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Resumen Ejecutivo

La educacion y la salud son dos conceptos fundamentales para el bienestar de la humanidad.
Antes del Covid-19, ya existia un gran crecimiento y adopcion en tecnologia educativa, con
inversiones mundiales en el sector que alcanzaban los 18.66 billones de dolares en 2019 y
una proyeccion para el mercado de educacion en linea estimada en 350 mil millones de
dolares en 2025 segun datos del World Economic Forum.

El coronavirus generd un aumento en el uso de aplicaciones o software para el aprendizaje
en linea, mediante tutorias virtuales y/o herramientas de videoconferencia. Con este
crecimiento, América Latina es ahora el cuarto mercado de Edtech mas grande del mundo,
detrds de América del Norte, Europa occidental y Asia en términos de ingresos para las
EdTech, segun datos de TheEdvocate. La industria ha crecido en mas del 14% anual desde
2013.

Por su parte, Research And Markets estimaba previo a la pandemia, que este sector
generaria ingresos de mas de 3,000 millones de ddlares para 2023.

Hoy en dia con el creciente aumento del distanciamiento social provocados por pandemias
(Canales, 2020), junto con la evolucién tecnoldgica, que ha permitido el desarrollo de
plataformas digitales, y el aumento en un 49,5 % desde el 2007 al 2015 (Ministerio de Salud
Subsecretaria de Redes Asistenciales, 2016) de los centros de formacion para profesionales
de la salud, vuelve atractivo desarrollar una plataforma digital para su capacitacion en
educacién en salud. Quienes imparten las carreras de salud son muy expertos en su area,
pero sin una formacién docente adecuada, en los campos clinicos la mayor parte de los
tutores clinicos no tienen formacién docente. Segun consulta al Servicio de salud
Metropolitano Oriente, solo entre el 2 y 15% de los profesionales de salud que realizan
docencia tendria algun tipo de formacién en el area docente, provocando que el traspaso de
conocimiento no se realice de la mejor manera, generando dificultades tanto para los
profesionales, estudiantes, usuarios, pacientes.

Mediante la ley de transparencia se obtuvo, el porcentaje de profesionales de salud que
trabajan en el sector publico que tiene formacion docente en su curriculum. El porcentaje se
encuentra en el rango de un 2% a 15% dependiendo del establecimiento.

Segun una encuesta realizada por el equipo gestor a 54 profesionales de la salud entre sector
publico y privado, el 83% de los encuestados estaria interesado en realizar un curso o diploma
de formacion docente, el 88% le interesaria hacer un curso para poder ensefiar mejor las
técnicas de autocuidado, el 70% estaria dispuesto a pagar 500.000 al afio por un curso o
diplomado en educacion en salud y el 53% pagaria 30.000 por una membresia para tener

acceso a informacion actualizada en el area.



El proyecto que presentamos a continuacion es la creaciéon de ICOMED, una Comunidad
Digital dependiente del DECSA (Departamento de Educacion en Salud, de la Facultad de
Medicina, de la Universidad de Chile ) que mejora las capacidades de docencia en Salud en
profesionales del Area”, agrupando conocimientos expertos en las areas de educacion y
salud.

ICOMED, busca ser una Comunidad Digital para la educacion en salud que permitira a los
profesionales desarrollarse en la “Educacién en Salud”, de forma comoda y cercana,
brindando cursos, diplomados, magister, ademas de una membresia que entregara una
actualizacién continua de conocimientos y networking.

Dentro de los beneficios que entregan pertenecer a ICOMED es entender mejor los procesos
educativos, tanto para la educacion de alumnos, como internos clinicos a su cargo y
pacientes. También tener una actualizacidon constante de conocimientos generando una
mayor adhesién de los pacientes a sus tratamientos. Ademas de una trazabilidad profesional
gue hoy en dia no existe en esta area

Con un aporte inicial de $150 millones de pesos y cumpliendo con las metas del plan de
marketing, se lograria desarrollar un negocio atractivo a largo plazo, con un TIR de 4% y un
VAN de $145 millones.



I Oportunidad de negocio

La oportunidad de negocio es el desarrollo de una "Comunidad digital para la Educacion en
Salud” ICOMED mediante la creacién de una plataforma digital, para realizar cursos de
docencia, intercambio de informacién y seguimiento de los estudiantes, ademas de formar
una comunidad de personas con conocimiento y expertos en las areas de "Educacion y
Salud".

A través de la "Comunidad Digital para la Educacion en Salud" ICOMED, se desarrollaran
programas educativos a través de distintos medios digitales/virtuales, por ejemplo, las
plataformas web, apps, redes sociales, streaming, etc.

ICOMED permite crear una plataforma de formacién, seguimiento e interaccién continua de
los profesionales de la salud quienes requieren experiencia en docencia en salud y estan
interesados en participar en nuestros programas y Servicios.

Esto permitira ademas una acreditacion de los prestadores de servicios y los tutores clinicos
de salud, de su programa interno de formacién estara estandarizado otorgando un mejor
desarrollo para la practica clinica.

La estimacion del tamafio de mercado asciende a 930 mil UF anuales. En el analisis se
incluyen los siguientes segmentos: sistema de salud publica, sistema de salud privada,
instituciones de educacion primaria y secundaria, y prevencion de riesgos. Los detalles de la

oportunidad de negocios se detallan en la Parte 1 del plan de negocios.



| Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

Segun el andlisis desarrollado, podemos concluir que los factores politicos, socioculturales,
tecnolégicos y legales se demuestran favorables para el desarrollo del proyecto, sin embargo,
hayun riesgo economico por reduccion de recursos pos Pandemia COVID19. Por esta razon
se enfocara en transmitir la importancia de que la docencia en salud permite mejorar el

autocuidado y salud de las personas.

Basado en las estimaciones del tamafio del mercado, se determina que el mercado es lo
suficientemente grande para poder realizar el proyecto. Ademas, se trata de un mercado

creciente, lo que aun mas favorece al proyecto.

No existen competidores directos, sin embargo, existen empresas con el mismo modelo en
otros rubros (Open English, Unext, etc.), cuales éxito confirma que el modelo de negocio

funciona.

Respeto a los clientes, se definen 4 Macrosegmentos, entre Entidades privadas, publicas,

Instituciones educacionales y el area de prevencion de riesgo.

Cada segmento fue analizado econémicamente y por tamafio, los resultados estan

documentado en la primera parte de este plan de negocios.



1] Descripcion de la empresay propuesta de valor

iICOMED busca ser una Comunidad Digital para la Educacién en Salud, dependiente del
departamento de salud de la Universidad de Chile, que ofrece a los profesionales de la salud
desarrollarse en la “docencia en salud”, de forma virtual, realizando cursos, diplomados, y
magisteres, entregando una formacion continua para su desarrollo profesional. Un servicio
adicional permite mediante una membresia obtener actualizacién continua de conocimientos
y networking.

La integracion al DECSA permite utilizar el material didactico ya generado por los cursos
existentes.

La propuesta de iCOMED no crea solamente valor para la empres mediante acreditacion del
desarrollo de sus profesionales, pero también a los profesionales, ampliando su Curriculum.
Ademas la comunidad permite la creacion de contenido a traves de los profesionales, lo que
beneficia al DECSA.

Los detalles de los analisis realizado se encuentran en la parte 1 de este plan de negocios.



IV Plan de Marketing

El plan de marketing busca crear una marca Top of mind, al ser la primera comunidad de
docencia en la salud en Chile. Para lograr eso, se crea un plan de marketing con cuatro
etapas, iniciando con una fuerte penetracion del mercado, sobre todo en el segmento de la
salud publica y privada, en universidades y con profesionales jovenes.

Los clientes se dividen generalmente en dos segmentos, B2B y B2C, cada segmento tiene
otros obijetivos e indicadores establecidos.

La estrategia de marketing se enfoca en la rapida creacion de la comunidad y la calidad de
los contenidos de la plataforma. Se estima importante el tamafio de la comunidad, para poder
atraer mas cliente.

Los detalles de cada estrategia se encuentran en la parte 1 de este plan de negocios.



V Plan de Operaciones

Para garantizar una operacion coherente con los objetivos de nuestra comunidad, se
implementaran las siguientes estrategias operacionales:

- Estrategia de formacion de comunidad.

