remuneraciones) -5 5749.180 -% 5749180 -5 7.624.370 -5 7624370 -% 7.B624370 -5
o |Costo produccion (Publicidad y promaociones) -5 1250000 -5 1250000 -5 1250000 -5 1250000 -% 1.250.000 -5
E  |Margen operacional 5 % 65999180 -$ 6999180 -§ 5251966 -$ 51765498 -§ 5025566 -%
2 |Gastos administracién -5 1.302.600 -5 1.302.600 -5 1.302.600 -5 1.302.600 -5 1302600 -5
E Gastos ventas -5 83274 -5 B5.009 -5 BRATE -5
& |EBITDA g % 8301780 -% 8301780 -% 6.6537.840 % 6564108 -8 6416644 -5
o
& |Amortizacién -5 1145833 -5 1145833 -5 1176389 -5 1176389 -5 1176389 -5
Depreciacian % 310833 -$ 310833 -5 358750 - 358750 -§ 358750 -$
utilidad antes de impuestos g % 9758447 -% 9758447 -% 8172979 % B.099.247 -& 7951783 %
TAXES : : $ : $ $ :
utilidad neta g % 9758447 -% 9758447 -5 8172979 -$ B.099.247 -$ 7951783 %
utilidad neta g % 9758447 -$ 9758447 -3 B172979 -§ B099.247 -§ 7951783 %
Amortizacién g $ 1145833 % 1145833 & 1176389 S 1176383 § 1176389 S
. |pepreciacién 3 S 310833 $ 310833 $ 358750 S 358750 § 358750 &
T |Inversian -5 48710.000 -5 2.250.000
2 |capital trabajo -5 8301780 5 5 2499742 -5 13.012 -$ 26023 -$ 13.012 -5
= Jree -5 57011780 -$ B.301780 -5 13051522 -% 6650851 -5 6590.131 -5 6429656 -5
11 12 13 14 15 16
Ventas proyectadas $ 7691247 S B096050 § B8.385194 S 5674330 S 8063483 S 0541773 S 1
Costo variable -5 999862 -3 1052486 -5 1090075 -5 1127664 -5 1165253 -5 1240430 -5
Margen de contribucién $ 6691385 $ 7043563 S 7295119 § 7546675 5 7798231 5 8301342 §
Costo produccion (Remuneraciones) -5 7.624370 -% 7624370 -% 7.624370 -% 7.624370 -5 7.624370 -% 7.624.370 -%
¥ |Costo produccién (Publicidad y promocicnes) -5 1250000 -5 1250000 -5 1250000 -5 1250000 -5 1250000 -% 1.250000 -%
B  |Margen operacional ¢ 2182985 -3 1830807 -& 1579.251 -§ 1327695 -§ 1076139 -§ 573028 $
E Gastos administracion -5 1302600 -% 1302600 -5 1302600 -5 1302600 -5 1302600 -5 1302600 -5
E Gastos ventas -5 153825 -3 161921 -5 167704 -5 173487 -5 179270 -5  190.835 -§
= EBITDA -5 3639410 -% 3295328 -5 3049555 -5 2803782 -5 2558009 -5 2066463 -5
n
8 |amortizacien % 1176389 -5 1176389 -& 1.176.389 -5 1176389 -5 1176389 -5 1.176.389 -5
Depreciacién -5 358750 -$ 358750 -5 358750 -$ 358750 -5 358750 - 358750 -5
Utilidad antes de impuestos % 5174549 -3 4830467 -5 4584694 -5 4338921 -5 4093148 -5 3601602 -5
TAXES S $ $ S S $ S
Utilidad neta -% 5174549 -% 4830467 -5 4584694 -5 4338921 -5 4093148 -% 3601602 -%
Utilidad neta -5 5174549 -% 4830467 -5 4584694 -5 4338921 -5 4093148 -5 3601602 -5
Amortizacién 5§ 1176389 S5 1176389 & 1176385 &5 1176389 & 1176389 S5 1176383 35
. |Depreciacisn $ 358750 $ 358750 $ 358750 S5 358750 5 358750 5 358750 S
T |Inversidn
£ |capital trabajo g 60,720 -5 43372 -5 43372 -% 43372 -% 86743 -5 173.487 -§
E [rce $ 3700130 -$ 3.338700 -$ 3.092.927 -% 2847154 -% 2644752 -% 2239950 %
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22 23 24 25 26 27 28
Wentas proyectadas % 17336208 & 194375687 S 21013586 S 25216303 S 25531507 5 25846711 5 261611
Costo variable -5 2253707 -% 2526884 -5 2731766 -% 3278119 -% 3319096 -5 3360072 -5 3401(
Margen de contribucion 5 15082501 S 16910683 S 18281820 S 21938184 & 22212411 5 22486638 5 227601
Costo produccion (Remuneraciones) - 9720217 -5 9720217 -% 9720217 -% 9.720.217 -% 9720217 -3 & 9720

