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Resumen Ejecutivo

DocDeit es una aplicacién mediante la cual oferentes y demandantes de horas de atencién de
especialidades de salud pueden encontrarse, beneficiando a usuarios y clientes de manera
distinta. Ambos tendran acceso a la ficha clinica de los pacientes, ellos seran capaces de
compartir con el especialista que los atienda toda la informacion médica que definan, incluyendo
examenes meédicos de laboratorio e imagenologia, sin importar el centro de atencion de salud.
Los pacientes podran pagar agendar citas presenciales y online, ademas la aplicacion les
permitira realizar el pago de la consulta al momento de agendar, agilizando los tiempos previos
a la atencion y estando integrados con los seguros. En el caso de los profesionales de la salud
les permite tener acceso a una gestion mas eficiente de los pacientes a aquellos que atienden
en centros pequefios, lo que incluso podria apoyarles a atraer nuevos pacientes y les facilita la
gestion de pagos y procesos de administracion. En Chile, en la actualidad no existe otra
aplicacion que tenga todas estas prestaciones, por lo cual se busca recalcar esta diferencia y
potenciarla en las campafias que se ejecuten para adquirir y/o fidelizar clientes y usuarios

Para calcular el tamafio de mercado y la participacion que DocDeit podria alcanzar de este, se
considero a los chilenos (INE & CEPAL, 2020) mayores de 15 afios (EL DINAMO, 2018), usuarios
de ISAPRE o FONASA (FONASA, 2020) con acceso a teléfono movil con internet (plan o
prepago), equivalente a un mercado de 11.804.988 personas, de las cuales DocDeit espera
abarcar a 4.367.948 de ellas. Atrayéndolas a través de sus propuestas de valor para usuarios y
clientes que se basan en los valores de la Sostenibilidad, Excelencia y Agilidad, hechos vida por
una organizacion horizontal que se basa en el trabajo en equipo.

Se realiz6 una maqueta de la aplicacion para testear el interés en ella con diferentes tipos de
usuarios, clientes e influenciadores. Se realizaron encuestas y entrevistas, con las cuales se
concluyé la factibilidad y recepcién positiva de la aplicacion, que complementa favorablemente
la oportunidad de negocio detectada y valida el mercado definido como objetivo.

La estrategia de crecimiento que implementara DocDeit serd establecerse en la Region
Metropolitana, probar el modelo de negocio, adaptarlo y mejorarlo para después expandirse a
las Regiones de Valparaiso y Bio Bio y finalizar los 5 primeros afios del proyecto con presencia
alo largo de todo Chile con miras a salir al mercado latinoamericano. La inversion necesaria para
poner en marcha DocDeit es de $301 millones de pesos, de los cuales $209 de ellos se utilizaran
para capital de trabajo que financiara el desarrollo de la aplicacion y el pilotaje de esta antes de
salir al mercado y el primer afio de la operacion. EI VAN del proyecto ajustado es positivo de
$MM10.901, cuya TIR es 125.1% y una tasa de descuento de 16,5%. El Payback del proyecto
ocurre al 3 afio.

A aquellos inversionistas que estén interesados en una rentabilidad auspiciosa y con posibilidad
de participar en una organizacion moderna, agil y con altas probabilidades de expansion en el
mediano plazo, DocDeit ofrecera 13% de la compafiia con el objetivo de mantener el espiritu de
la empresa y contar con una mirada externa que aporte con su experiencia y recursos al negocio.

pag. 1
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|  Oportunidad de negocio

En la actualidad existen alrededor de 650 (SUPERINENDENCIA DE SALUD, 2020) instituciones
publicas y privadas que tienen la autorizacion de la Superintendencia de Salud para desarrollar
labores de atencion de salud a publico, por la naturaleza de la certificacion solo grandes centros
de atencion de salud son quienes reciben esta certificacion. Se detecta que existe una gran
cantidad de centros de atencidén que no estan cubiertos en la estadistica oficial del Ministerio de
Salud, pero que si cuentan con giro de atencién de salud segun el Servicio de Impuestos Internos
(Sll) que a fines de 2018 informa que existen méas de 27.538 empresas con el rubro econémico
“Actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social”’. Al mismo tiempo, se conoce
gue se encuentran inscritos en FONASA en los tramos B, C y D, ISAPRE (FONASA, 2020) y
otros seguros alcanzan el 82% de los chilenos, como se observa en la Tabla I-1: Participacion
de Seguros de Salud, por lo tanto, la cantidad de personas que agendan horas de atencién de
salud en el pais son cifras relevantes.

: % de ! Universo
#de Chilenos . participacién :  Objetivo
TRAMO A 33984671 8% |
5.015.793 9 i 5
FONASA TRAMO B L% 1 26%
TRAMO C 2296457 1+ g9 1 12%
TRAMO D 3531938 . q9% ' 19%
ISAPRE ISAPRE 3404896 | 1% 1 18%
OTROS SEGUROS OTROS 1281760 & g 1 7

Total 18.929.311 «  100% 82%

Tabla I-1: Participacion de Seguros de Salud

Dependiendo de la naturaleza del centro de atencion de salud es la manera en que los pacientes
podran relacionarse con los especialistas con los que buscan poder agendar una cita de atencién.
En el caso de los centros de atencién de salud publicos, las largas esperas para poder agendar
una hora de atencién con un especialista son tan agobiantes que las personas estan dispuestas
a realizar un pago por atenderse de manera privada cuando la urgencia por un especialista
apremia. Por otra parte, en los centros de atencion privada los usuarios tienen la posibilidad de
realizar el agendamiento de la hora de atencién por medio de diferentes canales y dependera de
la magnitud del centro de atencion de salud privado si existe una via online, telefénica o
Unicamente presencial, asi como también dependera del tipo de paciente, si vive en una zona
rural o si tiene cercania con los medios digitales o no.

Las grandes Clinicas Privadas y Grandes Centros Médicos de Salud, representan solo 0,87%
cantidad de los centros de salud en Chile, solo estos son los que cuentan con propios sistemas
de agendamiento online que complementan con asistentes que confirman la asistencia de los
pacientes a sus citas agendadas, con un porcentaje de pacientes inciertos sobre su concreta
asistencia a la consulta.
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Por parte de los usuarios, sabemos que el gasto en salud es parte de la canasta béasica de los
chilenos, tiene una representacion del 7,76778 % en el IPC, por tanto, se considera que es un
gasto que la mayoria de los hogares chilenos estara dispuesto a incurrir, aunque sea en una
pequefia proporcion. Ademas, sabemos que en Chile el acceso a internet y telefonia movil es
transversal, sin importar el nivel socioeconémico al que pertenezca el individuo, pues se relaciona
con el comportamiento y en la valoracion que los usuarios le otorgan a ese acceso.

Por lo tanto, se detecta una oportunidad de unir mediante una aplicaciobn web a usuarios y
profesionales de la salud que demandan y ofrecen horas de atencion.

Investigaciones de mercado realizadas

Como investigaciéon de mercado de fuente primaria, se realizd entrevistas clave y encuestas,
ambas con una version inicial de la maqueta de la app, buscando recibir directamente de los
clientes y usuarios, informacién sobre el estado de cobertura de las necesidades y mejorar el
desempefio de la aplicacion ofrecida.

Los entrevistados pudieron realizar la ruta completa de la app, generaron comentarios y
sugerencias para la mejora de la app respecto a diferentes aspectos dependiendo de la
experiencia de cada uno. Las entrevistas se han realizado de manera virtual, mediante
teleconferencia, donde se ha intentado obtener la visibn de los clientes respecto a las
necesidades que como especialistas tienen y a la percepcion respecto a la solucién que podria
entregarles la aplicacion.

Con esos comentarios, se disefié dos encuestas, una para usuarios en general y otra enfocada
en un tipo especifico de clientes, se realiz6 a médicos con el EUNACOM aprobado, que viven
en diferentes regiones de Chile, de diferentes especialidades médicas. Ambas fueron realizadas
digitalmente mediante GoogleForms, de las cuales se obtuvo mas informacion respecto a la
percepcion y aceptacion del mercado sobre: uso de la app, tendencias relevantes para
mecanismos de intencionar la visita hacia la app, propensiéon a pago por la app y rango de precios
por parte de quienes estan interesados en ella, ademas de cosas como si les parecen apropiadas
la visual, colores utilizados en la versidn propuesta, entre otros aspectos.

La version de la maqueta de la aplicacion que se puede visualizar en el siguiente link:
https://marvelapp.com/e8jdich igualmente en Anexo 1 se encuentra los principales viajes del
usuarios y clientes fue la evaluada por entrevistados y encuestados. De ella se desprenden todas
las conclusiones y mejoras propuestas para una version definitiva a lanzar al mercado.

Se tiene conciencia que el numero entrevistados y encuestados necesarios para obtener una
version ideal de los potenciales usuarios y clientes de la app, es mayor que lo presentado en
este proyecto, la cantidad de encuestados no es estadisticamente significativa, ya que no tomo
una muestra aleatoria. Se intentd incluir visiones diferentes mediante las entrevistas. En el Anexo
2 se encuentra el detalle de los resultados de las encuestas y entrevistas.

Ademas de andlisis de fuentes primarias, se analizaron fuentes secundarias, principalmente
estudios del sector médico, tecnolégico, metodologias de negocios tecnolégicos, estudios de
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ingresos de empresas segun SlI, citados a lo largo del documento, con cuya informacion se utilizo
como sustento para la determinacién del tamafio del mercado, necesidades del usuario y cliente
y para trabajar sobre la idea de negocio, transformandola en una oportunidad atractiva de
inversion.
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Il Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes
1.1 Industria:

DocDeit, se desempenfiara en la industria del software chilena, que para el afio 2018 vendié mas
de UF 100 millones e involucra mas de 11 mil empresas, segun cifras del SlI*. Esta industria se
ha ido desarrollando timidamente en Chile, por lo que consideramos su estado como incipiente,
sus ventas soélo representan aproximadamente el 0,13% del PIB del afio 20182. Pero al mismo
tiempo, cuenta con mucho potencial, puesto que se ha mantenido en constante crecimiento, en
su ultima versioén a fines de 2019, el indice IDC Future® el 2019 predijo que el mercado chileno
de Tl tendria un crecimiento de 7,5% durante el 2020 y que “en 2025, casi el 50% de las empresas
en América Latina seran productores prolificos de software, con codigo implementado
diariamente, mas de 90% de nuevas aplicaciones nativas en la nube, 65% del cddigo de origen
externoy 1.5 veces mas desarrolladores®”.

La viabilidad de la oportunidad de negocio se evaluara en una parte de la industria del software
chilena, que corresponde a aquellas empresas que desarrollan plataformas de agendamiento
(conectan un oferente y un demandante de un determinado servicio) para horas de atencién de
profesionales de salud. Segun el estudio “Dimensionamiento del sector de salud privado en Chile,
2018’ realizado por Isapres de Chile, declara que en Chile el 38% de las atenciones fueron
prestadas por centros de salud privados durante el afio 2018, equivalentes a 137.382.415
atenciones y el 27% de las consultas de atencién con profesionales® de salud fueron atendidas
en centros de atencién de salud privados, que equivale a 30.839.945 consultas atendidas y el
monto facturado por prestadores privados ascendi6 a (FONASA MLE + ISAPRE)
M$666.115.870 de pesos. Se espera captar el 10% de las consultas de atencion médicas del
sector privado mediante el uso de una plataforma web que permita el agendamiento de ellas.

1 Base de datos: “Estadisticas de Empresas por Tramo segun ventas (5 tramos) y Actividad econémica” ubicada en
el sitio http://www.sii.cl/sobre_el_sii/estadisticas_de_empresas.html a la fecha 25.08.2020

2 segun cifras de ventas SlI: http://www.sii.cl/sobre el sii/estadisticas_de empresas.html y PIB 2018 informado por
sitio del bancomundial: https://datos.bancomundial.org/pais/chile equivalente a USD298.258 mil millones.

3 IDC FutureScape: Worldwide IT Industry 2020 Predictions:
https://www.idc.com/getdoc.jsp?containerld=US45599219 ultima vez visitado 12.09.20

4 https://portalinnova.cl/la-industria-de-ti-en-al-crecera-1-3-en-2019-y-4-8-para-2020/ Gltima vez visitado 15.09.2020

5 Incluye atencion de Médicos, Enfermeras, Matron(a), Kinesiélogo, Fonoaudidlogo, Nutricionista, Terapeuta
Ocupacional, Técnico Paramédico y otros profesionales.
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La innovacién y el cambio tecnologico son pilares fundamentales en el desarrollo de esta
industria, puesto que van mutando rapidamente para adaptarse lo antes posible a las
preferencias de sus consumidores, es por esto por lo que muchas veces se adelantan al avance
de las regulaciones de los paises. razén por la cual es de importancia mencionar que la Industria
en Chile se ve influida por el estado de algunos actores como son: el Estado chileno y los
lineamientos que la regulacion local define para los desarrollos de software realizados en el pais,
ya sea la propiedad de los datos personales asi como el nivel de ciberseguridad que el pais tiene
como marco, las empresas de telecomunicaciones que permiten la interconexién entre
proveedores y usuarios a través de internet, grandes empresas de desarrollo de software
internacional con presencia en Chile y empresas de desarrollo de software locales, entidades de
educacién superior que capacitan a los especialistas que permiten el desarrollo local de esta
disciplina. Al mismo tiempo, organizaciones como CORFO, StartUp Chile, Fundacion Chile y
otros organismos que promueven la inversidbn en desarrollo tecnolégico para mejorar la
productividad del pais.

En particular, evaluacion de este proyecto analizara en el mercado de las aplicaciones de
agendamiento de horas de atencién médica, por tanto, se hace hincapié en que el modelo de
negocios de este tipo de industria no solo se relaciona con el servicio por el cual el cliente paga,
sino con el volumen de usuarios que adopta la tecnologia y con la informacién que estos entregan
a cambio del servicio recibido, la cual puede ser fuente valiosa para atraer nuevos inversionistas
y gatillar una posible venta de la empresa.

DocDeit, hace uso de los datos personales de una manera amigable con la legislacion local, es
esa una de las ventajas que tiene por sobre la competencia, ya que protege la propiedad de la
informacion y es el mismo usuario quien define con quien la comparte. Por tanto, consideramos
gue la regulacion chilena es uno de los actores relevantes para el negocio, como también lo son:
las empresas proveedoras de internet y alojamiento de datos, ISAPRES, FONASA, Seguros
médicos, pasarelas de pago, plataforma de que permite conectar a tu centro de atencién médica,
con financiadores y aseguradoras, Apps competidoras, sustitutos (apps de clinicas y centros
médicos grandes), clientes (médicos con consulta privada), plataformas de marketing digital y
redes sociales (Google, Facebook...), pues sin ellos la empresa no podria operar.

A continuacién, analizamos la influencia del macroentorno en la propuesta de valor de los
siguientes factores:

e Politicos:
o Incertidumbre respecto a la gobernabilidad® del pais debido a la crisis social que ocurrié
en Chile el pasado 18.10.2019 y post plebiscito en octubre de 2020.
o La gestién de la pandemia impacta negativamente’ en la vision del gobierno de turno,
situacion que se suma a la dificultad de la gobernabilidad ante la crisis social, lo cual

6 https://www.elmostrador.cl/noticias/pais/2020/07/29/otra-dura-evaluacion-de-the-economist-por-el-covid-19-en-
chile-el-manejo-ha-sido-una-decepcion-el-gobierno-no-entendio-esto-a-tiempo/ Gltima visita 31.08.20

7 https://www.capital.cl/the-economist-covid-19-acelera-los-cambios-en-el-modelo-economico-liderado-por-el-
mercado-de-chile/ Gltima visita 31.08.20
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genera una gran incertidumbre politica para cuando baje la situacion grave de la
pandemia.
e Econdmicos:
o Crisis social local ha generado un fuerte impacto en la economia del pais desde distintas
perspectivas:

m En el presupuesto del pais®, elevando la deuda de la nacion y redistribuyendo las
asignaciones del presupuesto nacional hacia las inquietudes planteadas por la
ciudadania, el cual disminuyé a 1,1% en 2019 seguln el Banco Mundial® y cuya
deuda bruta representa 27,5% del PIB en 2019 segun el estudio de Santander
Trader'®,

m  En el empleo, pues a causa de las manifestaciones y revueltas, muchas empresas
de servicios se vieron afectadas, incluso teniendo que ser cerrados hoteles,
restaurantes, pequefios negocios de conveniencia, entre otros, particularmente en
la capital, pero generando temor y en la ciudadania a nivel nacional. Asi como
también la pandemia ha impactado negativamente en el empleo, especialmente
en el empleo femenino que llegé a su maximo nivel en 10 afios durante el 2020

m Desde el exterior, se mira con expectacion como se desarrolla la evoluciéon de este
conflicto interno y se teme ante una posicién mas populista del gobierno.

o Crisis sanitaria ha generado consecuencias en diferentes niveles:

m Desde una perspectiva local ha ocurrido un aumento en el gasto presupuestario
del pais, focalizando el gasto en medidas econdémicas en pro del empleo e
inversiones en salud relacionadas infraestructura y activos para el tratamiento de
patologias relativas o que son consecuencia del covid19. Ademas del impacto en
el comercio, debido a la quiebra de empresas relacionadas al turismo, hoteleria,
restaurantes, bares y centros de entretenimiento.

m anivel mundial ha impactado en las exportaciones de Chile hacia el extranjero, en
particular hacia China que es el socio comercial mas influyente de Chile.

e Sociales - culturales:

8 “Principales Medidas del Banco Central de Chile durante el 2020”, informe de Politica Monetaria Septiembre 2020:
https://www.bcentral.cl/documents/33528/2475116/ipom_sep 2020.pdf/1ebcbbc2-b0f2-eef8-139d-
€092da2b170b?t=1599065310770

9

https://www.bancomundial.org/es/country/chile/overview UGltima visita 15.09.20

10

https://santandertrade.com/es/portal/analizar-mercados/chile/politica-y-
economia?&actualiser_id_banque=oui&id banque=0&memoriser_choix=memoriser Ultima visita 15.09.20

11 Diario El Mostrador, https://www.elmostrador.cl/braga/2020/08/19/desempleo-femenino-llega-a-117-
convirtiendose-en-la-cifra-mas-alta-de-los-ultimos-10-anos/ Ultima visita 12 de septiembre de 2020.
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o Crisis social basada en la peticion de equidad por parte de la ciudadania, principalmente
en el acceso a salud y en la preocupacion por las bajas pensiones de los jubilados, que
no les permiten autosustentarse ni acceder a los medicamentos ni tratamientos de salud
gue como consecuencia de su edad necesitan.

o El distanciamiento social ha sido la principal consecuencia de la pandemia producida
por el rotavirus del Covid 19, lo que ha impactado en el relacionamiento de las personas
y en la manera en que la ciudadania enfrenta sus tareas cotidianas, dando especial
énfasis al uso de la tecnologia en particular al smartphone que es un gadget de uso
transversal en la sociedad. Al mismo tiempo, el distanciamiento social ha afectado
fuertemente al estado emocional de las personas, aumentando la demanda por atencién
psicolégica y psiquiatrica.

e Tecnolbgicos:
o Fortalecimiento del uso generalizado de la tecnologia por las personas, como

consecuencia de la crisis generada por la pandemia mundial, principalmente acercando
a la ciudadania al uso de la teleconferencia como medio de comunicacién social y
también en el area de la salud, aumentando la oferta y demanda por la telemedicina,
mejora el acceso tanto en conveniencia econémica como en oportunidad de conseguir
una consulta con un especialista de la salud.

o Mejora de la seguridad de los datos de las plataformas de almacenamiento en la nube
disponibles actualmente en Chile y la disposicién a hacer uso de ellas por parte de las
empresas'?.

o Valoracion de las personas por la conectividad y facilidad de gestionar diferentes
problematicas diarias utilizando el smartphone como herramienta.

o Laindustria de la tecnologia ha permitido que los usuarios estén mas informados y sean
mas proactivos respecto a sus diagnosticos generando oportunidades para la industria
del software en la introduccién en el sector médico, generando eficiencia en tiempos y
costos en la atencién de pacientes. Podemos identificar varias tendencias relacionadas
con el uso de la tecnologia y el estado de salud de las personas, haciendo que estas
dos variables sean complementarias, segln el estudio de la Universidad de Catalufia®®.
Algunas de estas tendencias son:

m  Aumento de las enfermedades no transmisibles relacionadas con el estilo
de vida y el sedentarismo.

12 hitps://www.trendtic.cl/2020/03/las-companias-de-salud-consideran-la-seguridad-de-los-datos-y-el-compliance-
como-los-factores-principales-para-la-adopcion-de-la-nube-hibrida/ Gltima visita 12 de septiembre de 2020.

13 Estudio de Universitat Oberta de Catalunya (UOC) La salud mental, el sedentarismo, la mortalidad infantil v el
impacto climatico, retos del nuevo afio Ultima visita 12 de septiembre de 2020.
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m  Aumento de las enfermedades mentales.

m Necesidad de mantener el cerebro joven para disminuir la probabilidad de
enfermedades neuroldgicas en la cuarta edad.

m Larelacion virtual entre el profesional y el paciente ird en aumento.

m Enelafio 2017, la descarga de aplicaciones relacionadas con la salud fue
cercana a 370 MM.

m Grandes actores de mercado invirtiendo inteligencia artificial ayudaran a
disminuir el tiempo de diagndstico médico.

o Fortalecimiento de iniciativas de capacitacion en desarrollo de software para personas
en situacién vulnerable, ya sea por su condicién social o género. En particular aparecen
como nuevas oportunidades para elevar el empleo, como son el caso de Laboratoria,
Kodea, Desafio Latam, plan nacional de lenguajes digitales del MINEDUC.*

e Ambientales:

o Los cambios en el medioambiente a causa del calentamiento global generardn nuevas
enfermedades debido a la falta de agua y alimentos, afectando la salud de las
personast®.

o Conciencia del impacto de las emisiones de CO2 en el calentamiento global, hacen que
los clientes opten por opciones de compra que les permita impactar menos en el medio
ambiente, ya sea utilizando por menor uso de CO2 o porque el servicio de alguna
manera busca mitigar las emisiones que genera.

e Legales:
o Ley de datos personales?® (Ley 19.628), que define la proteccién de los datos de caracter
personal.

o Dificultad de generar y/o velar por la legislacion existente, debido a la incertidumbre
politica en el pais.

o Ley!'” 20.584 define la propiedad, deberes y derechos en relacion con las acciones
vinculadas a la atencién en salud, de los pacientes y prestadores de salud.

o Plan de cobertura de salud uUnico, definido para que abarque las mismas prestaciones
indistintamente sea la organizacion de seguridad que preste el servicio.
Limitaciones regulatorias a las que esté sujeta la atencion a distancia.
Patentar la “obra de arte” (el software) en Chile, permite homologar la patente en otros
paises, lo cual localmente no tiene mucho valor, pero es una ventaja ante inversionistas

14 http://sitios.mineduc.cl/lenguajesdigitales/ Gltima visita 30 de agosto de 2020.

15 Estudio de Universitat Oberta de Catalunya (UOC) La salud mental, el sedentarismo, la mortalidad infantil y el
impacto climatico, retos del nuevo afio Ultima visita 12 de septiembre de 2020.

16 https://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=141599 Ultima visita 12 de septiembre de 2020.

17 http://www.supersalud.gob.cl/consultas/66 7/w3-propertyvalue-4185.html Ultima visita 12 de septiembre de 2020.
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internacionales al momento de realizar el proceso de “exit” para una empresa
tecnoldgica.

Como consecuencia de este analisis de macroentorno, concluimos que:

La conjuncién de ambas crisis (social y pandemia) en el mismo periodo de tiempo, impactan
fuertemente en la economia del pais, elevando el gasto publico a niveles no vistos desde la crisis
de 1982 y con consecuencias dolorosas en el empleo, trayendo consigo una tasa combinada de
desocupacién y tiempo parcial involuntario de 20%, asi como una ocupacion informal de 22,3%
en el trimestre moévil May - Jun 2020 segun datos del INE®8,

La situacion politica actual del pais influye potentemente en el aumento del riesgo pais, pues
Chile deja de ser la pequeia Suiza latinoamericana y se comporta como un pais menos estable.
Situacién que ha hecho interesante el pais para los especuladores y ha traido nuevos flujos de
inversionistas al pais creciendo mas del 50% durante el primer semestre de 2020, cifra histérica
segun InvestChile'®.

