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Resumen Ejecutivo

A lo largo de este documento se hace presentacion de la aplicacién DocDDeit que permite que
demandantes y oferentes por horas de atencion de especialidades de salud se encuentren,
generando una relacion gana gana para ambas partes. Pacientes y profesionales de salud
compartiran acceso a la ficha clinica de los pacientes, incluyendo examenes médicos de
laboratorio e imagenologia, sin considerar el centro de atencion de salud en el que recibio las
prestaciones. Se podran realizar pagos por citas presenciales y online, en el mismo momento
que se agenda el servicio, disminuyendo tramites y tiempos de espera al momento de la
atencion presencial. Se espera poder ofrecer a los clientes la integracién con la totalidad de los
seguros médicos para beneficio de los pacientes. Los profesionales podran gestionar sus
pacientes haciendo mejor uso del tiempo, especialmente de aquellos que atienden en centros
médicos de menor tamano, beneficiandose con la atraccion de nuevos pacientes y mejora en la
administracién contable. Actualmente en Chile, no otro desarrollo independiente que contenga
todas las caracteristicas abarcadas por DocDeit, se busca diferenciarse y potenciar esa
diferenciacion en la adquisicion y/o fidelizacidén de clientes y usuarios.

El tamafio y la participacion de mercado que la aplicacién se propone alcanzar fue definida
considerando la cantidad de habitantes del pais (INE & CEPAL, 2020) mayores de 15 anos (EL
DINAMO, 2018), que sean afiliados de ISAPRE o FONASA (FONASA, 2020) con teléfono movil
con acceso a internet (plan o prepago), lo cual equivale a un mercado de 11.804.988 personas,
DocDeit espera abarcar a 4.367.948 personas. Mediante su propuesta de valor para usuarios y
clientes que se basa en la: Sostenibilidad, Excelencia y la Agilidad, concretados en una
organizacién basada en el trabajo en equipo y de jerarquia horizontal de trabajo.

Para testear el interés en la aplicacion, se realizé una maqueta digital con los diferentes
actores: usuarios, clientes e influenciadores Ademas, se aplicaron encuestas y entrevistas, que
sirvieron para concluir la viabilidad de la oportunidad de negocio y validar el mercado objetivo
definido.

Para poner en marcha DocDeit, la inversion necesaria asciende a $301 millones de pesos,
$209 millones seran destinados a capital de trabajo para desarrollar la aplicacion, el primer afio
de operacion y un piloto antes de salir al mercado. El VAN del proyecto ajustado asciende a
$MM10.901, calculado en base a una tasa de descuento de 16,5% resultando una TIR del
negocio de 125.1% consiguiendo el payback del proyecto al afio 3. DocDeit planea pilotear la
empresa iniciando operaciones en la Region Metropolitana, para asi probar el negocio antes de
expandirse a las Regiones de Valparaiso y Bio Bio, después de ese hito pretende finalizar el 5
ano de operacion con presencia a lo largo de todo Chile y buscando la oportunidad de arribar
en otros mercados de latinoamerica costa pacifico.

La rentabilidad para esta oportunidad de negocios es mas que interesante, quienes inviertan en
ella tendran la posibiliodad de adquirir el 13% de ella y ser parte de una organizacion agil y

moderna, con altas probabilidades de expandirse fuera de Chile en el mediano plazo.
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| Oportunidad de negocio

Al analisar fuentes secundarias de investigacion, se detecta la existencia de 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, (mas de 27.538 empresas). Al mismo
tiempo, el 82% de los chilenos se encuentran inscritos en FONASA en los tramos B, Cy D,
ISAPRE (FONASA, 2020) y otros seguros alcanzan, como se observa en la Tabla 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.

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.

Por parte de los usuarios, sabemos que el gasto en salud es parte de la canasta basica 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
pequena proporcion. Ademas, sabemos que en Chile el acceso a internet y telefonia mévil es
transversal, sin importar el nivel socioecondmico al que pertenezca el individuo, pues se
relaciona con el comportamiento y en la valoracién que los usuarios le otorgan a ese acceso.

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

Investigaciones de mercado realizadas

Para el analisis del estado del arte de la industria y de las metodologias actuales a utilizar como
referencia, se hizo una acuciosa investigacién en fuentes secundarias, asi como también se
realizé investigacion de mercado de fuente primaria, mediante entrevistas clave y encuestas.

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, de ellos se obtuvo la vision de los clientes respecto a las
necesidades que como especialistas tienen y a la percepcién respecto a la solucion que podria
entregarles la aplicacion. Se disefid dos encuestas, una para usuarios en general y otra
enfocada en un tipo especifico de clientes.

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.

*El detalle de este capitulo se encuentra en la Parte | Del Plan De Negocios*
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[l Analisis de la Industria, Competidores, Clientes
1.1 Industria:

DocDeit, se desempefiara en la industria del software chilena, sus ventas solo representan
aproximadamente el 0,13% del PIB del afio 2018". La viabilidad de la oportunidad de negocio
se evaluara en aquellas empresas que desarrollan plataformas de agendamiento para horas de
atenciéon 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 aio 2018, equivalentes a
137.382.415 atenciones y el 27% de las consultas de atencién con profesionales? de salud
fueron atendidas en centros de atencion de salud privados, que equivale a 30.839.945
consultas atendidas y el monto facturado por prestadores privados ascendié a (FONASA MLE
+ ISAPRE) M$666.115.870 de pesos. Se espera captar el 10% de las consultas de atencién
médicas del sector privado mediante el uso de una plataforma web que permita el
agendamiento de ellas.

Al analizar influencia del macroentorno en la propuesta de valor, se concluye que el desarrollo
econdémico 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 disminucion 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 informacién personal de los usuarios de una aplicacion, ya que ellos
podrian decidir compartir con otro la informacion a cambio de algo, de tal manera que los datos
podrian utilizarse como una moneda de cambio.

El analisis 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 inversién 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.

*El detalle de este capitulo se encuentra en la Parte | Del Plan De Negocios*

"'segun cifras de ventas SlI: hitp://www.sii.cl/sobre_el_sii/estadisticas_de_empresas.html y PIB 2018 informado por

sitio del bancomundial: https:/datos.bancomundial.ora/pais/chile equiT/aIe_nte a USD298.258 mil millones.

2 Incluye atencion de Médicos, Enfermeras, Matrén(a), Kinesidlogo, Fonoaudidlogo, Nutricionista, Terapeuta
Ocupacional, Técnico Paramédico y otros profesionales.
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[l Descripcion de la empresa y propuesta de valor

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 podras 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 Suscripcién: DocDeit es una aplicacion que te permitira
ofrecer tus horas de atencion disponibles, pudiendo visibilizarte ante mas posibles pacientes,

los cuales podran recomendarte después de ser atendidos. La suscripcion con la aplicacion te
permitira ordenar los pagos de tus pacientes y recibir directamente en la tarjeta de crédito o
cuenta que definas los ingresos que la atencidn 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.

Se utilizé la metodologia para los negocios de aplicaciones tecnoldgicas propuesta por Eric
Ries en el libro EI Método Lean Start Up: como crear empresas de éxito utilizando la innovacion
continua, (Ries, 2011) que 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, ROl adquisicion y meses para amortizar el cliente, para cada unidad
de negocio. Dicha metodologia, se complementé 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.

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.

*El detalle de este capitulo se encuentra en la Parte | Del Plan De Negocios*
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IV Plan de Marketing
# Objetivo SMART
Aumentar en 5% semanal durante el 1er afio, al menos 2%
semanal durante el afo 2 y 3, como minimo crezcan al 1%
Adopcion de | semanal los afos 4 y 5, la cantidad de usuarios hombres y
1 nuevos mujeres entre 31 y 50 afios que utilizaran la app en version gratis
usuarios o de pago. Utilizando estrategias de Marketing online que

creceran acorde a este objetivo y se evaluaran sus resultados
semestralmente.

Aumentar las
2 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.

Mantener en 10% la tasa de Churn mensual, invirtiendo en

Fidelizacion . N . oo )
3 de clientes vendedores “visitadores” capacitados para fidelizar este tipo de
cliente, cuyos resultados se evaluaran mensualmente.
Incrementar . .
. Aumentar en 3% las visitas de los usuarios mensualmente,
numero de . . . C
4 . invirtiendo en estrategias de reingreso a la aplicacion, cuyos
visitas en la .
. resultados se evaluaran semanalmente.
aplicacion
Aumentar Aumentar en 3% membresias a usuarios definidos como
5 agendamiento | influenciadores. Se utilizaran estrategias de Marketing online y
de citas por | cuyos resultados se evaluaran mensualmente

usuario al afio
llustracion 11: Objetivos Marketing SMART DocDei

El éxito de una aplicacién tecnolégica 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.

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 segun
como reaccionan en su comportamiento y consumo, no por ingreso como se realiza
habitualmente. Para la demanda, se proyecta este valor para obtener el tamafo de mercado
maximo posible en cantidad de usuarios se considera adicionalmente que el 37% del mercado
descargaria la aplicacion de DocDeit detectado segun encuesta realizada, dando un tamafo de
mercado Final es de 4.367.846 usuarios potenciales.

*El detalle de este capitulo se encuentra en la Parte | Del Plan De Negocios*
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V  Plan de Operaciones
V.1  Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

La estrategia de DocDeit estara basada en brindarle a los usuarios y clientes, tanto
profesionales de la salud , centros de atencidon médica y usuarios de la aplicacion una
experiencia amigable y eficiente que pueda dar respuestas a sus diferentes necesidades,
es decir que uno de los procesos mas importantes sera el de manejo de la
retroalimentacion del cliente (quejas y sugerencias) a través del cual se identificaran
puntos de mejora relevantes, ya sea para el proceso de ventas, como para el disefio y
desarrollo de mejoras en las funcionalidades de la plataforma.

Respecto a los clientes usuarios de la aplicacion, las operaciones internas de DocDeit
estaran enfocadas en los procesos de adquisicion y retencion de los clientes a través de
la ejecucion del plan de marketing, y como se menciona anteriormente también por el
proceso de manejo de la retroalimentacion de los usuarios. La estrategia de DocDeit es
hacer que los clientes se sientan escuchados y que formen parte de las mejoras y
solucion de brechas que no se hayan sido detectados en un primer lanzamiento. De cara
a los profesionales de salud y los centros médicos, las operaciones internas estaran
enfocadas en los procesos de promocioén y venta, asi como el servicio post venta. Cabe
destacar que el servicio post venta tendra tres pilares: asesoramiento, soporte en caso de
problemas técnicos de la plataforma, manejo de quejas y sugerencias.

En cuanto al tamafo de las operaciones, corresponde con lo indicado en el capitulo IV.7
estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual en donde se contempla
tanto los centros de médicos suscritos, los profesionales suscritos, asi como los usuarios
de la membresia free y los clientes de la membresia de pago que agendan citas con
profesionales de la salud. Estimandose en 7 de centros de médicos en el mes 1
inicialmente, hasta llegar a 278 cantidad al finalizar el 5to afio.

V.2 Procesos Operacionales

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 llustracion 12:
Procesos Internos continuacion, se detalla los procesos que componen cada componente
del mapa de proceso (procesos internos):

pag. 11
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Procesos Estratégicos

Procesos de Criticos

Procesos de Soporte

Técnico

llustracién 13: Procesos Internos

Procesos estratégicos:

Los procesos estratégicos son aquellos dirigidos al crecimiento del negocio, asi como
mantener la estabilidad financiera del mismo.

Proceso Descripcion

Control de calidad: Atencion de quejas Este proceso inicia con la recopilacion de
quejas y sugerencias clasificadas por su
*Aplica tanto a profesionales, centros | causa raiz en la base de datos de DocDeit
médicos como a los usuarios que utilizan | la cual estara ubicada en el servidor de BD
aplicacion. en la nube. El area de control de gestion
y administracion de forma diaria dara
respuestas a cada queja y de forma
semanal monitoreara las causas raiz de
forma que se identifiquen y seleccionen
las mejoras a priorizar en el para su
desarrollo con el programador.

Investigacion y  desarrollo  (Mejora | A través del reporte de quejas,
Continua) *Proceso interno de DocDeit sugerencias y sus causas raiz, el gerente
de control de gestion y administracion
debera analizar nuevas y/o mejores
funcionalidades. Realizara un disefio el
cual sera sometido a evaluacion por todo
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el personal e incluso algunos clientes
seleccionados de forma que se pueda
contar con su retroalimentaciéon oportuna
previo a la definicion de su prioridad de
atencion y desarrollo por parte del
proveedor

Gestion de presupuesto
*Proceso interno de DocDeit

Mensualmente se debera revisar el
rendimiento del presupuesto de marketing
y fidelizacion de clientes principalmente.
De forma anual se ejecutara el proceso de
levantamiento del presupuesto del
siguiente afo.