@ |Costo produccicén (Publicidad y promociones) - 1250000 -5 1.250000 -5 1.250000 -5 1.260.815 -3 1.276.575 -% & 1.308.(

E Margen operacional $ 4112284 $§ 5940466 $ 7311603 % 10957.151 & 11.215619 S 11474086 5 11.732°F

ﬁ Gastos administracion -5 1302600 -5 302600 -5 1302600 -S 302.600 -5 1302600 -5 1302600 -5

E Gastos ventas -5 346724 -5 388751 -5 420272 -5 504.326 -5 510.630 -5 516934 -5 23]

2 EBITDA S 2462960 % 4249115 5 5588731 5 9150235 5 9402388 5 9654551 5 99067

(o)

E Amortizacion - 1241867 -5 1241667 -% 1241667 -% 1241667 -3 1241667 -3 1241667 -5 1241
Depreciacidn - 520.250 -$ 520250 - 520250 -§  209.417 -$ 209417 -$ 161500 -& 161
Utilidad antes de impuestos 5 701043 & 2487198 & 3826814 & 7.699.142 5 7951305 S5 B.251.385 S5 B.503!
TAXES $ $ 3 3 $ $ $
Utilidad neta 5 701043 & 2487198 & 3826814 & 7699142 5 7951305 5 B.251.385 S5 B503
Utilidad neta s 701043 5 2487198 5 3826814 5 7699142 5 7951305 S5 8251385 S5 8503
Amortizacion § 1241667 5 1241667 S 1241667 S 1241667 & 1241667 5 1241667 S5 1.241f

- |pepreciacisn $ 520250 $ 520250 $ 520250 §  209.417 $ 209417 $ 161500 &  161°

T |inversicn

-g- Capital trabajo -5 315.204 -§ 236.403 -§ 641223 -% 63.041 -% 63.041 -5 63.041 -& 126.0

= ece $ 2147756 S5 4012712 S 40547508 S 9087185 S 0339348 S 09591511 & 9730

33 34 35 36
Ventas proyectadas S 40713823 S 43340521 S 48593917 § 52.533.965
Costo variable % 52392797 -5 5634268 -5 6317.209 -5 6825415
Margen de contribucién $ 35421026 S5 37.706.253 S 42276708 5 45704549
Costo produccién (Remuneraciones) & 9720217 -5 9720217 -% 9720217 -% 9720217

u  |Costo produccicn (Publicidad y promociones) % 2035691 -5 2167026 -5 2429696 -5 2626698

B |Margen operacional $ 23665117 S 25819010 S 30.126795 § 33.357.634

E Gastos administracion = 302600 -5 302600 -5 1302600 -5 .302.600

E Gastos ventas g 814276 -5 866.810 -5 971.878 -5 1.050.679

2 EBITDA S 21548241 S 23649600 $ 27852317 5 31.004355

[}

E Amortizacién & 1241667 -5 1241667 -% 1241667 -5 1.241667
Depreciacion % 161500 -3 161500 -§ 161500 -8  161.500
Utilidad antes de impuestos S 20145074 5 22246433 S 26449150 S 29601188
TAXES S 1406927 -5 6006537 -§ 7.141.271 -5 7.992321
Utilidad neta S 18.738.147 S 16.239.896 $ 19.307.880 & 21.608.867
Utilidad neta 5 18738147 S5 16239896 $ 19307880 5 21608867
Amortizacion S 1241667 5 1241667 5 1241667 S 1241667

. |pepreciacion $ 161500 S 161500 S 161500 §  161.500

T |Inversidn -$ 45.400.000

2. |capital trabajo -5 525340 -3 1050679 -  7BEO009 -5 2.559.889

= FCE $ 19615974 5 16592383 5 19923037 -5 25047855

Elaboracion propia.
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Anexo 15: Breakeven y breakeven patrimonial.