- Estrategia de mejora continua.

- Estrategia de personal docente.

5.1 Estrategias

5.1.1 Estrategia de formacién de comunidad

Como se ha mencionado en el capitulo anterior, la percepcién de valor de nuestra comunidad
por los estudiantes esta directamente relacionada con el tamafio de la comunidad y la
participacién de sus miembros. Adicional al aseguramiento de la actualidad de nuestros
contenidos, entendemos el valor de una comunidad también en el contenido y experiencia
gue cada estudiante o miembro de la comunidad puede aportar. Para asegurar la calidad de
la comunidad, se requiere enfocar recursos en los siguientes temas:

Calidad de contenidos de la plataforma: Todos los contenidos de nuestra plataforma tienen
gue estar validado (Encargado de calidad de contenido, asignado por el DECSA)

Incentivos de participar activamente en la comunidad: Para lograr una participacion de la
mayor parte posible de los miembros de nuestra comunidad, se debe establecer un sistema
de incentivo de aportar contenido y crear discusiones. Esto se realizara por intermedio de un
sistema de ranking, donde se asignan puntos a los miembros con mas participacion. Estos
puntos al final del afio se podran canjear por descuentos en la membresia o en cursos

elegibles.

5.1.2 Estrategia de mejora continua

Debido a los rapidos cambios en el mundo de la salud por situaciones antes desconocidas
(situacion pandemia) y también por el intercambio de informacién a nivel mundial a través del
internet, la comunidad debe asegurar que el contenido y la forma de docencia sea la mas
actualizada posible. Para lograr eso, se requiere crear lazos estrechos con los principales
centros de investigacion en salud y educacion. Por esta razon asignamos un encargado de
mejora continua (representado por el CEO de la comunidad), cuya principal funcion es
fortalecer estos nexos en el mundo cientifico, con el fin de traer la metodologia mas

actualizada de todo el mundo a Chile.
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Ademés de garantizar la actualidad de nuestro contenido, la estrategia de mejora continua
también se enfocard en mejorar la experiencia de nuestros estudiantes y miembros. Para
identificar puntos débiles o necesidad de ampliar el contenido y profundizar temas en
particular, se realizaran encuestas de satisfaccion tanto a los estudiantes y miembros como

también a los docentes, con el fin de ser una comunidad participativa y dindmica.

5.1.3 Estrategia de Personal Docencia

Uno de los principales pilares de nuestra comunidad es la calidad y la reputacion de nuestros
docentes. Los docentes con reputacion nacional e internacional tienen varias oportunidades
de desempeniarse dentro y fuera del pais, por lo cual debemos tener incentivos fuertes para
atraer a los mejores docentes.

Para poder ser profesor de ICOMED se exigira grado de magister o doctorado, para de esta
forma asegurar la expertis de los docentes.

Reputaciéon de casa matriz (DECSA)

Siendo parte de una institucién con larga trayectoria y reputacién nos ayudard atraer y retener
a los docentes.

Incentivos monetarios

Considerando que el éxito de la comunidad tiene relacion directa con la reputacion de sus

docentes, se debe asumir un sobrecosto en los salarios de los docentes.

5.2 Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Siendo una operacién mayoritariamente virtual, el alcance de la operacion fisica se reduce a
un minimo administrativo. Se estima que en los primeros dos afios se requiere un espacio
fisico no mayor a los 100m2, debido que una gran parte de la operacion ocurre en linea
(Educacion) o en terreno (comercial). El servicio de la plataforma se arrienda como servicio
Cloud, sin necesidad de una infraestructura propia. El costo de la plataforma se calcula segun

usuario, por ende, esta directamente relacionado con el tamafio de la operacion.

5.3 Flujo de operaciones

Membresia
1. El interesado contacta a iCOMED a través del formulario de contacto en la pagina
web, redes sociales o presencialmente directo con un ejecutivo de ventas en un
evento o una feria. También existe la inscripcion directamente en la plataforma.
2. Elinteresado recibe una introduccion en las funcionalidades de la plataforma a través

de una capacitacion audiovisual directamente en la plataforma.
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3.

4.

El interesado recibe un correo electrénico con las instrucciones de su primera
participacion en la comunidad.
El cobro sera mensual, anticipado, hasta el quinto dia habil de cada mes.

Curso basico

1.

7.

El ejecutivo de venta contacta directamente miembros de la comunidad o nuevos
clientes a través de visitas, ferias, etc.

El interesado envia una solicitud a través del formulario de contacto en la pagina web.
El ejecutivo enviara la documentacién del curso, precios, fechas y requisitos.

Al inscribirse en el curso, el interesado recibe una confirmacién y sus credenciales
para acceder a la plataforma.

Una vez que parte el curso, se libera los mddulos del curso en la plataforma.

Al concluir el curso, se realizard una encuesta para evaluar la percepcién del
estudiante respecto al curso y el docente.

El certificado estara disponible en la plataforma para ser bajado.

Magister en linea

1.

La admision para el magister en linea se realizaréa a través de la infraestructura ya
establecida por el DECSA.

Al desear absolver el magister de forma en linea, los datos del alumno ya matriculado
seran enviados a iCOMED para abrir el curso en la plataforma.

Al concluir el curso, se realizard una encuesta para evaluar la percepcion del

estudiante respecto al curso y el docente.

Diplomado en linea

1.

5.4

La admisién para el diplomado en linea se realizard a través de la infraestructura ya
establecida por el DECSA.

Al desear absolver el magister de forma en linea, los datos del alumno ya matriculado
seran enviados a iCOMED para abrir el curso en la plataforma.

Al concluir el curso, se realizard una encuesta para evaluar la percepcion del

estudiante respecto al curso y el docente.

Plan de Desarrollo e Implementacién

El principal desafio durante la fase de implementacion serd la creacion de contenido. Una

gran cantidad de contenido inicial que se ha desarrollado por el DECSA sera digitalizado una

Unica vez y podra ser utilizado. Sin embargo, para crear el nuevo contenido, se contratard un

equipo multidisciplinario de produccién audiovisual, educacién y salud, para crear el primer

contenido de la plataforma. En la siguiente tabla se refleja el cronograma y los costos

asociados a cada item.
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Actividad Responsable Costo Semanas (mes 11 y 12 aiio 0)
Formacion de equipo
Reclutamiento Personal administrativo SZ

Reclutamiento Personal educativo SL

Habilitacion operativa

Pagina web SZ $1,200,000.00
Set up Plataforma y contenido SL $16,000,000.00
Set up Marketing y RRSS SL $500,000.00
Habilitacion transbank Y4

Habilitacion oficina

Contrato de arriendo Y4 $1,300,000.00
Compra de equipos y muebles Sz $5,600,000.00

Tabla 5: elaboracién propia

5.5 Dotacion

La dotacién de personal de la comunidad se ajustara segun las fases definidas en el capitulo
4.

Fase 0: Preparacion (2 meses)

En la fase 0 se enfocaran todos los recursos en dos principales objetivos de esta fase, la
adquisicion de una plataforma estable y amigable para el usuario, y la creacion de contenido
verificado y actualizado para la plataforma de la comunidad y el disefio de los cursos,
aportados por el DECSA. Las funciones claves en esta fase son el COO (Chief Operation
Officer) respectivamente el CIO (Chief Information Officer) quien en esta fase sera
representado por la misma persona, el encargado de contenido, quien es responsable de
buscar y validar el contenido y el encargado de mejora continua (representado por el CEO),

quien se encargara de crear los nexos con el mundo cientifico para captar nuevas tendencias.