Tabla 13: Procesos Estratégicos

Procesos Criticos:

Los procesos criticos son aquellos de los cuales depende |la operatividad de la empresa y
estan basados en la adquisicién y mantenimiento de clientes, los cuales son basicos para
mantener la operacion. Estos procesos tienen un impacto directo en la experiencia de los
clientes. En la siguiente tabla se detalla los procesos, a qué tipo de cliente aplica el mismo

y una breve descripcion de este.

Proceso Descripcion

médicos como a los usuarios de
aplicacion

Marketing: Promocion y venta *Aplica
tanto a los profesionales, centros de

la

Este proceso esta compuesto por la
implementacion de todas las actividades
dirigidas a adquirir y mantener a los
clientes. Dichas actividades estan
descritas en el plan de marketing, ejemplo:
Marketing online: a través de publicidad en
las ADS de Facebook y Google,
campafas por E-mail: enviando
informacion atrayente para que sigan
visitando la aplicacion

y la tengan presente al momento de
necesitarla para su uso personal o
recomendarla a otros., campafia con
influencer, entre otros. El flujo del proceso
podra variar por la actividad a
implementar.

Venta de suscripciones
*Aplica para los profesionales.

Bajo este proceso se establece el paso a
paso una vez los clientes profesionales de
la salud confirma la suscripcién, hasta el
registro de este en la plataforma vy
coordinacion de las capacitaciones para el
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inicio del uso de la misma. Ver flujograma
en anexo 14.

Venta de suscripciones *Aplica para los
Centros Médicos.

Bajo este proceso se establece el paso a
paso una vez los clientes centros médicos
de la salud confirma la suscripciéon, hasta
el registro de este en la plataforma y
coordinacion de las capacitaciones para el
inicio del uso de esta. Ver flujograma en
anexo 14.

Fidelizacion: Marketing digital y marketing
directo

Como parte del proceso de fidelizacion de
los clientes centros médicos vy
profesionales del area de la salud, y los
usuarios de las membresias se
estableceran 2 estrategias marketing
digital y marketing directo. Ver en anexo 5
corresponde con lo indicado en el capitulo
1.1

Tabla 14: Procesos Criticos

Procesos de soporte:

Los procesos de soporte no son menos importantes, sin embargo, estan enfocados en

apoyar el desarrollo correcto de las demas:

Proceso Descripcion

Soporte a la App

*Proceso interno de DocDeit hacia los
clientes profesionales y los clientes de los
centros médicos

El equipo de programadores debera de
atender con prioridad los requerimientos
de los clientes y/o usuarios, los problemas
técnicos deberan de trabajarse segun su
nivel de criticidad. Los canales de
notificacion de incidentes, sera a través
del email, teléfono y WhatsApp. EI
supervisor del equipo técnico debera
analizar cada caso y notificar el incidente
al programador, para que proceda con el
analisis del caso estimando un tiempo de
solucion. Se debera de habilitar un
mensaje en app, indicando que se estan
presentando problemas técnicos, pero que
se estda trabajando en ello. En
dependencia de la complejidad de la
situacion se deberan activar los planes de
mitigaciones en caso de una caida del
sistema por mas de 24 horas.
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Gestion de cobros El cobro de la suscripcion se hara a través
*Proceso interno de DocDeit de la misma app el cual tendra opcion
para cobro por tarjeta de crédito, tarjeta de
débito o transferencia.
Contabilidad Proceso de contabilidad utilizando
*Proceso interno de DocDeit contador subcontratado

Tabla 15: Proceso de Soporte

Es importante destacar que ademas de los flujos de operaciones internas de DocDeit,
también se desarrollaron los flujos de experiencia del cliente, de forma que los procesos
internos se puedan alinear a que el mismo sea lo mas amigable y eficiente posible. A
continuacion, se resumen los principales momentos de interaccion con los clientes:

Usuario Membresia Free

A través de la app, seran capaz de:

1-
2.
3-
4-

Realizar la descarga y registro de datos — En linea

Tener acceso a menu principal de busquedas — En Linea
Realizar reservas online — En Linea

Ingresar de queja o sugerencia — En Linea/ Datos de contacto

Cliente Membresia Premium

1-
2.
3-
4-
5-

6

7

8

9-

Realizar la descarga y registro de datos — En linea
Tener acceso a menu principal de busquedas — En Linea
Realizar reservas online — En Linea

Ingresar de queja o sugerencia — En Linea/ Datos de contacto
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. — En Linea

Evaluar donde su atencion sera mas eficiente en precio ya que puede cotizar a
través de la aplicacion. — En Linea
Encontrar horas disponibles facilmente para cualquier especialidad dentro del radio
geografico que define para su desplazamiento. — En Linea
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. — En Linea
Recibir descuentos en medicamentos y precios preferentes en procedimientos y
examenes

10- Llevar registro diario de toma de medicamentos (alerta para tomarlo y registro) —

11-

En Linea

En el caso de tener hijos o personas con enfermedades crénicas en su familia, les
interesa poder agendar los controles de salud de ellos, agregandolos como un
usuario dentro de su perfil. — En Linea
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Estos flujos se detallan en el anexo 1, junto con el detalle del prototipo en donde se
visualiza el flujo de uso de la aplicacion.

Profesionales y Centros Médicos
A través de la app seran capaz de:

1. Realizar suscripcién inicial - En linea / Venta directa: Recibiran acompafamiento del
ejecutivo sin embargo dicho acompafiamiento no es obligatorio puesto que el disefio de
este esta desarrollado para minimizar la necesidad de interaccion directa. Ver flujograma
anexo 14

2. Configuracion de agendas de los profesionales - En linea
3. Modificar la opcion de servicio — En linea Ver flujograma anexo13
4. Ingreso de queja o sugerencia - En linea / Datos de contacto directo

5. Solicitud de soporte técnico (Reporte de problemas técnicos) — En linea / Datos de
contacto directo Se analizara todo incidente reportado de forma que se pueda dar solucién
rapida al mismo. En caso de que la solucion tome mas de 24 horas, se debera notificar al
director de marketing para que active el plan de mitigacién con los clientes afectados. Ver
seccion de riesgos criticos.

Estos flujos se detallan en el anexo 1, junto con el detalle del prototipo en donde se
visualiza el flujo de uso de la aplicacién.

V.3 Plan de desarrollo e implementacién

El plan de desarrollo e implementacién 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 las cuales incluye:

*» Desarrollo de la aplicacion, esto incluye el proceso de negociacion con el proveedor y el
tiempo de desarrollo de esta.

* Conformacion del equipo de trabajo seis meses antes de iniciar operaciones, esto
incluye el proceso de reclutamiento y seleccién. Durante este periodo el equipo de
programadores debera capacitarse en el desarrollo de DocDeit (esto esta incluido en la
cotizacion del proveedor)

* Lanzamiento de prototipo y Pruebas, en donde se ejecutaran Pruebas exhaustivas de
calidad para garantizar la fluidez del proceso de cara a los clientes (negocios de belleza y
usuarios)
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* Desarrollo de tablero de indicadores, durante el proceso de desarrollo y Pruebas gerente
de control de gestidén y administracion disefara el tablero de indicadores requeridos para
una adecuada administracion de la plataforma y la toma de decisiones con respecto a la
ejecucion del plan de marketing.

* Finalmente, durante los seis meses previos se ejecutara la preventa de las suscripciones
a un minimo de 1 centros médicos seleccionados por su relevancia ante el mercado
objetivo.

Los requerimientos de capital de trabajo requeridos se incluyeron en el plan financiero.
Los productos para los cuales estara 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. Ver Cronograma completo en Anexo 5

V.4 Dotacion

DocDeit esta disefado 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 estara 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 equipo de trabajo no variard& mucho
durante los primeros 5 afios. Durante los primeros 3 afios el trabajo del gerente comercial
estara en lograr las metas de adquisicion de profesionales y centros Médicos y administrar
la estrategia de marketing para lograr las metas de adquisicion de los usuarios de
membresia free y con pago, la fuerza de venta esta segmentada segun grupo objetivo,
profesionales y centros médicos, emulando el concepto de visitador Médicos. Para los
procesos de soporte de la app como se menciond anteriormente se tendra un equipo de
programadores mas un supervisor contratados tiempo completo, en donde ya que la
mayoria de las funcionalidades estan disefiadas para un autogestionarse, el mismo estara
encargado del manejo de incidencias, asi como en el disefio y desarrollo de mejoras en
las funcionalidades en un ambiente de desarrollo. Los procesos de operaciones (Gestion
del presupuesto, investigacion y desarrollo y manejo de quejas y sugerencias) seran
manejados por el gerente de control de gestion y administracion durante los primeros 5
afos. Para la definicién de la capacidad ver anexo 4 en donde se muestra las actividades
afectadas por un aumento en la base de datos del cliente. La descripcion de los cargos se
encuentra detallada en la siguiente seccion del plan de negocio de DocDeit.
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VI Equipo del proyecto
.1 Equipo gestor

Carmen Silva,

Empresaria, cuenta con experiencia en servicio al cliente y tecnologia, particularmente en
seguridad de la informacion, ambito en el que se especializa la empresa que fundé y
actualmente gerencia. Conoce de cerca la gestion de proceso de desarrollo de software,
proceso complejo cuyo mayor desafio es poder aunar las necesidades de quien solicita el
proyecto y quienes ejecutan el desarrollo, determinando el alcance y cumplimiento de los
objetivos del software en los plazos estipulados. Es capaz de descubrir facilmente las
habilidades de los actores de un equipo, pudiendo potenciarlos para la consecucion de los
objetivos propuestos sin perder el buen clima laboral. Cuenta con una red de contactos en
empresas de telecomunicaciones, del area de la salud y organismos publicos.

Para este proyecto es primordial poder complementar las habilidades del equipo
emprendedor con un socio estratégico ligado al area de la salud, idealmente un médico o
un alto ejecutivo de un centro de atencién médica.

Andrea Contreras,

Ejecutiva gerencial de las areas de gestion financiera, control de gestion, con formacion
en transformacion digital, amplia experiencia en estrategias y proyectos, incluyendo
disefio de modelos y procesos para control de gestion utilizando Bl para concentrarse en
analisis de datos, dentro de las tareas de control de gestién, llevaba el control de gastos
Banco Ripley incluyendo los gastos de tecnologia a nivel de servicios, por lo cual cuenta
con conocimiento de una amplia gama de proveedores, métricas y desempefio. Tiene
experiencia en desarrollo y formacion de equipos, con alta capacidad de liderazgo, trabajo
inter areas, logrando cumplimiento de objetivos en procesos de integracion y/o
implementacion, manteniendo niveles de clima muy buenos, agente catalizador de las
distintas areas lo que genera confianza entre diversos actores.

VA Estructura organizacional y Directorio

Dada la naturaleza del negocio tecnolégico, se espera crecer rapidamente y por lo tanto la
estructura organizacional se podra modificar en el tiempo, por eso es necesario establecer
un gobierno corporativo, para definir y facilitar los derechos y las responsabilidades de
los tres colectivos en una empresa, los fundadores, los accionistas y el directorio
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Los miembros directorios seran los accionistas y las fundadoras, no se contara con
directores independientes y durante la administracion se considera un presupuesto para
pagar asesorias de expertos.

Es importante la eleccion del accionista pues Docdeit debera apalancarse en
los conocimientos y el “network” de este para generar oportunidades y recursos
(mentorizacion, asesoramiento estratégico, acceso a potenciales clientes y proveedores,
etc.) es una de las razones porque se ofrece un lugar en el directorio al accionista del 14%
de propiedad.

Se constituira el comité de estrategia y el comité de Riesgo y Auditoria que tendran como
funcién principal abordar materias especificas entre sus miembros y asesores externos,
aprovechando los conocimientos y tratando los temas claves en mayor profundidad,
apoyando asi la labor del Directorio de nuestra organizacion.

Bajo la supervision del directorio que sera muy relevante ante la toma de decisiones que
influyan en el largo plazo. Se tiene certeza que la fuerza de venta sera una variable
constante en esta estructura, pues son parte principal para poder adoptar nuevos clientes.
Se considera que la primera etapa, la empresa estara constantemente buscando
estrategias de retencidén de clientes, para no perderlos en una cantidad significativa. Esto
significa que el servicio tiene que ser de calidad y atrayente para los usuarios y que los
clientes sientan que el servicio recibido supera con creces el desembolso que realizan
mes a mes, es por lo que la promesa realizada debe ser mas que cumplida. En este
sentido, se ha preferido tener un discurso conservador en cuanto a la consecucién de
metas, para que sean desafiantes pero alcanzables por el equipo de DocDeit, que esta
compuesto por los siguientes perfiles que se observan en la llustracién 13: Organigrama:
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Directorio

Comités Gerente General

Gerente de
Administracidn y
Control de Gestian

Camité de Comité de Gerente Comercial

Estratégia Auditoria y riesgos

Supervisor de

‘Vendedores
Desarrollo

Centros de
atencidn de Salud

Profesionales Desarrolladores

llustracion 14: Organigrama

e Directorio (1):
Estara compuesto por:

e Socia Fundadora Carmen Silva
e Socia Fundadora Andrea Contreras
e Accionista 14%

Tendra a su cargo directamente al Gerente General
El directorio

- Comité de Estrategia

Corresponde al Comité de Estrategia informar, apoyar y asesorar al Consejo en
aquellos asuntos que, por su relevancia, tengan caracter estratégico o sean
determinantes para la definicion de la estrategia general de la Sociedad y de su
Grupo, de acuerdo con las lineas y pautas establecidas por el Consejo de
Administracién. En particular, el Comité de Estrategia tendra entre sus
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competencias la elaboracién de informes, recomendaciones y propuestas de
acuerdo en esta materia para su sometimiento al Consejo, asi como la realizaciéon
de un seguimiento de la ejecucion de las acciones estratégicas acordadas e
implementadas por el Consejo.