Los factores tecnolégicos se reconocen como una gran oportunidad para el desarrollo de la
industria de desarrollo de software y aplicaciones web, pues Chile podra ser mas competitivo en
ella y entregar al mercado mas puestos de trabajo ademas de poder crear nuevas mejoras
tecnolégicas que mejoren la productividad de las empresas locales y exportar servicios de
desarrollo a medida que se vaya consolidando este mercado incipiente. Ademas, se reconoce
como un gran complemento para las necesidades sociales y culturales detectadas debido a las
nuevas formas de vida que debe desarrollar la poblacion a causa de la pandemia y la sensacion
de inseguridad como consecuencia de la crisis social, particularmente en el sector de la salud.

Se concluye que el desarrollo econdmico juega un rol relevante desde las perspectivas de oferta
y demanda en la industria en la que DocDeit se desempefia. Respecto a la demanda, estara
mucho mas dispuesta a adquirir software o aplicaciones tecnoldgicas que faciliten y mejoren su
calidad de vida en cuanto tengan la posibilidad de desembolsar dinero por ella. Respecto de la
oferta, se concluye que existiran mayores oportunidades de desarrollo de soluciones que mejoren
la calidad de vida de las personas en cuanto los inversionistas se sientan atraidos respecto al
desempefio que sus capitales tendran en el negocio. Al mismo tiempo que las soluciones
permitan disminucién de costos y se exigira eficiencia en procesos, lo que finalmente permitira
mejora en los ingresos de quienes invierten en ellos. Se detecta una oportunidad en la legislacion
de datos personales, para definir el uso de la informacion personal de los usuarios de una
aplicacion, ya que ellos podrian decidir compartir con otro la informacién a cambio de algo, de tal
manera que los datos podrian utilizarse como una moneda de cambio.

Para completar el andlisis de la industria definida, se hace necesario analizar su microentorno y
las fuerzas que determinan su valor. Se utiliza como referencia las 5 Fuerzas de Porter, que se
detallan a continuacion:

18 https://www.ine.cl/estadisticas/sociales/mercado-laboral/ocupacion-y-desocupacion ultima visita 30 de agosto de
2020.

19 https://www.df.cl/noticias/economia-y-politica/macro/inversion-extranjera-directa-en-chile-se-dispara-y-crece-mas-
de-50-en/2020-08-07/175447 .html Gltima visita 30.08.20
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¢ Rivalidad entre competidores:

o Existen una amplia gama de competidores que ofrecen satisfacer la misma
necesidad de agendamiento de horas de profesional de la salud mediante una
plataforma tecnol6gica. Se detectan 2 tipos:

= agendamiento de horas de atencidn con profesionales de la salud, tales
como: Doctoralia, iDoctors, Hora Libre, Philaxmed, aplicaciones de
Clinicas y Centros Médicos.
= ficha clinica médica, como es el caso de: Medilink, Healthchain, Uptodate.
Por lo tanto, se concluye que existe una ALTA rivalidad entre competidores, debido a que
existen muchas alternativas de pago o libres de pago con las que los clientes podrian resolver
la misma necesidad y esto es una preocupacion permanente para los flujos de ingreso de
cada empresa perteneciente a dicha industria.

e Amenaza de sustitutos:

o Los sustitutos de la industria de agendamiento de citas con profesionales de la
salud mediante plataforma tecnolégica son los medios alternativos en los que
médicos y pacientes pueden contactarse entre si, como tradicionalmente han sido:

» Llamadas telefénicas para agendar hora de atencibn o solicitar
antecedentes de historia clinica.
» Visitas presenciales a los centros de atencién para agendar o solicitar
antecedentes.
= Correo electrénico.
= Contacto via sitio web de los centros de atencién (formularios de contacto,
foros, chat).
Se considera que las empresas de la Industria que incluyen el uso de plataformas
tecnoldgicas basadas en desarrollo de software y uso de internet en su modelo de negocios,
tienen una ventaja competitiva, ya que les permite hacer un mejor uso de la informacion, de
tal manera que les permite hacer seguimiento de los pacientes, perfilarlos en segmentos por
su comportamiento y retenerlos fidelizandolos, antes que se cambien por un sustituto. Por lo
tanto, la amenaza de nuevos sustitutos es BAJA y el uso de tecnologias de la informacién
gue utilicen internet son una OPORTUNIDAD para las empresas que pertenecen a esta
industria.

¢ Entrada de nuevos competidores:

o Las barreras de entrada para nuevos competidores en esta industria dependeran
de la inversién necesaria en el desarrollo de la plataforma tecnoldgica en la que
se basara el modelo de negocios del nuevo competidor, por lo tanto, si solo se
considera la inversién en el desarrollo de software se diria que la barrera de
entrada es BAJA. Pero, al considerar otros factores esenciales para que sea
exitosa, se debe tener presente el gran flujo de usuarios necesarios para que el
servicio tenga una solucion optima para el paciente (encontrar disponible la hora
con el tipo exacto de profesional que busca) y para conseguir ese flujo de usuarios
se deben realizar grandes gastos en Marketing, por lo tanto, esa seria una barrera
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de entrada ALTA. También existe complejidad en los procesos y problematicas
generadas en un sistema de atencion de salud, para lo que se requiere un nivel
de conocimiento técnico y experiencia que no son replicables, dichos factores son
relevantes para que las empresas pertenecientes a la industria sean exitosas.
De tal forma, que las barreras de entrada de nuevos competidores para la industria son
INCIERTAS, porque aun cuando existe la posibilidad que entren muchos competidores, no
hay certeza que sean competidores de riesgo para una empresa consolidada en la industria
actual, por lo tanto no es claro que puedan perder ingresos o participacion de mercado a
causa de la entrada de nuevos competidores.

o Poder Negociador de Proveedores:

o Los proveedores de las plataformas de considerados como mas esenciales y con
mayor relevancia para la operacion de las plataformas de agendamiento de horas
de profesionales de la salud son:

= Proveedores de desarrollo web especialistas en aplicaciones, en Chile,
existen pocas empresas que cumplen calidad y experiencia en este tipo
de desarrollo tecnolégico. De a poco han entrado al mercado empresas
extranjeras con mano de obra india que han peritido bajar el precio del
desarrollo, pero aun son pocas. Este proveedor es clave y tiene ALTO
poder respecto a su influencia en los costos de las empresas presentes en
la industria chilena. Si consideramos a la industria global, es un proveedor
mas comoditizado y existe menor poder.
= Proveedores de enlace de internet, quienes en Chile estan muy
concentrados, por lo tanto tienen un ALTO poder sobre las empresas. En
la industria internacional, hay mayor flexibilidad y oferta de proveedores,
por lo tanto es un proveedor con menor fuerza.
En el caso de la industria chilena, el poder de proveedores se considera ALTO, dependera de
las alianzas que las empresas puedan gestionar para construir relaciones de largo plazo que
permitan conseguir costos competitivos.

e Poder Negociador de Clientes:

o En la actualidad, esta industria tiene como principal cliente a los centros de

atencion de salud, son quienes desembolsan para entregar a sus pacientes el
servicio de agendamiento de horas a sus pacientes, en general, dependera del
tamanio del centro y la relevancia en la cartera de clientes de la empresa, lo que
determinard definitivamente el poder que tiene para influir en los ingresos de dicha
empresa proveedora del servicio.
Es INCIERTO el poder de negociacion de los clientes en la industria actual, ya
gue existen pocos clientes con mucho poder y una gran cantidad de ellos que no
lo tienen, dependeréa de la cartera de clientes de cada empresa en como afectara
en sus ingresos.
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El andlisis de las fuerzas de la Industria no muestra una tendencia clara, mas bien muestra la
existencia de fuerzas inciertas que dependen de capacidades de gestion y liderazgo,
conocimiento técnico, estrategia e inversion de personas que manejan las empresas que se
desenvuelven en ella. Por lo tanto, una nueva empresa podria ser exitosa en ese escensario con
la gestion y recursos indicados.

.2 Competidores:

Aun cuando se ha considerado para el andlisis el estado la industria chilena de Software, es de
real relevancia considerar competidores locales tanto como internacionales, ya que por la
naturaleza de los negocios tecnolédgicos se espera de ellos la escalabilidad internacional y por
tanto que puedan pertenecer a la industria global. Razén por la cual, se ha considerado como
competencia a aplicaciones y software similares existentes en el mundo, que actualmente operan
0 no en Chile (podrian hacerlo en un corto plazo), las cuales resuelven necesidades similares a
las propuestas por DocDeit. A continuacién, una pequefia descripcion de aquellos competidores
gue se han considerado en general para hacer una comparacién con DocDeit:

e iDoctors?: App italiana que permite agendar hora con un médico.

¢ AppointmentPlus?: Desarrollada en USA, es una aplicaciéon que permite que los usuarios
agenden diferentes tipos de servicios, no esta cerrada a agendamiento médico.

e Doctoralia??>: marketplace de especialistas de la salud. Tiene diversos planes que
permiten que los especialistas se destaquen por sobre otros, ya sea pagando por
suscripcién o por su participacion en foros que mejoran su categoria de calificacién por
parte de los pacientes.

¢ Medilink?: software médico personalizable, que permite consultas de telemedicina

e Philaxmed?*: Aplicacion web para centros de atencién que se vende en médulos y permite
la gestién integral del centro por parte de sus administradores y médicos.

e UptoDate®®: software con diferentes médulos que permite diagnosticar con mayor
eficiencia a los pacientes. Uno de sus médulos permite a los pacientes acceder a la
informacion de su ficha médica y a la de sus cargas legales.

¢ Healthchain?®: aplicacién web en fase de desarrollo, que ofrece al mercado una ficha
clinica unificado-cifrada con blockchain. Incluye moédulo para pacientes, médicos, centros
médicos y aseguradoras.

e Hora libre?”: Aplicacion que busca una hora libre segun las caracteristicas solicitadas por

20 https://www.idoctors.it/ visitado la Gltima vez el 15 de septiembre de 2020.

21 https://www.appointmentplus.com/ visitado la tltima vez el 15 de septiembre de 2020.

22 wwww.doctoralia.cl visitado la tltima vez el 12 de septiembre de 2020.

23 https://www.softwaremedilink.com/ visitado la tltima vez el 15 de septiembre de 2020.

24 https://www.philaxmed.com/ visitado la Gltima vez el 15 de septiembre de 2020.

25 hitps://www.uptodate.com/home/uptodate-subscription-options-group-practices visitado la Gltima vez el 15 de
septiembre de 2020.

26 https://healthchainhg.com/ visitado la Ultima vez el 15 de septiembre de 2020.

27 https://horalibre.cl/ visitado la Gltima vez el 15 de septiembre de 2020.
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el paciente y le avisa de la existencia de una “hora libre” dentro de 3 dias.

En la Tabla II-2:Caracteristicas de App o Software Sustitutos se puede observar las caracteristicas de
cada una de las aplicaciones o softwares que resuelven similares necesidades que DocDeit. Para
hacer un analisis en mayor profundidad de las caracteristicas de la aplicacion y poder definir
fortalezas y debilidades, se consideraran como competidores relevantes a Doctoralia y Medilink,
ya que poseen caracteristicas mejor desarrolladas que resuelven similares necesidades que
DocDeit, aunque ninguna de ellas ofrece la solucion completa que DocDeit ofrece al mercado,
pero son lideres del mercado en la solucién que ofrecen localmente.

Se realiz6 una matriz de posicionamiento relativo

Medilink DocDeit

y/o

Participacion de Mercado

delal

Hora Facil

- TasadeC

Tabla II-1: Matriz de posicionamiento relativo
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Appointment

Upto Health @ Hora  Doc

Doctoralia Medilink Philaxmed Date chain Libre Deit

Atributos iDoctors

Presencia en Chile X © © © X ©

Version Gratis © © © X X © © ©
Telemedicina X X X @) X X X ©
Agendamiento de horas © © © &) © X X © ©
Agendamiento Auténomo el paciente © © © X X X X ©
Ficha Médica X X X © © © ®) X ©
sacg;snciea ficha médica por parte del X X X X X o o X ©
Pago de la Consulta X X X © © X © X ©
Notificaciéon de la llegada del paciente X X X X X X X X ©
st O | x| x| x L e | e x| x| x| e
Descarga informacion de la ficha médica X X X © © X © ©
Notificacién disponibilidad de hora futura X © X X X X X © ©
Geolocalizacion X © X X X X X X ©
calificacion para los especialistas © © © X X X X X ©

Tabla II-2:Caracteristicas de App o Software Sustitutos
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Después de un acabado andlisis de la competencia, reflejado en Tabla II-2:Caracteristicas de App o
Software Sustitutos, podemos concluir que las ventajas de DocDeit por sobre el resto son las
siguientes caracteristicas:

¢ Clientes y usuarios mas familiarizados con las tecnologias y el uso de aplicaciones
moviles, como consecuencia de la pandemia Covid - 19 y la crisis social.

¢ Informacion completa de la historia clinica de los pacientes

e Facilidad de la toma de horas para especialidades médicas, sin limitarse a un centro
especifico, sino a la ubicacion y tiempo del paciente.

¢ Aumento en el flujo de pacientes para médicos con consulta propia y pequefios centros
médicos.

¢ Mejor gestion de la agenda para médicos y centros médicos. Ya que se dispone
virtualmente esos horarios mediante la aplicacion.

e Mejor gestion de la administracion de los espacios fisicos de los centros médicos, al
poder conocer las demandas respecto de la competencia con la informacién agregada a
la que le daremos acceso.

e Conexion entre paciente y médico sin comision.

e Mejor precio para el paciente al conectar al especialista del area de la salud que
resuelve la dificultad que busca mejorar.

¢ Calificacién de especialistas de la salud

e Acceso al agendamiento 24x 7, lo que permite una mejor organizacion de los tiempos
de las agendas de los especialistas de la salud, asi como de los pacientes y no perder
horas disponibles.

¢ Facilidad de las interconsultas gracias a la ficha clinica Unica, pues no se ata a una sola
institucion para atender a sus pacientes.

e Maés informacién para realizar diagnosticos.

Desafios para DocDeit:

¢ Reincidencia de usuarios en la plataforma.

o Segmento de mercado reducido en la actualidad.

e Adopcién de usuarios y clientes costosa.

¢ Dificultades legales por el almacenamiento de datos personales

¢ Dificultades tecnoldgicas del almacenamiento de datos cumpliendo los estandares
apropiados relacionados a la seguridad de la informacion.

e Incorporacion de la informacion histoérica por parte de los pacientes y/o médicos a la
app.

e Costos de almacenamiento de la informacion.

e Trazabilidad de pacientes

e recordatorio de consultas futuras

e Apoyo en la diagnosis, utilizando 1A para versiones futuras.
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1.3 Clientes:

Para la definicion de los clientes, se debe explicitar que en el modelo de negocios de Aplicaciones
tecnoldgicas se basa en la interrelacién entre usuarios, influenciadores y clientes, es por lo que
se detallan por separado y se explicara su relevancia en el proceso de compra. Para definirlos,
hemos tomado el estudio: Estilos de vida a lo largo de todo Chile 2020 y Estilo de vida de los
grupos socioeconémicos 2019, ambos realizados por GFK y Chile3D?, las tendencias que se
manifiestan en estos grupos segun los parametros definidos por esta metodologia, ademas los
resultados conseguidos mediante la encuesta de potenciales usuarios, la encuesta a médicos y
entrevistas a especialistas definidos como relevantes, que se realizaron para el desarrollo de
este proyecto?.

La interrelacion generada por DocDeit ocurre entre pacientes que buscan horas de atencion con
profesionales de la salud y profesionales de la salud que visibilizan a través de la aplicacion,
aquellas horas de atencion que tienen disponibles para atender, ya sea presencialmente o
mediante el uso de telemedicina.

Se ha definido a los USUARIOS como personas con acceso a salud privada, es decir, que estén
afiliados a ISAPRE o FONASA (dispuestos a pagar un adicional por la atencion que recibiran),
gue buscan agendar sus horas con profesionales de la salud sin estar restringidos a un centro
de atencion en particular que los limite en tiempos de espera ni en cobertura de su presupuesto
y que al mismo tiempo les permita contar con su historia clinica sin importar en dénde realizan la
atencion. Buscan atencion especializada, estan dispuestos a pagar por ella porque la necesitan
con mayor celeridad que las atenciones ofrecidas en el servicio publico. No tienen conocimiento
de pequefios centros o consultas privadas, dentro del radio geogréafico en el que se moviliza,
donde podrian encontrar el especialista que buscan, por tanto, DocDeit es una herramienta para
mejorar la calidad de vida de esos pacientes ya que les permite acceder rapidamente a
profesionales que de otra manera les seria complejo encontrar. Existiran usuarios de membresia
gratuita y de membresia pagada.

Se han definido como PROFESIONALES DE LA SALUD, a aquellos profesionales que ejercen
carreras tales como: medicina (en la mayoria de sus especialidades), psicologia, kinesiologia y
fonoaudiologia, que desempefian sus labores total o parcialmente en centros de atencién privada
de menor envergadura. Atienden en centros médicos propios o en los que prestan atencion una
parte de su jornada, puesto que dividen su tiempo de atencién entre centros de salud publicos o
grandes centros de privada y complementan su ingreso con las atenciones en centros privado.

28 https://cdn2.hubspot.net/hubfs/2405078/cms-
pdfs/fileadmin/user_upload/country one_pager/cl/gfk_gse 190502 final.pdf visitado Ultima vez 12 de septiembre de
2020.

2% Resultados de encuesta a usuarios, encuesta a médicos y resumen de conclusiones de las entrevistas se
encuentran en anexos.
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En la actualidad existen mas de 650 instituciones publicas y privadas autorizadas por la
Superintendencia de Salud®, para certificarlas el Ministerio de Salud exige que cumplan
pardmetros de calidad. Una gran cantidad de Centros de Atencién Médica de menor tamafio
quedan fuera de las estadisticas y es en ellos donde al menos 50%3! profesionales de la salud
gjercen sus funciones. Segin datos del SII*2, se determind que la proporcion de consultas
médicas privadas que tienen en promedio 10 personas contratadas y que cuentan con ingresos
declarados son 23.243, los cuales dan trabajo dependiente a 48.906 personas y alcanzaron
ventas anuales equivalente a $1.738 mil millones de pesos durante el 2018, el ingreso promedio
anual por centro equivale a $74.775.329 pesos®. Segun las percepciones recibidas de las
entrevistas®®, este tipo de centro no tiene incentivo suficiente para invertir en un software de
agendamiento como si lo realizan los centros de mayor tamafio, se detecta una oportunidad en
ofrecer una soluciéon de agendamiento para centros pequefios como es el caso de psicélogos y
centros de especialidades médicas y también para profesionales que se desempefian
independientes a domicilio, como es el caso de fonoaudidlogos y kinesidlogos.

Respecto a los clientes, se hara una diferenciacién respecto a usuarios, clientes e influenciadores
del uso de la tecnologia, segln se detalla en el diagrama de los clientes que se observa en la
Tabla 1I-3: Diagrama de Clientes a continuacion:

30 http://www.supersalud.gob.cl/acreditacion/673/w3-propertyvalue-4710.html visitado la Gltima vez el 12 de
septiembre de 2020.

31 Estimacion segun cifras obtenidas en Encuesta a Médicos, elaboracion propia.
32 Estadisticas de Empresas por tramo seguin ventas (13 tramos) y Actividad Econémica:
http://www.sii.cl/sobre_el_sii/estadisticas_de_empresas.html 12 de septiembre de 2020.

33 Valor de la UF al 31.12.2018 http://www.sii.cl/valores vy _fechas/uf/uf2018.htm visitado Ultima vez 25 de septiembre
de 2020.
34 Ver Anexo 3.
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DIAGRAMA DE LOS CLIENTES

Influenciadores

- = [ ] Ll
Membresias y Suscripciones -
1 |

Deit&Cri Deit&Cri Deit&Cri Deit&Cri
eit eitx2 eitx5 eitx10

Tipos de suscripciones [ -

Tabla 1I-3: Diagrama de Clientes
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Para mayor comprension del diagrama, se explica cada item:

Usuarios: Personas que utilizan la version gratis de DocDeit, para agendamiento de las

horas médicas, tanto presenciales como de telemedicina y la ficha de historia médica que
la aplicacion facilita. Estardn de acuerdo con compartir informacién con Catalizate, la cual
serd recopilada utilizando cookies y geolocalizacién, ademas de restar expuesto a
publicidad a cambio de recibir las prestaciones de DocDeit sin desembolsar dinero.

Clientes: Se definen como aquellos que pagan por los servicios entregados por DocDeit,

detallamos los tipos de clientes con los que se espera contar:

o Usuarios suscriptores de membresia:_Son aquellos usuarios de DocDeit que estan
dispuestos a realizar un desembolso mensual por tener acceso a las
caracteristicas de DocDeit sin compartir informacién con Catalizate ni recibir
ningun tipo de publicidad. Son mujeres y hombres, entre 30 y 60 afios. Dispuestos
a pagar mensualmente por la aplicacion, siendo las mujeres quienes tienen una
disposicién a realizar un pago mas alto dependiendo de las prestaciones
ofrecidas. Tienen acceso a internet en su smartphone y en su casa,
frecuentemente realizan compras online. Utilizan medicamentos de manera
permanente y se hacen cargo econémicamente de algun familiar, incluyendo los
gastos de salud de estos. No tienen referentes de vida saludable y dependiendo
de si hacen deporte, podrian seguir algun influencer en decisiones de compra.
Les interesa principalmente:

= Tener acceso a la informacion de su historial médico sin limitaciones del
lugar donde se atiende.

= Poder atenderse en centros donde su cobertura de salud sea mejor para
sacar provecho de lo que ya paga en salud.

= Encontrar horas disponibles facilmente para cualquier especialidad dentro
del radio geogréfico que define para su desplazamiento.

= Poder pagar online antes de llegar a la consulta sin tener que esperar por
el proceso de pago, agilizando el tiempo de espera antes de la atencién.

» Recibir descuentos en medicamentos y precios preferentes en
procedimientos y examenes.

= Llevar registro diario de toma de medicamentos (alerta para tomarlo y
registro)

*» En el caso de tener hijos 0 personas con enfermedades crénicas en su
familia, les interesa poder agendar los controles de salud de ellos.
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o Suscripciones de profesionales de la salud: Profesionales de distintas areas de la
salud que realizan su trabajo en centros de privados o en consultas que
subarriendan para complementar sus ingresos atendiendo en varios lugares. Se
desempefian como Médicos, Kinesiblogos, Psicélogos y Fonoaudidlogos. Tienen
entre 30 y 50 afios. Estan dispuestos a realizar atenciones online si esto les
permite poder atender a mas pacientes y completar su agenda. Tienen disposicion
a pago por la aplicacion entre $20.000 y $40.000 pesos mensuales por la
aplicacion dependiendo de las prestaciones que esta le ofrezca. Por el hecho de
atender en consultas pequefias no cuentan con comodidades a las que si tienen
acceso cuando se desempefian engrandes centros médicos o clinicas como son:

= Tener acceso digital a la completa ficha clinica de sus pacientes,
incluyendo el historial de examenes de laboratorio y digitales.

= Manejar la agenda disponible en tiempo real.
= Gestionar pagos y recibos de bonos por parte de los pacientes.
= Gestionar licencias médicas electrénicas.

o Suscripciones de Centros Médicos de menor tamafio: Centros de atencion médica
privada, que aglutine una misma especialidad o multiples especialistas en él, pero
gue se encuentre categorizado como empresa micro, pequefia o0 mediana 1,
segln su tramo de ventas por el Servicio de Impuestos Internos®, cuenta con 10
personas dependientes en promedio y vende al afio entre $1.653.950 pesos y
$964.802.650 pesos. Para los cuales es una oportunidad garantizar a los
profesionales que se desempefian en él, el acceso a pacientes y al mismo tiempo
servirAn como una estrategia para hacer mas conocida la aplicacion en los
primeros periodos de operacion.

