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Resumen Ejecutivo

El plan de negocio que se presenta tiene por finalidad ser un nexo entre pacientes
con enfermedades crénicas, de entre 35 y 50 anos, y médicos y terapeutas especializados
en medicina complementaria, ofreciendo ademas un acompafiamiento integral 360. Luego
de realizar las encuestas y ponerse en contacto con las necesidades reales de las
personas, se pudo conocer las deficiencias que existen para ellos en la oferta actual del
mercado. Para ellos, los seguros ofrecen una solucién simple y sin mayor apoyo,
encontrandose solos con sus dudas e inquietudes sobre qué mas pueden hacer por su

propia mejoria.

La solucién consiste en una plataforma virtual creada tomando como base la
informacion recogida a través de las encuestas y se inicia en el distrito de San Borja,
perteneciente a Lima Moderna, y en donde existe una concentracion alta del NSE A, grupo

al que se quiere llegar por su alto interés en temas de salud y bienestar, segun INEI.

En una segunda etapa, se buscara tener una escalabilidad a los distritos espejo y
después a las principales provincias como Arequipa, Trujillo, Piura y a futuro entrar en

mercados como los de Chile, Colombia y Ecuador.

Dicho proyecto impactara en la ODS 3: Salud y Bienestar; ODS 8: Trabajo decente y
crecimiento econémico; ODS 12: Garantizar modalidades de consumo y produccién

sostenibles. Las cuales muestran diversas carencias a nivel mundial.

La solucién que se plantea es crear una plataforma tecnoldgica disefiada para
abordar las necesidades de los pacientes con enfermedades cronicas o comorbilidades.
Esta plataforma actuara como nexo entre los pacientes, médicos y terapeutas con el fin de

poder atender sus enfermedades de forma integral, brindando un acompafiamiento 360.



Abstract

The business plan presented aims to be a link between patients with chronic
diseases aged 35 to 50 and doctors and therapists in complementary medicine, while
offering 360-degree support. After conducting surveys and getting in touch with the real
needs of people, the deficiencies in the current market offerings were identified. For them,
insurance offers a simple solution without much support, leaving them alone with their

doubts and concerns about what more they can do for their own improvement.

The solution consists of a virtual platform created based on the information collected
through the surveys and starts in the district of San Borja, part of Modern Lima, where there
is a high concentration of NSE A, a group targeted for their high interest in health and

wellness topics, according to INEI.

In a second stage, scalability will be sought to mirror districts and then to the main
provinces such as Arequipa, Truijillo, Piura, and in the future, to enter markets such as Chile,

Colombia, and Ecuador.

This project will impact SDG 3: Good Health and Well-Being; SDG 8: Decent Work
and Economic Growth; and SDG 12: Responsible Consumption and Production. These

goals highlight various global deficiencies.

The proposed solution involves creating a technological platform designed to address
the needs of patients with chronic illnesses or comorbidities. This platform will act as a link
between patients, doctors, and therapists, aiming to treat their conditions comprehensively

and provide 360-degree support.
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Capitulo I. Definicion del Problema

En el Peruy, las enfermedades cronicas como diabetes e hipertension han
presentado niveles de crecimiento, afectando, en su mayoria, a personas entre 35 a 50
afios. Aunque existen tratamientos, su impacto es limitado y repercute en la calidad de vida.
Ademas, la atencién médica actual genera insatisfaccion en los pacientes.

La diabetes tipo 2 afecta incluso a nifios y adolescentes con sobrepeso, agravando
la situacion. Este problema, vinculado al ODS 3, evidencia la urgencia de promover estilos
de vida saludables. También resalta la necesidad de mejorar los tratamientos ante el

creciente numero de casos.

1.1. Contexto del Problema a Resolver

Las enfermedades o comorbilidades como la diabetes, hipertension y cardiopatia se
han visto incrementadas en los ultimos anos en el Peru. En el Pert, dos de cada cinco
peruanos ha sido diagnosticado con una enfermedad croénica y la participacion es mas alta
entre personas entre 35y 50 afios. (Hancco, 2023). Actualmente, existen tratamientos de
control para estas enfermedades, brindados por entidades del sector privado y publico; sin
embargo, estas intervenciones no han tenido suficiente impacto positivo en los pacientes
(Ver detalle en Figura 1y 2). Por otro lado, se ha demostrado que el aumento de las
enfermedades y comorbilidades, junto con los tratamientos de bajo impacto para los
pacientes, tienen efectos negativos en la calidad de vida de las personas, y, por tanto, se
vienen convirtiendo en un area de creciente preocupacién para la sociedad peruanay

mundial.