Participantes:

e Socia Fundadora Carmen Silva

e Socia Fundadora Andrea Contreras
e Accionista 14%

e Gerente General

- Comité de Auditoria y Riesgos

El papel fundamental del Comité de Auditoria consiste en asesorar y prestar ayuda
especializada al directorio en todo aquello que tenga relacién con la auditoria
externa, los sistemas de control interno y la elaboracion de informacion financiera
de la sociedad y su comunicacién a terceros. (Deloitte, 2020).

Socia Fundadora Carmen Silva
Socia Fundadora Andrea Contreras
Accionista 14%

Gerente General

Asesor 1

Gerente General (1):

Tendra la responsabilidad de construir redes, es quién busca encantar con la idea a
Aliados Estratégicos que nos permitan ir tomando un lugar en el mercado de manera
sostenible. Al mismo tiempo, debera promover la aplicacion en diferentes lugares, ser
un referente en el entorno de la tecnologia y la medicina.

Este cargo debe ser liderado por un profesional con al menos 10 afios de experiencia,
que esté en estrecha relacion con la tecnologia y los profesionales de la salud,
idealmente que haya desarrollado parte de su carrera en organizaciones Médicas o en
la industria de la salud. Preferiblemente Ingeniero Civil Industrial/Comercial o Médico
con MBA o anos de experiencia equiparable a este perfil.

Tendra a su cargo directamente al Gerente Comercial y al gerente de Control de
gestion y administracion.

o Gerente Comercial (1): Lider y motivador por naturaleza, persona enfocada en
la consecucion de logros y con habilidades de coach de su equipo, que mueva
a la fuerza de ventas siempre a la consecucion de las metas propuestas. Por el
tipo de vendedor que tendra que motivar y manejar, se hace necesario que el
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Gerente Comercial tenga un bagaje cultural avanzado, idealmente con
bastante roce social y que cuente con algun tipo de grado académico, lo que le
permita poder entrenar con asertividad a su equipo en caracteristicas
complejas, como son la imagen y el lenguaje. Debe contar con experiencia
profesional comprobable en ventas en a instituciones médicas o médicos, de
manera que tenga en su cartera un stock de médicos conocidos a quienes
pueda referir a sus vendedores.

o Vendedores: Existiran 2 tipos de vendedores segun el tipo de cliente.

Vendedor de suscripcion directa a Profesionales (llustracion 13:
Organigrama): Vendedores con experiencia como “Visitador Médico” de
laboratorio de medicamentos pequeno. Al menos 2 anos de experiencia,
lo que permita que tenga una cartera de médicos a los que pueda
acceder. Muy relevante que tenga buena presencia, ganas de aprendery
orientado al logro, persona auto gestionada y proactiva.

Vendedor de suscripcion a Centros Médicos (llustracion 13: Organigrama):
Vendedores con experiencia como “Visitador Médico” de laboratorio de
medicamentos de alta gama o de protesis. Al menos 5 afos de
experiencia, comprobable cartera de médicos o consultas médicas
privadas a los que pueda acceder. Muy relevante, buena presencia y
diccion, ganas de aprender y orientado al logro, persona auto gestionada
y proactiva.

Gerente Administracion y Control de Gestion (1):

Tendra a su cargo la administracion de la organizacion, asi como el seguimiento a los
compromisos del negocio tanto internos como externos. Se encargara de la gestion de
compras, pagos, proyeccion de ventas y control desempefio de la plataforma. Por tal
razon supervisara al equipo de desarrolladores.

o Programadores: mantendran en Optimas condiciones y en constante
actualizacién la aplicacion para el correcto uso de los usuarios y clientes. Estara
compuesto por:

Desarrollador Junior (5):

Desarrollador Experto (1):
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# Dotacion Final de Periodo

Gerente General 1 1 1 1 1
Gerente Comercial 1 1 1 1 1
Gerente de Adm y Control de gestion 1 1 1 1 1
Vendedores Profesionales 44 49 54 15 17
Vendedores Centro Médicos 8 9 10 3 3
Equipo programadores 5 5 5 5 5
Supervisor Programadores 1 1 1 1 1

Tabla 16: Dotacion Final de Periodo Anual

V.2 Incentivos y compensaciones

Considerando que la DocDeit es una StartUp Up tecnoldgica, esperamos crecer rapido,
queremos motivar a que las fuerzas de todo el equipo estén enfocadas en crecer, para
poder abarcar mas usuarios y clientes, generando el impacto en la sociedad esperado de
una manera sostenible en el tiempo, asi nuestros clientes tengan un servicio garantizado
en el tiempo y al mismo tiempo entreguemos trabajo a nuestros colaboradores con una
remuneracion justa. Con este impacto buscamos mejorar la calidad de vida tanto de
nuestros clientes como la de cada uno de nuestros colaboradores.

Es por lo que hemos decidido definir distintos tipos de Incentivos y Compensaciones
segun estamento, lo cual detallamos a continuacion:

e Socios:

o No tendran renta, porque no tendran participacion en la operacién, su
inversion monetaria se mantendra en el patrimonio de la empresa y sus
utilidades se reinvertira perpetuamente hasta el momento de la venta de
la empresa.

e Gerencia:

o Recibiran sueldos menores a los de mercado, pero complementados
con % de acciones preferentes (o notas convertibles) sujeto a
cumplimiento de metas.

o Tendran beneficios adicionales como son:

= Teletrabajo
» Horario Flexible

= 20 dias de Vacaciones anuales acumulables

e \endedores:
o Vendedores suscripcion a Médicos:
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Tendran sueldo base bruto + comision por venta realizada que

se pagara en 2 partes. La primera al momento de concretar la
venta y la segunda parte se pagara al momento que el cliente

cumpla 6 meses de suscripcién del servicio.

o Vendedores suscripcion a Consultas Médicas Privadas:

Tendran sueldo base bruto + comision por venta realizada que

se pagara en 2 partes. La primera al momento de concretar la
venta y la segunda parte se pagara al momento que el cliente

cumpla 6 meses de suscripcion del servicio.

La estructura de remuneraciones de DocDeit se encuentra detallada en Tabla 17: Planilla de

remuneraciones DocDeit, l0os item con mayor relevancia en el presupuesto son los
vendedores para suscripciones de profesionales y el equipo de programadores.

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 17: Planilla de remuneraciones DocDeit
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VI Plan Financiero
V1.1 Tabla de supuestos

Considerando el punto Estimacién de la Demanda para DocDeit los potenciales
clientes se constituyen en 153.870 profesionales constituidos por 59.966
psicologos,49.899 medicos de diversas especialidades, 13.645 fonoaudiélogos y 30.360
kinesidlogos y 5.163 centros médicos, en donde se ha estimado como un objetivo inicial la
captacién para profesionales. (Anexo 16).

En la siguiente Tabla VII-1: Mercado Objetivo Profesionales se presenta el mercado objetivo
para los proximos 3 afios.

% Mercado Objetivo Afi02 Afio 3
1. Psicologia % 5,42% 10,83% 16,25%
2. Medicina - Especialidades % 1,83% 3,67% 5,50%
3. Fonoaudiéloga % 0,74% 1,48% 2,22%
4. kinesiologo % 1,91% 3,81% 5,72%

N° profesionales Objetivo

1. Psicologia # 3.248 6.496 9.744
2. Medicina - Especialidades # 914 1.829 2.744
3. Fonoaudidloga # 100 201 302

4. kinesidlogo # 578 1.157 1.735
Profesionales Objetivos 4.840 9.683 14.525

Tabla 18:Mercado Objetivo Profesionales

Por otro lado, nuestro segmento de usuarios potenciales en el primer afio esta constituido
por 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 versidbn Premium durante el primer
ano. (CHILE3D, 2020) (EL DINAMO, 2018) (FONASA, 2020) (INE & CEPAL, 2020)

Mencionado lo anterior, se han definido los siguientes supuestos para determinar la
proyeccion financiera.

e Evaluacion financiera a 5 afos.

Supuestos Usuarios

e Tasa de cancelacion ( Churn) del 10%
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Meses promedio de la suscripcion es de 10 meses

En el primer afio, DocDeit App sera descargada por 38.368 usuarios, durante el
primer afio la tasa de descarga semanal sera de 5%, el ano 2 3% y ano 3 un 1,5%
los siguientes afos de 0,7 %, llegando a completar al afio 5 total de 741.038
usuarios al final de periodo del afio 5.

3.823.716 descargas, es consistente con el plan de marketing y el equipo humano.
Del total de usuarios que descargan el 51 % creara un usuario en la app, durante
el primer afo se espera tener el promedio mensual 6.672 usuarios activos durante
el primer afo y al final del primer afio se espera 17.578 usuarios activos. (Anexo
13).

e Los usuarios que contrataran suscripcién de pago seran conocidos con el plan
premium seran 88 de 100 de los usuarios que se crearon, para el primer afo
contaremos 5.872 usuarios promedio mensual de pago y al afio 5 contaremos
652.113 usuarios premium. El precio para cobrar por obtener el perfil Premium
sera de $1.000 mensual. (Anexo 2 y Anexo 3)

e Enla Tabla VIl-2:Métricas Usuarios Membresia presenta los principales métricas de
los usuarios con membresia

Métricas Usuarios Membresia Unidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
436784 442244 444974 4477.04 4.504.34
Tamario de Mercado # 6 4 3 2 2
1.204.92 1.698.15
Descargas Afio # 36.368 219.534 664.741 0 3
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 614509  866.058
Tasa de salida % 10% 10% 10% 10% 10%
Meses promedio de suscripcidn Meses 10 10 10 10 10
Clientes Activos EOP # 17.578 102507 299.651 530.090 741.038
Usuarios Activos Promedio al Mes # 6.672 55.531 204526 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 19:Métricas Usuarios Membresia

Descuento en el primer mes de membresia y en el primer mes de suscripcion
Se establecio una tabla de precios para los profesionales considerando los
principales servicios brindados. Tabla Ill-2:Precio Suscripciones Profesionales

o Supuesto membresias centros Médicos Tabla Ill-3: Precio Suscripciones Centros
Médicos

Generales
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e Se utilizara la plataforma de Google ADS y Facebook ADS como herramientas de
marketing digital, el CAC para el primer afio es de 8 USD para los usuarios.

Marketing Unidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
CAC (Costo de adquisicién cliente) USD/Cliente 8,0 6,4 51 4,1 2,0

Descuento en el primer mes de membresia y en el primer mes de suscripcion.
Entre los costos principales esta la utilizacion de IMED como operador en la venta
de bonos con Fonasa e ISAPRES., el costo promedio por transaccion se estimé en
$240.

e La pasarela de pago a utilizar es Kiphu, el detalle de sus tarifas se encuentra en la
Tabla 20:Alternativas de métodos n Pago de la membresia y suscripciones.

% del Monto
de
transaccion

Participacion

Método de Pago forma de pago

Tarjeta de Debito 30% 1,4%

Tabla 20:Alternativas de métodos n Pago de la membresia y suscripciones

Transaccion promedio de $10.000.
Para el acceso a datos y el gestor de contenido se consideran los tarifarios de la
nube Cloud Firestone (Cloud Google, 2020) (Anexo 7)

e El cobro de los valores de suscripcidn se realizara médiate tarjeta de crédito o
débito, considerandose para todos los efectos las entradas de estos ingresos en el
mismo mes que se efectla el cobro.

e El primer afo se inicia la compania con 9 personas de planta fija (1 gerente de
general, 1 gerente comercial, 1 gerente de administraciéon y control de gestion
asistente, 1 supervisor de sistemas y 5 programadores), ademas se contara con
un staff de 44 vendedores enfocados en captar a profesionales y 6 vendedores
enfocados en captar centros médicos. Tabla VI-1: Dotacidn Final de Periodo Anual

e La renta de los vendedores considera una parte fijja mas una variable que
dependera del volumen de captaciones de profesionales o centros médicos, la
parte variable se cancelara en 2 partes, la primera en el mes 1 correspondiente al
50% de la comision total y la segunda aparte en el mes 12 con lo restante. Cap.
VI.3

e El Ingreso por publicidad esta dado por el costo medio que tiene los anuncios en
publicidad en el sector de salud, es costo es de 2.68 USD por 1000 impresiones y
el ingreso para el anunciante equivale al 68% de ese valor.
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V1.2 Estimacién de Ingresos

Se calcularon en base a la demanda proyectada la cual cuenta con dos componentes,
la primera esta basada en el volumen de profesionales y el volumen de centros
meédicos y la segunda en la cantidad de usuarios que realizaran citas relacionadas con
salud online ademas del ingreso por publicidad.