¢ Influenciadores: en el modelo de negocios definido para DocDeit se define como aquellos
clientes o usuarios que haran que otras personas se enrolen como usuarios y clientes.
Se ha definido 2 influenciadores como relevantes a los que se tiene como objetivo captar
y fidelizar:

o Usuarios reiterativos: son aquellos usuarios (gratis o de pago) que tienen
enfermedades cronicas (hipertension, diabetes, enfermedades bronquiales, etc.),
gue se encuentran en tratamientos de largo plazo (enfermedades psiquiétricas,
tratamiento sicolégico, terapia kinesiologica, fonoaudiologia, etc.), mujeres
embarazadas y pediatricos hasta los 2 afios. Estos tipos de usuarios asiste con
alta frecuencia a controles con especialistas de la salud, por ejemplo: 4 veces al
mes en el caso de las enfermedades de salud mental y fonoaudiologia, al menos
2 veces a la semana en un tratamiento kinesiologico y al menos una vez al mes
para las otras especialidades de medicina. Por lo tanto, una buena experiencia en

35 hitp://www.sii.cl/sobre_el_sii/estadisticas_de empresas.html
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el uso de la aplicacién hara que el efecto boca a boca sea mucho mas rapido y se
aumenten los nimeros de descarga y creacion de usuarios gratis y de membresia
para DocDeit.

o Médicos de clinicas privadas: se identificara a aquellos que son referente entre
sus pares y que ejerzan ejercicio de su profesion en consultas privadas, de tal
manera que puedan influir en sus pares y en sus pacientes en el uso de la
aplicacion, destacando los beneficios de la herramienta.
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[l Descripcion de la empresa y propuesta de valor

En este capitulo se aborda la propuesta de valor de DocDeit, el modelo de negocio y se
desarrollara la estrategia que la empresa implementara para entrar al mercado. Ademas, se
mencionara la Mision, Visién y Valores de la empresa y se desarrollara la relevancia de la
sostenibilidad en el negocio y cdmo es parte transversal de él.

1.1 Modelo de negocios

DocDeit es una aplicacion desarrollada por la empresa Catalizate, cuyo negocio es el desarrollo
de software y posee amplia experiencia ofreciendo al mercado aplicaciones que agregan
demanda.

La aplicacion desarrollada para este proyecto une la necesidad de oferta y demanda por atencion
de profesionales de la salud. Se ha generado un modelo de negocios diferente hacia la oferta de
horas disponibles de profesionales de la salud y otra para la demanda de ellas por parte de
usuarios. DocDeit estard en constante mejora, ajustdndose a las necesidades de sus clientes
para brindar el mejor servicio tanto para la oferta como para la demanda por horas de atencién
de especialistas de la salud.

Para definir su propuesta de valor, se ha utilizado la metodologia CANVAS como se muestra en
la Tabla Ill-1: CANVAS siguiente:

©C
De ! t Ahorra tiempo, agenda tu hora de especialidad de salud jrapido y facil!

6 socios cLave &L ACTIVIDADES {i PROPUESTA DE ¥ CLIENTE 2 SEGMENTOS
CLAVE SVALOR DE CLIENTES
MEMBRESIAS ‘
1ll RECURSOS CLAVE PROPUESTA DE 4 CANALES
VALOR : ‘

SUSCRIPCIONES

& ESTRUCTURA DE COSTOS $ INGRESOS

Tabla Ill-1: CANVAS
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Cuyas propuestas de valor se desarrollan a continuacion:

Propuesta de valor para Usuarios de Membresia:

DocDeit es una aplicacion que te permitira ahorrar tiempo al encontrar al especialista de
la salud que buscas, con convenio con tu ISAPRE o FONASA pudiendo agenda tu hora
de especialidad en tiempo real, solo pagando lo que tu plan de salud no cubra en el bono
de atencién, permitiendo que al momento de la visita al especialista no tengas que realizar
ningun tramite, llegas al lugar y estas listo para ser atendido. Ademas, utilizando DocDeit
podréas consolidar la informacion de tu ficha médica en un solo lugar, acceder a ella
facilmente y compartirla con el especialista que quieras, sin importar el centro en el que
atienda.

Propuesta de valor para Clientes de Suscripcion:

DocDeit es una aplicacion que te permitird ofrecer tus horas de atencién disponibles,
pudiendo visibilizarte ante mas posibles pacientes, los cuales podran recomendarte
después de ser atendidos. La suscripcion con la aplicacion te permitird ordenar los pagos
de tus pacientes y recibir directamente en la tarjeta de crédito o cuenta que definas los
ingresos que la atencién de ellos te reportara, simplificando la gestion de tus ingresos y
evitando intermediarios. Ademas, al utilizar DocDeit tus pacientes podran compartir
contigo toda la informacion de su ficha médica sin importar el centro en el que se haya
atendido antes ni donde haya realizado los examenes.

Respecto a su competencia, DocDeit posee las siguientes caracteristicas indicadas en la tabla
Tabla IlI-2: Fortalezas y Debilidades Competencia:

DocDeit Medilink Doctoralia HoraLibre
- Las alianzas -
- Otorga acceso a L El servicio de
) e estratégicas y :
la informacion agendamiento es
contar con el ) "
tanto al oferente instantaneo, a

medio de pago

como al ; diferencia del de
d d del entrega al cliente i
em_ar_1 ante de una valoracion Hora Libre, que
servicio. SUDErior que por busca una hora
Fortalezas de - El precio de la o oo e P disponible del

suscripcién es
accesible para
centros pequefos

especialista en el
tiempo.
DocDeit apoya al

DocDeit respecto a la
competencia

ofrecido por
Doctoralia, que
muchas veces no

y para . paciente en todo el
. es considerado
profesionales que e proceso de tomar
. suficientemente
atienden solos en . la hora, hasta
serio por .
consultas o después de
. especialistas de
particulares. . atenderse.
alto nivel.
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DocDeit  Medimk  Doctorala  Horalibre

. . DocDeit no tiene el
Medilink tiene acceso

. nivel de Hora Libre tiene

. al servicio - . .

Debilidades de : reconocimiento como | alianza con clinicas
. profesionales de la
DocDeit respecto a la plataforma de grandes, lo que lo
. salud de centros . .
competencia agendamiento en hace més
grandes o con alta . . -
linea con el que identificable.

disposicion a pagar

cuenta Doctoralia.

Tabla IlI-2: Fortalezas y Debilidades Competencia

Se utilizé la metodologia para los negocios de aplicaciones tecnolédgicas propuesta por Eric Ries
en el libro El Método Lean Start Up: como crear empresas de éxito utilizando la innovacion
continua, (Ries, 2011) la cual define un proceso para determinar la cantidad de suscripciones
necesarias a un determinado precio, lo que permite conocer: Ingresos, CLV, CAC, Ingresos,
contribucién por suscriptor, ROI adquisicién y meses para amortizar el cliente, para cada unidad
de negocio. Dicha metodologia, se complement6 con la informacién concluida con las entrevistas
y encuestas, asi se logré definir el modelo completo de la aplicacion para los usuarios, clientes
de membresia y clientes de los distintos tipos de suscripcion.

Para desarrollar el modelo, se debe definir un nimero de descargas inicial, sobre el cual sélo un
porcentaje de usuarios mas fidelizados crearan una cuenta de membresia gratuita o de pago,
este porcentaje denominado “tasa de lanzamiento” se definié segun las percepciones obtenidas
de las encuestas de usuarios y potenciales clientes y entrevistas. Dicha tasa de lanzamiento
evidencia los usuarios que utilizaran la aplicacién, pero seran aquellos que creen una cuenta de
usuario quienes frecuentemente la utilizaran. El porcentaje de usuarios que crea su cuenta se
definio utilizando los datos provenientes de las encuestas, asi como también el porcentaje de
quienes estarian dispuestos a pagar por una membresia. El precio de la membresia se determin6
por medio de la encuesta y el de las diferentes suscripciones se definié con la informacion de
mercado (ver anexo de precios de competidores), las entrevistas y los resultados de la encuesta
a médicos.

A continuacién, se explica el proceso de cada unidad de negocio y sus flujos:

1. Modelo Unidad de negocios Usuarios - Pacientes:

El modelo de descarga esta disefiado considerando la cantidad de descargas semanales, se
consideran los siguientes niveles de crecimiento de descargas por afio: ler afio = 5%, 2° afio =
3%, 3er afio = 1,5%, desde ahi se estima que los siguientes afios las descargas en Chile creceran
alrededor de 0,7% semanalmente. Se consideré un numero conservador de descargas para el
primer mes de funcionamiento, se estima que el flujo que la aplicacion se descarga 861 veces.

Mediante la Encuesta a potenciales usuarios se determind los porcentajes de tasa de
lanzamiento (51%) y porcentaje de usuarios con disposicion a pago por la suscripcién (88%). Por
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lo tanto, de las descargas realizadas, se considera que el 51% de los usuarios creard un usuario
(tasa de lanzamiento) y el 88% de esos usuarios pagara suscripcion. El precio de la suscripcién,
definido conservadoramente, segun las preferencias expresadas por los usuarios en la Encuesta,
es $1.000 y con esto se estima que el ingreso del primer mes sea $386.605. Para la tasa de
salida (churn) se consideré la meta de mercado de las aplicaciones que es de 10% lo que significa
gue la vida promedio de usuario es de 10 meses (1/0.1). Esto a su vez significa que los ingresos
del mes 1 de la compafiia son de alrededor de $ 3.866.046 Con esa informacién, se puede
calcular el Customer Life Value (CLV), que para el caso del usuario es de $10.005 este se calcula
como el ingreso medio por uso multiplicado por la vida del usuario, lo que genera ingresos
proyectados por el total de clientes sera $3.866.046 pesos en ese lapso. El Costo de adquirir un
nuevo suscriptor comprometido (CAC) es $6.400 pesos y se amortiza en 6,4 meses con una
contribucién por suscriptor de $3.605 pesos. El flujo de Membresias se evidencia en la Tabla Ill-
3: Flujo Membresias Mes 1

Flujo- Paciente

Mes 1
Descarga Mes 861
Tasa lanzamiento l 51%
lanzamientos 439 ‘
¥
% que paga suscripcion Iv 88,00%
Suscripciones de pago 386
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, I S T s
resos Medios por uso 1.000 10%
: 386,605 glngresos de este E
i _Mes i
1000 Meses promedio de suscripcion
[ NUEVOS INgresos por
10.005 CLv 3.866.046 VI da
.......................................................................... ACQUINT UN SUSCTPIOr
» 6.400 comprometido (CAC)
s 3.605 joontn'buci(m por suscriptor

ROI de adquision

_ Meses para amortizar al cliente

Tabla II-3: Flujo Membresias Mes 1
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2. Modelo para los Clientes profesionales de la Salud:

Para el caso de los clientes profesionales de la salud, los porcentajes de tasa de lanzamiento
y el porcentaje de clientes que paga la suscripcion, son 100% ya que este tipo de clientes es
captado directamente por vendedores. Con un supuesto conservador, se estima que el primer
mes las descargas seran 402, cantidad determinada en concordancia con el plan de
marketing. Este modelo de negocios tiene 3 tipos de precios, ya que existen 3 tipos de
suscripciones, segun el estudio de mercado realizado se ha definido la siguiente proporcién
de consumo para este negocio:

Planes Valor % Participacion
Profesionales  Suscripcion X Suscripcion
Nombre Plan $/Mes %
Just Deit 19900  846%
___DeitPRO 29.900 %
Deit&Crieit 35.990 7,7%

Tabla Ill-4:Precio Suscripciones Profesionales

Por lo tanto, el ingreso medio del mes seré $8.786.414, por lo tanto, los ingresos proyectados
por el total de clientes seran $87.864.135. Para la tasa de salida (churn) se consideré la meta
de mercado de las aplicaciones que es de 10% lo que significa que la vida promedio de
usuario es de 10 meses (1/0.1). El Customer Life Value (CLV) es $218.568. El Costo de
adquirir un nuevo suscriptor comprometido (CAC) es $100.000 y se amortiza en 4,58 meses
con un ROI de 2,19 y una contribucion de $118.568.
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Flujo- Profesional

.

Usuarios Nuevos E m_w:(fﬂ » j

Tasa lanzamiento _m__mm! “100%

lanzamientos EWW 40z v;

% que pagasuscripcion lw1 99:’@

Suscripciones de pago i _ j(fm__m m;
l’ Tasa de Salida Mensual

promedio de suscripcion

" Nuevos Ingresos

87.864.135 porVida

EComri bucién por suscriptor
RO de adquision

‘Meses para amortizar al cliente

Tabla IlI-5: Flujo Profesional

3. Modelo para Centros de Atencion de Salud:

Las métricas para centros de atencion de salud, dependeran fundamentalmente de los
vendedores que captaran los clientes, que en este caso descargaran el 100% y tendran una
tasa de lanzamiento de 100%. Se inicia el primer mes con 7 descargas, cantidad determinada
en concordancia con el plan de marketing. Este modelo de negocios tiene 3 tipos de precios,
ya que existen 3 tipos de suscripciones, segun el estudio de mercado realizado se ha definido
la siguiente proporcién de consumo para este negocio:
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Planes Centros Valor % Participacion
Médicos Suscripcion x Suscripcién
NombrePlan — §/Mes %
Deit&Crieit x2 64.900 77,3%
Deit&Crieitx5 144.900 12,1%
NA#OINviAIRAN nen onn 7 70/

Tabla I11-6: Precio Suscripciones Centros Médicos

El ingreso medio mensual sera $123.443 pesos y los ingresos proyectados por el total de
clientes seran $8.641.000al. La tasa de salida (churn) se asume del 10%, al igual que para
los otros modelos. El Customer Life Value (CLV) es $1.234.429 pesos. El Costo de adquirir
un nuevo suscriptor comprometido (CAC) es $1.000.000 y se amortiza en 8,1 meses con un
ROI de 1,23 y una contribucién de $234.429 pesos.

Flujo- Centro Médicos

Usuarios Nuevos

Tasa lanzamiento

lanzamientos
% que paga suscripcion

Suscripciones de pago

Mes 1
7

l100%

na

e

11 00%

Tasa de Salida Mensual

‘Ingresos Medios por uso

10%

1
|
|
|
|
|
|
|
|
|

!

Ingresos ae este
Mes

!

promedio de suscripcion
1.234.429 CLv 8.641.000 ::re \\;ﬁisalngmsos
“AGquInT un
1.000.000 suscriptor
:> 234429 contribucion por suscriptor
o X, " ROl de adquision

_Meses para amortizar al cliente

Tabla IlI-7: Flujo Centros Médicos
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.2 Descripcion de la empresa
Mision

Ofrecemos una solucion agil y de calidad ante la necesidad de concretar interaccién instantanea
entre la pacientes y profesionales de la salud, que comparten antecedentes de historia médica
sin importar el centro de atencion, innovando y mejorando a diario conscientes del impacto en el
largo plazo.

Vision

Ser la solucién de agendamiento de citas de atencion de salud, con acceso a informacion clinica
de los pacientes, lider en Chile y con presencia en paises de Latinoamérica costa pacifico.

Objetivos Estratégicos

e Crecer en participacion de mercado en Chile, logrando llegar a 4,5 millones de
usuarios pacientes al 5to afio, mas de 150 mil profesionales de atencién de salud con
suscripcion anual a mas de 5000 centros de atencion de salud al quinto afio de
operacion.

e Establecerse dentro de los 2 primeros afios en la Regiébn Metropolitana y marcar
presencia a lo largo de todo Chile antes de terminar los 5 primeros afios de operacion
del proyecto.

e Abrirse al mercado latinoamericano costa pacifico, después del quinto afio de
operacion en Chile.

Valores
DocDeit tiene Valores fundamentales para que inspiran su operacion:

1) Sostenibilidad: Valor transversal a la organizacién, es el primer engranaje ya que la
empresa solo es sostenible en el tiempo si es rentable y se encuentra en equilibrio con
sus grupos de interés. Por lo tanto, para alcanzar la sostenibilidad siempre estara en
busca de la mejora continua que no se separa de la innovacion, poder hacer mejor las
cosas, incluyendo a quienes con su originalidad pueden aportar al todo.

2) Excelencia: Hacer las cosas bien, entregando calidad a cada proceso con una actitud
ética.

3) Agil: DocDeit esta en constante escucha activa a su entorno para entregar agilmente la
respuesta requerida a sus clientes y usuarios, en una actitud de servicio que es la base
de la excelencia e inseparable de un servicio en constante mejora continua.
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Los valores, se resumen en la Tabla I11-8: Valores DocDeit, se entrelazan mediante la construccion
de una organizacion horizontal, donde el trabajo en equipo es imprescindible para un desempefio
exitoso.

eInnovacién
eInclusién
eMejora Continua

Sostenibilidad

e Calidad
e Etica

Agilidad

eEscucha activa

eActitud de
servicio

Tabla I11-8: Valores DocDeit

Estrategia Competitiva

DocDeit desarrollara una estrategia diferenciacion en nicho, en la que entregaré a sus clientes y
usuarios mayores beneficios y prestaciones que su competencia, pero cuyas caracteristicas son
valoradas por los clientes y estan dispuestos a pagar por ellas un precio que consideran
razonable. Tendra 3 tipos de clientes: Usuarios — pacientes con membresia de pago,
profesionales de salud con suscripcion de pago y centros de atencion de salud privados de menor
tamafio, los cuales fueron definidos con mas detalles en el subcapitulo Clientes del capitulo I
Industria y en el anexo de encuestas. Para ello, se utiliz6 las fuentes de informacién primaria y
secundaria con las que se prospecto6 la oportunidad de negocio.

Fuentes de Ventaja Competitiva:

Ofrece una manera de conectar pacientes con profesionales de la salud, lo antes posible y lo
mas cerca de su entorno geogréfico, sin la restriccibn de pertenecer a una red de centros.
Ademas, a través de la app se pueden solicitar horas para consultas presenciales u online,
pudiendo dejar confirmadas las horas de atencion instantaneamente realizando el pago de la
atencion en ese mismo momento.

Una de las grandes ventajas para los pacientes es que podran manejar la informacion de su ficha
clinica, la cual compartiran con el especialista solo al momento de la cita médica, quién la ir&
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completando al momento de la sesion, tendra acceso por ese tiempo a la informacion y a los
examenes que el paciente haya puesto a disposicidn en su registro. En ella, ademas de su
historia clinica, podran tener registro de las recetas y 6rdenes de examenes que se les han
solicitado. Lo anterior, facilitard la gestion del tiempo del especialista, pudiendo dedicar mas
tiempo a diagnosticar y al paciente en general.

Otra ventaja para el paciente es que podré hacer el pago desde su teléfono mévil, aprovechando
los convenios con FONASA o su ISAPRE al momento del pago.

La aplicacion ofrecerd a los pacientes una variedad de informacién respecto a la vida saludable
y quisiera aportar al diario vivir de quienes se suscriban a ella, por lo que nos encantaria recibir
tu opinion.

Factores Criticos de Exito:

e Alianza estratégica con empresa oferente de Licencias Médicas Electrénicas, como
son I-Med o Medipass. Son relevantes en la consecucidn de precios especiales por
volumen, que permitan conseguir economias de escala en el largo plazo.

e Acceso a Ficha clinica de los pacientes sin importar el centro de atencién en el que
se atiendan.

e Al menos concretar las metas propuestas durante los 5 afios de proyeccién de la
evaluacion del proyecto, para ofertarlo como integraciéon vertical a una empresa de
LME.

¢ Flexibilidad de la legislacion de los datos personales actual, que permite agregar datos
y poder desarrollar informacién futura para potenciales negocios complementarios,
con los que se cuente autorizacion de utilizar por parte de los que los pacientes y
clientes.

e Presencia y compainiia en todo el ciclo del servicio, desde la agenda de hora hasta la
calificacion por el servicio entregado.

e Vision de largo plazo del negocio.

o Experiencia y eficacia del equipo gestor.

e Segmento de clientes definido como objetivo.

e Campaiias de Marketing.

Estrategia de Entrada al mercado estara basada en un nuevo segmento objetivo como es el
segmento de médicos que atiende en centros médicos pequefios, quienes en conjunto con
médicos de consultas particulares y pacientes recurrentes seran influenciadores y responsables
de dar a conocer la aplicacion mediante el boca a boca y sus redes sociales. Inicialmente
comenzara en la Region Metropolitana y se expandira por Chile paso a paso, siguiendo por la
Region de Valparaiso, Bio Bio y abarcando Chile por completo.
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[11.3 Estrategia de escalamiento. Vision Global.

Cabe destacar que inicialmente que se ha considerado el mercado de la industria del desarrollo
de software en Chile, como referente para la primera etapa de la compafiia, pero con la mirada
puesta en paises de Latinoamérica costa pacifico como etapa final, se proyecta que después de
5 afos la sostenibilidad del negocio permitira crecer a otros mercados. Se considera que la
industria a la que pertenece DocDeit es global, pues puede resolver las necesidades de usuarios
de diversas economias, no solo de quienes viven en Chile y escalar el negocio ya piloteado y
exitoso localmente tendria mayor probabilidad de triunfar en otros entornos geograficos con
dolencias similares a las detectadas y que DocDeit resuelve. La primera etapa busca consolidar
la aplicacion dentro de Chile, partiendo en la Region Metropolitana en la etapa del piloto, para al
segundo afio de operacidon con la experiencia adquirida poder ampliarse a la Regién de
Valparaiso y al tercer afio crecer a la Regién del Bio Bio, como consecuencia del aprendizaje de
la operacion de esas Regiones poder implementar el modelo de negocio en todo Chile para los
afios 4 y 5. La Segunda Etapa proyecta que, al final de los 5 afios, DocDeit podria ser bien
recibido en paises como: Colombia, Per(, Ecuador y México, ya que en esas economias los
usuarios también estan bastante tecnologizados como los chilenos, tienen acceso a Smartphone
e internet y el modelo de interaccion entre oferta y demanda que ofrece DocDeit seria replicable
en esas sociedades.

1.4 RSE y sustentabilidad

Dada la naturaleza del negocio, los flujos proyectados DocDeit no pueden evaluarse si no es a
largo plazo, es por lo que la mirada de negocio sostenible en el tiempo es coherente y necesaria
para hacer una correcta gestion de los riesgos y oportunidades a las que se vea enfrentada la
empresa en su operacion.

DocDeit entiende un negocio sostenible en el tiempo, como aquella estrategia que le permite
seguir creciendo constantemente a lo largo del tiempo, en conocimiento de riesgos y
oportunidades en las relaciones con sus grupos de interés e impacto en el entorno, lo que le
entrega una mirada estratégica en la gestion que le permite una ventaja respecto de su
competencia, es por lo que la sostenibilidad es parte de sus valores y transversal a la estrategia
de la empresa.

Se ha tomado el concepto de sostenibilidad y no RSE ni sustentabilidad, porque sostenibilidad
evoca el desarrollo sostenible, por ende, el impacto econémico, social y ambiental que la
empresa tendra en el entorno con su operacion y en sus grupos de interés. En el mediano plazo
la empresa buscara conseguir el triple impacto y certificarlo, siendo Empresa B, tal certificacion
le aporta valor a su estrategia comercial ante sus clientes, socios comerciales y Aliados
Estratégicos, dentro de los cuales se buscara generar alianzas con aquellos que buscan aportar
al desarrollo del pais entregando oportunidades a quienes estan desfavorecidos en empleo,
particularmente capacitando mujeres en desarrollo Web y en ventas, tales como Laboratoria,
Kodea, Proyecto Mom, entre otras organizaciones.
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Los grupos de interés se definen en la Tabla I11-9: Grupo de Interés de DocDeit y se evidencian en ella posibles riesgos a gestionar:

DocDeit

Colaboradores

« Desarrolladores

* Vendedores
visitadores de los
profesionales de
la salud.

* Riesgos:
« falta de MO
calificada
* Poder de
negociacion a
través de la
sindicalizacion.

Clientes

* Personas
naturales

« Profesionales de
la Salud

« Centros de
atencion de
salud.

* Riesgos:

» Metas de
captacion

» Malas
referencias en
redes sociales

» Poder de
negociacion
medicante
organizacionesq
ue los aglutinen.

* Riesgos
sanitarios que
influyan en el
proceso definido
para la atencion

de los pacientes.

Proveedores

» Pasarelas de
pago

* Operadores de
Licencia Médica
Electrénica

* Riesgos:

* Incremento en
costo por
transaccion

* Operadores LME
creen su propia
plataforma o
adquieran una.