Anexo 18.A: flujo de caja efectivo anual.

Flujo de caja efectivo

-5 100.000.000

Elaboracion propia.

Anexo 18.B: flujo de caja acumulado para los primeros 36 meses.

Flujo acumulado primeros 36 meses

Elaboracion propia.
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Anexo 16: Monto facturado por prestaciones GES otorgadas segun tipo de

atencion y sector de salud publico y privado. 2015

Monto facturado por prestaciones GES otorgadas segun tipo de atencion y
sector de salud publico y privado. 2015 (CL$MM)

Sector Sector Privado
Atencién 70.321
ambulatoria
Atencién 116.727
hospitalaria
Total 187.048

Elaboracion propia.

Sector Publico Total
3.919 74.240
501 117.228
4.420 191.468

Fuente: Estadisticas de prestaciones del sistema ISAPRE afio 2015. Superintendencia de Salud.
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XIlll. GLOSARIO

e American Public Health Association (APHA): Asociacion profesional dedicada a

mejorar la salud publica a través de la educacién y la promocion.

e Capacitacion: Son “acciones intencionales y planeadas que tienen como mision
fortalecer conocimientos, habilidades, actitudes y practicas, que las dinamicas diarias

de los servicios no proveen, al menos en escala suficiente, por otros canales”.?

e Centros de didlisis: Es un tipo de prestador institucional de salud cuyo objetivo es la
depuracion o limpieza de la sangre de pacientes que tienen una insuficiencia renal, ya

sea aguda o cronica.

e Entidades acreditadoras: Las entidades acreditadoras de los prestadores de salud,
fiscalizan a las instituciones de salud mediante el cumplimiento de los estandares
exigidos por el ministerio de salud. Algunos de estos parametros pueden ser
alcanzados a través de programas de capacitacion del personal, los cuales pueden ser
verificados a través de la solicitud del programa de capacitacion realizado por el
prestador institucional, por medio de la némina de asistencia, del certificado de
capacitacion, cobertura del programa (nimero de trabajadores capacitados) y/o un

informe del area de RRHH.

e Franquicia tributaria: es un incentivo tributario que permite a las empresas
contribuyentes clasificadas en la Primera Categoria de la Ley sobre Impuesto a la
Renta, descontar del pago de impuestos, los gastos relacionados con capacitacion y/o
evaluacion y certificacion de competencias laborales, en un monto de hasta el 1% de
la planilla anual de remuneraciones imponibles. Sence debe aprobar previamente el

curso a impartir.

e Gamificacién: es el empleo de técnicas, elementos y dinAmicas propias de los juegos
y el ocio en entornos y aplicaciones no ludicas con el fin de potenciar la motivacion,
concentracion, aprendizaje, esfuerzo, fidelizacion, asi como de reforzar la conducta

para solucionar un problema u obtener un objetivo. Se trata de una nueva y poderosa

12 Direccion Nacional de Capital Humano y Salud Ocupacional, 2013
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estrategia para influir y motivar a grupos de personas.

Garantias Explicitas en Salud (GES): constituyen un conjunto de beneficios
garantizados por Ley para las personas afiliadas al Fonasa y a las Isapres. Las
Garantias exigibles son: Acceso: Derecho por Ley de la prestacion de Salud.
Oportunidad: Tiempos maximos de espera para el otorgamiento de las prestaciones.
Proteccién financiera: La persona beneficiaria cancelara un porcentaje de la
afiliacion. Calidad: Otorgamiento de las prestaciones por un prestador acreditado o

certificado.

Instituto Nacional de Normalizacién (INN): Fundacién creada por CORFO que
supervisa los organismos acreditados, se coordina con organismos gubernamentales
para la acreditacion en el area reglamentaria, difunde el Sistema Nacional de
Acreditacion y promueve su uso, Yy actualiza el directorio de organismos de evaluacion

de la conformidad acreditados.

Instituto de Salud Puablica (ISP): Fiscaliza la acreditacion de Laboratorios Clinicos,
efectuados por Entidades Acreditadoras autorizadas. Fiscaliza la mantencion de los

Estandares por la que fueron acreditados los Laboratorios Clinicos.