Enlas Tabla VII-4: Ingresos Membresia Cliente- Paciente , Tabla VII-5:Ingresos Profesionales ,
Tabla VII-6:Ingresos Centros de Salud , se muestran las principales palancas que generan
los ingresos.

Ingresos Membresia Cliente- Paciente Unidad Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
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 111962 339.018 614.509  866.058
% que paga suscripcion % 88% 88% 88% 88% 88%
Usuarios Activos Promedio al Mes # 6.672 55531 204.526 427512  630.421
Ingresos Medio x Suscripcién $/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 21:Ingresos Membresia Cliente- Paciente

Ingresos Profesionales Unidad
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 Suscripcién $/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 22:Ingresos Profesionales

Ingresos Centros de Salud Unidad

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 123443 123443 123443 123443  123.443
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Ingresos x por suscripcion Centro de
[ salud $MM 53 152 250 295 295
Tabla 23:Ingresos Centros de Salud

V1.3 Flujo de caja.

Se presentaran los siguientes flujos de caja:

Flujo de caja del proyecto puro, En |la Tabla VII-7 Flujo Proyecto Puro en el que se
considera que el proyecto es financiado en un 100% con capital propio

Flujo Proyecto Puro no

Ingresos afectos a Impuestos 0 685 2478 5.209 8.047 10.052
Costos Directos e Indirectos 0 -983 -2.233 -4.460 -6.155 -5.692
EBITDA 0 -298 245 750 1.892 4.360
Depreciacion y amortizacién 0 -18 -18 -18 -18 -18
Resultado Antes de Impuesto 0 -316 227 732 1.874 4.342
Ahorro Tributario 0 0 -173 -506 -1.172
Resultado después de

impuesto 0 -316 227 558 1.368 3.170
Depreciacion y amortizacion 0 18 18 18 18 18
Inversién inicial -92 0 0 0 0 0
Inversién capital de trabajo -325 0 0 0 0 0
Valor de desecho 0 0 0 0 0 18.844
Flujo neto Activos -417 -298 245 576 1.386 22.032

Tabla 24Flujo Proyecto Puro

Flujo de caja de la deuda. representa el flujo de caja que sale de la empresa para
atender los intereses y la devolucién del principal de las deudas y lo observamos en la
Tabla VII-8: Flujo de caja de la deuda.

Flujo de caja de la deuda Ano1

Gastos Financieros -14 -12 -9 -6

Resultado Antes de impuesto -14 -12 -9 -6 -
Ahorro Tributario (27%) 4 3 2 2 1
Costo efectivo de la deuda 0 -10 9 -7 -4 -2
Amortizacion de Capital -13 -15 -18 -21 -25
Crédito 92

Flujo neto de la deuda 92 -23 -24 -25 -25 -26

Tabla 25: Flujo de caja de la deuda
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La diferencia entre el flujo de los activos y el flujo de la deuda corresponde al flujo del
inversionista, tal como se observa en el flujo la Tabla VII-9: Flujo Neto del Inversionista.

Flujo de caja del Inversionista Afo1 Afio 2 Afio 3 Ano4

Flujo neto activos -417 -298 245 576 1.386 22.032
Flujo neto deuda 92 -23 -24 -25 -25 -26
Flujo neto Inversionista -325 -321 221 552 1.361 22.006

Tabla 26: Flujo de caja del Inversionista

Flujo neto Ajustado Afio 2 Afo 3

Fujo neto Activos -417 -298 245 576 1.386 22.032
VAN Deuda 14,84

Flujo neto Ajustado -402 -298 245 576 1.386 22.032

Tabla 27: Flujo Neto Ajustado

Con el siguiente flujo se determiné el capital de trabajo Tabla VII-12; Flujo Caja Integrado

Flujo Caja $MM f Afio 2 Afio 3 Afio4 Afob
Ingresos afectos a Impuestos 0 685 2478 5.209 8.047 10.052
Costos Directos e Indirectos 0 -983 -2.233 -4.460 -6.155 -5.692
EBITDA 0 -298 245 750 1.892 4.360
Intereses Préstamo 0 -14 -12 -9 -6 -2
Depreciacion y amortizacion 0 -18 -18 -18 -18 -18
Resultado Antes de Impuesto 0 -330 215 722 1.868 4.340
Impuesto 0 0 0 -164 -504 -1.172
Resultado después de impuesto 0 -330 215 558 1.363 3.168
Depreciacion y amortizacién 0 18 18 18 18 18
Inversion inicial 92

Inversion capital de trabajo -325

Valor de desecho 0 18.844
Préstamo 92

Amortizacion de capital 0 -13 -15 -18 21 -25
Flujo neto de caja -325 -325 218 559 1.361 22.006

Tabla 28; Flujo Caja Integrado
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V1.4 Requerimientos de capital

VI.4.1 Inversién en activo

Por la naturaleza del negocio de Docdeit se utilizara una oficina de co-working como base
de operaciones. La inversion requerida en Docdeit radica principalmente en equipos de
oficina (Activos fijos) tales como notebooks. EI mayor porcentaje de inversion va dirigido al
desarrollo de la app utilizados por Docdeit.

Inversion U\rﬁltlacl)rrio Cantidad Valor
JUnidad SMM. L SMM
Desarrollo apps 80 1 80
Notebook A9 M
_Materiales ... L LI L
Total 82 92

Tabla 29: Inversiones en Activo

V1.4.2 Capital de trabajo

DocDeit para su operacién mensual requiere de capital de trabajo, ya que es una empresa
nueva que estad recién comenzando sus operaciones, Yy necesitamos cubrir las
necesidades de insumos, proveedores, remuneraciones y costos fijos a tiempo. Ademas,
que el capital de trabajo nos permite, sin restricciones enfrentar situaciones emergentes
sin riesgo de una catastrofe financiera.

Para establecer el Capital de Trabajo de una manera mas objetiva, es que se realizo el
flujo operacional financiero (mensual) para determinar los déficits que se generan en el
primer afo, con el fin de establecer de manera mas exacta el monto que necesitaremos
para financiar la operacion normal de DocDeit. El monto asignado para Capital de Trabajo
equivale a $MM 325, para mas detalle revisar anexo 10

VI1.4.3 Déficit operacional

En nuestras proyecciones financieras de DocDeit. Se encontrd un déficit operacional, en
el primer afo de funcionamiento, pero este déficit esta cubierto por el capital de trabajo,
para mas detalle ver el punto Flujo de Caja V Il. 3y V 11.4.2 Capital de Trabajo.
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VI.5  Evaluacién financiera del proyecto

VI.5.1 Tasa de descuento

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

k = Rf + PRM * B% + Rerurur + Riiouie,=16:51%
Rf Tasa Libre de| 1,5% (Tasa de Bonos del Banco
Riesgo Central en Pesos, BCP 5)
Bs Beta de la]1,12 (Damodaran, Beta
d industria sin desapalancada, industria
deuda software para Sistemas vy
aplicacion)
PRM Premio por | 6,26% | Damodaran Prima de por resigo
Riesgo Pais pais Julio -2020
(CRP): Para Chile
Liouides Premio por | 4%
1 Liquidez
R Premio  StartUp | 4%
STARUP
Up (
Tasa de Descuento 16,51%

Tabla 30: Tasa de Descuento

Para mayor detalle de las Fuentes de datos ver anexo 6.

VI.5.2 Valor residual o terminal

Se utilizo el valor residual en el método econdmico, que esta basado en la premisa de que
el proyecto tendra un valor igual a lo que es capaz de generar desde el momento en el
que se evalua.

Para el calculo del valor terminal no se considerara 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 depreciacién y
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los al quinto afio es de $MM 3.147 y la tasa de descuento es del 16,51%, el valor final es
de $MM 18.844.

Ahora, para calcular el valor presente del valor terminal, que es también un flujo de
efectivo futuro que debe ser descontando al presente. Utilizando la notacién algebraica,
esto es igual a VT/ [(1 + r) ], donde VT es el valor final en el afio terminal, y r es la tasa
de descuento. Para continuar, el valor actual es de $MM 8.706 que es: $MM 18.844/ [(1+
0,167) 75].

VL.5.3 VAN, TIR, PAYBACK

e Proyecto Puro

El VAN del proyecto puro $MM 10.886 que corresponde al aumento en la riqueza
del inversionista, después de que los ingresos solventen todos los gastos que
genera el proyecto y recuperen todos los recursos invertidos, por sobre la
rentabilidad exigida por el inversionista a sus fondos.

Horizonte de Tasa
evaluacion Descuento
Identificacion Afios % $MM % Afio

Proyecto Puro | 5 16,5% 10.886 123,6% 3

e EI VAN de la deuda es equivalente al valor presente del ahorro tributario, pues
tanto los gastos financieros como las amortizaciones de capital estan descontados
a la misma tasa que se descontaron los flujos de la deuda, neutralizando el efecto.

Horizonte de Tasa VAN
evaluacion  Descuento
Identificacion Afos % $MM
Deuda | 5 17,6% 15

e Proyecto Ajustado (Proyecto puro + deuda)

Horizonte de VAN TIR Ajustada Paybac

evaluacion Ajustado k
Identificacion Afios $MM % Afio
Proyecto Ajustado 7 5 10.901 125,1% 3

El VAN del proyecto puro proyectado para una tasa de descuento de 16.51% como se
muestra en el flujo de caja es de $MM 10.886 positivos, el cual es el primer indicador de
rentabilidad de esta oportunidad de negocio e VAN de la deuda es de 15 y el VAN
ajustado da $MM 10.901 Por otro lado, se tiene una TIR del proyecto ajustado es de
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125.1%, valida que se puede llevar a cabo el proyecto. El Payback esperado es de 3
anos.

VI1.5.4 Ratios financieras relevantes

Las principales ratios del proyecto son:

Financieros Unidad Afo1

EBIT $MM -316 227 732 1.874 4.342
EBITDA $MM -298 245 750 1.892 4.360
Patrimonio $MM 84 241 635 1.590 3.807
Resultado antes de impuesto $MM -330 215 722 1.868 4.340
Resultado después de impuesto $MM -330 215 558 1.363 3.168
Razén Corriente Veces 2,02 1,54 1,21 1,91 1,73
Ratio de endeudamiento financiero Veces 0,94 0,27 0,07 0,02 0,00
ROA % -98% 44% 68% 81% 79%
ROE % -288% 65% 83% 86% 83%

Tabla 31: Ratio Financiero

Se observa que el ROE es positivo desde el afio 2, sin embargo se observa una baja del
indicador apuntado por la decision de Docdeit de no hacer retiro de utilidades , mirando
con detalle la variacién de patrimonio este se incrementa en $MM 3.723 en el afio 5
respecto al afio 1. Por su parte, el resultado después de impuesto aumenta $MM 3.168 en
el afio 5 respecto al afo 1. Asi, el aumento anual en el afio 5 que experimentd el ROE se
debe a ambos efectos, aunque, el aumento de la utilidad explica principalmente este
fuerte aumento del ROE. El aumento de la utilidad se explica principalmente el aumento
en los ingresos del negocio.

Docdeit disminuyo su financiamiento externo (deuda), esto se observa en la ratio de
endeudamiento financiero se evidencia que al que al ano 5 se termina sin deuda.

El afio 5 se observa un ROA de 79% y un ROE de 83%, existe apalancamiento positivo,
esto nos indica que seria recomendable buscar una fuente financiamiento externo desde
una perspectiva de rentabilidad financiera, pues el endeudamiento beneficia a los

propietarios y tiene un efecto positivo en la rentabilidad, bajo el supuesto de tasas de
créditos similares a las considerada en esta evaluacion 17,6% anual

VI.5.5 Estructura de financiamiento

La estructura de financiamiento estara dada:
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e El 100% de la inversiébn en activos intangibles se financiara con préstamo

bancario.
e Aportes de capital de las 2 duefias, Carmen Silva y Andrea Contreras, cada parte

realizara un aporte igualitario de $MM 142
e Aporte de capital de inversionista de $MM 42 equivalente al 10% de propiedad.

Estructura de

Financiamiento $MM %
Préstamo 92 22%
Accionista 42 10%
Accionista- Gestor 142 34%
Accionista- Gestor 142 34%
Monto a Financiar 417 100%

Tabla 32: Estructura de Financiamiento

Para constituir el capital propio de DocDeit, que en suma corresponden a $MM 417.