Cargo Funciones Claves FTE (full time
equivalent)
CEO - Supervisar todas las actividades de la comunidad 1

- Liderar el equipo de implementacion

- Establecer contactos con centros de investigacion en los rubros
de salud y educacién

- Contratacion del personal requerido durante esta fase

- Participacion en seminarios y eventos del rubro de salud y
educacion superior, tanto dentro como fuera del pais

coo/clo - Licitar y seleccionar el software de plataforma en linea que mas 1
se ajusta a la necesidad de la comunidad

- Buscar y arrendar una oficina adecuado para la administracion
de la comunidad

- Cargar los cursos y contenidos a la plataforma y realizar una
marcha en blanca

Encargado de - Definir un indice de contenidos requeridos para la plataforma 0.2
calidad de - Buscar, crear y validar los contenidos
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contenido - Coordinar la creacion de contenido audiovisual con la productora

Tabla 6: elaboracion propia

Fase 1: Operaciéon (Afio 1 a5)

Una vez que la plataforma ha establecido y alimentado con los contenidos y cursos
iniciales, se iniciaran las actividades de Marketing, con el fin de captar los primeros clientes
para la comunidad. En esta fase toma mayor importancia la fuerza de venta, la cual sera

dividida en los segmentos anteriormente descritos, Particulares y Empresas.

Cargo | Funciones Claves Perfil Personas / Afio

CEO - Liderar el equipo - Profesional de la salud 1|1 (1111
administrativo de la - Postgrado Administracion o
comunidad similar
- Mantener y fortalecer los - 5afos experiencia en
contactos con los cargos similares
principales centros de - Experiencia en empresas
investigacion recién formadas deseada

- Contratacién de los
docentes segun la
necesidad de la comunidad

coo/ - Implementary testear la - Ingeniero CiviloComercial, |1 |1 |1 [1 (1
Clo plataforma para la Ingeniero en Informatica
comunidad - Postgrado Administracion o
- Definiry ejecutar los similar
procedimientos de - 5afos experiencia en
mantenimiento de la cargos similares
plataforma - Experiencia en
- Creacion e implementacion Implementacion ERP,
de los procedimientos Contabilidad, Finanzas, etc.

administrativos
(Inscripcidn, Pago,
Cobranza, Contabilidad)

Encar - Definir un indice de - Profesional de la salud 1|1 (1111
gado contenidos requeridos para - Experiencia con asuntos

de la plataforma legales en el area de salud

calida - Buscar, crear y validar los - 10 afios experiencia en

dde contenidos cargos similares

conte - Coordinar la creacion de

nido contenido audiovisual con

la productora

Jefe - Definiry ejecutar el plan de - Ingeniero Comercial 1|1 (111
Come marketing - Experiencia en Marketing,

14



rcial Coordinar la fuerza de Redes sociales,
(Vent venta Comunidades virtuales, etc.
asy
Marke
ting)
Ejecut Generar venta segun - Profesionales de salud 6
ivo de objetivos (deseado)
venta - Influencer, experiencia en
(B2C) redes sociales
Ejecut Generar venta segun - Profesionales de salud 4
ivo de objetivos (deseado)
venta - Visitador medico o similar
(B2B
Secret Coordinacién con servicio - Experiencia en cargos 2
aria contable similares
Coordinacidén de todas las
actividades de la gerencia
Recibir y contestar
llamadas, correos
electronicos, etc.
Coordi Coordinar las actividades de - Experiencia en cargos 3
nador los cursos, magister y similares 0
es de diplomados.
curso Unico punto de contacto
con los miembros y
alumnos (SPOC, Single
point of contact)

Tabla 7: elaboracién propia
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Vi

Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor estd conformado por Sergio Labra M y Stephan Ziegler, quienes, con sus

conocimientos y experiencia, lideraran y supervisaran las actividades claves para poder

cumplir las metas propuestas en la gestiéon de ICOMED

CEO Sergio Labra: Profesional &rea Cirujano-Dentista Egresado de la Universidad de Chile,

Diplomado en innovacion Curricular para la Educacion Superior, Diplomado en Trastornos

Temporomandibulares, ambos diplomas en la misma casa de estudios. Académico del

De

partamento de Educacion en Salud de la Facultad de Medicina Universidad de Chile. Con

estudios de postgrado en la Facultad de Economia de la misma Universidad. Ha participado

en

distintas investigaciones relacionadas con el area de Docencia en Salud, presentando

trabajos en distintos congresos a nivel internacional principalmente en la AEE (Association

for

Dental Education in Europe).

Procesos a Liderar:

Liderar el equipo administrativo de la comunidad
Mantener y fortalecer los contactos con los principales centros de investigacion
Contratacion y coordinacion con el DECSA de los docentes segun la necesidad de la

comunidad

COO sStephan Ziegler: Profesional ingenieria civil, Egresado de la Universidad de Zurich,

Suiza. Diplomado en Gestion de Proyectos, Universidad de Basilea, Suiza. Experiencia en

Gerencia de operaciones en empresas internacionales de los rubros farmacéuticos, servicios

financieros, construccion e instituciones de educacion basica. Especialista en planificacion de

capital y procesos operacionales en un ambito internacional.

Procesos a liderar:

Implementar y testear la plataforma para la comunidad

Definir y ejecutar los procedimientos de mantenimiento de la plataforma

creacion e implementacion de los procedimientos administrativos (Inscripcion, Pago,
Cobranza, Contabilidad)
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6.2 Estructura organizacional

iICOMED se organizara de la siguiente forma:

DECSA
ﬂ‘
| |
Co0/ClO Jefe Comercial
L VentaB2c [ Coordinadores
de curso

llustracion 1: elaboracion propia

Encargado de
contenido

Aunque siendo un area dependiente del DECSA, para este proyecto se considera una
estructura de la organizacion de iCOMED independiente. La estructura de iCOMED basa

principalmente en tres pilares, Operacion y Administracion, Comercial & Educacion.

Operacién y Administracion: Encargado de todos los procesos que no estan relacionados
directamente con el negocio principal, entre otros la contabilidad, servicios tributarios y el

manejo de la plataforma virtual de la comunidad.
Comercial: Encargado de la posicion de marca y de la venta a todos los segmentos.

Educacion: Encargado de la calidad de los contenidos y relacion con estudiantes y

profesores.

6.3 Incentivos y compensaciones

Debido a que el proyecto es parte de la organizacion del DECSA y por ende parte de la
universidad de Chile, los incentivos y compensaciones se deben ajustar a la politica de

incentivos y compensaciones de la U de Chile, cual no fue disponible para realizar este plan.
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VII Plan Financiero

7.1 Supuestos para calculos

Los siguientes supuestos fueron aplicados para realizar el andlisis del plan financiero:

- La evaluacion de proyecto se realiza a 5 afios

- El crecimiento del volumen de mercado (profesionales de la salud) es de 5,5%

- El plan de negocios se financia al cien por ciento con capital propio del DECSA, sin
considerar el levantamiento de financiamiento externo.

- Los servicios prestados por iICOMED seran exento a impuesto de primera categoria y no

se encuentran gravadas con el Impuesto al Valor Agregado (Ley Impuestos)

7.2 Estimacion ingresos

Para la estimacion de los ingresos durante el primer afio se consideran las siguientes
estacionalidades:

Membresia: Los dos grupos de objetivo para la membresia (profesionales de salud recién
titulados, profesionales de salud desempefidndose en Sistema de salud publico) tienen
diferentes estacionalidades. Mientras se pretende captar los recién egresados al final de su
carrera (diciembre), los profesionales de salud del sistema publico no tienen una
estacionalidad identificada. Por esta razdn se prevé un flujo lineal durante el afio, con un peak
mayor hacia el final del afio. Las membresias son acumulativas y duran al menos un afio. Se
asuma segun la encuestas realizada, que la taza de retencion de clientes anuales es de 56%.
Curso basico: El curso béasico no tiene estacionalidad, sin embargo, se estima un menor
interés durante los meses de enero y febrero.

Magister y Diplomado: El magister y el diplomado se rigen segun el calendario del DECSA,

con el pago de 10 mensualidades anuales. Los meses enero y febrero estan libre de pago.