Competidores

* Medilink
* Doctoralia

* Aplicaciones de
Clinicas

* Aplicaciones de
ISAPRES

* Riesgos:
* Baja de precios

* Se adapten y
copien el modelo
de DocDeit

* Aparicion de
nuevos
competidores

Aliados
Estratégicos

+ Organizaciones
que aglutinen
profesionales de
la salud.

* SEREMI de Salud
* Laboratoria

* Kodea

* Riesgos:

* Ser vetado por
las
organizaciones
Aliadas
Estratégicas.

Autoridades
publicas y
legisladores

* Riesgos:

» Normativa que
restrinja el uso
de datos
personales
compartidos
concensuadame
nte.

Accionistas e
Inversionistas

* Accionistas

* Posibles
inversionistas

* Riesgos:
* Valor del dinero
en el tiempo

Medioambiente

* Riesgos:

* Impacto
ambiental
negativopor el
uso de
lastecnologias
de la informacion
(internet,
smartphones,
otros)
comprobado y
castigado
socialmente

Comunidad

* Impacto:

* Acceso a una
mejor atencion
por profesionales
de la salud,
brinadando una
calidad de vida
mayor a las
comunidades
que utilizan la
aplicacion.

Tabla 111-9: Grupo de Interés de DocDeit
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Ademas de definir sus grupos de interés y detectar los riesgos posibles con cada uno de
ellos, DocDeit adhiere a algunos de los Obijetivos para el Desarrollo Sostenible®, que
considera de primera necesidad para poder seguir creciendo como empresay sin los cuales
no podré alcanzar el crecimiento proyectado en Chile ni crecer a otros paises del sector. A
través de la adherencia y promocion de los siguientes ODS, la empresa busca construir
valor, aportando asi a la economia de Chile y en el futuro a la economia de Latinoamérica
costa pacifico, de detallan en la Tabla 111-10:0Objetivos para el Desarrollo Sostenible que adhiere

DocDeit.

Objetivo 3: Garantizar una vida
sanay promover el bienestar
para todos en todas las
edades

Objetivo 5: Lograr la igualdad
entre los géneros y empoderar
a todas las mujeres y las nifias

*Metas:

+3.8 Lograr la cobertura sanitaria universal, en particular
la proteccidn contra los riesgos financieros, el acceso a
servicios de salud esenciales de calidad y el acceso a
medicamentos y vacunas seguros, eficaces, asequibles y
de calidad para todos

*3.d Reforzar la capacidad de todos los paises, en
particular los paises en desarrollo, en materia de alerta
temprana, reduccién de riesgos y gestion de los riesgos
para la salud nacional y mundial

*Metas:

+5.5 Asegurar la participacion plena y efectiva de las
mujeres y la igualdad de oportunidades de liderazgo a
todos los niveles decisorios en la vida politica,
econdémica y publica

*5.b Mejorar el uso de la tecnologia instrumental, en
particular la tecnologia de la informacion y las
comunicaciones, para promover el empoderamiento de
las mujeres

*Metas:

*9.b Apoyar el desarrollo de tecnologias, la investigacion
y la innovacién nacionales en los paises en desarrollo,
incluso garantizando un entorno normativo propicio a la
diversificacion industrial y la adicion de valor a los
productos basicos, entre otras cosas

*9.c Aumentar significativamente el acceso a la
tecnologia de la informacion y las comunicaciones y
esforzarse por proporcionar acceso universal y asequible
a Internet en los paises menos adelantados de aqui a
2020

Tabla 111-10:0bjetivos para el Desarrollo Sostenible que adhiere DocDeit

36 Objetivos para el Desarrollo Sostenible, Naciones Unidas: https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/

Ultima vez visitada 08 de noviembre de 2020.
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En este capitulo, se abordan los objetivos de marketing que se buscan concretar y mediante
gué estrategias de marketing se intentaran abordar para obtener resultados concordantes
con el potencial detectado en la oportunidad de negocio de DocDeit.

Se describe los segmentos a los que se dirigirdn los servicios y las estrategias de
relacionamiento que se determinaron para concretar la venta de estos.

Se explicara la proyeccion de ventas y cdémo el presupuesto de marketing influye en la

concrecion de estas.

IV.1 Objetivos de marketing

Se enumeran los siguientes objetivos de marketing desarrollados segun la metodologia
SMART, resumidos en la Tabla IV-1: Objetivos Marketing SMART DocDeit:

# Objetivo

SMART

Adopcién de nuevos
usuarios

Aumentar en 5% semanal durante el ler afio, al menos
2% semanal durante el afio 2 y 3, como minimo crezcan
al 1% semanal los afios 4 y 5, la cantidad de usuarios
hombres y mujeres entre 31 y 50 afios que utilizaran la
app en versién gratis o de pago. Utilizando estrategias
de Marketing online que creceran acorde a este
objetivo y se evaluaran sus resultados semestralmente.

Aumentar las ventas de
suscripciones

Lograr meta propuesta de suscripciones para el 3er afio
vendidas mensualmente (a profesionales y a centros
médicos), invirtiendo en vendedores ‘“visitadores”
capacitados para captar este tipo de cliente, cuyos
resultados se evaluaran mensualmente.

3 Fidelizacién de clientes

Mantener en 10% la tasa de Churn mensual, invirtiendo
en vendedores “visitadores” capacitados para fidelizar
este tipo de cliente, cuyos resultados se evaluaran
mensualmente.

Incrementar nimero de

Aumentar en 3% las visitas de los usuarios
mensualmente, invirtiendo en estrategias de reingreso
a la aplicacion, cuyos resultados se evaluaran
semanalmente.

4 - o
visitas en la aplicacion
Aumentar agendamiento
5 de citas por usuario al

afo

Aumentar en 3% membresias a usuarios definidos
como influenciadores. Se utilizardn estrategias de
Marketing online y cuyos resultados se evaluaran
mensualmente

Tabla IV-1: Objetivos Marketing SMART DocDeit

Para mayor detalle ver Tabla IV-2: Detalle Objetivo Marketing SMART
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OBJETIVOS

S
(especifico)

Adopcion de

nuevos usuarios

Aumentar la
adopcion de
usuarios para las
Membresias
Premium para
mujeres y
hombres entre 31
y 50 afos.

Aumentar las ventas de
suscripciones

Aumentar la cantidad de
suscripciones vendidas
mensualmente (a
profesionales y a centros
médicos)

Fidelizacion de
A IEINES

Mantener la
cantidad de clientes
con suscripcién y
membresia por al
menos 1 afio

Incrementar nUmero
de visitas en la
aplicacion

Aumentar la cantidad
de visitas mensuales
a la aplicacién para
mantenerla en la
memoria del cliente
de membresia, lo cual
resulte en que tome
su hora de atencion
de salud mediante la
aplicaciéon y no por
otro medio.

- SUNRISE
I MBA

=8 UCHILE

Aumentar agendamiento
de citas por usuario al

ano

Aumentar la cantidad de

citas agendadas por parte

de usuarios gratis y

Premium, lo cual contribuya

a la efectividad de la
aplicacion haciendo més
atrayente la suscripcion
para médicos y centros
médicos pequefos.

Crezcan al 7%

Crezcan al 10%

No perder
afiliaciones de

Crezcan al 5%

(alcanzable)

semanal durante
el afio 2y 3, como
minimo crezcan al
1% semanal los
afios 4y 5.

Medicina =0.0015 x
Num. Mes
3.Crecimiento Mensual
Fonoaudidloga

=0.0006x NUm. Mes

Churn en 10%

aplicacion al menos 1
vez a la semana

M (medible) | semanal afio a : 4 citas tomadas al afio
afio mensualmente suscriptores durante | semanalmente
' el primer afio
Crezcan al 5% Afio 1 a Afo 3
semanal durante 1. Crecimiento mensual
el 1er afio. al Psicologia=0.0045x NUm. _
’ Mes Usuario de
menos 2% ' o .
A 2.Crecimiento Mensual Mantener tasa de membresia visite la Mantener promedio de 4

citas al afio por usuario
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4. Crecimiento Mensual
Kinesidlogo=0.0016 X
NUm. Mes.
Crecimiento mensual
Centros
Médicos=0.0015x Num.
Mes
Estrategia de
vendedores tipo
“visitador médico” a ., . .
Aumentando la carao de los Inversién en Se relaciona directamente
inversion en g . estrategias de con aumentar nimero de
. . . profesionales de la A . . .
. Marketing Online | Aumentando cantidad de i notificacion para el usuarios crénicos, que
R (realista) . , | salud que estaran . . .
(Facebook ADS, vendedores “visitadores usuario (newsletter, visitan a un profesional de
en constante .
Google ADS y L, ofertas, descuentos, la salud mas de 4 veces al
relacion con el . ~
RRSS) . segun encuesta) afio.
cliente, para
mantener la
suscripcion.
. Periodo . .
Periodo Periodo comprendido

T (temporal)

comprendido
entreelafioly5
de la evaluaciéon
del proyecto. A
revisar
consecucion de
resultados
semestralmente.

Periodo comprendido
entreelafo 1y 5dela
evaluacion del proyecto.
A revisar consecucion de
resultados
mensualmente, segun
meta semanal propuesta,

comprendido entre
elafio 1y 5dela
evaluacioén del
proyecto. A revisar
consecucion de
resultados
mensualmente,
segun meta anual
propuesta.

entre elafio 1y 5 de
la evaluacion del
proyecto. A revisar
consecucion de
resultados
mensualmente, segln
meta semanal
propuesta,

Periodo comprendido entre
elafio 1y 5dela
evaluacién del proyecto. A
revisar consecucion de
resultados mensualmente,
segun meta semanal
propuesta,

Objetivo

Aumentar en 5%
semanal durante

Lograr meta propuesta
de suscripciones para el

Mantener en 10% la
tasa de Churn

Aumentar en 3% las
visitas de los usuarios

Aumentar en 3%
membresias a usuarios
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el ler afo, al 3er afio vendidas mensual, invirtiendo | mensualmente, definidos como

menos 2% mensualmente (a en vendedores invirtiendo en influenciadores. Se

semanal durante | profesionales y a centros | “visitadores” estrategias de utilizaran estrategias de

el afio 2 y 3, como | médicos), invirtiendo en capacitados para reingreso a la Marketing online y cuyos

minimo crezcan al | vendedores “visitadores” | fidelizar este tipo de | aplicacién, cuyos resultados se evaluaran

1% semanal los capacitados para captar | cliente, cuyos resultados se mensualmente

afios 4y 5, la este tipo de cliente, resultados se evaluaran

cantidad de cuyos resultados se evaluaran semanalmente.

usuarios hombres | evaluaran mensualmente.

y mujeres entre mensualmente.

31y 50 afios que 1. Crecimiento mensual

utilizaran la app Psicologia=0.0045x Nam.

en version gratiso | Mes.

de pago. 2.Crecimiento Mensual

Utilizando Medicina =0.0015 x NUm.

estrategias de Mes

Marketing online 3.Crecimiento Mensual

gue creceran Fonoaudi6loga

acorde a este =0.0006x NUm. Mes

objetivo y se 4. Crecimiento Mensual

evaluaran sus Kinesi6logo=0.0016 XNUn

resultados Mes.

semestralmente. Crecimiento mensual

Centros Médicos=0.0015»
NUm. Mes
Usuarios (t+1) Suscripciones (t+1) x100% Visitas totales Citas totales al afio  x100%
o x100% semanales
Metrica —_— Tasa Churn mensual
Usuarios (1) Suscripciones (t) Usuarios totales Usuarios totales

Tabla IV-2: Detalle Objetivo Marketing SMART
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IV.2 Estrategia de segmentacion

El éxito de una aplicacion tecnoldgica se basa en el volumen de usuarios que logra
enrolar y en particular en el caso de DocDeit, en el volumen de concrecién de citas
con profesionales de la salud, por lo tanto, los segmentos de clientes se relacionan
directamente con el comportamiento de los consumidores a los que se busca
satisfacer en sus necesidades.

e Usuarios de membresia gratuita:

o Personas mayores de 18 afios, con acceso a smartphone con internet,
ya sea de plan de datos o prepago, que tengan la necesidad de atencién
de salud con un especialista de la salud y tenga urgencia por la atencion,
de manera que exista disposicion y posibilidad de pago por esa atencion.

e Usuarios de membresia premium:

o Son mujeres y hombres, entre 30 y 60 afos. Dispuestos a pagar
mensualmente por la aplicacion, siendo las mujeres quienes tienen una
disposicion a realizar un pago mas alto dependiendo de las prestaciones
ofrecidas. Tienen acceso a internet en su smartphone y en su casa,
frecuentemente realizan compras online. Utilizan medicamentos de
manera permanente y se hacen cargo econémicamente de algun familiar,
incluyendo los gastos de salud de estos. No tienen referentes de vida
saludable y dependiendo de si hacen deporte, podrian seguir algun
influencer en decisiones de compra.

e Suscripciones de profesionales de la salud:

o Profesionales de distintas areas de la salud que realizan su trabajo en
centros de privados 0 en consultas que subarriendan para complementar
sus ingresos atendiendo en varios lugares. Se desempefian como
Médicos, Kinesidlogos, Psicdlogos y Fonoaudiblogos. Tienen entre 30 y
50 afios. Estan dispuestos a realizar atenciones online si esto les permite
poder atender a mas pacientes y completar su agenda. Tienen
disposicién a pago por la aplicacion entre $20.000 y $40.000 pesos
mensuales por la aplicacion dependiendo de las prestaciones que esta
le ofrezca. Por el hecho de atender en consultas pequefias no cuentan
con comodidades a las que si tienen acceso cuando se desempefian
engrandes centros médicos o clinicas.

= JustDeit: Sera utilizada mayormente por profesionales de la salud
que su especialidad requiera atencion presencial y que la gestion
de pagos a través de la aplicaciobn sea un gran aporte en el
desarrollo de su trabajo. Por disposicién a pago, se espera que
sean profesionales de carreras como kinesiologia vy
fonoaudiologia con pocos pacientes fidelizados, esperan
aumentarlos por medio de la aplicacion.
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= DeitPRO: Sera utilizada principalmente por profesionales de la
salud que valoran la posibilidad de atender online y aquellos que
atienden en varios centros de atencion, para permitir ser
encontrados mas facilmente por medio de DocDeit y poder
gestionar los comentarios (validar la veracidad de ellos) les
permitira ser mas creibles y poder captar mas pacientes. Esta
suscripcion se perfila para profesionales de la salud mental, que
tienen la ventaja de poder atender online y el poder gestionar el
precio a través de la aplicacion les entrega mayor profesionalismo
y no deben realizar esa tarea que muchas veces incomoda en la
relacion terapeuta paciente, ademas les permite eficientar costos
al no tener que incurrir en el gasto de una persona que realice esa
labor.

= Deit&Crieit: Los profesionales de la salud que preferirdn este tipo
de suscripcion son aquellos que valoran el hecho de emitir
licencias médicas online, realizar la gestion de pacientes GES y
emitir recetas retenidas online. Se han definido algunas
especialidades médicas a modo de ejemplo, sin embargo, el
espectro es amplio y podrian sumarse muchas otras, se han
considerado: Traumatologia, Reumatologia, Ginecologia y
Psiquiatria.

e Centros de atencion médica privada:

o Centros de atencion de salud que aglutine una misma especialidad o
multiples especialistas en él, pero que se encuentre categorizado como
empresa micro, pequefia o mediana 1, segin su tramo de ventas por el
Servicio de Impuestos Internos®’, cuenta con 10 personas dependientes
en promedio y vende al afio entre $1.653.950 pesos y $964.802.650
pesos. Para los cuales es una oportunidad garantizar a los profesionales
gue se desempefian en él, el acceso a pacientes y al mismo tiempo
serviran como una estrategia para hacer mas conocida la aplicacién en
los primeros periodos de operacion.

IV.3 Estrategia de producto/servicio

Los servicios ofrecidos se respaldan completamente en los resultados obtenidos por
las entrevistas y encuestas realizadas para este proyecto, ver Anexo 2 para mayor
detalle.

El principal diferenciador de DocDeit con la competencia es que reine de manera
instantanea a la oferta y la demanda por una cita de atencién con un profesional de

37 http://www.sii.cl/sobre_el_sii/estadisticas_de empresas.html
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la salud, con la ventaja para el paciente que es duefio de su informacion, es el quien
decide con quien la comparte y la lleva consigo sin importar el centro de atencion,
gque al mismo tiempo es una ventaja para el profesional de la salud pues cuenta con
la informacién relevante del paciente y agiliza el proceso de atencion, haciendo méas
eficiente los tiempos a entregar al diagnéstico del paciente.

Otra ventaja diferenciadora con respecto a la competencia es que utilizando DocDeit
la cita queda agendada y pagada al momento de realizarla, reduciendo la tasa de
pacientes que no se presentan a sus citas, reduciendo los tiempos de espera en los
centros de atencion o en la atencion de telemedicina y facilitando la gestion de
ingresos para los profesionales de la salud que atienden en centros pequefios o
consultas privadas, otorgandoles una oportunidad de ofrecer horas de atencion a
pacientes en centros con menos concurrencia de publico, muy valorado en tiempos
de pandemia o poder realizar telemedicina desde sus propias casas.

Los servicios ofrecidos por DocDeit son distintos tipos de suscripciones

dependiendo del cliente al cual va dirigido, se desarrollan a continuacion:

¢ Membresias Premium: Suscripcion de pago para usuarios que buscan agendar
citas de atencion con profesionales de la salud. Principal diferencia con la
competencia son las caracteristicas de la membresia, pues a través de DocDeit
el paciente tiene acceso a:

o Almacenar su Historia Médica e historial de examenes de laboratorio
e imagenologia sin limitaciones de cantidad de almacenamiento y sin
importar el del lugar donde fueron realizados.

o Evaluar donde su atencion sera mas eficiente en precio ya que puede
cotizar a través de la aplicacién.

o Encontrar horas disponibles facilmente para cualquier especialidad
dentro del radio geografico que define para su desplazamiento.

o Pagar online antes de llegar a la consulta sin tener que esperar por
el proceso de pago, agilizando el tiempo de espera antes de la
atencion.

o Recibir descuentos en medicamentos y precios preferentes en
procedimientos y exadmenes.

o Llevar registro diario de toma de medicamentos (alerta para tomarlo
y registro)

o En el caso de tener hijos o personas con enfermedades cronicas en
su familia, les interesa poder agendar los controles de salud de ellos,
agregandolos como un usuario dentro de su perfil.
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e Suscripcion para profesionales de la salud, existen 3 tipos con distintas
caracteristicas, sera el cliente quien determinaréa cuél de ellas resuelve mejor
sus necesidades.
o Just Deit:

= Manejo de agenda en tiempo real

= Acceso a la ficha clinica del paciente

= Acceso a cuenta para recibir pagos

= Definir 1 direccion de centro de atencién
o DeitPRO:

= Manejo de agenda en tiempo real
= Acceso a la ficha clinica del paciente
= Cuenta para gestidén pagos
= Gestibn comentarios y calificaciones recibidas.
= Definir 3 direcciones de centro de atencién
» Telemedicina
o Deit&Crieit

= Manejo de agenda en tiempo real

= Acceso a la ficha clinica del paciente

= Cuenta para gestidén pagos

= Gestibn comentarios y calificaciones recibidas.

* No hay limite de direcciones de centro de atencion

» Telemedicina

» Integracion software para emision de licencias médicas

electrénicas
= |ntegracion software enfermedades GES
e Suscripcién para consultas privadas y centros médicos pequefios, es la

suscripcion Deit&Crieit, que incluye la mayor cantidad de atributos, con acceso
diferenciado en cantidad de usuarios por centro. Segun la oferta analizada por

la competencia y sustitutos, se definioé suscripciones para 2, 5y 10 usuarios.

IV.4 Estrategia de Precio

Los precios definidos para las suscripciones de DocDeit se determinaron segun la
disposicién a pagar detectada mediante las encuestas y entrevistas realizadas para
este proyecto, ver anexo 2 para mayor detalle.

El precio definido para la membresia premium de usuarios es $1.000 mensualmente
para una suscripcion de 1 afio, con 1 mes gratis en el caso que se enrole el pago
con tarjeta y se haga de 1 sola vez. Esta principalmente definido por la disposicién
a pago detectada mediante la encuesta a usuarios y las caracteristicas que éstos
definieron como relevantes de la aplicacion y por las que estarian dispuestos a
pagar. El plan financiero se desarrollé considerando una Unica tarifa por membresia
premium, tomando una estrategia muy conservadora en los flujos. El precio
determinado tiene margen suficiente como para poder realizar una baja de tarifas a
modo de oferta y asi poder atraer mas usuarios en caso de que el precio de
lanzamiento no obtenga la respuesta proyectada en el corto plazo y al mismo tiene
margen superior suficiente como para poder desarrollar servicios especificos a
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nichos detectados que estan dispuestos a pagar un precio mayor por la aplicaciéon a
cambio de recibir algunas prestaciones adicionales por ella.

Los precios definidos para las suscripciones de profesionales de la salud se han
definido principalmente por los resultados de las entrevistas, encuestas vy
comparacion con alternativas competidoras o sustitutas del servicio que se detallan
en el Anexo 2 de este proyecto. Los precios se relacionan principalmente con el tipo
y cantidad de caracteristicas a las que tienen acceso en una u otra suscripcion, las
cuales se describen a continuacion:

e Just Deit

Precio: $19.900al mes

Manejo de agenda en tiempo real
Acceso a la ficha clinica del paciente
Acceso a cuenta para recibir pagos
Definir 1 direccién de centro de atencion

O 0O O O O

e DeitPRO

Precio: $29.900 al mes

Manejo de agenda en tiempo real

Acceso a la ficha clinica del paciente

Cuenta para gestion pagos

Gestién comentarios y calificaciones recibidas.
Definir 3 direcciones de centro de atencion
Telemedicina

O 0O O O O O O

e Deit&Crieit

Precio: $35.900 al mes

Manejo de agenda en tiempo real

Acceso a la ficha clinica del paciente

Cuenta para gestién pagos

Gestion comentarios y calificaciones recibidas.

No hay limite de direcciones de centro de atencion

Integracion software para emision de licencias médicas electrénicas
Integracion software enfermedades GES

Telemedicina

Recetas médicas retenidas online

O O OO OO O OO0 O0

Un resumen de las suscripciones ofrecidas se puede observar en Tabla IV-3:Caracteristicas
Suscripciones de Profesionales:
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Just Deit

$19.900 al mes

Acceso a la ficha
clinica del paciente

Acceso a cuenta
para recibir pagos

Definir 1 direccion
de centro de
atencion

Manejo de agenda
en tiempo real

DeitPRO

$29.900 al mes

Acceso a la ficha
clinica del paciente

Cuenta para gestion
pagos

Gestion comentarios
y calificaciones
recibidas.

Definir 3 direcciones
de centro de
atencion

Telemedicina

Manejo de agenda
en tiempo real

LUICHILE

& SUNRISE
MBA

Deit&Crieit

$35.900 al mes

Acceso a la ficha
clinica del paciente

Cuenta para gestion
pagos

Gestién comentarios
y calificaciones
recibidas.

para emision de

licencias médicas

Integracion software
enfermedades GES

Telemedicina

Manejo de Agenda
en tiempo real

Receta médica
retenida online

Tabla IV-3:Caracteristicas Suscripciones de Profesionales
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En el caso de las suscripciones para centros de atencion de menor tamafio y
consultas privadas, el precio se relaciona con la cantidad de usuarios que tendran
acceso a la suscripcién definida como Deit&Crieit, se ofreceran:

e Deit&CrieitX2:
o Precio: $64.900 al mes
o Suscripcion Deit&Crieit para 2 usuarios del mismo centro.

o Deit&CrieitX5:
o Precio: $144.900 al mes
o Suscripcion Deit&Crieit para 5 usuarios del mismo centro.

e Deit&CrieitX10:
o Precio: $269.800 al mes
o Suscripcién Deit&Crieit para 10 usuarios del mismo centro.

Ante la existencia de centros que demanden una mayor cantidad de usuarios
suscritos, el precio de la suscripcion se cobrara por usuarios adicionales a la
suscripcion definida.

IV.5 Estrategia de Distribucion

La distribucion de la aplicacion serd mediante plataformas digitales para la descarga
directa por parte de los usuarios y clientes, estara disponible en AppStore para los
usuarios de iOS y en Google Play para los usuarios Android.