VI1.5.6 Analisis de sensibilidad

En esta seccion se muestra el andlisis de sensibilidad realizado, sobre la base de los
riesgos detectados con impactos econdmicos Obteniendo los siguientes indicadores de
rentabilidad para cada escenario, considerando para toda la tasa de descuento estimada

de 16,51%.
Las sensibilizaciones se realizaron a:

e Precio de suscripcion de los usuarios.

e Costo de Imed
e Mercado Objetivo de Profesionales de la Salud.

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

Resumen del escenario

Valores
actuales: Pesimista Optimista

Celdas cambiantes:

Conservador

Precio membresia 1.000 800 1.200 950
Transaccién Imed 240 288 192 252
% de Mercado Psicologia 32,5% 16,0% 39,0% 26,0%
% de Mercado Medicina -
ilidades 11,0% 5,0% 13,2% 8,8%
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10.901 6.957 12.910

Tabla 33: Resumen de Escenarios
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VIl Riesgos, problemas y supuestos criticos

En la siguiente Tabla VIII-1VII

principales riesgos para el proyecto DocDeit

Fuentes de Riesgo

Riesgos

Impacto
Financiero

Probabilidad
de

Riesgos, problemas y supuestos criticos se presentan los

Plan de Mitigacion

Actividades de
Soporte

Actividades
Primarias

Submercados

Que el monto a
pagar por la app
por parte de los
usuarios sea
inferior

Incremento en
los costos de las
tfransacciones

Poder de los
clientes, No
alcanzar las
metas de
captacion de
usuarios
suscripciones
Profesionales de
la salud

Alto

Alto

Ocurrencia

Bajo

Alto

Dar un excelente servicio y
vinculacion con los usuarios,
apoyados por el plan de mkt y
potenciando la red de

En el contexto actual los costos
de procesamiento y
almacenamiento de datos van
hacia abajo. Los costos de
pasarela de pago igualmente
por la entrada de nuevos
competidores, sin embargo en
el servicio de integracion con
las aseguradoras de salud,
hay un proveedor que domina
el mercado , sin embargo
medipass es un alternativa que
esta tomando fuerza.

Ofrecer un servicio que los
digitalice rapidamente,

Tabla 34: Riesgos, problemas y supuestos criticos
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VIl Propuesta al inversionista

En base a la evaluacion descrita en el capitulo VI, se presenta la propuesta al
inversionista que considera lo siguiente:

Se ofrece el 13% de la compaiiia a cambio de $MM 42 para incorporarse como socio de
DocDeit con acciones de tipo preferente, retiro de utilidades al 3 afio consecutivo de
generar utilidades y el derecho a elegir a un miembro del Directorio.

Oferta al Inversionista:

Aporte de Capital: MM 236

Aporte Inversionista: $MM 42 (equivalente a 42.000 acciones serie A preferente)
Propiedad para el Inversionista: 13%

Aporte Fundadores: $MM 283 (equivalente a 283.000 acciones serie A preferente)
Propiedad para fundadores: 87%

Ademas, se ofrece una estrategia de salida con una opcion preferente de venta de sus
acciones a partir del 5to afio en caso de venta de la compaiiia, o indistintamente llevar

3 afos consecutivos generando utilidades.
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IX Conclusiones

Después de analizar por completo este proyecto se concluye que la oportunidad de
negocio planteada en el cuenta con un VAN ajustado positivo de $10.901 millones de
pesos, con una tasa de descuento 16,5%, cuenta con una TIR de 125,1% y se espera
recuperar la inversion del proyecto al tercer ano de operacion de este. Para llevarse a
cabo la implementacién del negocio, se necesitara una inversion inicial de $417 millones
de pesos, de los cuales $325 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 afo de
la operacion.

DocDeit no seria posible si no existiera una brecha no cubierta entre oferentes y
demandantes de horas de profesionales de la salud, ya que el servicio publico esta tan
colapsado que quienes tienen posibilidad de acceder a un servicio gratuito estan
dispuestos a desembolsar un valor adicional por una atencién. Si bien la industria del
software en Chile es incipiente, existe evidencia que seguira desarrollandose y que las
aplicaciones han llegado para quedarse, los medios online van ganando espacio en el
mercado y cada vez seran mas relevantes en el diario quehacer de las personas al
momento de resolver sus problematicas del dia a dia.

La empresa ofrece una propuesta de valor diferente a la competencia existente en el
mercado, no existe otra con iguales caracteristicas en Chile. Permitira que pacientes
agenden su hora de atencién con un profesional de la salud y al mismo tiempo puedan
gestionar su ficha clinica, la compartan con su especialista sin importar el centro de
atencion y realicen el pago de la consulta antes de atenderse. Y a los profesionales de la
salud, les ofrece una gestion mas eficiente de los pacientes a aquellos que atienden en
centros pequefos, lo que incluso podria apoyarles a atraer nuevos pacientes y les facilita
la gestion de pagos y procesos de administracion. Para concretarla, existen factores
esenciales que la empresa no puede dejar de lado, como son: el desarrollo de la
aplicacion, proveedores y aliados estratégicos, sin los cuales el servicio no seria posible
de entregar.

De la misma manera, se recalca que existen costos muy relevantes en su estructura y que
se deben monitorear constantemente para no afectar los resultados de la empresa, como
son los costos asociados a: software de LME que permite la emisién de bonos online,
pasarelas de pago y campafas de marketing realizadas por agencias externas.

La identidad de la compafiia es muy actual y con una mirada de largo plazo, aun cuando
pueda venderse, la mirada sostenible del negocio impacta en el cémo hacer las cosas a
diario, en el trabajo en equipo y entregar el mejor servicio al cliente, lo que hara que la
experiencia sea recomendada y el churn de usuarios no suba del 10%. La mitigacién de
riesgos esta completamente asociada a la mirada sostenible del negocio, por lo tanto, los
riesgos estaran siempre vigilados y relacionados a un grupo de interés.
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Anexo 1 Aplicacién

1) Visual Usuario Membresia Gratuita — Cita Presencial:

Lugares dentro de 2 km
v acién p

2 N E Y B

Inicio  Mapa  Citas  Carito  Ficha

Crear cuenta Nombre paciente
9 ubic

Ingresa los datos necesarios para crear
una cuenta.

Selecciona la pestafia correcta:

Consulta médica

PA1D =

2 W E Y B

Inicio  Mapa  Citas  Carito  Ficha

Crear cuenta

LUNES Y JUEVES 3
g

Profesionales disponibles
Qs - ( Seleccionadiay hora
pera gersdriuna

‘ ) Dra. Javiera Saavedra
*kk

@ Calendario

Dra. Javiera Saavedra
1 2 3 4 5

10 11 12

ver horas. 16 17 18

Ve s oom

Lugar A

3 24 25

m T B

Mapa  Citas  Camito  Ficha Citas  Camito  Ficha

Mostrando lugares a 2 km
9 Ubicacén pacien

L W E Y B

Iniclo  Mapa  Citas  Camito  Ficha

( Seleccionadiay hora

para ag cita de. n

‘ ) Dra. Javiera Saavedra
*kk

2 W o=

Inicio  Mapa  Citas  Canito

Cardiologia
Gastroenterologia
rinologia
Geriatria
Hepatologia
Hematologia
Infectologia
Nefrologia
Neumologia
Neurologia
Nutriologia
Odontologia
Oncologia
Pediatria
quiatria

Reumatologia

( Seleccionadiay hora
para sgedn

‘ ) Dra. Javiera Saavedra
R

(@ Confirmar Cita
Diay hora

seleccionados
Debes pagar para confirmar a Cita

2 W E Y

Inicio  Mapa  Citas  Canito
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Carro de compra < Carrito de compra .
Citas pendientes de pago Pag parn agendar tu cita  Carritode compra

Paga para agendar tu i

Dr(a). Nombre médico
Especialidad

HH/DD/MM 35.900 SCL

Datos detucita Sel
Dr(a). Nombre mé @
Especialidad

lecciona prevision
salud: Datos de tucita

Dr(a). Nombre médico
Especialidad

Direccién lugar 3456, Providencia Em Isapre
1100/t 25,900 561 Direceién lugar 3456, Providencia

HH/DD/MM 35.900 SCL

Fonasa ®
Fonasa

Selecciona método de pago

Nimero de tarjeta:

7555 0000 3333 1111
Fecha de expiracién  CVV

2 W= v B 2 W e B8 2

Inicio  Mapa  Citas  Camito  Ficha Inicio  Mapa  Citas

moE e

Caniito  Ficha inicio  Mapa  Citas Canito

Citas

Tus proximas citas

£ Ficha clinica

Dr(a). Nombre médico

Especialidad Subir foto de perfl (opcional)

Direccin lugar 3456, Providencia

HH /DD /MM Parainciarcon el monioreo de tu saud se
tegistarén datos de manera automdtic, como
los 5 la caloias quemadas. En
‘cambio necesitamos de otros Qe debes regisrar

Confirma tu correo

micorreo@mail.com )

Se enviaran los datos de la Cita y el
comprobante de pago a tu mail

LUNES Y UEVES 35 E 20

L2 B e B W E e B

Inicio Mapa Citas  Carrito Ficha Mapa Citas  Carito  Ficha

{ Exémenes

B

Examen de sangre
fecha: 10/03/2020

Digitalizar foto

Laimagen que tomaste se digitalizara
para subirla como documento

2 mE= Y B

Inicio  Mapa  Citas  Camito  Ficha
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Selecciona previsién
de salud:

Confirmar tu pago

se realizard un pago
por 15.900 $CL

Debes pagar para confirmar la Cita

Ficha

Sincronizar documentos

Para visualizar los documentos debes
sincronizarlos desde el almacenamiento
interno.

Cancelar

Nombre y fecha
de tu examen

DD /MM/ AA

Pago realizado exitosamente

Puedes sincronizar con tu calendario
y revisar con més detalle tu hora de
atencion en Citas

(o T

{ Ficha clinica

Nombre paciente

+ Pesosokg - Estawra 1726m

«Stanos « Mjer

—

—
Horas  I——
desueno —

Calorfas

B B B
D

) - Pl =

2 mE Y B3

Iniio  Mapa  Citas  Camito  Ficha

{ Exémenes

B

Examen colesterol
fecha: DD/ MM / AA

Inicio  Mapa  Citas  Canri
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N

Suscribirse a premium

< Ubicaciones Por sélo CL$ 22.000 al mes.
Q Buscar Ventajas de ser premium:

Descargatusdatos  +10 exdmens para

< Exémenes

B B

Examen de sangre Examen colesterol
fecha:10/03/ 2020 fecha: 10/03/ 2020 N
Receta antigua

No mas avisos
publicitarios

Diagnéstico ultima consulta

3 de 10 documentos para mostrar
Para sumentarta canidad de Documentos aztepremium

[V

Explorar

2) Visual Usuario Membresia Gratuita — Cita Telemedicina:

Crear cuenta Nombre paciente 'anale§ disponibles
> 9 Ubicacién pac para cita online
Ingresa los datos necesarios para crear <

una cuenta. onar especialidad
Selecciona la pestafia correcta:

Selecciona la especialidad para buscar
profesionales

Confirmar contrasefia

Crear cuenta

LONES Y JEVES 35 2 LONES Y JugvES 35 \Ezu

L wm=m T B 2 WEm e B8

Inicio  Mapa  Citas  Canito  Ficha

Inicio  Mapa  Citas  Camito  Ficha

Cardiologia
Gastroenterologia
Endocrinologia
Geriatria
Hepatologia
Hematologia
Infectologia
Nefrologia
Neumologia
Neurologia
Nutriologia
Odontologia
Oncologia
Pediatria
Psiquiatria

Reumatologia
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Profesionales disponibles

< para cita online

Profesionales
{ paracitaonline

isponibles

 Seleccionadiay hora

para agendar una cita de atenci

Selecciona el profesional para ver las

horas disponibles

Ana Luisa Rojo
Psicélogo(a) Lugar A

Catalina Sepulveda
Psicslogo(a)Lugar B

Jorge Calderén
Psicologo(s) Lugar C

=
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Inicio

n

Mapa

=

Carrito

< Carro de compra
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Dr(a). Nombre médico
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Carrito
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Inicio Mapa
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=
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< Carrito de compra
Paga para agendar u cit  Carrito de compra
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Dr(a). Nombre médico
Especialidad
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Dr(a). Nombre médico
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HH /DD /MM 35.900 SCL

Direceién lugar 3456, Providencia

HH/DD/MM 35.900 SCL

Fonasa ®

Selecciona método de pago
Nimero de tarjeta:
7555 0000 3333 1111
Fecha de expiracién  CVV

=

Citas

Inicio.