Estimacion de ingresos mensualizada

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Afio 1 $ 14.256.000 $ 7.128.000 $ 14.228.000 $ 14.228.000 $ 14.228.000 $14.228.000
Afio 2 $ 21.833.064 $10.916.532 3 19.060.028 $19.060.028 $ 19.060.028 $ 19.060.028
Afio 3 $ 33.437.338 $16.718.669 $26.154.386 $ 26.154.386 $ 26.154.386 $ 26.154.386
Afio 4 $ 51.209.282 $ 25.604.641 $ 36.659.779 $ 36.659.779 $ 36.659.779 $ 36.659.779
Afio 5 $78.427.016 $39.213.508  $52.320.956 $52.320.956 $52.320.956 $ 52.320.956
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Afio 1 $ 14.228.000 $14.228.000 3 14.228.000 $14.728.000 $14.728.000 $14.728.000
Afio 2 $ 19.060.028 $19.060.028  $ 19.060.028 $19.754.308 $ 19.754.308 $ 19.754.308
Afio 3 $ 26.154.386 $26.154.386  $26.154.386 $27.118.435 $27.118.435 $27.118.435
Afio 4 $ 36.659.779 $36.659.779  $36.659.779 $ 37.998.420 $ 37.998.420 $ 37.998.420
Afio 5 $ 52.320.956 $52.320.956  $52.320.956 $54.179.739 $54.179.739 $54.179.739

Tabla 8: elaboracion propia
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El total de ingreso por afio durante el periodo de evaluacion de 5 afios es como se demuestra
en la tabla siguiente:

........................................ Totalafio ..
Afol $165.164.000 |
Af02 $225432716 |
Afo3 $314.592015
Afod $447427636
Afio 5 $ 646.426.431

Tabla 9: elaboracion propia

7.3 Estimacién costos

Costos fijos:

- Arriendo oficina

- Sueldos personal administrativo
- Pagina web

- Marketing

- Servicios administrativos (Contabilidad, Asesoria tributaria, Telefonia, etc.)

Costos variables:
- Honorarios profesores
- Sueldos coordinadores asuntos estudiantiles

- Costo del uso de la plataforma por usuario

Los costos fijos del proyecto se mantienen principalmente estable, sin embargo, la limitante
en este item es la superficie de oficina que se requiere para mantener la administracion de la
comunidad. Segun las estimaciones, el punto de limite se alcanza en el tercer afio, donde se
debe duplicar la superficie para atender las necesidades del negocio. Los costos variables
por mientras estan directamente relacionados con la cantidad de usuarios que mantiene la
plataforma, y por ende crecen linealmente junto con los usuarios.

Por esta razon, el proyecto al inicio presenta una distribucién de costos del costo fijo de un
72% mientras el costo variable representa un 28%. Al final del periodo de evaluacion, el costo
fijo representa solamente un 16% del costo total, mientras el costo variable asciende al 84%

del total.

19



7.4 Capital de trabajo

Mientras los cursos (Curso bésico, Magister, Diplomado) no logran demostrar rentabilidad a
corto plazo, el mayor ingreso proviene de la membresia de la comunidad. Por esta razén, se
requiere un mayor capital de trabajo para iniciar este proyecto. El capital de trabajo fue
calculado segun el método del déficit acumulado maximo, lo que corresponde en este caso a
$325 millones.

7.5 Inversion inicial

La inversion inicial consiste en el capital de trabajo mas el costo de configurar la plataforma,

compra de activos fijos y la iniciacion de las actividades de marketing.

El total de la inversién inicial requerida asciende a:

Inversion inicial CLP

Capital de trabajo 125.400.000
Configuracion plataforma 16.000.000
Inicio Marketing 1.700.000
Compra Muebles y computadores 5.600.000
Costos operacionales menores ai 1.300.000
Total inversion inicial 150.000.000

Tabla 10: elaboracién propia

7.6 Proyeccion de estado de resultados

La proyeccion del estado de resultados en los 5 afios del periodo de evaluacién del proyecto

es el siguiente:
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Proyeccion de estado de resultados

Afio

1 2 S 4 5
Ingresos 335.864.000 424.723.748 550.135.228 729.461.243 988.694.983
Costos directos
HH Educativo -98.459.318 -127.618.617 -165.302.117 -216.862.567 -287.838.890
Plataforma virtual -22.491.000 -23.607.091 -25.796.754 -35.620.555 -35.101.345
Margen Bruto 214.913.682 273.498.040 359.036.358 476.978.122 665.754.747
Costos indirectos
Salarios admin -232.420.000 -237.300.820 -287.817.960 -326.515.851 -333.372.684
Oficina -15.600.000 -15.927.600 -32.524 159 -33.207.167 -50.856.776
Marketing -22.560.000 -23.033.760 -23.517.469 -24.011.336 -24.515.574
Servicios Admin -21.600.000 -22.053.600 -22.516.726 -22.989.577 -23.472.358
EBITDA -77.266.318 -24.817.740 -7.339.956 70.254.192 233.537.356
Depreciacion -1.866.667 -1.866.667 -1.866.667 0 0
Resultado antes impuestos =75.399.652 -22.951.073 -5.473.290 70.254.192 233.537.356
Impuestos 0 0 0 0 0
Resultado despues impuestos -75.399.652 -22.951.073 -5.473.290 70.254.192 233.537.356
Depreciacion 1.866.667 1.866.667 1.866.667
Flujo de caja -77.266.318 -24.817.740 -7.339.956 70.254.192 233.537.356
Tabla 11: elaboracién propia
7.7 Proyeccion flujo de caja

Afio

Flujos operacionales 0 1 2 3 4 5
Ingreso en efectivo por ventas 0 335.864.000 424.723.748 550.135.228 729.461.243 988.694.983
Egreso en efectivo por costos y ¢ -19.000.000  -413.130.318  -449.541.488  -557.475.184 -659.207.052  -755.157.627
Total flujo operacional -19.000.000 -77.266.318 -24.817.740 -7.339.956 70.254.192 233.537.356
Flujo por inversiones
Activo fijo -5.600.000 0 0 -5.600.000 0 0
Total flujo de inversiones -5.600.000 0 0 -5.600.000 0 0
Flujos por financiamiento
Aporte de capital en efective 150.000.000 0 0 0 0 0
Total flujos por financiamiento 150.000.000 0 0 0 0 0
Flujo neto efectivo 125.400.000 -77.266.318 -24.817.740 -1.739.956 70.254.192 233.537.356
Saldo caja 125.400.000 48.133.682 23.315.942 21.575.985 91.830.177 325.367.533

Tabla 12: elaboracion propia

7.8 Tasa de descuento

La tasa de libre riesgo utilizado es de 2.9%, segun la tasa de intereses de Bonos del Banco
estado en UF a 5 afos. El beta de la industria utilizada es de 0.9 (Damodaran, 2020) y el
premio por riesgo del mercado para chile fue de 7% (Damodaran, 2020). A estos factores se
suman un premio por riesgo de liquidez de 2% y un premio por riesgo de startup de un 2.59%.

La tasa de descuento utilizada para calcular el VAN fue de 15,39%.
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7.9 Evaluacion del proyecto

Los céalculos han dado los siguientes indicadores:

Indicadores financieros

TIR 36%
WARN 5145 194 154 80
FPayback 2.4

Tabla 13: elaboracién propia

7.10 Analisis de sensibilidad

Las dos variables claves del proyecto fueron cantidad de usuarios y el precio de los productos.
Para definir la sensibilidad de estos factores, se ha simulado dos escenarios:
- 10% menos precio

- 10% menos usuarios

En el caso de una disminucion del precio por 10 puntos porcentuales, la TIR disminuye en 53
puntos porcentuales, mientras si la cantidad de clientes disminuye en un 10%, la TIR
disminuye solo en 36 puntos porcentuales.

El limite inferior de viabilidad del proyecto es una reduccién del precio en 2 puntos
porcentuales, mientras aguanta una disminuciéon de clientes hasta 3 puntos porcentuales

hasta volverse inviable.

-10% precio

Indicadaores financieros

TIR -17%
VAN 5142 973.258,63
Payback 3.4

Tabla 14: elaboracién propia
-10% clientes

Indicadores financieros

TIR 0%
VAN 143,772 222 77
Payback 3.4

Tabla 15: elaboracién propia
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VI Riesgos criticos

Los siguientes riesgos criticos fueron analizados:

Riesgo Plataforma virtual:
La plataforma de ICOMED es la principal herramienta de la comunidad. Hay dos riesgos
asociados con la plataforma:

Disponibilidad: La plataforma debe estar disponible 24/7 para atender a la necesidad de la
comunidad.