Ademas, se considera distribucién por medio de vendedores para los clientes de
suscripciones JustDeit, DeitPRO y Deit&Crieit. El modelo de relacionamiento entre
los vendedores y clientes de las suscripciones esta definido e inspirado en la relaciéon
que los médicos poseen con los visitadores médicos, la cual es a largo plazo, un
visitador DocDeit constara con una cartera de profesionales de la salud dentro de
una radio geogréfico a los cuales visitara y explicara los beneficios de la aplicacion,
estard a cargo de conseguir suscripciones segin una meta a cumplir mensualmente
y sera compensado por cada venta de suscripcién concretada que logre retener por
12 meses. La compensacion de esa venta se realizara en 2 partes, al momento de
concretar la suscripcién y la segunda parte al momento de cumplir los 12 meses
suscritos del cliente.

IV.6 Estrategia de Comunicacién y ventas

La estrategia de comunicacion y ventas de DocDeit se basa en marketing directo al
consumidor, de cara al usuario se enfatizara en ella la facilidad de encontrar la cita
de atencién con el profesional de la salud especialista y la propiedad de la
informacion de la ficha clinica. Hacia los clientes profesionales de la salud el
mensaje fuerza sera el acceso a la informacién de los pacientes sin importar el
centro en el que atienda, que abre una oportunidad para ser més libre de atender
telemedicina o en centros mas pequefios y la ventaja de la gestion de pagos a través
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de la aplicacion. Se apostara por una imagen moderna, de libertad, inteligente y
precio-eficiente.

Esta estrategia tiende 2 canales:

1) El Marketing online, necesario para captar nuevos suscriptores y fidelizarlos en el
tiempo, se realizard mediante distintas estrategias que incluyen relacionamiento
directo con el consumidor online mediante:
o Redes Sociales: Instagram, Youtube y Facebook, dado el segmento de
clientes que se intenta seducir.
e Banners: ajustados a los habitos del consumidor promoviendo la interaccion.
e Marketing online: a través de publicidad en las ADS de Facebook y Google.
¢ E-mail: enviando informacién atrayente para que sigan visitando la aplicacion
y la tengan presente al momento de necesitarla para su uso personal o
recomendarla a otros.

Las campafias de marketing online se externalizaran en agencias de publicidad
especializadas en ello, se les pondra metas de impresiones de publicidad visitada y
descargas semanales, banners, acorde a los objetivos de crecimiento de DocDeit.
En el caso particular de segmentos de usuarios, se complementaran las campafias
con “rostros” que influyan en las decisiones de comportamiento los usuarios objetivo.

2) Vendedores Visitadores para los profesionales de la salud. En este caso, el
marketing directo es mas evidente y se basa principalmente en las interacciones que
el vendedor pueda generar para fidelizar al profesional de la salud. Es por lo que es
de especial importancia, la seleccién de los vendedores y la capacitacién que se
entregue, para que puedan disuadir y fidelizar, concretando una venta sostenible en
el tiempo.

IV.7 Estimacién de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

La estimacion de demanda ha sido calculada segun las respuestas de las encuestas
realizadas a potenciales usuarios y clientes de la aplicacion, ajustada segun la realidad
chilena seguin c6mo reaccionan en su comportamiento y consumo, no por ingreso como se
realiza habitualmente.

Para la demanda por parte de las membresias se considera una base del mercado potencial
acotado por area geogréfica, edad, cobertura de seguro de salud ( (INE & CEPAL, 2020)
(EL DINAMO, 2018) (CHILE3D, 2020) (FONASA, 2020)) Fonasa e Isapre) y disponibilidad
de celular con acceso a internet, se tiene un tamafio de mercado de 11.804.988 de personas
mayores de afios en Chile que utilizan celular y cuentan con cobertura de seguro de salud
Isapre o Fonasa (Instituto nacional de estadisticas INE y CEPAL Chile Proyecciones y
estimaciones de Poblacién. Total, Pais 1950-2050), se proyecta este valor para obtener el
tamafio de mercado maximo posible en cantidad de usuarios se considera adicionalmente
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gue el 37% del mercado descargaria la aplicacién de DocDeit detectado segun encuesta
realizada, dando un tamafio de mercado Final es de 4.367.846 usuarios potenciales.

Segun Paul Graham?8, fundador de la exitosa aceleradora de StartUp Y- Combinator, una
tasa de crecimiento de 7% semanal es conseguida por StartUp Ups que “estan haciendo
bien las cosas”. Dicha tasa, exigida para negocios tecnolégicos de éxito global, se ha
adaptado a la realidad chilena y se ha considerado una tasa de 5% de crecimiento
semanal®®, un poco mas acorde a la realidad local. DocDeit se ha propuesto cumplir esa
meta de crecimiento durante su primer afio de operacion, proyectando una situacion
conservadora se ha realizado una proyeccion del crecimiento de usuarios y clientes crezcan
al menos 2% semanal durante el afio 2 y 3, como minimo crezcan al 1% semanal durante
los afios 4y 5.

Estas proyecciones traen consigo que las proyecciones de venta para los clientes de
membresia premium sean de $54 millones de pesos al primer afio y al quinto afio de
ejercicio DocDeit consiga vender $5.983 millones de pesos. Los indicadores que se
proyectan para este segmento anualmente son los evidenciados en la Tabla IV-4 Ingresos
Membresia Cliente - Paciente:

Ingresos Membresia Cliente- Paciente Unidad

Descarga Afio # 36.368 219.534 664.741 1.204.920  1.698.153
Tasa lanzamiento % 51,0% 51,0% 51,0% 51,0% 51,0%
Lanzamientos # 18.548 111.962 339.018 614.509 866.058
% que paga suscripcion % 88% 88% 88% 88% 88%
Usuarios Activos Promedio al Mes # 6.672 55.531 204.526 427.512 630.421
Ingresos Medio x Suscripcion $/Mes 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Ingresos Membresia Cliente - Paciente 54 488 1.861 3.974 5.983

* Primer mes membresia con descuento de 100%

Tabla IV-4 Ingresos Membresia Cliente - Paciente

Estas proyecciones de ventas se basan en los supuestos de participacion de mercado que
pretende captar, la cual se sustenta en la investigacién de mercado realizada y se desglosa
en la Tabla IV-5: Planes Profesionales y Tabla IV-6: Planes Centros Médicos :

Planes Valor % Participacion
Profesionales Suscripcion x Suscripcion
Nombre Plan $/Mes %

Just Deit 19.900 84,6%
DeitPRO 29.900 7,7%
Deit&Crieit 35.990 7.7%

Tabla IV-5: Planes Profesionales

38 https://paulgraham.es/ensayos/startup-crecimiento.html visitada dltima vez 30.09.2020
39 Fuente: Entrevista Benjamin Germani, Incubadora GearBox UdeC.
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% Participacion x

Planes Centros

Médicos Valor Suscripcion Suscripcion
Nombre Plan $/Mes %
Deit&Crieit x2 64.900 77,3%
Deit&Crieitx5 144.900 12,1%
Deit&Crieitx10 269.800 7,7%

Tabla IV-6: Planes Centros Médicos
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Los ingresos proyectados anuales por suscripciones de profesionales de la salud se
observan en la Tabla IV-7:Ingresos x Suscripcidn profesional, alli se evidencia que al afio 5 los
ingresos proyectados por suscripcion de profesionales son $3.776 millones.

Ingresos Profesionales Unidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Potenciales Profesionales # 153.870 153.870 153.870 153.870 153.870
% de Mercado adquirido EOP % 3,1% 6,3% 9,4% 9,4% 9,4%
Profesionales Suscriptos EOP # 4.840 9.683 14.525 14.525 14.525
Suscripciones Prom Activas Mensuales # 2.204 7.013 11.819 14.413 14.397
Ingresos Medio x Suscripcion $/Mes 21.857 21.857 21.857 21.857 21.857
Ingresos x Suscripcion profesional $MM 578 1.839 3.100 3.780 3.776

Tabla IV-7:Ingresos x Suscripcion profesional

La proyeccién de ingresos anuales por suscripciones de Centros de Salud se describe en
la Tabla IV-8:Ingresos x por suscripcion Centro de salud los cuales seran crecientes desde $53
millones en el afio 1 hasta llegar a $295 millones en el afio 5:

Ingresos Centros de Salud Afio 1 Afio 2

Potenciales Centros de Salud # 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163
% de Mercado adquirido % 1,8% 3,6% 5,4% 5,4% 5,4%
Centros de Salud Suscriptos # 93 186 278 278 278
Suscripciones Prom Activas Mensuales # 36 102 169 199 199
Ingresos Medio x Suscripcién $/Mes 123.443 123.443 123.443 123.443 123.443
Ingresos x por suscripcion Centro de salud $MM 53 152 250 295 295

Tabla IV-8:Ingresos x por suscripcion Centro de salud
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IV.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

El presupuesto de marketing de DocDeit es de absoluta relevancia pues, su crecimiento,
esta basado principalmente en la adquisicibn de nuevos clientes de membresia y
suscriptores, que la empresa sea conocida rapido, sera gracias a las campafias que se
planea implementar y a la conversion que se obtenga como resultado de cada una de ellas.

Antes de operar, Catalizate desarrollar4 un plan piloto en el cual se generaran gastos de
marketing para hacer conocida la aplicacion en un nicho de clientes, esto servir4 para
construir una primera red de usuarios y clientes influenciadores que permitan promover la
aplicacion y que al momento de salir al mercado tenga una llegada positiva y se logren
cumplir los objetivos de marketing propuestos.

DocDeit cuenta con campafias online que estaran dirigidas a la captacion de nuevos
usuarios de la aplicacion, ya sea de membresia gratuita o Premium y al mismo tiempo a
darse a conocer en las redes sociales para los profesionales de la salud que atienden de
manera particular o en centros médicos pequefios.

Desde el primer afio de operacién se implementaran campafias en Google ADS y Facebook
ADS, las cuales estaran dirigidas a los clientes definidos en los apartados anteriores,
garantizando que los anuncios aparezcan en sus redes sociales y buscador de Google,
ademas de eso, se han definido Influencer de Instagram con los cuales se realizaran
campanfas dirigidas a los usuarios de membresia premium, dichas campafias se evaluaran
mensualmente respecto a su efectividad y se renovaran los rostros a medida del impacto
en el nimero de membresias concretadas.

El presupuesto para estas campafas estd definido para los 5 periodos en los que se
evaluara el desempefio de DocDeit, es el que se observa en Tabla IV-9: Presupuesto de

Marketing:
iAs@nadén Monto | Asignacion Monto | Asignacion Monto | Asignacion Monto | Asignacién Monto
Descripcion ~ Tipo % SMM % SMM . %  SMM % MM %  SMM
Google o 0 0 0 0
ADS Adquisicion 60% 143 60% 698 60% 1.718 20% 848 20% 643
Penetracion 5% 12 5% 58 5% 143 5% 212 5% 161
Facebook 0 0 0 0 0
ADS Adquisicion 5% 12 5% 58 5% 143 5% 212 5% 161
Penetracion 20% 48 20% 233 20% 573 60% 2.543 60% 1.929
Generacion
de 10% 24 10% 116 10% 286 10% 424 10% 322
Contenido
100% 238 100% 1163 | 100% 2863 | 100% 4.239 | 100% 3.215

Tabla IV-9: Presupuesto de Marketing

Ademas de las campafas de marketing online, la empresa implementara estrategias de
marketing directo con los clientes de suscripcion ya que, al pertenecer al sector de la salud,
se busca entregar mas confianza a los profesionales y la venta directa con un ejecutivo
conocido, es una estrategia exitosa y bastamente utilizada en ese sector. Los gastos
relacionados a esta estrategia de marketing estan incluidos en el item generacién de
contenidos y no es de particular relevancia en el presupuesto de marketing.
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V Plan de Operaciones

. . Procesos Estratégicos
La estrategia de DocDeit busca entregar

a los wusuarios y clientes, tanto
profesionales de la salud, centros de
atencion médica y usuarios de la
aplicacion una experiencia amigable y
eficiente que pueda dar respuestas a Procesos de Criticos
sus diferentes necesidades. En cuanto
al tamafio de las operaciones,
corresponde con lo indicado en el
capitulo IV.7

Para determinar el flujo de DocDeit Se
parte por definir a través de un mapa
de procesos aquellos que son criticos,
de soporte y estratégicos, como se
aprecia en la

Procesos de Soporte

Tabla V-1: Procesos Internos

El plan de desarrollo e implementacion de la App DocDeit incluye el detalle de las
actividades, recursos y tiempos necesarios para iniciar las operaciones. Se desarrollé un
cronograma de proyecto en el cual se detalla que con actividades previas a la puesta en
marcha.

Los requerimientos de capital de trabajo requeridos se incluyeron en el plan financiero. Los
productos para los cuales estard preparado DocDeit en su lanzamiento seran: Las 3
suscripciones para los centros médicos, las 3 suscripciones para los profesionales, las
membresias version free y la version premium. No se prevé en los cambios en los productos
en los primeros 5 afios. La plataforma esta programada para salir al mercado en enero del
2021.

DocDeit esta disefiado para que el cliente y/o usuario pueda autogestionarse en la mayoria
de sus funciones una vez se realice la primera venta. Considerando que las actividades
criticas estan en el inicio de relaciones con el cliente, asi como la fidelizacion de este, se
ha definido que el equipo de trabajo operativo estar4 conformado por un gerente general,
un gerente comercial y una fuerza de venta para los segmentos de profesionales y centros
Médicos, un gerente de control de gestion y administracion, un equipo de programadores
con un supervisor.

El desarrollo se encuentra en el la Parte Il de la tesis.
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VI Equipo del proyecto

El equipo gestor corresponde a las emprendedoras Carmen Silva y Andrea Contreras del
negocio que lideraran

todos los proyectos dentro

de la organizacion.

Directorio
Dada la naturaleza del
negocio tecnolbgico, se d
espera crecer rapidamente
y por lo tanto la estructura Comités R
organizacional se podra
maodificar en el tiempo, por

Gerente de

€so €s necesario Comité de :3;?;2?,:? Gerente Administracién y
establecer un gObierno Estratégia r— Comercial Cgr;tsrtci;é:e

corporativo, para definir y
facilitar los derechos y las
responsabilidades de los
tres colectivos en una
empresa, los fundadores,
los accionistas y el
directorio Profesionales

Supervisor de

Vendedores
Desarrollo

Centros de
atencion de Salud

Desarrolladores

Tabla VI-1: Organigrama

El gobierno corporativo tendra sustento en el directorio, el que se apoyara en el comité de
estrategia y el comité de Riesgo y Auditoria y la administracion estara a cargo de un gerente
general y su equipo el cual tiene una estructura Formal Jerarquica con funciones definidas
a cada puesto.

La estructura de remuneraciones de DocDeit se encuentra detallada a continuacioén, los
items con mayor relevancia en el presupuesto son los vendedores para suscripciones de
profesionales y el equipo de programadores.

Unidad  Afo1 Afio 2 Afio 3

Gerente General $MM 24 24 24 24 24
Gerente Comercial $MM 24 24 24 24 24
Gerente de Adm y Control de gestion $MM 18 18 18 18 18
Vendedores Profesionales $MM 364 515 569 264 179
Vendedores Centro Médicos $MM 79 102 112 45 35
Equipo programadores $MM 132 132 132 132 132
Supervisor Programadores $MM 30 30 30 30 30
Totales Anuales 671 844 909 537 443

Tabla VI-2:Planilla de remuneraciones DocDeit

El desarrollo se encuentra en el la Parte Il de la tesis.
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VIl Plan Financiero

El plan financiero se evalué a 5 afios, los supuestos se encuentran detallados en los
capitulos anteriores, las métricas principales de los usuarios son las siguientes.

Métricas Usuarios Membresia Unidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tamario de Mercado # 4.367.846 4.422.444 4.449.743 4.477.042 4.504.342
Descargas Afio # 36.368  219.534 664.741 1.204.920 1.698.153
Tasa de descarga semanal % 5,0% 3,0% 1,5% 0,7% 0,7%
Crecimiento % 604% 303% 181% 141%
Tasa lanzamiento % 51,0% 51,0% 51,0% 51,0% 51,0%
Lanzamientos # 18.548  111.962 339.018 614.509 866.058
Tasa de salida % 10% 10% 10% 10% 10%
Meses promedio de suscripcion Meses 10 10 10 10 10
Clientes Activos EOP # 17578 102507 299.651  530.090 741.038
Usuarios Activos Promedio al Mes # 6.672 55531  204.526 427512 630.421
% que paga suscripcion % 88% 88% 88% 88% 88%
Usuarios que pagan suscripcion al mes # 5.872 48.867 179.983 376.210  554.771

Tabla VII-1:Métricas Usuarios Membresia

Al analizar los costos asociados a la puesta en marcha se determina una inversion
requerida de $MM 92 un capital de trabajo de $MM 325, los que seran financiados con un
préstamo de $MM 92, aportes de socias de $MM142 cada una y un aporte del inversionista
de $MM42.

El detalle de los ingresos se encuentra el capitulo IV Plan de Marketing, tablas 7,10y 11

Los costos considerados son acceso a datos de la App, El gestor de contenidos de la App,
Pasarela de pago para la App Imed, Envio de notificaciones push.y los gastos principales
son los de personal y de marketing .

Para calcular la tasa de descuento del proyecto, se utilizé el modelo CAPM para mayor
detalle de las Fuentes de datos ver anexo 6.

ke = Rf + PRM * Bs + Rsrar up + Riiquidez=16,51%
d
ke =15% 4 6,26% * 1,12 + 4% + 4%=16,51%

Para el calculo del valor terminal no se considerd la expansion a la costa este de América
por lo cual el valor final en el afio terminal es igual al flujo de caja constante dividido entre
la tasa de descuento. En este caso, el flujo de caja menos la depreciacion y los al quinto
afo es de $MM 3.147 y la tasa de descuento es del 16,51%, el valor final es de $MM 18.844,
el valor actual es de $MM 8.706.

El proyecto nos entrega los siguientes indicadores VAN, TIR, PAYBACK
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Horizonte
de Tasa VAN TIR Payback
evaluacién  Descuento
Identificacion Afios % $MM % Afio
Proyecto Puro 5 16,5% 10.886 | 123,6% 3
Deuda. 5 17,6% 15
Proyecto Ajustado (Proyecto puro + deuda) 5 10.901 | 125,1% 3

Estos valores validan que se puede llevar a cabo el proyecto.

Las sensibilizaciones se realizaron al Precio de suscripcion de los usuarios, al Costo de
Imed y Mercado Objetivo de Profesionales de la Salud. Considerando para toda la tasa de
descuento estimada de 16,51%.

Se utilizo la herramienta de escenario de Excel y nos entrega los siguientes VAN

sensibilizados.
Resumen del escenario

Valores actuales:

Pesimista

Optimista

Conservador

VAN 10.901

6.957

12.910

9.654

Tabla VII-2: Resumen de Escenarios

El desarrollo se encuentra en el la Parte Il de la tesis
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VIII Riesgos, problemas y supuestos criticos

En la siguiente Tabla VIII-1VII  Riesgos, problemas y supuestos criticos se presentan los
principales riesgos para el proyecto DocDeit

Probabilidad

Impacto e

Fuentes de Riesgo | Riesgos

Plan de Mitigacion

Financiero

Ocurrencia
Entregar un servicio de
excelencia y generar lazos
Que el monto a ;
agar por a app con los usuarios, sobre la
Actividades de P . base de un plan de
por parte de los Alto Medio .
Soporte . marketing y desarrollando
usuarios sea .
e redes con profesionales para
inferior : @
asegurar la disponibilidad de
horas atractivas.
Los costos de procesamiento
y almacenamiento estan a la
baja en la industria.
Los costos por el uso de
pasarela de pago estan a la
- Incremento en los baja por el ingreso de nuevos
Actividades .
. costos de las Alto Bajo actores.
Primarias .
transacciones
El proceso de integracion de
las aseguradoras hoy cuenta
con 1 proveedor dominante ,
aunque Medipass cada dia
aumenta su presencia
Poder de los
clientes, No
alcanzar las metas Ofrecer un servicio que sea
de captacion de recomendable, facil de usar,
Submercados p Alto Alto .
usuarios atractivo para asegurar la
suscripciones descarga y el enrolamiento.
Profesionales de la
salud

Tabla VIII-1VII

Riesgos, problemas y supuestos criticos

El desarrollo se encuentra en el la Parte Il de la tesis
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De acuerdo con la evaluacién explicada en el capitulo VII, se presenta la propuesta al

inversionista:

Para incorporarse como socio se solicita un aporte de $MM 42 con lo que se otorgara el
13% de la empresa equivalentes a 42.000 de acciones de tipo preferente A, ademas se
compromete retiro de utilidades al 3 afio consecutivo de generar utilidades y se otorga el

derecho de elegir a un miembro del Directorio.

Oferta al Inversionista:

Total

$SMM

Participacion

Tipos de Acciones

Capital Socias | 283 87% 283.000 acciones preferentes Tipo A
Fundadoras

Accionistas 42 13% 42.000 acciones preferentes Tipo A
Total 325 100% 326.000 acciones Preferentes Tipo A

La estrategia de salida que se oferta es una opcién preferente de venta de sus acciones a
partir del quinto afio en caso de venta de la compafiia, o indistintamente llevar 3 afos
consecutivos generando utilidades.

El desarrollo se encuentra en el la Parte Il de la tesis
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X Conclusiones

Al evaluar este proyecto se concluye que DocDeit es una aplicacién que busca atenuar la
brecha que existe entre oferentes y demandantes de horas de profesionales de la salud, la
aplicacion permite la conexion de manera eficiente beneficiando a usuarios y clientes de
manera distinta. Una de las caracteristicas mas distintivas de DocDeit es que ofrece una
ficha clinica a los pacientes y que estos serdn capaces de compartir con el especialista que
los atienda toda la informacion médica que definan, incluyendo examenes médicos de
laboratorio e imagenologia, sin importar el centro de atencion de salud. Los pacientes
podran pagar agendar citas presenciales y online, ademas la aplicacion les permitira
realizar el pago de la consulta al momento de agendar, agilizando los tiempos previos a la
atencion y estando integrados con los seguros. En el caso de los profesionales de la salud
les permite tener acceso a una gestion mas eficiente de los pacientes a aquellos que
atienden en centros pequefios, lo que incluso podria apoyarles a atraer nuevos pacientes y
les facilita la gestion de pagos y procesos de administracion.

La industria del software en Chile esta en etapa de desarrollo inicial y existe evidencia que
seguira potenciandose y que las aplicaciones han llegado para quedarse, los medios online
van ganando espacio en el mercado y cada vez serdn mas relevantes en el diario quehacer
de las personas al momento de resolver sus probleméticas del dia a dia, en la actualidad
no existe otra aplicacién que tenga todas estas prestaciones, por lo cual se busca recalcar
esta diferencia y potenciarla en las campafias que se ejecuten para adquirir y/o fidelizar
clientes y usuarios, se utiliz6 metodologia SMART para disefiar el plan de marketing.

El éxito de una aplicacion tecnolégica se basa en el volumen de usuarios que logra enrolar
y en particular en el caso de DocDeit, en el volumen de concreciébn de citas con
profesionales de la salud, por lo tanto, los segmentos de clientes se relacionan directamente
con el comportamiento de los consumidores a los que se busca satisfacer en sus
necesidades, los usuarios potenciales en el primer afio son 4.395.145 personas, teniendo
como objetivo inicial las descargas de la aplicacién alcancen el primer afio a las 36.368, la
creacion de usuarios en el primer afio de 18.578 y que 88 de cada 100 usuarios comprara
la versiébn Premium durante el primer afio y los potenciales clientes se constituyen en
153.870 profesionales constituidos por 59.966 psic6logos,49.899 médicos de diversas
especialidades, 13.645 fonoaudiélogos y 30.360 kinesibélogos y 5.163 centros médicos.