[V}

Mapa

e @ 'y

Ficha

w

Mapa

=

Carrito Citas

Inicio
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L

Ps. Ana Luisa Rojo
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Carrito
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Selecciona diay hora <

para

Selecciona diay hora

gendar una cita de atencién para agendar una cita de atencién

Ps. Ana Luisa Rojo Ps. Ana Luisa Rojo
*kkAK Hkkk Rk

(@ Confirmar cita
- Diay hora
seleccionados
Revisa tus horas agendadas en Citas

Disponibe

=

Citas

i

Citas

Ficha

Mapa Canito Mapa Carito

Selecciona previsién
de salud:
tsapre v
fonasa O Confirmar tu pago . N
Pago realizado exitosamente
se realizara un pago
por 15.900 $CL

Puedes sincronizar con tu calendario
y revisar con mas detalle tu hora de
atencion en Citas

@ «3

Debes pagar para confirmar la Cita

o = (==

e @B

Cariito  Ficha
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Citas
Tus préximas citas

£ Ficha clinica

£ Fichacli

Dr(a). Nombre médico Nombre paciente
Especialcad

+ Peso6OKy « Estatura 172m

Subir foto de perfil (opcional)
Direccion lugar 3456, Providencia - saanos - Mujer
HH /DD /MM
Parainciarcon el monitoreo de tu saud se
regietraran datos de manera automatic, como
Ios pasos diarosylascaloias quemadas. En
cambio necesitamos de otros que debes registrar

Confirma tu correo

micorreo@mail.com

Se enviaran los datos de la Gita y el
comprobante de pago a tumail

o3

Sincronizar documentos
Nombre completo Para visualizar los documentos debes
sincronizarlos desde el almacenamiento
G & E=

p{1 ==

2 W= T B

Inicio  Mapa  Citas  Camito  Ficha

LUNES Y JUEVES 35
@

2 N OE

Inicio  Mapa  Citas  Camito  Ficha

Inicio  Mapa  Citas Cariito

Sala virtual con:
Ps. Ana Luisa Rojo
Esperando conexi

Sala virtual con:

citas < Ps. Ana Luisa Rojo { Exémenes
Tus proximas citas Disponible pal aonline

Dr(a). Nombre médico Dr(a). Nombre médico

Epedabdad Expeciaidad o 3120

Dieccidn ugar 3458 Providencia [ cans] Sui xamen
HH /DD /MM Pronto a tu citar

Pronto a tu cita

Estas a 5 minutos de tu cita agendada
La modalidad de esta cita es por video llamada,
deseas conectarte aa sala virtual

Cancelar Conectar

|

LUNES Y JUEVES 35‘
P

—
2 wWE = B L W v B
Inicio Mapa Citas Carrito Ficha Inicio Mapa Citas Carrito Ficha
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< Exémenes

B

Examen colesterol
fecha: DD/ MM /A

Digitalizar foto Nombre y fecha
de tu examen

Laimagen que tomaste se digitalizara

(" Examen colesterol )
para subirla como documento
)
DD /MM/ AA )
3 D [ Guardar ]

WM m e B

Mapa  Citas  Camito  Ficha

Suscribirse a premium

< Ubicaciones

Por s6lo CL$ 22.000 al mes.
Q Buscar Ventajas de ser premium:

Descargatusdatos  +10 examens para
@ Receta antigua

en.xls subir
@ Diagnéstico iltima consulta

No mas avisos
publicitarios

r susci

3 de 10 documentos para mostrar
Para aumentar la catidad de Documentos haztepremium

3) Visual Suscripcién Profesional de la Salud:

< Examenes

B ]

Examen de sangre Examen colesterol
fecha:10/03/2020 fecha:10/03/2020

2 W E ¥

Inicio  Mapa  Citas  Carrito
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£ Fichaclinica

Inicio

@ Subir foto de perfil opcional)

Para iniciarcon el monitoreo de u saud se

adas. En
cambio necesitamos de olos que debes regitrar

M oE e

Mapa  Citas  Carito

Ficha

Crear cuenta

Ingresa los datos necesarios para crear
una cuer

Selecciona la pestafia correc

Paciente  Profesional

Nombre profesional
Seleccionado

micorreo@mail.com
Nombre centro salud

Calle lugar 3456, Providencia

Crear cuenta

Sincronizar documentos

Para visualizar los documentos debes
sincronizarlos desde el almacenamiento

Nombre Profesional Especialidad
9

Préximas citas

Sr(a) Nombre paciente  HH /DD /MM
Sr(a) Nombre paciente  HH /DD / MM
Sr(a) Nombre paciente  HH /DD /MM

Notificaciones

Un paciente agendo cita
Nuevo paciente agendo cita
Un paciente cancel6 la cita

L = B A

Inicio  Citas  Paciente Avisos

Nombre paciente
« Peso0kg - Estatrat72cm
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Horas ~ e—
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2
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)
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{ Exdmenes

] ]

Examen de sangre Examen colesterol
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Subic examen

Inicio  Mapa  Citas  Camito  Ficha

 Datos paciente

Informacién de tus p

Nombre paciente

Mostrar ficha

Nombre paciente

Mostrar ficha

Nombre paciente
Mostrar ficha

v

Nombre paciente

Mostrar ficha

Citas  Paciente  Avisos

< Examenes

B

Examen colesterol
fecha: DD/ MM / A&

Inicio  Mapa  Citas  Caniito
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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/11jPBYVMYLoVXxXEDJwwJiEX4RaklQvRO9vD8R|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) stienes 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 atencion instantaneamente.

Una de las grandes ventajas para los pacientes es que podran manejar la informacién de
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su ficha clinica, la cual compartiran con el especialista solo al momento de la cita médica,
quién la ira completando al momento de la sesién, tendra acceso por ese tiempo a la
informacion y a los examenes que el paciente haya puesto a disposicion 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, facilitara la gestion del tiempo del

especialista, pudiendo dedicar mas tiempo a diagnosticar y al paciente en general.

Oftra ventaja para el paciente es que podra hacer el pago desde su teléfono movil,

aprovechando los convenios con FONASA o su ISAPRE al momento del pago.

La aplicacion ofrecera a los pacientes una variedad de informacion 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, cdmo evaluarias los siguientes aspectos: *

Simple
Amigable

Nombre paciente
? vl

Consulta médica

| Consulta en linea
| ——

) )=
ek Y N

2 W m T =

Inicia Mapa Citas Carrita Ficha

Tamafno de letra legible
Tamano apropiado de la publicidad

Agradable a la vista
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- Colores apropiados

- Simple

- Amigable

- Tamafio de letra legible

- Tamafo 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 soélo 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
- Ofros:
¢ 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 representacion geografica, la mayoria de quienes respondieron viven en la
region metropolitana (75%), con distribucién 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

= Regién Metropolitana = Otras Regiones

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

ENCUESTADOS GENERO/EDAD/GEOFRAFIA

=15y 20afios E21y30afios =31y40afios =41 y50afics m51y60afios =61y70

3% %
== =

RM- Mujeres RM- Hombres Regiones - Mujeres Regiones - Hombres Total Mujeres
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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
que deben hacerse cargo de otros econdmicamente.

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. Sdlo se repiten
los siguientes nombres:

Referente Merlmones
libres
Connie Achurra 6
Rafael Nadal 5
Keyla ltsines 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
alimentacion especifica y personajes de la televisién 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 campafia de marketing, se puede concluir que la mayoria de quienes
declaré 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
musica, 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 s6lo 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
Tuwitter

Linkedin

Waze

Uber

Spotify
Facehook
Google Maps
App detubanco
Instagram

Zoom

Nefflix

Youtube

00%

Aplicaciones mas usadas por encuestados

9,1%
105%
16.1%
17.5%
26,5%
26,3%
32,9%
35,3%
36,0%
406%
434%
44 4%
47.5%
55,2%
B4.0%
65,7%
66,3%

74.5%
75.5%
76.6%
78,3%

80,8%

85,7%
88,8%
91.3%

10,0%

200% 300% 400% 500% 600% 700%

80,0%

90,0%

100,0%

La mayoria reconoce comprar online, solo el 52% 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 peluqueria/manicura 18,5%
agendamiento de citas médicas/dentalesl/... 53,5%
articulos de deporte 31,5%
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articulos de bebé 17,5%
juguetes para nifos 19,2%
no compro online 5,2%

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 aplicacién en estudio y les hicimos algunas preguntas

relacionadas con el uso de ella y de precios.

Se les pidi6 que marcaran 3 alternativas a la pregunta: Al momento de tomar una hora

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

—

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%
marco alguna de las opciones propuestas (debian elegir 3), cuyo orden por repeticion fue

el siguiente:

—

)
2) Descuentos en farmacias (68%).
3) Propuestas de menu saludable (37%).
4) Consejos de vida saludable (37%).
5)

Se les presento la siguiente imagen de la aplicacién:

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

Charlas o webinars con temas de medicina especificamente (27%).
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Nombre paciente
9w

S

Consulta médica

-~
m
,
Consulta en linea
D

Y se les preguntd 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 tamafio legible = 68%

Tamafio 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, solo el 3% declaré 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 aplicacion
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
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a aquellos que podriamos convencer de pagar mejorando algunas caracteristicas de la
aplicacion 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 aplicacion presentada en este estudio, el cual
fluctua entre $500 y $6.000 pesos, con la distribucion que se aprecia en el siguiente
grafico:

¢ Cuanto pagarias mensualmente ?

50%
45%
40%
35%
30%

25%
20%
15%

10%

43%

29%

23%

32%
27%

18%

22%
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
pescs mensuales pesocs mensuales pesos mensuales pesos mensuales pescs mensuales pescs mensuales pesocs mensuales

26%
24% ?
14%
oy, e EE . == -

HPromedio M Mujeres Hombres

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

De los encuestados que reconoce que definitivamente pagaria por la aplicacion
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 region metropolitana o en grandes
ciudades de Chile.

o 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 aplicacion (Uber).

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

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 /sicoldégicas/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%
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$6.000

e Le gustaria recibir informacién 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 o0 O

e |os factores que gatillarian que pagara por la aplicacién son:

3 Por orden de preferencia.
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0 Poder subir exdmenes e informacion a su ficha clinica ilimitadamente en la
aplicacion (86%).

o0 Llevar registro diario de toma de medicamentos (alerta para tomarlo y realizar
registro) (66%).

o Sea libre de publicidad (38%).

e 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 tamano de letra apropiado (62%).
Es Agradable a la vista (56%).
Tiene Colores apropiados (52%).
Tiene tamano de Publicidad adecuado (48%).

O O O O O

Usuario Premium 2:

Hombre entre 31 y 50 anos.

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.

e 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 aplicacion (Uber).
Ve television por cable y mediante suscripcién a streaming (netflix u otra) en su
SmarTV.

e Tiene acceso a internet en su casa y en su Smartphone, ya que cuenta con plan de
datos.

e 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.

e Compra online, destacan las categorias*: Medicamentos, Articulos para el hogar,
Alimentacién (delivery de comida y supermercado), libros/ebooks, Agendamiento de
citas médicas (médicas /sicoldgicas/dentales).

* Por orden de preferencia.
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Al agendar una hora médica considera:

1. Disponibilidad de horas con la que cuenta el especialista.

2. Cobertura que tiene con su plan de salud (ISAPRE o FONASA).
3. Distancia a la que se encuentra la consulta.

4. Experiencia y especialidad del profesional.

Pagaria entre $500 y $3.000 pesos por la aplicacion presentada, segun la siguiente

distribucion:

HOMBRES DEFINITIVAMENTE PAGARIAN
MENSUALMENTE

43%

26%
22%

9%

$500 $2.000 $3.000

Le gustaria recibir informacion adicional mediante la aplicacion relacionada con:
o Precios preferentes en procedimientos y/o exdamenes (83%).
o Descuentos en farmacias (74%).
o Charlas o webinars con temas relacionados a la vida saludable (38%).

Los factores que gatillarian que pagara por la aplicacién son:

o Poder subir exdmenes e informacién a su ficha clinica ilimitadamente en la

aplicacion (66%).

0 Llevar registro diario de toma de medicamentos (alerta para tomarlo y realizar

registro) (57%).

o Sea libre de publicidad (55%).

0 Se puedan descargar estadisticas de la informacién que se
periddicamente (36%).

sube

Respecto a la imagen de la aplicacion presentada esta “de acuerdo” o “muy de

acuerdo” con que la aplicacion:
o Es Simple (72%).
o Es Amigable (66%).
o Tiene tamano de letra apropiado (77%).
o Tiene tamafio de Publicidad adecuado (60%).
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0 Es Agradable a la vista (68%).
o Tiene Colores apropiados (49%).

2 B Encuesta Médicos

Encuesta realizada mediante Forms de Google:

https://docs.google.com/forms/d/1zczZIRNREDwgWI1oN956EzVL.Omdmleth4PPCBH3DKS
AHM/prefill

Formulario Encuesta Médicos:

Caracterizacion
1) Género con el que te identificas: *
2) Edad*
3) ¢En qué region de Chile vives? *
4) ;En qué comuna? *
Un poco sobre tu trabajo
5) ¢Dénde 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? *
so 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? *
oftware 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) ¢ Cuadles de los siguientes factores te parece fundamental que deberia abarcar? *
17) ¢ Estarias dispuest@ a realizar algunas acciones para atraer mas pacientes? *
uestra 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 restriccidn de pertenecer a una red de

|
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centros. Ademas, a través de la app se pueden solicitar horas para consultas presenciales
o telemedicina, pudiendo dejar confirmadas las horas de atencion instantaneamente.