Laboratorios clinicos: Es un tipo de prestador institucional de salud, donde un equipo
multidisciplinario analiza muestras biolégicas humanas que contribuyen al estudio,

prevencion, diagndstico y tratamiento de las patologias

Ministerio de Salud (Minsal): Para el cumplimiento de la Garantia de Calidad de los

Prestadores de Salud, formula y actualiza los Estandares de Acreditacion.

Modalidad e-learning: Es un tipo de aprendizaje a través de Internet, permitiendo la
interaccion del usuario con el material mediante la utilizacion de diversas herramientas

informéaticas.

Organismos técnicos de capacitacion (OTEC): Instituciones autorizadas por
SENCE para dar servicios de capacitacion. Imparten cursos para promover el
desarrollo de las competencias laborales de los trabajadores, contribuyendo a un
adecuado nivel de empleo, mejorar la productividad de los trabajadores y empresas,

asi como la calidad de los procesos y productos.
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Organismos Técnicos Intermedios de Capacitacion (OTIC): Reconocidos por

SENCE. Dan apoyo técnico a las empresas adherentes asociadas a través de la
promocién, organizacién y supervision de programas de capacitacion y asistencia
técnica para el desarrollo de recursos humanos. No pueden impartir ni ejecutar

directamente acciones de capacitacion, son un nexo entre las empresas y las OTEC.

Prestadores institucionales de atencion abierta: Centros asistenciales que solo
otorgan atencion de tipo ambulatoria, sin pernoctacion de pacientes. Ejemplo: centros
de mediana y alta complejidad que cuentan con consultas médicas, salas de
procedimientos, y unidades de apoyo diagndstico terapéutico, consultorios y postas

rurales.

Prestadores institucionales de atencién cerrada: Establecimientos asistenciales de
salud que otorgan atencion integral, general y/o especializada, y que estan habilitados
para la internacion de pacientes con ocupacion de una cama. Ejemplo: hospitales y

clinicas de alta, mediana y baja complejidad.

Prestadores institucionales de atencién psiquiatrica cerrada: Establecimientos
asistenciales de salud que otorgan atencion especializada psiquiatrica, que estan

habilitados para la internacion de pacientes.

Prestadores institucionales de salud: Cualquier establecimiento que se encuentre
autorizado para otorgar prestaciones de salud (consultorios, consultas, centros

médicos, hospitales, clinicas, laboratorios clinicos, etc.).

Prestadores institucionales destinados al otorgamiento de servicios de
imagenologia: Es un tipo de institucion de salud que se dedica a realizar imagenes
del cuerpo con distintos medios fisicos (rayos X, campos magnéticos, ultrasonido,

etc.).

Secretarias Ministeriales de Salud (SEREMI de Salud): Otorgan la Autorizacion

Sanitaria a los Prestadores Institucionales de Salud.

Servicio de esterilizacion: Tipo de institucion de salud que se dedica a Garantizar los
procedimientos de limpieza, desinfeccion y esterilizacion adecuados a cada tipo de

material. No esta dentro del segmento objetivo abarcado por RV.Salud
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Servicios de radioterapia: Tipo de prestador que entrega tratamiento médico de

algunas enfermedades, a través de la utilizacion y la aplicacién de todo tipo de rayos,

especialmente los rayos X.

Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo (SENCE): Organismo técnico del
Estado que administra un incentivo tributario que el Estado ofrece a las empresas para
capacitar a su personal. Regula el sistema nacional de capacitacién y promueve los
instrumentos de capacitaciébn, ademas de fiscalizar el proceso de capacitacion,

resguardando su correcta ejecucion.

Superintendencia de Salud: Autoriza y fiscaliza a las Entidades Acreditadoras en
relacién a los procesos de acreditacion, a los Prestadores Institucionales de Salud en
la mantencién de los Estandares por los que fueron acreditados. Tiene registros
publicos de las Entidades Acreditadoras autorizadas, de los Prestadores
Institucionales de Salud acreditados y de los Prestadores Individuales de Salud

habilitados legalmente.

Unidades de quimioterapia ambulatoria: Es un tipo de prestador que entrega el
servicio de quimioterapia para el tratamiento del cancer y otras patologias, sin que la

persona permanezca ingresada.
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