La oportunidad de negocio planteada generara un VAN ajustado positivo de $MM10.901
con una tasa de descuento 16,5%, cuenta con una TIR de 125,1%, se estima recuperar la
inversion del proyecto al tercer afio de operacion. La inversién requerida inicial es de $MM
417, de los cuales $MM 325 se destinan para capital de trabajo que financiara el desarrollo
de la aplicacion y el pilotaje de esta antes de salir al mercado y el primer afio de la operacion.
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Anexo 1 Aplicacion

1) Visual Usuario Membresia Gratuita — Cita Presencial:
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Anexo 2 Encuestas y Entrevistas
2 A Encuestas Usuario
Encuesta realizada mediante Forms de Google:

https://docs.google.com/forms/d/11jPBYvMYLoVXXXEDJwwJIEX4RgklIQyR0O9vDS8R|7TYiw/
prefill

Formulario Encuesta Usuarios:

Caracterizacion

1) Género con el que te identificas: *

2) Edad*

3) ¢En qué region de Chile vives? *

4) ¢En qué comuna? *
Cuéntanos un poco de ti...

5) ¢Con quién vives? *
Sobre tu familia

6) ¢hay alguno que dependa econdmicamente de ti? *
Un poco mas de ti...

7) ¢tuviviendaes...? *

8) De la siguiente lista, ¢ cuales tienes? *

9) ¢tienes un referente respecto a vida saludable? (personaje de tv, influencer,

deportista,...) *

10) ¢ haces deporte? *
Uso de Tecnologia

11) ¢ Usas alguna de estas aplicaciones? *

12) ¢ compras online? *
Relacionado con nuestro proyecto...

13) ¢ Usarias una aplicacion para agendar citas médicas? *
Relacionado con nuestro proyecto...
ya que utilizarias una app para agendar tus consultas con profesionales de la salud... (desde
aca en adelante las preguntas son realizadas solo a los que respondieron Si a la pregunta
13).

14) ¢ Al momento de tomar una hora, ¢,qué factores consideras? *

15) ¢ Te gustaria que adicionalmente la aplicacion te entregara informacién sobre...? *
Nuestra Aplicacion
Ofrece una manera de conectar pacientes con profesionales de la salud, lo antes posible y
lo mas cerca de su entorno geografico, sin la restriccion de pertenecer a una red de centros.
Ademas, a través de la app se pueden solicitar horas para consultas presenciales u online,
pudiendo dejar confirmadas las horas de atenciébn instantdneamente.

Una de las grandes ventajas para los pacientes es que podran manejar la informaciéon de
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su ficha clinica, la cual compartirdn con el especialista solo al momento de la cita médica,
quién la irhd completando al momento de la sesion, tendr4 acceso por ese tiempo a la
informacién y a los examenes que el paciente haya puesto a disposicidén en su registro. En
ella, ademas de su historia clinica, podran tener registro de las recetas y ordenes de
exdmenes que se les han solicitado. Lo anterior, facilitara la gestién del tiempo del
especialista, pudiendo dedicar mas tiempo a diagnosticar y al paciente en general.

Otra ventaja para el paciente es que podra hacer el pago desde su teléfono mavil,
aprovechando los convenios con FONASA o su ISAPRE al momento del pago.

La aplicacion ofrecera a los pacientes una variedad de informacién respecto a la vida
saludable y quisiera aportar al diario vivir de quienes se suscriban a ella, es por eso que
nos encantaria recibir tu opinion.

16) Respecto la imagen anterior, cbmo evaluarias los siguientes aspectos: *

Simple
Amigable

Nombre paciente
3

Consulta médica

| Consulta en linea
-

) )=

2 wE ¥ B

Inicio Mapa Citas Carrito Ficha

Tamafio de letra legible
Tamanfo apropiado de la publicidad

Agradable a la vista
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Colores apropiados
Simple
Amigable

Tamario de letra legible

Tamario apropiado de la publicidad
Agradable a la vista

Colores apropiados

17) ¢ Pagarias por una version premium? *

Precio

18) ¢ qué factores de harian que pagaras por ella? * (pregunta realizada sélo a quienes

respondieron TAL VEZ o NO a la pregunta 17)

19) ¢ cuanto pagarias mensualmente por una app asi? *

Yo pagaria $500 pesos mensuales

Yo pagaria $1000 pesos mensuales

Yo pagaria $2000 pesos mensuales

Yo pagaria $3000 pesos mensuales

Yo pagaria $4000 pesos mensuales

Yo pagaria $5000 pesos mensuales

Yo pagaria $6000 pesos mensuales

Yo pagaria $7000 pesos mensuales

Yo pagaria + de $7000 pesos mensuales
Otros:

¢ Quieres saber mas de este proyecto?
20) Si te interes6 el proyecto y te gustaria saber mas, déjanos tu correo y te

contactaremos!

iMuchas gracias por tus respuestas!
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RESULTADOS ENCUESTA USUARIOS

Se encuestaron 286 personas, de las cuales 47% se identifica con el género Masculino y
52% se identifica con el género Femenino.

En cuanto a representacién geografica, la mayoria de quienes respondieron viven en la
region metropolitana (75%), con distribuciobn en 26 comunas de ella, pero con mayor
representatividad en las comunas de Las Condes, Nufioa, Providencia, Santiago y Vitacura,
segun orden de reiteracion

DEMOGRAFIA ENCUESTADOS

= Region Metropolitana = Otras Regiones

B
I EF
i
G
G
f.-"f.-"f.-"f.-"f.-"f.-"f.-"f?
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G
i
7
G
i
G
G
G
K
Lo
o

Respecto a la edad de los encuestados: el 43% tiene menos de 40 afios y mas del 66% de
ellos a la fecha tiene entre 31 y 50 afios. Se concluye que no existe diferencia significativa
en la distribucion de la muestra por edad, género y zona geografica, tal como se observa
en la gréfica a continuacion:

ENCUESTADOS GENERO/EDAD/GEOFRAFIA

m15y20afos m21y30afios =31y40afios m4lyS0afos E51y60afios =61y 70

2%

I &
B

m

RM - Mujeres RM- Hombres Regiones - Mujeres Regiones - Hombres Total Mujeres Total Hombres Total
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El 75% del total de encuestados declara que vive en casa o departamento propio. El 86%
del total declara que vive con su familia y el 68% de quienes viven con su familia declaran
gque deben hacerse cargo de otros econémicamente.

Ante la pregunta abierta: ¢tienes un referente respecto a vida saludable? (personaje de tv,
influencer, deportista,...) solo 139 personas declaran tener un referente, se concluye que
no existe una tendencia marcada, ni segmentando por género ni por edad. Solo se repiten
los siguientes nombres:

Referente Mepuones
libres
Connie Achurra 6
Rafael Nadal 5
Keyla Itsines 4
Sasha Fitness 3
Virginia de
Maria 3
Arturo Vidal 2
Barak Obama 2
Claudio Bravo 2

Los referentes en general pertenecen principalmente a las siguientes categorias:
deportistas de alto rendimiento (destacan futbolistas y tenistas), personal trainers, cocineras
que promueven la cocina saludable, médicos que recomiendan un tipo de alimentacién
especifica y personajes de la television o vida publica. Es importante destacar que el 65%
de los encuestados declara que realiza deporte. Esta pregunta se hizo con la idea de
detectar candidatos a “influencer” para redes sociales con los cuales desarrollar una
campafa de marketing, se puede concluir que la mayoria de quienes declard tener un
referente de vida saludable, sigue a su referente por la red social Instagram y por youtube
en caso de los personal trainers.

A la pregunta: ¢ Usas alguna de estas aplicaciones? Se pudo concluir que la mayoria de los
encuestados utiliza aplicaciones de los siguientes usos: reproduccion audiovisual o de
mausica, redes sociales, video llamadas, App de Banco. Respecto al uso de aplicaciones
relacionadas con la salud de las personas, el 33% de los encuestados declara utilizar la
aplicacion de la isapre, 17% declara utilizar aplicacion de una clinica y sélo el 9% de los
encuestados reconoce utilizar alguna aplicacion de vida saludable.
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App de vida saludable
Beat

Didi

App declinica
Calendar

App de juegos
App de alguna Isapre
Cabify

Maps

Mercado Libre
Skype
Cornershop
Google Calendar
Twitter

Linkedin

Waze

Uber

Spotify
Facebook
Google Maps
App detubanco
Instagram

Zoom

Netflix

Youtube

00%

Aplicaciones mas usadas por encuestados

9,1%
105%
16,1%
17,5%
26,6%
283%
32,9%
35,3%
36,0%
40,6%
434%
44.4%
47.6%
55,2%
64.0%
65,7%
66,8%

745%
795,5%
76,6%
78,3%
80,8%
85,7%
88,8%
91,3%

10,0%

200% 300% 400% 500% 600% 70,0%

80.0% 900% 1000%

La mayoria reconoce comprar online, solo el 5,2% de los encuestados reconoce no hacerlo.
Las principales compras que declaran realizar los encuestados son: relacionadas con
alimentacion, ya sea mediante delivery de comida (71%) o directamente al supermercado
(64%). Le siguen en preferencia las compras de articulos para el hogar (56,3%), ropa
(53,8%) y el agendamiento de citas médicas/dentales con un 53,5%.

Supermercado 64,0%
Ropa 53,8%
Delivery de comida 71,3%
Articulos de Ferreteria 20,3%
Articulos para el Hogar 56,3%
Articulos de libreria 24,8%
Libros/e-book 38,8%
Bebestibles 37,4%
Medicamentos 25,5%
agendamiento pelugqueria/manicura 18,5%
agendamiento de citas médicas/dentales/... 53,5%
articulos de deporte 31,5%
joyas accesorios 14,7%
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Ante la pregunta ¢usarias una aplicacion para agendar citas médicas? 268 personas
declaran que si lo harian. Solo a estas personas, que equivalen a 93,7% de los
encuestados, les presentamos la aplicacion en estudio y les hicimos algunas preguntas

relacionadas con el uso de ella y de precios.

Se les pidié que marcaran 3 alternativas a la pregunta: Al momento de tomar una hora

médica, ¢,qué factores consideras? El orden de respuesta por repeticion fue:

1) Especialidad del profesional (75%).

2) Cobertura de Isapre/FONASA (74%).

3) Disponibilidad de horas del especialista (74%).
4) Experiencia del profesional (62%).

5) Distancia (55%).

Al consultarles sobre informacién adicional que les gustaria recibir en la aplicacion el 95%
marcé alguna de las opciones propuestas (debian elegir 3), cuyo orden por repeticién fue

el siguiente:

1) Precios preferentes en procedimientos y/o examenes (74%).

2) Descuentos en farmacias (68%).

3) Propuestas de menu saludable (37%).

4) Consejos de vida saludable (37%).

5) Charlas o webinars con temas de medicina especificamente (27%).

Se les presenté la siguiente imagen de la aplicacion:
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Nombre paciente
@ Unicacion secente

~
14 ]'
Consulta médica
oo

Consulta en linea

20 S

;

Y se les pregunté qué tan de acuerdo se encontraban respecto a algunos atributos. Los
encuestados estuvieron “de acuerdo” o “muy de acuerdo” a que la aplicacion les parecio:

Simple = 71%

Amigable = 69%

Letra con tamario legible = 68%

Tamario apropiado de la publicidad = 50%
Agradable a la vista = 50%

Colores apropiados = 39%

Se definid, con un critero conservador, que las personas pertenecinetes a este grupo que
tuvieran descargadas aplicaciones de clinicas y/o ISAPRES en su smartphone serian un
proxy mas real respecto a la cantidad de descargas de la muestra, por lo tanto, se considera
que el 37% de los usuarios descargaria la aplicacion (100/268).

El 51% declaré que no pagaria por una version Premium, sélo el 3% declar6 que lo haria'y
el 46% dijo que “tal vez” pagaria. En un acto conservador respecto al analisis de los
resultados, se considerara que quienes no pagarian por la aplicacibn no estarian
interesados en ella y por lo tanto, no crearian un usuario en la aplicacion y en el caso que
la descargaran tendrian mayor probabilidad de eliminarla, por lo tanto, se considerara que
el 49% de encuestados que responde que pagaria o tal vez pagaria por la aplicacién
equivale al porcentaje de usuarios que tendria la aplicacion en promedio.

A quienes respondieron que “tal vez” pagarian y a quienes respondieron que “No” pagarian,
les preguntamos por atributos que harian que pagaran por la aplicacion. Con tal pregunta
se pudo discriminar a aquellos individuos que no pagarian de ninguna manera y a aquellos
gue podriamos convencer de pagar mejorando algunas caracteristicas de la aplicacion
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antes descrita. Asi, se concluye que 88% (45 encuestados de los 51 que reconocieron que
usarian una aplicacion para agendar citas médicas) afirmara que pagaria un monto
mensualmente por la aplicacién presentada en este estudio, el cual fluctia entre $500 y
$6.000 pesos, con la distribucién que se aprecia en el siguiente grafico:

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

¢Cuanto pagarias mensualmente ?

43%

32%
29%
26% ) 27%
24%

23% 22%
18%
14% 14%
11%
9% 9%
I 0% 0% 0% I 0% 0% 0% 0%

Yo pagaria $500 Yo pagaria $1000 Yo pagaria $2000 Yo pagaria $3000 Yo pagaria $4000 Yo pagaria $5000 Yo pagaria $6000
pesos mensuales pesos mensuales pesos mensuales pesos mensuales pesos mensuales pesos mensuales pesos mensuales

EPromedio M Mujeres Hombres

El 76% de los encuestados que declararon que utilizarian una aplicacion para agendar sus
citas con profesionales de la salud declar6 que pagaria $1.000 pesos o mas al mes por la
aplicacion con los atributos e imagen que se le mostr6 en el proceso de la encuesta.

De los encuestados que reconoce gue definitivamente pagaria por la aplicacién presentada,
distinguiremos 2 tipos de usuarios:

Usuario Premium 1:

Mujer entre 31 y 50 afios.

Vive con su familia, quienes dependen econdmicamente de su aporte.

Habita una vivienda propia, principalmente en la regién metropolitana o en grandes
ciudades de Chile.

Reconoce hacer deporte, pero a pesar de eso no se identifica con un determinado tipo
de referente de vida saludable. Sigue en Instagram a 2 tipos de ellos: influencers de
alimentacion saludable (destaca Connie Achurra y Patry Jordan) y los influencers de
vida saludable a través del deporte (destacan: Pampita, Kayla Itsines, Sasha fitness).
Se desplaza en auto propio y en taxi por aplicacién (Uber).

Ve television por cable y mediante suscripcion a streaming (netflix u otra) en su
SmartTV.

Tiene acceso a internet en su casa y en su Smartphone, ya que cuenta con plan de
datos.
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e Usa aplicaciones mayoritariamente para entretenerse y comunicarse, pero también para
otras actividades que faciliten su estilo de vida, como, por ejemplo, para realizar:
transacciones bancarias, compras, tramites de salud y herramientas de productividad.

e Compra online, destacan las categorias®’: Medicamentos, Alimentacion (delivery de
comida y supermercado), Articulos para el hogar, Agendamiento de citas médicas
(médicas /sicolégicas/dentales) y ropa.

e Al agendar una hora médica considera: la especialidad del profesional y su experiencia,
ademas de la disponibilidad de horas con la que cuenta el especialista, asi como
también es relevante para ella la cobertura que tiene con su plan de salud (ISAPRE o
FONASA) y la distancia a la que se encuentra la consulta.

e Pagaria entre $500 y $6.000 pesos por la aplicacion presentada, segun la siguiente
distribucion:

MUJERES DEFINITIVAMENTE PAGARIAN MENSUALMENTE
35%
32%
30%

25%

20%

18%

15% 14% 14%

10%

5%

0% 0%

0%

$1.000 $2.000 $3.000 $4.000 $5.000 $6.000

e Le gustaria recibir informacion adicional mediante la aplicacién relacionada con:
Precios preferentes en procedimientos y/o examenes (75%).
Descuentos en farmacias (66%).

Consejos de vida saludable (44%).

Propuestas de menu saludable (43%).

o O O O

e Los factores que gatillarian que pagara por la aplicacion son:
o Poder subir examenes e informacion a su ficha clinica ilimitadamente en la
aplicacion (86%).

40 por orden de preferencia.
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o Llevar registro diario de toma de medicamentos (alerta para tomarlo y realizar
registro) (66%).
o Sea libre de publicidad (38%).

Respecto a la imagen de la aplicacién presentada esta “de acuerdo” o “muy de acuerdo”
con que la aplicacion:
o Es Amigable (69%).
Es Simple (67%).
Tiene tamafio de letra apropiado (62%).
Es Agradable a la vista (56%).
Tiene Colores apropiados (52%).
Tiene tamafo de Publicidad adecuado (48%).

O O O O O

Usuario Premium 2:

Hombre entre 31y 50 afios.
Vive con su familia, quienes dependen econémicamente de su aporte.
Habita una vivienda propia, principalmente en la regién metropolitana o en grandes
ciudades de Chile.
Reconoce hacer deporte, pero reconoce NO tener un referente de vida saludable.
Quienes mencionan tenerlo, se identifican con 3 tipos de referente de vida saludable a
los cuales siguen en Instagram. Son:

o Deportistas (Arturo Vidal, Marcelo Salas, Tomas Gonzalez, Lebron James,

Paolo Guerrero).
o Influencers de vida saludable (Dr. Rodolfo Neira y Eric Edmeades).

Se desplaza en auto propio y en taxi por aplicacién (Uber).

Ve television por cable y mediante suscripcion a streaming (netflix u otra) en su SmarTV.
Tiene acceso a internet en su casa y en su Smartphone, ya que cuenta con plan de
datos.

Usa redes sociales mayoritariamente para entretenerse y comunicarse, pero también
para otras actividades que faciliten su estilo de vida, como, por ejemplo: transacciones
bancarias, ver el tiempo, organizar su agenda y comprar.

Compra online, destacan las categorias**: Medicamentos, Articulos para el hogar,

Alimentacion (delivery de comida y supermercado), libros/ebooks, Agendamiento de
citas médicas (médicas /sicoldgicas/dentales).

Al agendar una hora médica considera:

41 por orden de preferencia.
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35%
30%
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20%
15%
10%

5%
0%

L

.-_ja_._'_. SUNRISE
i MBA

=8 UCHILE
Disponibilidad de horas con la que cuenta el especialista.
Cobertura que tiene con su plan de salud (ISAPRE o0 FONASA).

Distancia a la que se encuentra la consulta.
Experiencia y especialidad del profesional.

Pagaria entre $500 y $3.000 pesos por la aplicacién presentada, segun la siguiente
distribucion:

HOMBRES DEFINITIVAMENTE PAGARIAN
MENSUALMENTE

43%

26%

22%

9%

$500 $1.000 $2.000 $3.000

Le gustaria recibir informacién adicional mediante la aplicacion relacionada con:

o
(©]
o

Precios preferentes en procedimientos y/o examenes (83%).
Descuentos en farmacias (74%).
Charlas o webinars con temas relacionados a la vida saludable (38%).

Los factores que gatillarian que pagara por la aplicacion son:

O

Poder subir exdmenes e informacion a su ficha clinica ilimitadamente en la
aplicacion (66%).

Llevar registro diario de toma de medicamentos (alerta para tomarlo y realizar
registro) (57%).

Sea libre de publicidad (55%).

Se puedan descargar estadisticas de la informacion que se sube periédicamente
(36%).

Respecto a laimagen de la aplicacion presentada esta “de acuerdo” o “muy de acuerdo”
con que la aplicacion:

O

O O O O O

Es Simple (72%).

Es Amigable (66%).

Tiene tamafo de letra apropiado (77%).
Tiene tamafio de Publicidad adecuado (60%).
Es Agradable a la vista (68%).

Tiene Colores apropiados (49%).
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2 B Encuesta Médicos

Encuesta realizada mediante Forms de Google:
https://docs.google.com/forms/d/1zczZIRNnREDwgWIoN956EzVLOmdmIleth4PPCBH3DK5
AHM/prefill

Formulario Encuesta Médicos:

Caracterizacion
1) Geénero con el que te identificas: *
2) Edad *
3) ¢En qué region de Chile vives? *
4) ¢En qué comuna? *
Un poco sobre tu trabajo
5) ¢Donde atiendes? *
Tipo de centros en los que atiendes
6) ¢ Cuantas horas a la semana atiendes en Centro Médico Privado? *
7) ¢Cuantas horas a la semana atiendes en Clinica Privada? *
8) ¢ Cuantas horas a la semana atiendes en un Hospital Clinico Privado? *
9) ¢Cuantas horas a la semana atiendes en Consulta Privada? *
10) ¢ Tienes convenios? *
Uso de Tecnologia
11) ¢tienes un referente respecto a tendencias tecnoldgicas en el area médica? *
(pregunta abierta)
12) ¢ Usas alguna de estas aplicaciones? *
13) ¢ Usas actualmente algun software o aplicacion para gestionar tus horas
médicas? *
Software y Aplicaciones Médicas
14) ¢ cudl de las siguientes utilizas? * (pregunta realizada a quienes dijeron Sl, a la
pregunta 13)
Relacionado con nuestro proyecto...
15) ¢ Usarias una aplicacion para gestionar tu agenda de pacientes? *
Relacionado con nuestro proyecto...
ya que utilizarias una app para gestionar las citas con tus pacientes... (pregunta realizada
a quienes dijeron Sl, a la pregunta 15)

16) ¢ Cudles de los siguientes factores te parece fundamental que deberia abarcar? *
17) ¢ Estarias dispuest@ a realizar algunas acciones para atraer mas pacientes? *
Nuestra Aplicacion
Ofrece una manera de conectar pacientes con profesionales de la salud, lo antes posible y
lo mas cerca de su entorno geografico, sin la restriccion de pertenecer a una red de centros.
Ademas, a través de la app se pueden solicitar horas para consultas presenciales o
telemedicina, pudiendo dejar confirmadas las horas de atencion instantdneamente.
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Desde el punto de vista de los profesionales de la salud, las ventajas es que estar inscritos
en la aplicacion les otorgara visibilidad y la oportunidad de aumentar la cantidad de
pacientes que pueden acceder a su consulta, de tal manera que aumenta la probabilidad
de llenar sus agendas con pacientes. Este sistema de agenda, es un valor agregado
también desde el punto de vista del paciente.

Ademas, a través de la aplicacion podran manejar la informacion de la ficha clinica del
paciente, quien la compartira con el especialista al momento de concretar la atencién, la
gue podréa ir completando al momento de la sesién, tendra acceso por ese tiempo a la
informacién y a los examenes que el paciente haya puesto a disposicidén en su registro. En
la aplicacion también tendra acceso a: registro de las recetas y 6rdenes de exdmenes que
le ha indicado con anterioridad a su paciente. Facilitando la gestion del tiempo y pudiendo
enfocar esfuerzos en diagnosticar.

Otra ventaja sustancial es que el paciente dejara pagada la hora desde el momento que la
agenda, haciendo el descuento de la ISAPRE y FONASA al momento del pago, generando
un valor agregado para el paciente y mejorando la gestion interna de administracion y
finanzas de los profesionales de la salud, quienes podran llevar un registro de la cantidad
de pacientes atendidos y del ingreso percibido a lo largo del tiempo. Al estar el pago ligado
a la aplicacion, el dinero llega directamente a una cuenta definida por quién la contrata.

18) Respecto al servicio definido en la lamina anterior, ¢ pagarias por él? *
- Si
- No
- Talvez
Precio
19) ¢ qué factores harian que pagaras por ella? * (pregunta realizada a quienes dijeron
NO y TAL VEZ, a la pregunta 18)
Precio
20) ¢ cuanto pagarias mensualmente por una suscripcion asi? *
- Yo pagaria $20.000 pesos mensuales
- Yo pagaria $25.000 pesos mensuales
- Yo pagaria $30.000 pesos mensuales
- Yo pagaria $35.000 pesos mensuales
- Yo pagaria $40.000 pesos mensuales
- Yo pagaria $45.000 pesos mensuales
- Otros:
¢ Tienes algun comentario o quieres saber mas de este proyecto?
Si tienes algun comentario, por favor déjalo a continuacion y si te intereso el proyecto y te
gustaria saber méas, déjanos tu correo y te contactaremos! *
iMuchas gracias por tus respuestas!

Resultados Encuesta Médicos
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Se encuestaron 40 médicos, de los cuales 73% se identifica con el género femenino y 28%
se identifica con el género masculino, el 65% se ubica en la regién metropolitana y el 35%

en regiones.