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 informacién de la ficha clinica del
paciente, quien la compartira con el especialista al momento de concretar la atencion, la
que podra ir completando al momento de la sesién, tendra acceso por ese tiempo a la
informacion y a los examenes que el paciente haya puesto a disposicion en su registro. En
la aplicacion también tendra acceso a: registro de las recetas y 6rdenes de examenes 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
administracién 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) 4 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 interesé el proyecto y te
gustaria saber mas, déjanos tu correo y te contactaremos! *

iMuchas gracias por tus respuestas!
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Resultados Encuesta Médicos

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% GEOGRAFICA

=RM- Mujeres ®=RM- Hombres =Regiones- Mujeres =Regiones-Hombres
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10% 9%

9%
7%
0%

21y 30 afios 31 y 40 afios 41 y 50 afios

9%

3%
0% 0% =

| = |

51y 60arios

En cuanto a representacién geografica y edad, se concluye que la mayoria de los médicos
que respondieron son mujeres que tienen entre 31 y 40 afos 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%
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Al preguntar en qué tipo de centro de atencion atendian, el 12,5% de los encuestados
respondié 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 atencién publica y privada por género y edad, detectamos que la mayoria
de las mujeres médicos entre 31 y 40 anos atiende solo en centros privados o 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 =Unamezcla de ambos - Hombre

25% 23%
20% 18%
15%

10% 10% 10%
10% —

== ==

5% 5% £ = 5% 5%
5% = 3% = % = 3% 3%

0 E= oy = o o ) = 0 0 o
0% 0% E 0% == E = E = 0% E 0% 0% E = 0% E EE 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 s6lo en centros privados y a los que dividen su tiempo de
atencion 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% 52%
50%
40%
30%
20%
20%
10%
0%
Centro Médico Clinica Privada Hospital Clinico  Consulta Privada
Privado Privado
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La mayoria de ellos reconoce desempefarse en Centros Médicos Privados, Clinica
privada y consulta Privada, no existiendo diferencia al mirar los datos agregados.

HORAS DE ATENCION

m1y10hrs m10y22hrs 22y 44 hrs

0, 0,

CENTRO MEDICO CLIiNICA 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 1 y 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 desempenarse en ese centro semanalmente, en cambio los
médicos que atienden en Clinicas Privadas y Consultas Privadas mayoritariamente
dedican entre 1 y 10 horas a atender en esos tipos de centro de atencion.

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 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
semana y 31% entre 10 y 22 hrs a la semana). El 46% restante atiende
entre 1y 10 horas a la semana en ese tipo de centro.

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

0 62% de los médicos que atienden en este tipo de centro declara vivir en la

Regién 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 soélo particular.

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

O O O O O
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o0 85% declara que utilizaria una aplicacion para agendar sus horas médicas.

o 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.

0 38% declaran que no pagarian por el servicio descrito.

o 23% declara que “tal vez” pagaria por el servicio descrito. Definitivamente
lo harian en caso que la aplicacion: “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.

° nsulta Priv :

0 77% de los médicos que declara atender en Consulta Privada se dedica a
atender pacientes entre 1 y 10 hrs a la semana en este tipo de centro
privado.

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

0 62% de los médicos que atiende en este tipo de centro vive fuera de la
Region Metropolitana.

0 54% son mujeres.

0 23% de ellos no tiene convenio con ISAPRE ni con FONASA. El resto de
ellos tiene al menos una de ellas o una combinacién, 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.

0 23% estarian dispuestos a pagar por el servicio descrito. Pagarian entre
$20.000 y $25.000 por la aplicacion mensualmente.

0 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 aplicacién mensualmente, en el
caso que:

= La aplicacion 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 relacién a la Aplicacion propuesta:

Universidad San Sebastian

# Categoria Nombre Ocupacion Razon por la que se entrevisto
1 Jawer’a Psicologa Usuaria de version de pago de Doctoralia
Gonzalez
5 Carlos Médico — Traumatéloao Visién de la atencidén de pacientes en otras regiones, ya
Pedrasa 9 que vive en Valdivia y atiende en Valdivia y La Union.
3 Potenglales Antonellg Dentista — Ortodoncista Propietaria de Clinica Dental en Arica
Usuarios de Mazarelli
suscripciones Maria José C Visién respecto a poder llenar agenda con la App, ya que
4 o Fonoaudibloga .
unitarias Aguayo es recién egresada
: . Médico — Estudiante de _ L :
5 Natalia Freig Especialidad Radiologia Visién del ejercicio profesional y aporte de la app a su labor.
6 B;asr;ocsca Médico — Pediatra Vision del ejercicio profesional y aporte de la app a su labor.
7 Expertos Claudio Gerente Clinica UC Christus | Vision del Negocio Clinica y aporte de la App a las
Funcionamiento Daniels San Carlos de Apoquindo necesidades actuales del negocio.
Centros de Salud
g | Privado Alta Carmen Ex - Subgerente Gestiéon Vision de factores relevantes para el cliente en la atencion
Complejidad O’kuinghttons | Ambulatoria — Clinica Davila | médica y calidad de servicio.
Benjamin Incubado.r'a GearBox U. de Vision al respecto de la industria de la StartUp en el area de
9 Germani Concepcion y emprendedor la salud
Actores relevantes Tecnoldgico en Salud
Start Up chilena
Directora de Investigacion en | Estado del arte de la Innovacion en Chile, consecucion de
10 Marcela Valle

fondos publicos para StartUp y barreras de entrada
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Experto Leyes y

T | S da e Cristébal Abogado en Cyberlaw Vision d.e los Qatos personales como negocio y resguardo
) . Hummersley de propiedad intelectual.
informacion

12 Experto \(eptas Héctor MBA Universidad de Chile Experiencia en negcic!olde Iaboratf)rl_os f?rmaceutlcos 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 aplicacion 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
meédica del paciente lo cual facilite la gestion y propiedad de la informacion 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 gestion administrativa y tiempos de espera entre un paciente y otro
para los centros de atencién. La informacion del paciente la tendra el paciente, que
pondra a disposicion del especialista cuando estén en juntos y hagan “match”. La version
de centros médicos premium tendra acceso a i-med o similar y firma electronica avanzada
que permitira realizar licencias médicas electronicas y recetas retenidas online”.

Y se les presentd la maqueta de la aplicacion 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 STR \[o}
100
1) Descargarias una app que sirviera para esto? % 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%

B Entre 10y 20 mil [ Mas de 40mil

60%

40%

20%

0%

Dado que reconoces que la usarias, ¢ Cuanto pagarias por la aplicacién descrita?
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De 1 a 5, ¢ Con cuantas estrellas la calificarias esta aplicacion?

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 parecio 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 (sicologa) o crénicos tuvieron mayor propension a pagar por la aplicacién y un
monto mas alto. El rango de precios mencionado fue entre $10.000 y $50.000 al mes por
profesional. El monto minimo fue propuesto por la fonoaudiéloga, que era recién egresada
y que cuya consulta tiene un valor significativamente menor que una consulta psicoldgica
o consulta particular de médico con especialidad.

Se concluye que el sector dental esta 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 disposicion a pagar de los profesionales de esa area y
que 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 solucion tecnolégica. 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
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la aplicacion son serios y cuentan con las certificaciones apropiadas para desempenarse
profesionalmente. Se sugiere que se validen los titulos con la subsecretaria de la Salud y
que 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 algun
software que 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 negociacion 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 innovacién médica, pues los médicos se sentirian mas cdémodos si la
contraparte “hablara su idioma” y “entendiera el negocio”.

Clinica UC Christus San Carlos de Apoquindo ve en la aplicaciéon una gran oportunidad al
adquirir suscripcion 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, kinesiologos 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.

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
accioén, se estaria dando un correcto uso a la informacion sin pasar por sobre los derechos
de los usuarios. Seria un aporte y un valor agregado para los pacientes contar facilmente
con su informacién 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 opinidon 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
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montos asociados a dichas metas e incentivos. Existen niveles de vendedores visitadores
meédicos, dependiendo del laboratorio que representan o si trabajan en empresas médicas
mas especificas, como es el caso de las protesis. De tal manera se concluyd 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 geografico en el
que se desempenara.

Respecto a la aplicacion, 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.

- Se destaca lo simple y amigable que es la aplicaciéon. Practica para el paciente y dutil
para el médico que tiene su consulta o atiende en un centro médico chico.

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

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

- 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.

- La gestién de la agenda hace que entres reiteradas ocasiones a la aplicacion, 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.

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

Especialidad [J Pediatria [1 Subespecialidad [ Broncopulmonar pediatrico.
Pueda invitar a un médico a usar la aplicacién (recibir recompensa por €so).
Comparta la ficha médica con su profesional de la salud tratante (dar permiso
de invitado).

Mas informacién 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 aplicacién tenga preferencia respecto a
paciente que 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 aplicacién o soporte amigable
para integrarlos en el uso de la aplicacion.

La ficha Clinica propuesta en la aplicacion necesita mejoras respecto a la informacién
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

O O 0O O O OO O0OO0OOoOOoOOoOOo

Nombre

Edad

Rut

Presion Arterial.

Frecuencia Cardiaca.

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

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

Antecedentes Ginecoldgicos.

Curvas de peso — talla, para pediatria.

Ordenes de examenes solicitados en la consulta anterior.
Registro de interconsultas o derivaciones

Respecto a la visual de la aplicacién, se propone:

0 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).
o0 Agradable a la vista y bonita la visual.
o0 Se propone que el area de los examenes se separe en: “Examenes de
Laboratorio” y en “Examenes de Imagenologia”.
Agenda:
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Se visualice tal como los pacientes ven la disponibilidad de horas, como una
agenda con al menos 12 pacientes por dia.

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.

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

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

Diponibilizar mayor informacion 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

(0]
(0]
(0)
(0]

Pagar valor consulta particular.
Realizar transferencia electronica.
Pago mediante cuenta RUT.

Realice descuento GES.

Convenio con caja de compensacion.

- 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.

- Explicacién de la patologia.

- Resuelve dudas.

- Calma para atender al paciente.
Se sugiere verificar qué tan fidedignos o confiables son los comentarios
realizados por la aplicacion, tal como lo hacen algunos competidores.
Mejora en tanto los pacientes recomiendan al profesional o cuando se generan
interacciones con pacientes en foros o webinars.

- Emisién de Receta Médica:

0]
(0]

(@]

Se pueda elegir membrete segun centro en el que se encuentra atendiendo.
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.
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o Resolver situacion de las recetas retenidas, en el caso de envio online.

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

- Suscripcion:
0 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
Cateqoria Varios Varios Varios Valor usuario
Nombre Sitio Web com gti dor 1 usuario Usuarios Usuarios Usuarios adicional
____________________________________________________________________________ 2 25 (10 (10)
_Doctoralia __www.doctoralia.cl Relevantes = $ 37492 NA NA_ . NA _____NA
No No No No
_Medilink | https://www.softwaremedilink.com/ | Indirecto ;| $ __63.333 disponible _ disponible  disponible __disponible
Vcita . www.cita.com Relevantes : $ _ 23.200 $ _ 47.200 $ _ 79.200 $ _111.200 % _191.200
_Dentalink ____https://www.softwaredentalink.com/versiones Indirecto. = $ _27.658 $ 55316 $ 138.290 §$ 276.580 $ _276.580
No
_Xclinics ) www.xclinics.com | Directo disponible . $22.500 N/A  NA __ NA .
Appointmen
] https://www.appointment.com/pricing Indirecto = $ _ 59.200 $ 79200 $ 60000 § - 160 _$___156.800
_Jane App . https://jane.app/pricing ... . Directo i $_..59.200 % 79200 % _151.200 % _271.200 9% . 16.000
Healthchain https://healthchainhg.com/ Indirecto N/A N/A N/A N/A N/A
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CARMEN SILVA

CANDIDATA MBA 2020, LICENCIADA EN
CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

EXPERIENCIA CONTACTO

Bastén Consultores 2018 a la fecha 8 +56966742340

cerente eneral £ carmenluciasilva@gmail.com
Personas a cargo: 5
Armando Jaramillo 111,

e Analisar, dirigir, supervisar y coordinar las actividades
9 P y dpto 25. Vitacura

operacionales y financieras de la empresa.
* Cultivo de la relacion estratégica con clientes.