Relacién a largo plazo con el proveedor: El cambio de la plataforma, por razones varias, seria

relacionado con un gran costo imprevisto (Set up fee, Traspaso de contenido, capacitacion
nueva plataforma.
Privacidad de datos: Los datos entregados por los usuarios de la comunidad son privado y

ICOMED como empresa debe tomar todas las medidas necesarias para proteger los datos.

Para mitigar los riesgos relacionados con la plataforma, es de suma importancia realizar una
investigacion exhaustiva sobre los proveedores del mercado. La relacién con el proveedor
electo sera a largo plazo y el contrato de servicio debe incluir todos los puntos mencionados
anteriormente, como garantia de disponibilidad, plan de salida, backup de datas, privacy
policy, etc.)

Riesgo Nuevo competidor:

Al ser un servicio Unico en Chile, se ha calculado con un crecimiento masivo durante los
primeros 5 afios. Este crecimiento es esencial para crear el tamafo de comunidad necesario
para parecer atractivo para nuestros clientes. Si en este tiempo de consolidacién entra un
competidor con una propuesta similar o mejorado de la de ICOMED, se puede dar la
posibilidad de una fuga masiva de clientes o bien una guerra de precio. Segun el analisis de
sensibilidad, el precio no puede ser reducido, mientras una disminucién de clientes activas
tiene menos impacto sobre la rentabilidad del proyecto. Para mitigar este riesgo, el plan de
marketing incluye esfuerzos especiales de hacer crecer la comunidad lo més rapido posible.
Al tener una comunidad grande, la barrera de entrada al mercado para competidores sera

elevado y dificil de penetrar.

Estrategia de salida
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Al no contar con activos y costos fijos relevantes, el costo de salida ser& inferior. El servicio
de la plataforma se puede cancelar mensualmente y los profesores estan contratados a

honorario. El personal fijo es minimo.
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IX Propuesta Inversionista

La propuesta para el DECSA para la implementacién de ICOMED es la siguiente:
Con una inversion inicial de $ 150 Millones se puede lograr lo siguiente:
- Desarrollo de una comunidad Unica en el rubro, aportando a la mejora de la educacion
en salud
- Desarrollo de un curso basico para profesionales de la salud y otros profesionales con
rol de educador dentro de su institucion
- Digitalizacion del magister del DECSA existente

- Digitalizaciéon del diplomado del DECSA existente

La inversion inicial de CLP 150,000,000.- es Unica y se aportara al inicio del proyecto.
Posterior el proyecto no requiere inversion adicional. A partir del cuarto afio, todos los flujos
generados se incluyeran al flujo de caja del DECSA. Se estima tener un flujo de caja neto

anual de aprox. CLP 233,000,000.- a partir del sexto afio del proyecto.

No solamente monetariamente parece atractivo el proyecto, también en agregar una nueva

dimension digital a la oferta existente.

25



X Conclusiones

La “Educacion para la Docencia en Salud” no se ha desarrollado con la relevancia e
importancia que tiene, considerando el impacto que genera para el cuidado y salud de las
personas en el largo plazo, se vuelve una responsabilidad social crear una comunidad que
permita y facilite el acceso a quienes lo requieran, a informaciéon oportuna, actualizada y de

calidad en el area.

A pesar de que existe un alto interés de los profesionales para capacitarse en “Educacion
para la docencia en salud” el porcentaje que actualmente tiene cursos de docencia es bajo,

ICOMED se encargaria de disminuir esta brecha.

El principal ingreso del proyecto serd aportado por la membresia de la comunidad, si bien los
productos “Curso basico”, “Magister’ y “Diplomado” no logran demostrar una rentabilidad al
final del periodo de evaluacion del proyecto son parte esencial en la propuesta de valor, por

lo cual es recomendable producirlos igual.

Considerando las conclusiones anteriores, se recomienda realizar la inversion.
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Anexos

Anexo 1 Cartas Consulta servicio Metropolitano Oriente

Serviclo de
Salud

» Metropolitano
Orfente

Pogibn Metropoditana

Ministerio de

Salud

DIRECCION
Dopto. Transparencia y Archivo

SANTIAGO, 17 de Junio de 2020

SR. SERGIO LABRA
PRESENTE:

De mi consideracion:

A través de la presente cumplo con informar a Ud. que la Direccién del Servicio de Salud
Metropolitano Oriente tomé conocimiento de su requerimiento de acceso a informacion
publica por Ley 20285, mediante el cual solicita porcentaje de profesionales del area de la
salud que tienen dentro de su curriculum formacién docente (cursos, diplomados, magister,
etc.)

Al respecto, la Subdireccién de Personas de esta Direccién Servicio informa no disponer
de los antecedentes solicitados de manera centralizada respecto de los establecimientos
que integran nuestra red de atencién, motivo por el cual y en atencién al principio de
facilitacion contemplado en la Ley N°20285 y a lo establecido en su Art. 13, su requerimiento
sera derivado mediante Ordinario dirigido a los Directores de estos recintos asistenciales
para que le entreguen directamente la informacion solicitada, en caso de contar con ella,
dentro de plazo legal.

Para efectos de lo anterior, se adjunta copia de oficio conductor de su solicitud a los
recintos asistenciales derivados.

Por Gltimo, se informa a Ud. que en caso de que la respuesta a su requerimiento no se
ajuste a derecho, o no hubiere sldp res ida dentro de plazo, dispone de un térpipo de
15 dias habiles contados desde‘lﬂ receg:&v\de ésta, para recurrir ante el Consejo para la
Transparencia. e\

Saluda atentamente a Ud. |-, -

QF. MARIA ELENA SEPULVEDA MALD
DIRECTORA
SERVICIO DE SALUD METROPOLITANO ORIENTE

A

Cp)«é\\'A N°129

OB e
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Al . | 84
» Metropolitano ORD.: N° 9 J ()

Orfente

et on i MAT.: Deriva Solicitud de Informacion

Publica de don Sergio Labra.

e e INCL.: Copia de Solicitud de Informacién
DIRECCION Publica.
Depto. de Transparencia y Archivo
N*77

SANTIAGO, 77 JUN 2020

DE: DIRECTORA
SERVICIO DE SALUD METROPOLITANO ORIENTE.

A : SEGUN DISTRIBUCION

En atencién a lo prescrito en el Art 13 de la Ley 20285, sobre Acceso a la
Informacién Publica, derivo a Ud. solicitud de informacién formulada por don Sergio
Labra, por no ser este Servicio de Salud el érgano competente para gestionar este
requerimiento, lo cual ya le fue informado al solicitante y a quien se le debera enviar
directamente la informacién, en c\g\sp de disponer de ella, dentro de plazo legal.

\Y Y "‘.." .‘f‘ N\

Saluda atentamente a usted, )

o

DIRECTORA W A ¢
1), ——— ] /P
\"p C\,/ £ ,V

SNIUTANG > \Z
QF. MARIA ELENA SEPULVEDA MALDONADO
DIRECTORA

SERVICIO DE SALUD METROPOLITANO ORIENTE

DISTRIBUCION
- Direccion Hospital del Salvador c/antec.
- Direccion |. Nac. Térax c/antec.
- Direccion |. Neurocirugia c/antec.
- Direccién H.L Calvo Mackenna c/antec.
- Direccion H.S.O. Luis Tisne c/antec.
- Direccion |. Nac. Geriatria c/antec.
- Direccion |. Nac. Rehabilitacion PAC c/antec.
- U. Transparencia c/antec.
- Of. Partes S.S.M.O c/antec.
17.06.2020
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Servicio de Salud Metropolitano Oriente

ACUSE DE RECIBO DE SOLICITUD DE ACCESO A LA INFORMACION
LEY DE TRANSPARENCIA

A0010T0000679

Fecha: 25/05/2020 Hora: 13:19:57

1. Contenido de la Solicitud

Nombre y apellidos o Sergio Andres Labra Mufioz
razén social:

Tipo de persona: Natural
Direccién postal ylo sergiolabra@gmail.com
electrénico:

correo
Regidn Metropolitana de Santiago, PROVIDENCIA,

Nombre de apoderado

(si corresponde):

Solicitud realizad, E realizando mi tesis de MBA, FEN, Universidad de Chile.
uowmm«mumamawuwmaawmm
docente ( cursos, diplo ag etc..). Esto es debido a que como se
me gustaria de qui los en la ulima etapa de la formacién profesional, mcmu
docencia.
muchas gracias,

Observaciones:

Archivos adjuntos:

Medio de envio o retiro  Correo electrénico
de la informacion:

Formato de entrega de  PDF
Ia informacién:

Sesion iniclada en SI

Portal:

Via de ingreso en el Via electronica
organismo:

De acuerdo a su requerimiento, este organismo procederd a verificar lo siguiente:
a) Si su presentacion constituye una solicitud de informacién,
b) Sinuestra institucién es competente para dar respuesta a ésta.
¢) Sisu sohcitud cumple con los requisitos obligatorios establecidos en el articulo 12 de la Ley de Transparencia.