DISTRIBUCION MEDICOS EDAD/GENERO/ZONA

80%

=RM- Mujeres

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

0%

0%

21 y 30 afios

GEOGRAFICA

ERM- Hombres

27%

== 24%

27%

31y 40 afhos

Regiones - Mujeres

ERegiones - Hombres

18%

9%

7% ==

41 y 50 afos

3%
0% 0%

51 y 60 afos

Total

En cuanto a representacion geografica y edad, se concluye que la mayoria de los médicos
gue respondieron son mujeres que tienen entre 31 y 40 afios y viven en la region
metropolitana, principalmente en las comunas de Providencia, Nufioa y Santiago, como lo
muestra la siguiente tabla:

Providencia 46%
Nufioa 15%
Santiago 12%
Lo Barnechea 8%
Quilicura 4%
La Reina 4%
Las Condes 4%
Macul 4%
Pudahuel 4%
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Al preguntar en qué tipo de centro de atencion atendian, el 12,5% de los encuestados
respondi6 que atiende en centros privados, 37,5% en centros publicos y el 50% del total de
encuestados reconocié atender en ambos tipos de centros.

Al segmentar la atencion publica y privada por género y edad, detectamos que la mayoria
de las mujeres médicos entre 31 y 40 afos atiende solo en centros privados 0 en una
combinacion entre centros publicos y privados. En el caso de los médicos hombres
encuestados vemos que la tendencia es que atienden en una combinacién de centros
publicos y privados, sin importar la edad.

ATENCION PUBLICO - PRIVADO / GENERO / EDAD

=Solo en centros de salud privado - Mujeres & Solo en centros de salud privado - Hombres =Solo en centros de salud publicos - Mujeres
= Solo en centros de salud publicos - Hombres ® Una mezcla de ambos - Mujer =Una mezcla de ambos - Hombre
25% 23%
20% 18%
15%

10%
10%

5% 5% 5%

5% 3% 3%

0% 0% 0% == 0% 0% 0%

0% 0%

0%

Entre 21 y 30 Afios Entre 31 y 40 afios Entre 41 y 50 afios Entre 51 y 60 Afios

A los médicos que atienden en sélo en centros privados y a los que dividen su tiempo de
atencién entre centros publicos y privados, los cuales representan el 62,5% de los
encuestados, les pedimos que declararan la cantidad de horas en las que se
desempefiaban a la semana en centros privados y se les dio las siguientes opciones: Centro
Médico Privado, Clinica Privada, Hospital Clinico Privado y Consulta Privada.

ATENCION MEDICA CENTROS
PRIVADOS

60%
52% 52%

50%
40%
30%
20%
20%

10%

0%
Centro Médico Clinica Privada Hospital Clinico  Consulta Privada
Privado Privado

La mayoria de ellos reconoce desempefiarse en Centros Médicos Privados, Clinica privada
y consulta Privada, no existiendo diferencia al mirar los datos agregados.
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HORAS DE ATENCION

m1y10hrs m10y22hrs 22 y 44 hrs

: i I I

CENTRO MEDICO CLINICA HOSPITAL CONSULTA
PRIVADO PRIVADA CLINICO PRIVADA
PRIVADO

Al observar las respuestas respecto a la cantidad de horas que cada médico disponia para
dedicar a la semana por tipo de centro médico privado, se concluye que la mayoria de los
médicos encuestados dedica entre 1y 22 horas a atender en centros de atencion privada.
Se observa que la mayoria de los médicos que trabaja en Centros Médicos dedica mas de
10 horas a desempefiarse en ese centro semanalmente, en cambio los médicos que
atienden en Clinicas Privadas y Consultas Privadas mayoritariamente dedican entre 1y 10
horas a atender en esos tipos de centro de atencién.

Por la naturaleza de la aplicacion presentada, analizaremos con mas detalle los médicos
que atienden en los Centros Médicos Privados y en Consulta Privada, que detallamos a

continuacion:

e Centro Médico Privado:

O

O O O O O

La mayoria de los médicos que atiende en Centro Médico Privado (54%) lo
hace por mas de 10 hrs a la semana (23% atienden entre 22 y 44 hrs a la
semanay 31% entre 10y 22 hrs a la semana). El 46% restante atiende entre
1y 10 horas a la semana en ese tipo de centro.

77% de los médicos que atienden en este tipo de centros declara que atiende
en centros publicos y privados.

62% de los médicos que atienden en este tipo de centro declara vivir en la
Region Metropolitana.

69% reconoce tener entre 31 y 40 afios.

62% declara ser mujer.

46% de ellos posee convenio con ISAPRE y FONASA.

8% reconoce atender sélo particular.

23% reconoce utilizar un software para la gestion de horas de los pacientes.
Se mencionan los softwares: PhilaxMed y UptoDate.

85% declara que utilizaria una aplicacion para agendar sus horas médicas.
38% definitivamente estarian dispuestos a pagar por el servicio descrito. 3/5
de ellos pagarian $20.000 y 2/5 de ellos pagarian mas de $20.000.

38% declaran que no pagarian por el servicio descrito.
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o 23% declara que “tal vez” pagaria por el servicio descrito. Definitivamente lo
harian en caso que la aplicacién: “Asegurara un nivel de calidad de servicio”
y “Estuviera suficientemente difundida”. En tal caso 2 de cada 3 de ellos
pagaria $20.000 mensual por ella.

e Consulta Privada:

o 77% de los médicos que declara atender en Consulta Privada se dedica a
atender pacientes entre 1y 10 hrs a la semana en este tipo de centro privado.

o 85% de ellos tienen entre 31 y 40 afios.

o 62% de los médicos que atiende en este tipo de centro vive fuera de la
Region Metropolitana.

o 54% son mujeres.

o 23% de ellos no tiene convenio con ISAPRE ni con FONASA. El resto de
ellos tiene al menos una de ellas o una combinacion, la mayoria tiene
convenio con FONASA.

o 31% reconoce utilizar un software para gestionar las horas médicas de sus
pacientes. Se mencionan: PhilaxMed, UptoDate, Doctoralia, zoom
conectado a google calendar.

o 85% declara que utilizaria una app para gestionar su agenda de pacientes.

o 23% estarian dispuestos a pagar por el servicio descrito. Pagarian entre
$20.000 y $25.000 por la aplicaciéon mensualmente.

o 38% declaran que no pagarian por el servicio descrito.

o 38% tal vez pagarian por el servicio descrito. Todos ellos declararon que
definitivamente pagarian $20.000 por la aplicacion mensualmente, en el
caso que:

= Laaplicacién les diera la posibilidad de agendar a los pacientes.
= Asegurara un nivel de calidad y seguridad de la aplicacion.

= Asegurara un flujo de pacientes.

= Independencia de un centro.
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Se entrevistaron diversos referentes que podrian aportar con su vision y experiencia en relacion a la Aplicacion propuesta:

g | Privado Alta

O’kuinghttons

Ambulatoria — Clinica Davila

# Categoria Nombre Ocupacioén Razon por la que se entrevisto
Javiera . : L .
1 , Psicologa Usuaria de version de pago de Doctoralia
Gonzalez
Carlos . , Vision de la atencién de pacientes en otras regiones, ya que
2 Médico — Traumat6logo . . . P . g yaq
Pedrasa vive en Valdivia y atiende en Valdivia y La Unién.
[ Antonella . . . . - :
3 Potenqales . Dentista — Ortodoncista Propietaria de Clinica Dental en Arica
Usuarios de Mazarelli
ipci Maria José ., Vision respecto a poder llenar agenda con la App, ya que es
4 su.scrl.puones Fonoauditloga 10 p p g pp, ya q
unitarias Aguayo recién egresada
Médico — Estudiante de
5 Natalia Frei o . . Vision del ejercicio profesional y aporte de la app a su labor.
g Especialidad Radiologia ) P yap PP
Francisca - . L S .
6 Besio Médico — Pediatra Vision del ejercicio profesional y aporte de la app a su labor.
- Expe.rtos _ Claudio Gerente Clinica UC Christus | Visién del Negocio Clinica y aporte de la App a las
Funcionamiento Daniels San Carlos de Apoquindo necesidades actuales del negocio.
Centros de Salud : — : :
Carmen Ex - Subgerente Gestion Vision de factores relevantes para el cliente en la atencion

médica y calidad de servicio.

Complejidad
9
Actores relevantes
Start Up chilena
10

Benjamin
Germani

Incubadora GearBox U. de
Concepcion y emprendedor
Tecnolégico en Salud

Vision al respecto de la industria de la StartUp en el area de
la salud

Marcela Valle

Directora de Investigacion en
Universidad San Sebastian

Estado del arte de la Innovacién en Chile, consecucién de
fondos publicos para StartUp y barreras de entrada
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Experto Leyes y

. ristobal Vision de | t rsonal mo n ioyr r
11 | Seguridad de la Cristéba Abogado en Cyberlaw isio d_e 0s gla 0S personales como negocio y resguardo
. ., Hummersley de propiedad intelectual.
informacion
12 Experto \{eptas Héctor MBA Universidad de Chile Experiencia en neg?c!o.de Iaborattl)rl.os f?rmaceuncos y
sector Médico Escobar forma de operar de “visitadores médicos
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A cada uno de ellos se les explico la aplicacion de la siguiente manera:

“La aplicacién propuesta busca conectar a los pacientes con profesionales de la salud que
resuelvan sus necesidades médicas lo antes posible y lo mas cerca de su entorno
geografico, con la ventaja que paciente y profesional de la salud cuenten con la ficha médica
del paciente lo cual facilite la gestidén y propiedad de la informacidn por parte del paciente y
la posibilidad de atencion sin la limitante de tener la ficha por parte de los especialistas.
Ademas, a través de la app se realiza el pago de las consultas presenciales y online,
facilitando la gestiobn administrativa y tiempos de espera entre un paciente y otro para los
centros de atencién. La informacion del paciente la tendrd el paciente, que pondra a
disposicion del especialista cuando estén en juntos y hagan “match’”. La version de centros
médicos premium tendrq acceso a i-med o similar y firma electrénica avanzada que
permitira realizar licencias médicas electronicas y recetas retenidas online”.

Y se les presentd la maqueta de la aplicaciébn contenida en el siguiente link:
https://marvelapp.com/e8j4ich

El resumen de las preguntas directas realizadas a cada uno de los potenciales usuarios se
describe en el siguiente cuadro:

Preguntas Si  No

1) Descargarias una app que sirviera para esto? 100% 0%

2) Pagas por algo similar? 43% 57%
3) Pagarias por la aplicacion descrita? 71% 29%
4) La usarias? 71% 29%
5) La eliminarias? 14% 86%

pag. 86


https://marvelapp.com/e8j4ich

8 SUNRISE

iA “MBA

LN ECONOMIAY

[NEGOCIOS E& UCHILE

UNIVERSIDAD DE CHILE

B Entre 10y 20 mil [ Mas de 40mil

60%

40%

20%

0%

Dado que reconoces que la usarias, ¢ Cuanto pagarias por la aplicacion descrita?

De 1 a 5, ¢ Con cuantas estrellas la calificarias esta aplicaciéon?

5 estrellas
28,6%

4 estrellas
71,4%

Ademas, se resumen en el texto siguiente todas las conclusiones de los comentarios
realizados por todos los entrevistados, que se relacionan entre ellos.

Conclusiones de las Entrevistas:

Todos los especialistas de la salud que fueron entrevistados afirmaron que descargarian la
aplicacién, ya que les parecié interesante. Pero no todos estuvieron de acuerdo en
mantenerla, ni a pagar por ella.

Existio diferencia entre los profesionales de la salud respecto a la disposicién a pagar por
la aplicacion, particularmente aquellos que podrian conseguir pacientes con tratamientos
mas largos (sicéloga) o cronicos tuvieron mayor propension a pagar por la aplicacion y un
monto mas alto. El rango de precios mencionado fue entre $10.000 y $50.000 al mes por
profesional. EI monto minimo fue propuesto por la fonoaudiologa, que era recién egresada
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y que cuya consulta tiene un valor significativamente menor que una consulta psicolégica o
consulta particular de médico con especialidad.

Se concluye que el sector dental estd monopolizado por el software dentalink y que la
barrera de entrada para competir con el software no es solo el desarrollo de un software
alternativo, sino se relaciona con la disposicién a pagar de los profesionales de esa areay
gue el precio de desarrollo propio es muy bajo, el cual pagan y obtienen plataformas que
resuelven sus necesidades a un costo accesible o que resuelven de maneras mas sencillas
sin desembolsar dinero por una solucién tecnoldgica. Un médulo para dentistas podria ser
una segunda o tercera area de desarrollo, oportunidad en ese sector, solo para marcar
presencia en el mercado en etapa de crecimiento, pero no con margen relevante.

Se menciona como tema relevante para los pacientes y centros que suscribirian a sus
médicos, que se asegure que la totalidad de los profesionales que atenderan a través de la
aplicacion son serios y cuentan con las certificaciones apropiadas para desempefiarse
profesionalmente. Se sugiere que se validen los titulos con la subsecretaria de la Salud y
gue se pueda poner un logo del Ministerio de Salud o de la Seremi de salud, que valide la
calidad de los profesionales.

Se observa como punto critico que las Clinicas y Centros Médicos Grandes tienen sus
propios desarrollos para agendamiento de pacientes o en su defecto utilizan algan software
gue se integra con SAP.

Desde el punto de vista de la existencia de nuevas innovaciones para la Industria de la
Salud destacan los siguientes puntos criticos a considerar:
- poder de negociacién que tienen los grandes software con los otros actores de la
industria, particularmente en los sectores publicos.
- Falta de inversion en nuevas tecnologias y desarrollos.
- Relevancia de la presencia de un profesional de la salud de renombre en el equipo
de la innovacion médica, pues los médicos se sentirian mas comodos si la
contraparte “hablara su idioma” y “entendiera el negocio”.

Clinica UC Christus San Carlos de Apoquindo ve en la aplicacion una gran oportunidad al
adquirir suscripcién en la aplicacién, pues le permitiria visibilizar sus servicios de
procedimientos de enfermeria: curaciones pie diabético, vacunas, limpiezas de catéter,
curacion de escaras. Asi como también los servicios de UC Christus en casa, donde son
los mismos profesionales de UC Christus que hacen visitas a las casas (médicos
especialistas, kinesiélogos y enfermeros). Actualmente ellos ofrecen esos servicios, pero a
los pacientes les cuesta enterarse que existen, pues no los publicitan mucho, no tienen un
valor agregado relevante, no invierten en marketing en ellos, pero la aplicacion les serviria
como canal para estar en la retina de los clientes. Estarian dispuestos a ofrecer un 15% de
descuento a los pacientes si se pusieran como preferentes sus centros médicos y lugares
de toma de muestra.
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Sobre los aspectos legales, se refuerza que los datos médicos de las personas son privados
y que se debe cuidar que se cumpla la legislacion vigente. Al mismo tiempo, se menciona
que la perspectiva utilizada por DocDeit, en que el paciente “comparte” su informacion con
los profesionales de la salud mientras lo atiende, no es contrario a la legislacion vigente y
mientras la persona sea conciente y consensuadamente realice esa accion, se estaria
dando un correcto uso a la informacién sin pasar por sobre los derechos de los usuarios.
Seria un aporte y un valor agregado para los pacientes contar facilmente con su informacion
y poder disponer de ella, ya que es su propiedad.

Desde la perspectiva del contacto con los profesionales de la salud para concretar las
ventas se observa una brecha hacia los clientes médicos, pues tienen el modo de
interrelacion con los vendedores de laboratorios que funcionan como “visitadores”. Por tal
razon se buscé la opinion de un entrevsitado que conociera el rubro y asi poder definir las
metas de esos colaboradores y los tipos de incentivos que se utilizan en el sector y los
montos asociados a dichas metas e incentivos. Existen niveles de vendedores visitadores
médicos, dependiendo del laboratorio que representan o si trabajan en empresas médicas
mas especificas, como es el caso de las protesis. De tal manera se concluy6 que las
comisiones se pagarian en 2 partes, al concretar el cliente y al concluir un tiempo
proyectado por el cliente. Los montos dependerian del nimero de suscripciones que logren
vender, es decir, si venden a profesionales individuales o a centros. Cada vendedor
visitador tendra una cartera de clientes que estara definida por un radio geogréfico en el
que se desempefiara.

Respecto a la aplicaciéon, sus caracteristicas y uso, los principales comentarios y
sugerencias obtenidos fueron:

- Se destaca aspecto diferenciador de la aplicacion, respecto a los software/aplicaciones
que existen en el mercado, es que el médico tiene acceso a la ficha clinica del paciente,
sin importar el centro en el que atiende, pudiendo atender al paciente en cualquiera de
los centros en los que atiende.

- Sedestaca lo simple y amigable que es la aplicacion. Practica para el paciente y (til para
el médico que tiene su consulta o atiende en un centro médico chico.

- Considerar que con autorizacién del paciente, se pueda compartir informacién de su
ficha médica para consulta con otros médicos en casos interdisciplinarios o casos
clinicos de estudio.

- Es muy relevante que se cuente con integracion con Imed u otro proveedor que permita
generar licencias médicas electrénicas.

- Se sugiere Alianza con tomas de muestra y retiro de muestras para examenes.

- Se sugiere como punto complejo que las empresas aseguradoras exigen papel impreso
para realizar los reembolsos.
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- La gestion de la agenda hace que entres reiteradas ocasiones a la aplicacién, podria
generar alertas ante una nueva reserva concretada por un paciente.

- En el caso que se pueda descargar la Ficha Médica del Paciente, que tenga formato

PDF.

- Viaje del Usuario:

O

Aparezcan todos los centros en los que el profesional de la salud atiende y los
centros en los que opera.

Incluir todo tipo de profesionales de la salud (nutricidn, terapia ocupacional,
fonoaudiologia, dentistas, podologia pie diabético, etc...), ademas de médicos y
detallar todas las especialidades médicas con las que se tenga convenio, con la
posibilidad de buscar subespecialidades, por ejemplo:

Especialidad - Pediatria > Subespecialidad - Broncopulmonar pediétrico.
Pueda invitar a un médico a usar la aplicacion (recibir recompensa por eso).
Comparta la ficha médica con su profesional de la salud tratante (dar permiso
de invitado).

Més informacion del médico respecto a la cobertura, para que pueda evaluar
donde le conviene mas atenderse.

Notifique al profesional de la salud cuando el paciente llegue al centro de
atencion.

Paciente que realice cita por la aplicacion tenga preferencia respecto a paciente
gue acude directamente al centro y no ha realizado pago ni agendado hora
anticipadamente.

Considerar las caracteristicas de los usuarios mayores y menos tecnologizados
para proponer alternativas a la aplicacion o soporte amigable para integrarlos en
el uso de la aplicacion.

- La ficha Clinica propuesta en la aplicacion necesita mejoras respecto a la informacion
que recopila, se sugiere afadir los siguientes campos con los que se puede hacer
seguimiento del estado de salud del paciente en el tiempo:

O

0O 0O O 0 O o 0O o0 O 0 O

Nombre

Edad

Rut

Presion Arterial.

Frecuencia Cardiaca.

Antecedentes de Morbilidad (hipertension, dislipidemia, diabetes)
Uso de medicamentos permanentes (pacientes cronicos).
Alergias.

Habitos: consumo de alcohol, consumo de tabaco.
Antecedentes quirirgicos (operacion).

Antecedentes Ginecoldgicos.

Curvas de peso —talla, para pediatria.
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o Ordenes de exdmenes solicitados en la consulta anterior.
o Registro de interconsultas o derivaciones

- Respecto a la visual de la aplicacion, se propone:
o agrandar las letras del texto.
o el registro de resultados de examenes anteriores se pueda ver graficamente en
el tiempo y pueda agradarse (como foto).
o Agradable a la vista y bonita la visual.
o Se propone que el area de los examenes se separe en: “Examenes de
Laboratorio” y en “Examenes de Imagenologia”.

- Agenda:

o Se visualice tal como los pacientes ven la disponibilidad de horas, como una
agenda con al menos 12 pacientes por dia.

o Editable por el profesional de la salud, asi poder agendar a los pacientes
recurrentes sin necesidad que ellos tomen las horas y que se les notifique por
correo, guardando la cita.

o Exista la posibilidad de agendar a pacientes que tienen el bono de ISAPRE
comprado.

o Poder agendar cita con una semana o un mes de anticipacion.

o Diponibilizar mayor informacién del profesional de la salud al momento de
concretar la hora, para que el paciente agende mas informado. Ej: ISAPRE con
convenio, centros en los que trabaja, experiencia, foto, “referencias”, etc.

- Respecto a los medios de pago se propone que se pueda:
o Pagar valor consulta particular.

Realizar transferencia electrénica.

Pago mediante cuenta RUT.

Realice descuento GES.

Convenio con caja de compensacion.

O O O O

- Respecto a la calificacion de los profesionales de la salud:
o se mencionan criterios estandarizados ante los cuales se puedan calificar, para
que las opiniones fuesen mas objetivas. Mencionaron los siguientes:
- Presentacion Personal.
- Trato.
- Empatia.
- Tiempo de duracion de la consulta.
- Explicacion de la patologia.
- Resuelve dudas.
- Calma para atender al paciente.
o Se sugiere verificar qué tan fidedignos o confiables son los comentarios
realizados por la aplicacion, tal como lo hacen algunos competidores.

o Mejora en tanto los pacientes recomiendan al profesional o cuando se generan
interacciones con pacientes en foros o webinars.
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- Emision de Receta Médica:
o Se pueda elegir membrete segun centro en el que se encuentra atendiendo.
o Membrete debe incluir informacion del especialista:
- Nombre.
- Rut.
- Especialidad.
- Centro y direccién de donde atiende.
Se pueda guardar en formato .pdf
Se pueda imprimir.
Se configure con la impresora predeterminada.
Resolver situacion de las recetas retenidas, en el caso de envio online.

o O O O

- Agregar un area de Gestibn Administracion para los profesionales de la salud, que permita
identificar:
o cantidad de pacientes atendidos a la fecha.
o registro de los pacientes atendidos a la fecha.
o Ingresos percibidos a la fecha, para proyectar ingresos mensuales.

- Suscripcion:
o La competencia te exige al menos 6 meses de suscripcion de pago.
o Competencia realiza captacion con vendedor chileno, “educado”, una vez
concretada la suscripcion, todos los contactos son extranjeros.
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Anexo 3 Precios de Competencia

Competidores Valor Suscripcion Mensual en $ pesos

Categoria Varios Varios Varios Valor usuario
Nombre Sitio Web competidor L usuario  Usuarios (0-  Usuarios (2-  Usuarios (5-  adicional
P 2) 5) 10) (>10)
Doctoralia ~ www.doctoralia.cl Relevantes $  37.492 N/A N/A N/A N/A
No No No No
Medilink https://www.softwaremedilink.com/ Indirecto  $  63.333 disponible  disponible disponible disponible
Vcita www.vcita.com Relevantes $ 23200 $ 47200 $ 79.200 $ 111.200 $ 191.200
Dentalink https://www.softwaredentalink.com/versiones Indirecto $ 27658 $ 55316 $ 138.290 $ 276.580 $ 276.580
No
Xclinics www.xclinics.com Directo disponible $22.500 N/A NIA /A
Appointment https://www.appointment.com/pricing Indirecto $ 59.200 $ 79.000 $ 60.000 $ 160 $ 156.800
Jane App __https://jane.app/pricing Directo $ 59200 $ 79.200 $ 151.200 $ 271.200 $  16.000
Healthchain https://healthchainhg.com/ Indirecto N/A N/A N/A N/A N/A
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Anexo 4: CV

CARMEN SILVA

CANDIDATA MBA 2020. LICENCIADA EN
CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

EXPERIENCIA CONTACTO

Bastén Consultores 2018 a la fecha 8 +56966742340

Gerente General 23 carmenluciasilva@gmail.com
Personas a cargo: 5
Armando Jaramillo 1111,

Analisar, dirigir, supervisar y coordinar las actividades %
? Al CINGIL S IPRIVIALY ! il dpto 25. Vitacura

operacionales y financieras de la empresa
¢ Cultivo de la relacion estratégica con clientes

« Contratacién, captacion y retencién de personal HABILIDADES
Bastén Consultores 2015 - 2017
: . o Lider natural
Gerente de Administracion y Finanzas
* Vision estratégica
Personas a cargo: 3 .
¢ Comprometida

e Controlar y supervisar los reportes financieros, costos * Trabajo en equipo

y rentabilidad de la empresa. * Analitica
* Cestionar el cumplimiento de regulaciones en * Resolutiva

materia tributaria y obligaciones legales. * Auténoma
e Controlar los costos y rentabilidad de la empresa * Asertiva
e Cestion de Compras
e Control y gestion de los RRHH de la empresa

. | N

Baston Consultores 2014 - 2015 HERRAMIENTAS
Socia Fundadora y Consultora
Personas a cargo: O ¢ Inglés Hablado y escrito  4/5

Estiidio d | syt e * Microsoft Office 4/5
.

stu |§ ee'va ua.c;o(r; edcos os |nar;c1ertosd | « 1SO 27.000 4f5
:socnat ?s apéls)lper idas de insumos dentro de los « Wordpress 35
ospi a‘gs (V] 'ICOS ' o STATA 35

* Evaluacién Social de Proyecto "Videoconferencias e GRI 205

para Postas Rurales”, en VIII Region e 1SO 26.000 205
Gestién Social 2011- 2013 * Programacién htmly CSS 1/5

Consultor Analista
Personas a cargo: O

¢ Elaboracion de Reporte Sostenibilidad y PARTICIPA
Diagnéstico de Sostenibilidad de empresas tales
como: Paris 2011, Banco Estado 2011.. Aguas Andinas * Red BOW de Mujeres
2012 y LAN 2012 Empresarias

e Postulacion Dow Jones Sustainability Index (DJSI)
LAN 2012

* Estudio de factibilidad de un indice bursatil de
sostenibilidad en Chile (2012)
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Andrea Contreras Cuellar

andcontrer@fen.uchile.cle +569 63092877

Ejecutivo gerencial en el drea de finanzas, planificacion, control de gestion, inversiones y evaluacién econémica. Ingeniero Civil
Industrial de la Universidad de Santiago, MBA® en la Universidad de Chile, diplomada en Gestion de Personas y Direccion
Financiera de la Universidad de Chile, con formacién en transformacion digital en la BSM (Barcelona School of Management)
Universidad Pompeu Fabra.