* Contratacion, captacion y retencion de personal. HABILIDADES
Baston Consultores 2015 - 2017
: : » Lider natural
Gerente de Administracion y Finanzas 5 :
* Visidn estratégica
Personas a cargo: 3 5
« Comprometida
* 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. s Auténoma
s Controlar los costos y rentabilidad de la empresa. * Asertiva

* Gestion de Compras
* Control y gestion de los RRHH de |la empresa
HERRAMIENTAS

Baston Consultores 2014 - 2015
Socia Fundadora y Consultora
Personas a cargo: O * |nglés Habladoy escrito  4/5
. . " » Microsoft Office 4/5
* Estudio de evaluacién de costos financieros « SO 27.000 4f5
asociados a las perdidas de insumos dentro de los « Wordpress 35
Hospitales Publicos. o STATA 35
» Evaluacion Social de Proyecto “Videoconferencias e GRI 205
para Postas Rurales”. en VIl Region e SO 26.000 2/5

Gestion Social 20m-2013
Consultor Analista
Personas a cargo: O

Programacion htmly CSS 1/5

* 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

» Postulacién Dow Jones Sustainability Index (D3SI)
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, planificacidn, control de gestion, inversiones y evaluacién econédmica. Ingeniero Civil
Industrial de la Universidad de Santiago, MBA® en la Universidad de Chile, diplomada en Gestion de Personas y Direccién
Financiera de la Universidad de Chile, con formacion en transformacion digital en la BSM (Barcelona School of Management)
Universidad Pompeu Fabra.

Comprobados logros en exitosas integraciones de compafiias de alto volimenes de clientes, disefio de modelos y procesos para
control de gestién, reuniendo y potenciando informacién de todas las dreas de la compafiia que orientan las decisiones y acciones
de acuerdo a la estrategia. Desarrollo y formacion 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.

* Disefio e implementacién 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 recaudacion, que consiguié mejorar la toma de decisiones ademds de hacer mas 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.

* |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.

* 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 integracién funcional con otros equipos de la gerencia.

* Participacion en el proceso de implementacién 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.

* Disefio, construccion, 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 compafiia.

+ 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.

« 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.

* Definicion, a través de un trabajo conjunto con las dreas, de un modelo de control de gestion que asegurd la valoracion y uso
de la informacion 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 |a oferta de valor a cambios en la dinamica comercial.

Pagina79 | 94



{h SUNRISE

1L ECONOMIAY N MBA
BBNEGOCIOS =& UCHILE
UNIVERSIDAD DE CHILE

Anexo 5 Carta Gantt MKT

Timeline DocDeit q Ano 2 Ano 3 Ano 4

Administraci Puesta en marcha de la empresa
6n + RRHH P

Comercial + Prospeccién y capacitacion
RRHH Vendedores "Visitadores" X X X

Piloto aplicacién con 1 centro de
atencién de salud X

Comercial Definicion Campana para
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Timeline Dg::t
2021

Desarrollode la
aplicacion (ler
semestre)

Pilotaje (2° Semestre)

2022

Implementacién en la
Region Metropolitana

2023

Madurez de la
operacion en la Region
Metropolitana

2024

Implementacién en
Region de Valparaiso y
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:

— * = 0
k e Rf + PRM B% + RSTAR ot RLiquidez 16,7%

Rf . , (Tasa de Bonos del Banco Central |https://sid.beentral.cl/informativodiario/secure/ser
Tasa Libre de Riesgo | 1,508 T 3
en Pesos, BCP 5) ies informativo.aspx?cod cuadro=TAS BON CLP
ﬁ’% Beta de la industria| 112 (Damodaran, Belta . h?:tp-:;’.f'pagn?s.nstern.n'.fu.eduﬁ"‘adamcdarﬂ'Nev.r Hom
desapalancada, industria software|e_Page/datafile/Betas.html
PRM Premio por Riesgo & T (Damodaran, Premio por Riesgo  |http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Hom
Pais (CRP): Para Chile| Pais) e Page/datafile/ctryprem.html
Byeridon
Hauidez oo mio porliquidez | 4,00% |Fuente U.de Chile
R i
STARUR Npremio Start Up 4,000 |Fuente U.de Chile
16,51%

Anexo 7 Tarifario de Cloud Firestone

Tarifario de Cloud Firestone, https://cl . le.com/firestore/pricin

Fecha :17/08/2020

& C @ cloud.google.com/firestore/pricing ® % 4§

2t Aplicaciones [l Firma Electrénica @ Home Office @B Pagina principal de..

3 Gogglg Cloud Por Qué Elegir Google  Soluciones  Productos  Precios  Primeros Pasos Q Documentos  Asistencia Espafiol ~ Consola a

Productos de base de datos Presentacién ~ 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
JUCEED —— . P g Unidad de precio precios
' dia (por unidad) Precio por
Ejemplo de precios sclop
ubicacion
Cuotas y limites o .
‘ peraciones de
Notas de la versién Operaciones de lectura de 50.000 0,06 USD por 100.000 e mEn
B N documentos documentos y eliminacién
Acuerdo de nivel de servicio
Tamafio del
- - almacenamiento
Ejemplos Operaciones de escritura de 20.000 0,18 USD por 100.000
. documentos documentos Ancho de banda
Todos los ejemplos de red
Android Monitorizar el uso
08 dOperaclomnes de eliminacion de 20.000 0,02 UsD zur 100. 0100 Gestionar los
ocumentos ocumentos
Web gastos
s e
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 no sea el délar estadounidense, se aplicaran los precios que figuran para tu divisa en los SKU de Cloud

Platform -
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Anexo 8 Métricas Usuarios Membresia

Métricas Usuarios Membresia Unidad Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
8.853.74 8.964.41 9.019.75 9.075.08 9.130.42
Tamario de Mercado # 1 4 0 6 3
127125 2.81543 4.586.34
Descargas Afio # 38.164  298.804 6 2 5
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%
1.834.93
Lanzamientos # 24873 194,743  828.530 3 2.989.110
Tasa de salida % 10% 10% 10% 10% 10%
Meses promedio de suscripcidn Meses 10 10 10 10 10
1.601.60 2.584.53
Clientes Activos EOP # 23573  181.893  743.931 0 2
1.203.08 2.058.22
Usuarios Activos Promedio al Mes # 8.945 87.039  458.443 4 7
% que paga suscripcion % 87% 87% 87% 87% 87%
1.046.95 1.791.12
Usuarios que pagan suscripcion al mes # 7.784 75.744  398.951 8 9

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

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

MICROEMPRESAS

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

24% 23,27%
20%

18% 17,30% 17.60%
16% 1435%  15.73% @

14% 12,82%
12% 10,78%  11.22%
0 8,40%

@ %BCI sancozflszado Surgder g fa | oriencoop Mamo e Chic STEINE
Sci

otiabank COOPEUCH
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Anexo 10 Capital de trabajo

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 -711,9 -751 -787 -832 -887 -950 -1028 -1229
EBITDA 0 62,0 -55 -47 -39 -31 24 A7 -1 -6 -1 2 -6
Intereses Préstamo 0 13 A -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 0 648 -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
Inversién inicial 92

Inversion capital de trabajo

Valor de desecho

Préstamo 92

Amortizacion de capital -1,00 -1,02 -103 -104 -106 -107 -1,09 -1,10 -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 2712 292 305 -313  -317  -316  -325

Anexo 11 Balance

Balance Ano1 Ahno2 Anro3 Anod4 Afob
Disponible 325 325 325 325 325
Banco * 1 160 720 1.982 5.162
Activo Fijo 10 7 5 3 1
Activo Intangible 64 48 32 16 0
Impuestos por Cobrar -85 -24 0 0 0
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Total Activo

Cx Pagar Personas

Préstamo
Prov

Capital

Util. Retenida Periodo Ant
Util. Perodo Acum.
Prov de reparto div

Patrimonio

Total Pasivo + Capital

Anexo 12 Estado de Resultados

324

161
79

325

=241

84

324
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516  1.082
212 268

64 46

0 133
325 325
-241 -84
157 527

0 -133
241 635
516  1.082

2.326

170
25
542

325
443
1.363
-542
1.590

2.326

5.487
188
1.492
325
1.807
3.168
-1.492
3.807

5.487

EERR $MM

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 2.478 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 amortizacién 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
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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 busquedas — En Linea

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

ira 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
aplicacion. Para accede a esta
funcionalidad el usuario requiere
registrarse. Ver anexo 1 — Visual Usuario
Membresia Gratuita — Cita Presencial:

Gestion 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 suscripciéon 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
podra 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
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clasificacion del servicio 5 min después de
recibido el mismo Ver anexo 1 — Visual
Suscripcion Profesional de la Salud
Ingreso de quejas y sugerencias En linea / Datos de contacto — El usuario

tendra dos opciones para el manejo de
quejas y sugerencias. Podran escribirlas
en la seccion de review del profesional y
centro de médico o podra ingresarlas
desde su perfil en la seccion Sugerencias.
En ambos casos el dato se registrara en la
base de datos de DocDeit ubicada en el
servidor en la nube sin embargo disparara
dos procesos diferentes. Ver anexo 4

Tabla 19 Experiencias del consumidor final Fuente: Elaboracién 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. Configuracion 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 debera llenar un
formulario electrénico que en primera instancia nos permita obtener
la mayor cantidad de informacién 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 ultima opcion sera 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 suscripcion una vez se haya recibido el mismo. Al
activarse la suscripcion le llegara al cliente un video tutorial de la
plataforma, asi como un manual escrito sobre el uso de las
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agendas electronicas, aunque el objetivo es que la configuraciéon
sea lo mas intuitiva posible.

Configuraciéon de
las agendas de
los profesionales

En linea — DocDeit estara integrado con Gmail, por esta razon 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 acompanamiento.

Modificar la
opcion 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 debera estar dirigido al gerente
general, quien recibira los reportes con copia al gerente comercial y
al gerente de control de gestion y administracion. Se debera
analizar el incidente reportado de forma que se pueda dar solucion
rapida al mismo. En caso de que la solucién tome mas de 24 hrs,
se debera 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

Descripcion

Cliente Actividad que inicia el proceso, donde el centro
Acepia oferta médico acepta la oferta de suscripcién DocDeit

Cliente

Cliente /| El cliente acompafado del vendedor ingresa sus

Vendedor datos en la plataforma para crear su perfil

Ejecutivo / | Aprobar el nuevo perfil de profesional al haber

Gerente realizado la debida diligencia de este.

Comercial

Sistema El sistema le envia al correo ingresado el
usuario y contrasefa

Sistema El sistema le envia al correo ingresado el
manual de usuario.

Vendedor / | Se debera coordinar las capacitaciones sobre el

Gerente uso de la herramienta (Local, hora y fecha)

Comercial

Vendedor / | Realizar las capacitaciones sobre el uso de la

Gerente herramienta

General

Cliente Una vez el cliente ha finalizado los pasos para
la configuracion de su cuenta debera de activar
la misma realizando el primer pago, el cual
quedara configurado para pagos recurrentes.

Vendedor / | Durante el primer mes de operacién el vendedor

Gerente debera visitar al profesional minimo una vez por

Comercial mes para validar la correcta operacioén de la app
y hacer énfasis en los beneficios que brinda la
misma.

Vendedor / | Una vez se ha confirmado la estabilidad en el

Gerente uso de la plataforma, las visitas pasaran a ser

Comercial mensuales o a solicitud del cliente.
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Fuente: Elaboracidn 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
Acepia oferta médico acepta la oferta de suscripcién DocDeit

Cliente

Cliente /| El cliente acompafado del vendedor ingresa sus

Vendedor datos en la plataforma para crear su perfil

Ejecutivo / | Aprobar el nuevo perfil de profesional al haber

Gerente realizado la debida diligencia de este.

Comercial

Sistema El sistema le envia al correo ingresado el
usuario y contrasefa

Sistema El sistema le envia al correo ingresado el
manual de usuario.

Vendedor / | Se debera coordinar las capacitaciones sobre el

Gerente uso de la herramienta (Local, hora y fecha)

Comercial

Vendedor / | Realizar las capacitaciones sobre el uso de la

Gerente herramienta

General

Vendedor El administrador del centro médico debera
configurar los perfiles de sus profesionales con
el debido acompafamiento del vendedor

Cliente Una vez el cliente ha finalizado los pasos para
la configuracién de su cuenta debera de activar
la misma realizando el primer pago, el cual
quedara configurado para pagos recurrentes

Vendedor / | Durante el primer mes de operacién el vendedor

Gerente debera visitar el establecimiento minimo una

Comercial vez por semana para validar la correcta
operacion de la app y hacer énfasis en los
beneficios que brinda la misma

Vendedor / | Una vez se ha confirmado la estabilidad en el

Gerente uso de la plataforma, las visitas pasaran a ser

Comercial mensuales o a solicitud del cliente.
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Fuente: Elaboracidn propia

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 24.530) 4,09%
Enfermeros 56.942) 9,50%
Matrones 14 183 2.31%
Enfermeros Matrones 3.188 0,93%
Tecnologos Médicos 15375 257%
Psiclogos 59 966 10,01%
Kinesitlogos 30.360) 507%
Farmacéuticos y Quimico Farmacéuticos 10 081 1,68%
Bioquimicos 3.068 0,91%
Nutricionistas 17.302) 2,89%
Fonoaudidlogos 13 645 2.28%
Terapeutas Ocupacionales 7208 1,20%

Total 305.747 51,0%

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