2. Fecha de entrega vence el: 22/06/2020
Elphzomwnopuarespmdumasoﬁdwddeiﬂomadénesdevdmem)dbshtbles De acuerdo a su presentacion la fecha
méxima de entrega de la respuesta es el dia 22/06/2020. Se informa ademés que excepcionalmente el plazo referido podra ser
prorrogado por otros 10 dias hébiles, cuando existan circunstancias que hagan dificil reunir la informacién solicitada, conforme lo
dispone el articulo 14 de la Ley de Transparencia.

Informamos ademds que la entrega de informacion eventualmente podra estar condicionada al cobro de los costos directos de
reproduccion. Por su parte, y de acuerdo a lo establecido en el articulo 18 de la Ley de Transparencia, el no pago de tales costos
suspende la entrega de la informacion requerida.

En caso que su solicitud de informacién no sea respondida en el plazo de veinte (20) dias habiles, o sea ésta
denegada o bien la respuesta sea incompleta o no corresponda a lo solicitado, en aquellos casos que la ley lo permite
usted podra interponer un reclamo por denegacion de informacion ante el Consejo para la Transparencia
www.consejotransparencia.cl dentro del plazo de 15 dias habiles, contado desde la notificacién de la denegacion de
acceso a la informacibn, o desde que haya expirado el plazo definido para dar respuesta.

3. Seguimiento de la solicitud

Con este codigo de solicitud: AO010T0000679, podréd hacer seguimiento a su solicitud de acceso a través de los siguientes medios:
a) Directamente llamando al teléfono del organismo: 25753001
b) Consultando presencialmente, en oficinas del organismo “Servicio de Salud Metropolitano Onente”, ubicadas en CANADA

CANADA N°308
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Santiago, 13 de julio del 2020
Solicitud Informacién AO076T0000159

Seiior
Sergio Andrés Labra Mufioz
sergiolabra@gmail.com

Estimado Sr. Labra:

Junto con saludar, la presente tiene como objeto responder a vuestro requerimiento recibido a
través de la plataforma del Portal de Transparencia del Estado mediante Solicitud de Informacién
N°A0076T0000159 de fecha 24.06.2020, y que dice relacién con: "consultar el porcentaje de
profesionales de drea de salud que tienen dentro de su curriculum formacién docente (cursos,
diplomados, magister, etc.) esto es debido a que como se reciben muchos internos de universidades
me gustarfa estudiar, cuantos de quienes los educan en la tltima etapa de la formacién profesional
tienen cursos de docencia.

De acuerdo a lo solicitado le comento que segtlin el registro que se mantiene en el Centro de

Responsabilidad de Gestion de las Personas, el 2% de profesionales de la salud del Instituto
Nacional de Rehabilitacién Pedro Aguirre Cerda cuenta con capacitaciéon en Docencia.

Sin otro particular, saluda atentamente a usted,

PEDRO AGUIRRE CERDA

DISTRIBUCION:
- Oficina de Partes.
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E3TORAX

ATENCON DE EXCELENCIA AL SERVIQIO PUBLICO

Santiago, 03 de julio de 2020.

SENOR
SERGIO LABRA MUNOZ

SERGIOLABRA@GMAIL.COM
PRESENTE

De mi consideracion:

Junto con saludarlo, deseo indicar que he tomado conocimiento de su requerimiento
de informacién publica por Ley N°20.285, mediante el cual solicita porcentaje de
Profesionales del area de salud que presenten formacién Docente.

Sr. Labra, de acuerdo a su requerimiento de informacién N° AO010T000087¢ y la Ley
N°20.285, puedo informar lo siguiente:

N° %
Total de Profesionales Clinicos 329 | 100%
Profesionales con Formacion Docente | 5 15%

En relacién a lo informado, es importante destacar que los antecedentes fueron
cotejados con los registros disponibles en nuestro sistema informatico de Recursos
Humanos. Cabe sefialar, que al no ser un registro obligatorio, podemos contar con
profesionales que posean dicha formacién y no haya realizado su registro
institucional.

{ DIRECTOR 1 |
WLQERTO ARGAS PEYREBLANQUE

INSTITUTO

ATENCION DE EXCELENCIA AL SERVICIO PUBLICO

Instituto Nacional del Térax - www.torax.d - José Manuel Infante 717 Providencia - Santiago - (+56 2) 2575 5000
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orD.: (307

ANT.: Ord. SSMO Folio N° 956 scbre
Solicitud de Informaciéon Publica de
Sr. Sergio Labra M.

MAT.: Respuesta a Solicitud de Informacién
Ley de Transparencia.

SANTIAGO, 2 3 JUL 2020

DE : DIRECTOR
INSTITUTO DE NEUROCIRUGIA
A : SR. SERGIO LABRA MUNOZ

sergiolabra@gmail.com

De nuestra consideracion:

Por medio de la presente acusamos recibo de su requerimiento de informacion
publica recepcionada el 08 de julio de 2020, mediante oficio indicado en el
antecedente, en donde solicitd los antecedentes asociados al porcentaje de

profesionales del area de la salud que poseen en su curriculum formacién
docente.

Al respecto, comunico a Usted que a la fecha el Instituto de Neurocirugia cuenta
con 282 funcionarios profesionales del area de la salud y de esta cifra el 15,6% del
personal (44 funcionarios) posee formacion docgnte a través de cursos
certificados por instituciones de educaciéon superior yfor nuestra institucion.

Esperando haber aclarado su consulta, se despidg atentamente de Usted,

(:‘ Dmgd@ﬁtﬁ)w% 0S VERGARA ITURRIAGA
———— 9] g

INSTITUT CIRUGIA

DISTRIBUCION:

. Interesado
Direccion
Subdireccion de Gestion del Cuidado
Oficina de Informaciones, Reclamos y Sugerencias
Oficina de Partes

Instituto de Neurocirugia Dr. Alfonso Asenjo
Av. José Manuel Infante N* 533 - Providencia — Fono 2 5754600 - www.institutodeneurocirugia.cl

Anexo 2 Datos Encuesta
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- Anexo 2: Encuesta

Encuesta Comunidad

Digital para la Educacion
en Salud

jueves, 14 de enero de 2021

Pawered by ™% SurveyMonkey

54

Respuestas totales

Fecha de creacion: miércoles, 17 de junio de

2020
Respuestas completas: 54

Powered by *p SurveyMonkey

36



P1: Por favor marque su Profesion:

Respondidas: 54 Omitidas: 0

Medco's

Quimecs
Cemacrane s

Catomers

PR—— .
T |

trcueate

O 10N 20WM 30W 0w S0W 0% DM AOW G0N 100w

Poweced by h SurveyMonkey

P1: Por favor marque su Profesion:

Respondidas: 54 Omitidas: 0

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Medica/a 35.19% 19
Odontdlogala 38.89% 21
Quimico famaceutico/a 0.00% 0
Enfermera/a 5.56% 3
Fonoaudiologa/a 3.70% 2
Kinesiologoia 3.70% 2
Nutricionisto'a 5.56% 3
Obstetro/a 0.00% 0
Tecnologo Medica/a 5.56% 3
Terapeuto/a ocupacional 0.00% 0
otro 1.85% 1
TOTAL 54

Poweced by h SurveyMonkey
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P2: En el Centro de Salud donde usted trabaja se reciben
internos/residentes clinicos.

Respondidas: 54 Omitidas: 0
i _

no,

no sabe’

no trabajo =
un centro de.