Comprobados logros en exitosas integraciones de compafias de alto volimenes de clientes, disefio de modelos y procesos para
control de gestion, reuniendo y potenciando informacién de todas las dreas de la compafiia que orientan las decisiones y acciones
de acuerdo a la estrategia. Desarrollo y formaciéon de equipos, con alta capacidad de liderazgo, trabajo inter dreas, logrando
cumplimiento de objetivos en procesos de integracion manteniendo niveles de clima muy buenos, agente catalizador de la
distintas dreas lo que genera confianza entre diversas actores.

Experiencia Laboral

Banco Ripley
Subgerente Gerente de Control Financiero 2018-2019

Control de Financiero de Banco Ripley y de sus filiales, (CAR operadora de tarjeta crédito, corredora de seguros Ripley) y
supervision de Payback la empresa de Cobranza del grupo Ripley. Un equipo constituido por 6 profesionales y 12 administrativos
de contabilidad.

e Disefio e implementaciéon de nuevas mallas contables de operaciones seguro liderando equipo multidisciplinario, vinculando
el nuevo Core de seguro al ERP de contabilidad de manera automatica, logrando facilitar el control de los ingresos por
comisiones de intermediacion y recaudacién, que consiguié mejorar la toma de decisiones ademas de hacer mds eficiente el
manejo de la cuentas por cobrar a las compaiiias de seguro y disminuir el tiempo en la confeccion de estados financieros de
Banco Ripley y sus filiales.

e Implementacion de férreo control sobre las operaciones pendientes, coordinacion equipos multidisciplinarios compuesto por
distintas gerencias, identificando, asignando y/o reasignando responsables por cada partida, logrando mitigar efectos
econdmicos y transformar procesos minimizando las pérdidas.

e Asumir posicion de liderazgo e intervencion de equipo impactado por situaciones de acoso, seriamente afectado en su
productividad, clima laboral y calidad de vida, alcanzando mejoras sustantivas en los tres aspectos al cabo de 6 meses,
facilitando su integracion funcional con otros equipos de la gerencia.

e Participacion en el proceso de implementacion de las normativas IFRS 9 e IFRS 16, definiendo los requerimientos de capital
necesarios para mantener los niveles de solvencia adecuados.

Subgerente de Control de Gestién Financiero 2013-2018

Control de Gestion de Banco Ripley y de sus filiales, (CAR operadora de tarjeta crédito, corredora de seguros Ripley) y supervision
de Payback la empresa de Cobranza del grupo Ripley.

e Disefio, construccién, control y seguimiento del presupuesto de activos y capex de la gerencia tecnologia a nivel de servicios,
empresas y responsables que permitié una mejor administracion de los recursos y alineacién de los responsables con los
objetivos de la compaiiia.

e Elaboracion de reportes y andlisis de toda la informacion necesaria para la realizacion de Directorios, de acuerdo la normativa
y los requerimientos para la toma de decisiones.

e Estabilizacion del sistema de fidelizacion de Ripley, integracion a un proyecto en marcha, detectando desfase en la aplicacion
de los resultados y asesorando la manera de aplicacion del desfase para minimizar los efectos.

e Definicion, a través de un trabajo conjunto con las dreas, de un modelo de control de gestion que asegurd la valoracién y uso
de la informacién por parte de los ejecutivos, implementando paneles de control con KPI’s entendidos y validados que
permitieron dar visibilidad de la gestion del negocio y adaptar la oferta de valor a cambios en la dindmica comercial.
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Anexo 5 Carta Gantt MKT

Timeline DocDeit

) ler 2do 1ler 2do 1ler 2do 1ler 2do | ler 2do | ler 2do
Area Tarea Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem
estre estre estre estre estre estre estre estre estre estre estre estre

Administraci

6n + RRHH Puesta en marcha de la empresa

Prospeccion de candidatos para
el desarrollo del proyecto X
Prospeccion de candidatos para
mantencion del proyecto X X
Comercial + Prospeccion y capacitacion
RRHH Vendedores "Visitadores"
Desarrollo de la Aplicacion

Tl Mejora continua y soporte de la
Aplicacion X X X X X X X X X X X X
Piloto aplicacién con 1 centro de
atencion de salud X
Inicio de la Operacion (Venta a
clientes) RM X
Inicio de la Operacion (Venta a
clientes) RV X
Inicio de la Operacion (Venta a
clientes) RBB X
Prospeccion de Agencia de
Marketing y publicidad X
Definicion Campafia para
usuarios y clientes de la RM X
Lanzamiento de Campafa para
usuarios y clientes de la RM X

Tl + RRHH

x
>
X

x

Operaciones

Comercial
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Definicion Camparia para
usuarios y clientes de la RV
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Lanzamiento de Campafia para
usuarios y clientes de la RV

Definicion Camparia para
usuarios y clientes de la RBB

Lanzamiento de Campafia para
usuarios y clientes de la RBB

Prospeccion salida a nuevos
mercados
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x
£\

Timeline oC
eit
2021

Desarrollo de la
aplicacion (1er
semestre)

Pilotaje (2° Semestre)

2022

Implementaciénen la
Region Metropolitana

2023

Madurez de la
operacion en la Region
Metropolitana

2024

Implementaciéon en
Region de Valparaisoy
del Bio Bio

2025

Madurez de la
operacion en la Region
de Valparaiso y Bio Bio
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Anexo 6 Tasa de Descuento

Para calcular la tasa de descuento del proyecto, utilizaremos el modelo CAPM (Capital
Asset Pricing Model), el cual se formula asi:

ke = Rf + PRM * Bs + Rsrar up + Riiquidez=16,7%
d

Rf - 0K (Tasa de Bonos del Banco Central |https://si3.bcentral.cl/informativodiario/secure/ser
asa Libre de Riesgo ; G & .
8 en Pesos, BCP 5) ies informativo.aspx?cod cuadro=TAS BON CLP
Bs (Damodaran, Beta http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Hom

Beta de la industria| 1,12 ¥
’ e desapalancada, industria software|e Page/datafile/Betas.html

PRM Premio por Riesgo 6.26% (Damodaran, Premio por Riesgo |http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Hom
Pais (CRP): Para Chile| Pais) e Page/datafile/ctryprem.html

R 1iouides
lpeides Premio porliquidez | 4,00% |Fuente U.de Chile

R
STARUP | pre mio Start Up 4,009 |Fuente U.de Chile

16,51%

Anexo 7 Tarifario de Cloud Firestone

Tarifario de Cloud Firestone, https://cloud.google.com/firestore/pricing

Fecha :17/08/2020

&« C @ cloud.google.com/firestare/pricing ® # 4§

i Aplicacionss [l Firma Electrénica @) Home Office  B® Pagina principal de...

3 Google Cloud Por Qué Elegir Google  Soluciones  Productos  Precios  Primeros Pasos Q Documentos  Asistencia Espafiol = Conscla 6

Productos de base de datos Presentacion ~ Guias  Referencia  Asistencia ~ Recursos Contactar con Ventas Empezar gratis

Cloud Firestore Table of contents
Todos los recursos Resumen de
Cuota gratuita al Precio tras superar la cuota gratuita i
Precios N o N P g Unidad de precio precios
) ) dia (por unidad) Precio por
Ejemplo de precios

ubicacién
Cuotas y limites Operaciones de

Notas de la versién Operaciones de lectura de 50.000 0,06 USD por 100.000 Crimn e
Acuerdo de nivel de servisio ecimenis documentes y eliminacién
Tamario del
5 = | it
Ejemplos Operaciones de escritura de 20.000 0,18 USD por 100.000 Fimacenamiento
. documentos documentos Aneho de banda
Todos los ejemplos de red
Android Monitorizar el uso
ios doperacmmnes de eliminacién de 20.000 0,02 USD zor 100 UIGD e
ocumentos ocumentos
web gastos
Frpussy
1GBde 0,18 USD GB al mes
Datos almacenados Google Cloud

almacenamiento )
Limites de gasto
en App Engine

Ejemplo de precios

Si pagas en una moneda que o sea el délar estadounidense, se aplicaran los precios que figuran para tu divisa en los SKU de Cloud

Platform -
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Métricas Usuarios Membresia Unidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ano 4 Ano 5
Tamafio de Mercado # 8.853.741 8.964.414 9.019.750 9.075.086 9.130.423
Descargas Afo # 38.164  298.804 1.271.256 2.815.432 4.586.345
Tasa de descarga semanal % 5,0% 4,0% 2,0% 1,0% 1,0%
Crecimiento % 783% 425% 221% 163%
Tasa lanzamiento % 65,2% 65,2% 65,2% 65,2% 65,2%
Lanzamientos # 24873  194.743 828.530 1.834.933 2.989.110
Tasa de salida % 10% 10% 10% 10% 10%
Meses promedio de suscripcién Meses 10 10 10 10 10
Clientes Activos EOP # 23573  181.893 743.931 1.601.600 2.584.532
Usuarios Activos Promedio al Mes # 8.945 87.039  458.443 1.203.084 2.058.227
% que paga suscripcion % 87% 87% 87% 87% 87%
Usuarios que pagan suscripcion al mes # 7.784 75.744  398.951 1.046.958 1.791.129

Anexo 9 Tasas de interés promedio para el programa de garantia FOGAIN

https://www.corfo.cl/sites/cpp/tasas-de-interes-fogain

16% 14,35%
14 12,82%

12% 10,78% 11.22%
" g,40%

@ kBCi Bancu:Els:ado Snrﬁxder sc.,%m

MICROEMPRESAS

FOGAIN - SEGMENTO MICROEMPRESAS - TASAS DE INTERES EN PESOS
FLUJO PERIODO 01/01/2020 - 30/06/2020

17,30%

15,73%

23.27%

17,60%

n Oriencgop Banco de Chile gmprands

COOPEUCH

Anexo 10 Capital de trabajo
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Ingresos afectos a Impuestos 0 0,9 10 20 30 41 51 61 72 83 94 105 117
Costos Directos e Indirectos 0 629 -657 -671 -692 -71,9 -751 -787 -832 -887 -950 -1028 -1229
EBITDA 0 620 -55 47 -39 -3 24 A7 -1 -6 -1 2 -6
Intereses Préstamo 0 13 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1
Depreciacién y amortizacion 0 15 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2 -2
Resultado Antes de Impuesto 0 64,8 -58  -49 -41 -34 27 -20 -14 -9 -4 0 -9
Impuesto 0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Resultado después de impuesto 0 -65 -58 49 -41 -34 -27 -20 -14 9 4 0 9
Depreciacién y amortizacion 0 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Inversion inicial -92

Inversion capital de trabajo

Valor de desecho

Préstamo 92

Amortizacion de capital -1,00 -102 -103 -104 -106 -107 -109 -110 -112 -113 -115 -1,16
Flujo neto de caja 0 64 58 -49 -41 -34 -27 -20 -14 -8 -3 0 -8
Flujo de caja acumulado 0 64 122 171 212 245 272 292 -305 -313  -317  -316  -325

Anexo 11 Balance

Balance Afo1l Afo2 Afo3

Disponible 325 325 325 325 325
Banco * 1 160 720 1982 5.162
Activo Fijo 10 7 5 3 1
Activo Intangible 64 48 32 16 0
Impuestos por Cobrar -85 -24 0 0 0
Total Activo 324 516  1.082 2326 5.487
Cx Pagar Personas 161 212 268 170 188
Préstamo 79 64 46 25 0
Prov 0 0 133 542 1.492
Capital 325 325 325 325 325
Util. Retenida Periodo Ant 0 -241 -84 443 1.807
Util. Perodo Acum. -241 157 527 1.363 3.168
Prov de reparto div 0 0 -133 542 -1.492
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Patrimonio 84 241

Total Pasivo + Capital 324 516

Anexo 12 Estado de Resultados

635

1.082

1.590

2.326

3.807
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Ingresos x Suscripcion profesional 578 1.838 3.098 3.778 3.774
Ingresos x por suscripcion centro de

salud 53 152 250 295 295
Ingresos Membresia Cliente - Paciente 54 488 1.861 3.974 5.983
Total Ingresos 685 2478 5.209 8.047 10.052
Acceso a datos de la App 6 46 169 354 529
El gestor de contenidos de la App 4 30 111 232 346
Pasarela de pago para la App 5 38 141 295 441
Imed 6 53 196 410 613
Envio de notificaciones push 1 4 16 34 51
Total Costos 21 172 634 1.325 1.981
Fijo 489 516 547 319 328
Variable 182 328 362 218 114
Personal 671 844 909 536 442
Arriendo- Administracién 54 54 54 54 54
Mkt 238 1.163 2.863 4.239 3.215
Intereses del préstamo 14 12 9 6 2
Depreciacion y amortizacion 18 18 18 18 18
Gastos 995 2.091 3.853 4.854 3.732
Resultado antes de Impuestos -330 215 722 1.868 4.340
Impuesto 89 -58 -195 -504 -1.172
RDI -241 157 527 1.363 3.168

Anexo 13 Usuario cliente Membresia Free

Usuario cliente Membresia Free

A través de la app, seran capaz de:

1- Realizar la descarga y registro de datos — En linea

2- Tener acceso a menu principal de bisquedas — En Linea
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3- Realizar reservas online — En Linea
4- Ingresar de queja o sugerencia — En Linea/ Datos de contacto

Procesos Tipo de proceso

Descarga y registro de datos En linea a través de la aplicacion la cual ird
creando una base de datos Ver anexo 1 —
Visual Usuario Membresia Gratuita — Cita
Presencial:

Uso del menu principal de busquedas En linea a través de los filtros y programaciones
configuradas en la aplicacién. Para accede a
esta funcionalidad el usuario requiere
registrarse. Ver anexo 1 — Visual Usuario
Membresia Gratuita — Cita Presencial:

Gestidn de reservas online En linea a través de la funcionalidad de “reserve
online”. Esta funcionalidad emitira para el caso
que la reserva sea mediante una suscripcién de
centros Médicos una alerta al centro médico, al
profesional de la salud y al administrador
indicando la nueva cita, en caso de que exista
algun conflicto con el horario, el centro médico
podrd contactar al cliente, en el caso de que se
agende la hora mediante profesional
directamente se emitira la alerta a éste. Toda
reserva se guardara en una base de datos la
cual capturara el estatus de esta, de forma que
en caso de que se cierre la aplicacion pueda
enviarse un reporte a los centros Médicos o
profesionales de sus citas programadas
abiertas. Toda cita se cerrara o cambiara de
estatus llegado la fecha y hora establecida.
Disparando una solicitud de clasificacion del
servicio 5 min después de recibido el mismo
Ver anexo 1 — Visual Suscripcién Profesional de
la Salud

Ingreso de quejas y sugerencias En linea / Datos de contacto — El usuario tendrd
dos opciones para el manejo de quejas vy
sugerencias. Podran escribirlas en la seccion de
review del profesional y centro de médico o
podra ingresarlas desde su perfil en la seccién
Sugerencias. En ambos casos el dato se
registrard en la base de datos de DocDeit
ubicada en el servidor en la nube sin embargo
disparara dos procesos diferentes. Ver anexo 4
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Tabla 19 Experiencias del consumidor final Fuente: Elaboracidn propia

Profesionales y Centros Médicos

Los principales momentos de interaccidn con el centro de estética a través de la app

6. Suscripcion inicial - En linea / Venta directa

7. Configuracidn de agendas de los profesionales - En linea

8. Modificar la opcidn de servicio— En linea

9. Ingreso de queja o sugerencia - En linea / Datos de contacto directo

10. Solicitud de soporte técnico — En linea / Datos de contacto directo

Procesos Tipo de proceso

Suscripcion inicial

En linea / Venta directa — Este proceso puede verse iniciado por una visita
de un vendedor, asi por la visita del centro médico y/o profesional a la app.
En ambos casos, el cliente deberd llenar un formulario electrénico que en
primera instancia nos permita obtener la mayor cantidad de informacidn
para que la busqueda a través de la APP sea lo mas certera posible. Los
campos involucrados en configuraciones de busqueda seran obligatorios.
Al finalizar el formulario la dltima opcién serd la de pago. En caso de no
contar con tarjeta de crédito el sistema permitira guardar la informacién y
enviar un mensaje para que se proceda con el cobro por otra via. En este
ultimo caso, el oficial de cobros se estaria comunicando con el usuario para
indicar las vias de pago alternativas, asi como habilitar la suscripcién una
vez se haya recibido el mismo. Al activarse la suscripcién le llegara al cliente
un video tutorial de la plataforma, asi como un manual escrito sobre el uso
de las agendas electrdnicas, aunque el objetivo es que la configuracidn sea
lo mas intuitiva posible.

Configuracion  de
las agendas de los
profesionales

En linea — DocDeit estara integrado con Gmail, por esta razén es
importante que los profesionales tengas una cuenta de correo en este
sistema, de esa forma en caso de que la plataforma se caiga, las citas
estaran agendadas en Gmail de igual forma. Este proceso se puede realizar
100% en linea, el involucramiento del vendedor estara en brindar asesoria
sobre el mismo y en los casos que amerite acompafiamiento.

Modificar la opcién
de servicio

En linea Para el cambio de tipo de suscripcion se contara con un banner

Ingreso de quejas y
sugerencias

En linea / Datos de contacto: Teléfono, WhatsApp, correo.

Reporte de
problemas técnicos

Datos de contacto — Todo reporte deberd estar dirigido al gerente general,
quien recibird los reportes con copia al gerente comercial y al gerente de
control de gestion y administracion. Se deberda analizar el incidente
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reportado de forma que se pueda dar solucién rapida al mismo. En caso de
que la solucién tome mas de 24 hrs, se deberd notificar al gerente
comercial para que active el plan de mitigacion con los clientes afectados.
Tabla 20 Experiencia de los centros Médicos
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Anexo 14 Flujograma de proceso de venta de suscripciones a los Profesionales.

Actividad Quién Descripcion
Cliente Actividad que inicia el proceso, donde el centro
Acepta oferta médico acepta la oferta de suscripcion DocDeit
Cliente
Cliente / | El cliente acompafiado del vendedor ingresa sus
Registro de datos en la APP Vendedor datos en la plataforma para crear su peffil
» Ejecutivo / | Aprobar el nuevo perfil de profesional al haber
Apmbaﬁ'sf’u"agg' SV Gerente realizado la debida diligencia de este.
Comercial
_ Sistema El sistema le envia al correo ingresado el usuario
Envio de usuario y y contrasefia
contrasefa (Administrador)
) Sistema El sistema le envia al correo ingresado el manual
Envio de manual de uso de de usuario
DocDeit )
] m Vendedor /| Se debera coordinar las capacitaciones sobre el
Coordinar capacitacion a los Gerente uso de la herramienta (Local, hora y fecha)
SRS Comercial
Vendedor / | Realizar las capacitaciones sobre el uso de la
Capacitacion a los usuarios Gerente herramienta
General
Cliente Una vez el cliente ha finalizado los pasos para la
Activacién de la cuenta por configuracién de su cuenta debera de activar la
parte del administrador misma realizando el primer pago, el cual quedara
configurado para pagos recurrentes.
Vendedor / | Durante el primer mes de operacion el vendedor
Acompafiamiento semanal Gerente debera visitar al profesional minimo una vez por
el prOfes"’;";'s(d“ra”te . Comercial | mes para validar la correcta operacion de la app
y hacer énfasis en los beneficios que brinda la
misma.
Vendedor /| Unavez se ha confirmado la estabilidad en el uso
Acompafiamiento mensual Gerente de la plataforma, las visitas pasaran a ser
y a solicitud Comercial | mensuales o a solicitud del cliente.

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 15 Flujograma de proceso de venta de suscripciones a los Centros Médicos

Actividad Quién Descripcion
Cliente Actividad que inicia el proceso, donde el centro
Acepta oferta médico acepta la oferta de suscripcion DocDeit
Cliente
Cliente / | El cliente acompafiado del vendedor ingresa sus
Registro de datos en la APP Vendedor datos en la plataforma para crear su peffil
» Ejecutivo / | Aprobar el nuevo perfil de profesional al haber
Apmbaﬁ'sf’u"agg' SV Gerente realizado la debida diligencia de este.
Comercial
_ Sistema El sistema le envia al correo ingresado el usuario
Envio de usuario y y contrasefia
contrasefa (Administrador)
) Sistema El sistema le envia al correo ingresado el manual
Envio de manual de uso de de usuario
DocDeit )
] m Vendedor /| Se debera coordinar las capacitaciones sobre el
Coordinar capacitacion a los Gerente uso de la herramienta (Local, hora y fecha)
SRS Comercial
Vendedor / | Realizar las capacitaciones sobre el uso de la
Capacitacion a los usuarios Gerente herramienta
General
Vendedor El administrador del centro médico debera
Configuracion de los perfiles conf_igurar los perfile_s de sus profesionales con el
de los centros médicos debido acompafiamiento del vendedor
Cliente Una vez el cliente ha finalizado los pasos para la
Activacion de la cuenta por configuracién de su cuenta debera de activar la
parte del administrador misma realizando el primer pago, el cual quedara
configurado para pagos recurrentes
Vendedor / | Durante el primer mes de operacion el vendedor
Acompafiamiento semanal Gerente debera visitar el establecimiento minimo una vez
al centro m‘:;’(':so (durante 1 Comercial | por semana para validar la correcta operacion de
la app y hacer énfasis en los beneficios que
brinda la misma
Vendedor /| Unavez se ha confirmado la estabilidad en el uso
Acompafiamiento mensual Gerente de la plataforma, las visitas pasaran a ser
y a solicitud Comercial | mensuales o a solicitud del cliente.

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 16: Inscripciones profesionales de la Salud , Intendencia de Prestadores de Salud.
3

2.1) INSCRIPCIONES PROFESIONALES DE LA SALUD

Habilitacion Legal N° de registros % del total

Médicos Cirujanos 49 899 8,33%
Cirujanos Dentistas 24530 4,09%
Enfermeros 56.942 9,50%
Matrones 14.183 2.31%
Enfermeros Matrones 3.188) 0,53%
Tecnologos Médicos 15375 257%
Psicologos 59 966 10,01%
Kinesidlogos 30.360) 5,07%
Farmacéuticos y Quimico Farmacéuticos 10.081 168%
Bioquimicos 3068 0,51%
Nutricionistas 17.302 2,89%
Fonoaudiélogos 13.645 2.28%
Terapeutas Ocupacionales 7.208 1,20%

Total 305.747 51,0%

Fuente: Unidad de Registro, Intendencia de Prestadores de Salud.
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