0% 10% 20%  30% 40%  50% 60%  T0% 80%  90% 100%

Poweced by h SurveyMonkey

P2: En el Centro de Salud donde usted trabaja se reciben
internos/residentes clinicos.

Respondidas: 54 Omitidas: 0

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Si, 68.52%

no, 25.93%

no sabe 1.85%

no trabajo en un centro de salud 3.70%

TOTAL

Poweced by h SurveyMonkey
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37
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P3: ; Usted tiene formacion en educacioén o docencia ?

Respondidas: 54 Omitidas: 0

Si

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Powered by “\ SurveyMonkey

P3: ¢ Usted tiene formacion en educacion o docencia ?

Respondidas: 54 Omitidas: 0

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

si 35.19% 19
No 64.81% 35
TOTAL

Powered by *% SurveyMonkey
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P4: Si, su respuesta anterior fue si, podria senalar que tipo de

formacion.

Respondidas: 31 Omitidas: 23
Cursos

Diplomas

Magister | ]

Doctorado

Otro _

0%  10% 20% 30%

Poweced by h SurveyMonkey

40%

60% TO% 80% 20% 100%

P4: Si, su respuesta anterior fue si, podria senalar que tipo de

formacion.

Respondidas: 31 Omitidas: 23

OPCIONES DE RESPUESTA
Cursos

Diplomas

Magister

Doctorado

Otro
TOTAL

Poweced by h SurveyMonkey

40

RESPUESTAS
22.58%

32.26%

6.45%

0.00%

38.71%

10
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ensenanzal/ educacion para 'poder guia;"|os mejor en ;u
desarrollo.?

Respondidas: 52 Omitidas: 2

no aplu:a..

0% 10% 20%  30% 40%  50%  60% 0% 80%  90% 100%

Powered by “\ SurveyMonkey

ensenanzal/ educacion para 'poder guia;"|os mejor en su
desarrollo.?

Respondidas: 52 Omitidas: 2

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
si. 80.77%

no, 1.92%

no sabe. 9.62%

no aplica. 7.69%

TOTAL

Powered by *% SurveyMonkey
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P6: Si contesto si, que tipo de curso le interesaria:

Respondidas: 47 Omitidas: 7
Talleres (2-
hre

Curso ( €120
hes)

Distomade &
(120-280 hrs...

Magister { ma:
de 280 hrs
Doc:orsdol
|

% 0% 20% 30% 40% 50% 60%  T0% 80%%

Powered by f*% SurveyMonkey

P6: Si contesto si, que tipo de curso le interesaria:

Respondidas: 47 Omitidas: 7

OPCIONES DE RESPUESTA

Talleres ( 2-8 hrs)

Curso ( 8-120 hrs)

Diplomado (120-280 hrs, repartidos en 6 a 12 mese)
Magister ( mas de 280 hrs)

Doctorado

Otro
TOTAL

Poweced by h SurveyMonkey

42

0% 100%

RESPUESTAS
19.15%

36.17%

31.91%

6.38%

2.13%

4.26%
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resident.es clir.|icos le gustaria a usted que se incluyeran en curso
de educacion

Respondidas: 5¢ Omitidas: 4
Comunicacio!
efectivi
Metodologi
del aprendizaj

!
Atencién y
Motivacion

Conclencia d
aprendizay
otro I

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% TO% 80% 90% 100%

Poweced by h SurveyMonkey

resident.es clir.|icos le gustaria a usted que se incluyeran en curso
de educacion

Respondidas: 50 Omitidas: 4

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Comunicacion efectiva 16.00% 8
Metodologia del aprendizaje 50.00% 25
Atencion y Motivacion 24.00% 12
Conciencia del aprendizaje 8.00% 4
otro 2.00% 1
TOTAL 50

Poweced by h SurveyMonkey
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¢Le interesaria hacer cursbs de docéncia para poder educar mej'or

a sus pacientes?

Respondidas: 53 Omitidas: 1

no aplu:a.l

s 10% 20%  30% 40%

Poweced by h SurveyMonkey

TOA% 80%  90% 100%

¢Le interesaria hacer curs:as de docéncia para poder educar mej'or

a sus pacientes?

Respondidas: 53 Omitidas: 1

OPCIONES DE RESPUESTA
Si,

no .

no sabe.

no aplica.

TOTAL

Poweced by h SurveyMonkey

44

RESPUESTAS
88.68%

5.66%

3.77%

1.89%

a7
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“téc;icas de ensefianza y aprend.izaje ”, tanto para educar a
estudiantes (internos /residentes), como a sus pacientes?

Respondidas: 52 Omitidas: 2

'..
qI
mul
Nt

on P wn 40% SO% E0% s 0% 20% 100%

Poweced by f*% SurveyMonkey

“téc;icas de ensefianza y aprend'izaje ”, tanto para educar a
estudiantes (internos /residentes), como a sus pacientes?

Respondidas: 52 Omitidas: 2

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
0 0.00%
1 15.38%
2 25.00%
3 19.23%
4 25.00%
5 7.69%
6 1.92%
- 1.92%
mas 3.85%
TOTAL

Powered by SurveyMonkey

45

13

10
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P10: Si estos cursos fueran de forma on -line, le gustaria

3 _

participar?

Respondidas: 53 Omitidas: 1

no,

no sabe.

P—

0% 10% 20% 30% 40%

Powered by h SurveyMonkey

60% 70% 80%

P10: Si estos cursos fueran de forma on -line, le gustaria

participar?

Respondidas: 53 Omitidas: 1

OPCIONES DE RESPUESTA
si,
no,

no sabhe.

TOTAL

Powered by " SurveyMonkey

46

RESPUESTAS
92.45%

0.00%

7.55%

90% 100%
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P11: ; Cuanto estaria dispuesto pagar por esa educacion al ano?

Respondidas: 52 Omitidas: 2
Menos de 5
mil
Entre S01y 1
millon

Entre1y2 E
mitlones |

Masg de 3
millones

~ pmﬂa -

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% TO% 80% 90% 100%

Powered by h SurveyMonkey

P11: ; Cuanto estaria dispuesto pagar por esa educacion al ano?

Respondidas: 52 Omitidas: 2

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Menos de 500 mil 67.31%

Entre 501 y 1 millon 19.23%

Entre 1y 2 millones 1.92%

Mas de 3 millones 0.00%

No pagaria 11.54%
TOTAL

Powered by " SurveyMonkey

47

35
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Educacion en Salu.d“, que tipo de informacién o servicios le
gustaria recibir:

Respondidas: 52 Omitidas: 2

Redes d
contacto y s.

Informacio
sobre Nuevas..

[
Consultoriaa
distancia p.i

iCharlas d
especialista.

Otro I
0%

10% 20% 30% 40% 50% 60% TO% 80% 90% 100%

Powered by “\ SurveyMonkey

Educacion en Salu.d“, que tipo de informacién o servicios le
gustaria recibir:

Respondidas: 52 Omitidas: 2

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Redes de contacto y ser miembro de la comunidad para compartir experiencia y 30.77%
buenas practicas

Informacién sobre Nuevas técnicas o métodos de ensefianza 46.15%
Consultoria a distancia para resolver problemas especificos de ensefianza 3.85%
iCharlas de especialistas destacados 17.31%
Otro 1.92%
TOTAL

Powered by *% SurveyMonkey

48

16

24

52



P13: Cuanto estaria dispuesto a pagar de membresia por
pertenecer a esta comunidad.

Respondidas: 52 Omitidas: 2

e de 30._
entre 30,000
50.01

mas de 50.000

np m
interesaria,,

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%  T0%  80%  90% 100%

Poweced by f\ SurveyMonkey

P13: Cuanto estaria dispuesto a pagar de membresia por
pertenecer a esta comunidad.

Respondidas: 52 Omitidas: 2

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
menos de 30.000 50.00%

entre 30.000 a 50.000 17.31%

mas de 50.000 0.00%

no me interesaria pagar 32.69%
TOTAL

Poweced by h SurveyMonkey

49

26

17

52



P15: Por favor indique la regiéon de Chile donde vive

Respondidas: 36 Omitidas: 18

Poweced by h SurveyMonkey

P15: Por favor indique la regiéon de Chile donde vive

Respondidas: 36 Omitidas: 18

Poweced by h SurveyMonkey

OPCIONFS DF RESPUESTA
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TOTAL
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- Anexo 3: CANVAS

Socios
claves

Departamen
to de
Educacion
en  Salud,
Facultad de
Medicina,
Universidad
de Chile.
(DECSA)

Asociacione
s Gremiales
Laboratorio
S
Institucione
S de
educacion
superior

Actividades
claves

-Mantencion
de la
actualidad del
contenido
-Cursos
online/semipr
esenciales
-magister
Online/semipr
esencial
-Difusién
-seguimiento
- Material en
linea

Recursos
claves

-Plataforma
web
-Profesores
-Bases
datos

-Red
contactos.

de

de

Propu
esta de valor

-Certificacion
de la docencia
en los
profesionales
de salud.
-Plataforma.
-App.
-Readers.
Actualizacion.
-Tecnologia
de punta.

Relacién con el
cliente

-Fidelizacion

-Acceso a informacion
exclusiva respecto a
educacioén salud
-Acceso a Material
Educativo.
-Acceso a
contactos
-Comunidad Digital
-Promociones
-Educacién Continua

red de

Canales

-Canal Digital
-Redes sociales
-Plataforma web
-Aplicacion
smartphone

para

Segmento de clientes

Usuario: Profesionales
del area de la salud que
realicen actividad
docente de forma

particular o en alguna
institucién ya sea
privada o publica.

Clientes: Directores de
servicios de salud con
responsabilidad
presupuestaria.

Segmentos.
-Sistema de  Salud
Publica

-Sistema de  salud
Privada

-Ensefianza primaria y
secundaria, privado,
publico.

-Prevencion de riesgo
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Estructura de coste
-Sueldos: docentes,
administrativo.

-Arriendo de infraestructura.
-Marketing.
-Mantencion y actualizacion

personal

Fuentes de Ingreso
-Mediante aranceles de matricula y mensualidad para
seminarios, Cursos, Diplomados, Magister,
Doctorados.
-Membresia mensual como miembro activo de la
comunidad con acceso a informacion exclusiva.
-Auspiciadores ( laboratorios, centros clinicos).
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Anexo 4 Organigrama DECSA
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Anexo 5: Segmentacion clientes

Business to business (B2B)  Business to customer (B2C)

D Directores de centros de salud publica D Profesionales de la salud

Estudiantes de carreras relacionado con

D Directores de centros de salud privada Salud y Salud ocupacional

Administradores de instituciones de Docentes de instituciones de educacion
educacion inicial e superior superior

D Directores de Recursos Humanos y Area de
prevencion de riesgo
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Anexo 6: Ejemplo de cursos, Diplomas y Magister que se dictaran.
A)Cursos

Opcidn 1: Buenas Préacticas Docentes

Descripcion

Este curso, se fundamenta en que es necesario en el actual contexto educativo,
fortalecer el compromiso institucional de transformacién de nuestros espacios
educativos desde lo inclusivo, equitativo y diverso, con una impronta de excelencia
pluralista, laica, reflexiva, solidaria y ética, que potencie una formacion relevante y
pertinente para todas y todos los estudiantes, tal como lo declara el Modelo Educativo
universitario vigente a través de sus ocho competencias sello. En este marco, la
responsabilidad frente al actuar docente, pretende atender al ejercicio critico de las
tareas intelectuales que se emprenden, promoviendo las buenas practicas al interior
del colectivo. Con esto se fomenta la reflexion, desde una docencia que ademas de
mirar sus propias practicas, se orienta hacia la mejora permanente tanto en el
desempefio profesional general o en el cultivo de la disciplina, en los ambitos que
competen a las ciencias de la salud.

Objetivos

1. Analizar los conceptos basicos de las buenas practicas docentes en las carreras
de la salud.

2. Reflexionar en torno a la propia practica docente, identificando factores facilitadores
y obstaculizadores de las buenas practicas docentes al interior de los diversos
contextos educativos, especialmente clinicos. Metodologia Para llevar a cabo este
propdsito, el curso tendra sesiones de caracter tedrico - practico, con actividades tanto
sincronicas como asincroénicas. Durante el horario indirecto, €l o la estudiante
dispondra de bibliografia obligatoria y complementaria respecto de la tematica en
estudio, ademas de material audiovisual que favorezca la apropiacion de los
aprendizajes.

Evaluacion

1. 30%, que consiste en 100% de asistencia y puntualidad, participando activamente
en los talleres y otras actividades sincronicas.

2. 10%, dos pruebas de seleccion multiple para el aseguramiento de los aprendizajes.
3. 60% Lay el participante, segun una pauta de trabajo, demostrara la adquisicion de
los aprendizajes, a través de la confeccién de productos académicos acotados al
contexto en el que se desempena.
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Contenidos / Temas

Andlisis de los conceptos basicos en relacion a las buenas practicas docentes para
las carreras de la salud. Para el desarrollo de esta tematica, se abordaran elementos
conceptuales y practicos que contribuyan al deber ser del comportamiento docente.
Con esto, se espera que los y las estudiantes, incorporen conceptos que permitan la
toma de decisiones ante situaciones que requieran una orientacion académica en el
ejercicio profesional. Reflexion en torno a la propia practica docente, identificando
factores facilitadores y obstaculizadores relativos a las buenas précticas docentes en
los diversos contextos educativos. Este contenido pretende que los y las estudiantes,
reflexionen en cuanto a su propia capacidad para resolver problemas de caricter
ético-valorico, tanto en su disciplina como en aquellos de caracter multidisciplinar.
Dicha resoluciébn se espera que incluya reflexiones relativas a sus propias
responsabilidades asociadas a la emision de juicios en lo ético - valorico y de las
razones que lo sustentan.

Opcion 2: Docencia Efectiva

El desarrollo de los académicos en el area de la docencia se ha convertido en un
componente cada vez mas importante de la educacion médica. Hasta hace poco
tiempo atras se suponia que un cientifico competente, del area béasica o clinica, es de
forma natural un maestro eficaz. En la actualidad, la evidencia demuestra que la
capacitacion para el proceso de ensefianza-aprendizaje es esencial.

El curso se apoya en la vision del modelo educativo orientado por competencias de
la Facultad, y busca dar cuenta de necesidades detectadas tanto a partir de la
experiencia manifestada por los docentes como por los aportes internacionales en el
tema; desde alli surgen las caracteristicas que debiera presentar un docente de la
Facultad de Medicina de la Universidad de Chile en este curriculo innovado.

B)Diplomas

Opcidén 1: Diploma en Gestion Curricular orientada por Competencias

Pretende habilitar a los profesionales académicos que participan en procesos de
cambio y gestion curricular, en el levantamiento de competencias de egreso,
construccion de productos curriculares tales como: perfil de egreso con su validacion

correspondiente, plan de formacion, malla curricular, sistema de créditos basados en
carga académica y programas de curso.

Opcidn 2: Diploma en Educacion en Ciencias de la Salud
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Pretende profesionalizar la practica pedagdégica en todos los niveles formativos de las
profesiones de salud (pregrado y postgrado), incorporando la complejidad de la
ensefanza clinica como dominio practico ademas de promover el desarrollo del saber
pedagdgico en los y las profesionales de salud, mediante el cual se disefien
intervenciones o estrategias educativas fundamentadas y pertinentes con los
contextos institucionales.

C) Magister
Magister en Educacion en Ciencias de la Salud

La ensefianza de nivel superior en carreras de la salud. El/la graduado/a esta
habilitado/a para ejercer docencia a nivel universitario, de pre y postgrado, en las
profesiones de la salud.

Gestion de programas y procesos en educacion en ciencias de la salud. El/lla
graduada esta habilitado para abordar los problemas relacionados con la gestion de
programas, curriculum, procesos docentes, la ensefianza, la evaluacién de
aprendizajes individuales y logros colectivos.

Investigacion en educacién en ciencias de la salud. El/la graduado/a enfrenta desafios
y procesos de generacion de conocimiento relevante para el desarrollo disciplinar y la
toma de decisiones en el ambito de la docencia y el aprendizaje, el curriculum y su
evaluacion, la constitucién de colectivos que ensefian y aprenden, ya sea actuando
de manera individual o formando parte de equipos.
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