Abordar este problema tendra beneficios relevantes para los pacientes de nuestra

sociedad y contribuira a su comprension y mejor calidad de vida (Ver detalle en la Figura 3).



Figura 1

Problema social relevante
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Figura 2

Lienzo dos dimensiones
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Figura 3

Maqueta del Problema

1.2. Presentacion del Problema a Resolver

Este problema tiene un impacto negativo a nivel individual y social. A nivel individual
los pacientes muestran una falta de bienestar, debido a que carecen de un tratamiento o
acompanamiento que esté mas alineado con sus preferencias y necesidades personales,
llevando esto a un aumento del estrés y la ansiedad segun lo afirma Diez Canseco et al
(2014) y por ende a una disminucion en la eficacia de su tratamiento. A nivel social, la

insatisfaccion hacia la atencién médica estandarizada se percibe como deficiencia.

Por tanto, el problema se define de la siguiente manera en la Tabla 1.


http://www.scielo.org.pe/pdf/rins/v31n1/a19v31n1.pdf

Tabla 1

Problema a resolver
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Problema

Descripcion

Resultados esperados

Se busca que los pacientes de San
Borja, entre 35 a 50 afos, que
tienen un diagnéstico de
enfermedad crénica accedan a una
atencion meédica de especialistas
tanto en medicina tradicional como
complementaria y con un valor
agregado de acompafiamiento 360
durante el tratamiento.

Las enfermedades cronicas son las
de mas alto avance y tienen un
efecto no solo en la salud actual
sino también en la esperanza de
vida del paciente. Por esto, el
objetivo es plantear una solucién
que impacte a la ODS 3 de Salud y
Bienestar.

Salud Plus quiere atenuar el efecto
negativo de esta atencion deficiente
que trae el deterioro en su calidad
de vida debido a la falta de un
tratamiento o acompafamiento que
estt mas alineado con sus
preferencias y necesidades
personales, aumentando el estrés y
la ansiedad

1.3. Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

Consideramos que es un problema relevante, dado que, en el Peru la mitad de las

habitantes entre 35 y 50 afios tiene por lo menos un diagndstico de enfermedad cronica. Se

estima que tenemos una poblacién en riesgo por hipertension de dos millones y en riesgo

por diabetes de tres millones y la Organizacion Panamericana de la Salud (OPS 2022)

alerta para el 2030 un incremento del 114% en estas cifras. En el Peru, asi como en toda

Latinoamérica, el 80% de las muertes son producto de estas comorbilidades que son

causadas con mucha frecuencia por pobres decisiones referentes a estilo de vida y

alimentacion. Se considera complejo al tomar en cuenta que, segun la OMS, en nuestro

pais existen muy pocos médicos para atender a la gran cantidad de habitantes que tenemos

y, ademas, que, desde los afios de la pandemia, muchas personas dejaron de buscar

atencion preventiva o con primeros sintomas, también porque los encuestados manifestaron

que no estaban del todo satisfechos con la atencion médica que recibian en la actualidad,

incluso teniendo pdlizas de seguro con programas y beneficios especiales.

Por otro lado, realizando un analisis detallado de las enfermedades consideradas en

el tratamiento, se identificd que el 96% de personas diagnosticadas con diabetes, tienen

diabetes del tipo 2. Segun el CDC Peru “sefald que la diabetes tipo 2 se caracteriza porque
el organismo de estas personas llega a desarrollar resistencia a la insulina, ya que en estos

pacientes no se utiliza insulina adecuadamente.” (CDC, 2021). Adicionalmente, también se
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indica que esta enfermedad viene presentandose a nifios, adolescentes y adultos jovenes y
que se caracterizan por tener problemas de sobrepeso. Antes, la diabetes tipo 2 aparecia
en personas de mas de 45 anos, pero ahora esta siendo diagnosticada nifios y adultos

jovenes.

El problema se vincula con la ODS 3 — Salud y Bienestar: Que tiene como meta
fomentar un estilo de vida sana. todas las edades. La aparicion de las enfermedades
cronicas sumado al nivel de estrés por desconocimiento real de causas, tratamiento y
alternativas complementarias para su cuidado contribuye al desarrollo del malestar de los

diagnosticados.

Tabla 2

Complejidad y Relevancia del Problema

Complejidad Relevancia

Resulta complejo porque los pacientes no Resulta relevante por el crecimiento en la incidencia de
encuentran en el mercado las opciones que diagndsticos de enfermedades crénicas en adultos de
buscan para el tratamiento sus diagndsticos todos los niveles socioeconémicos.

1.4. Resumen

En el Peru, las enfermedades crénicas como diabetes, hipertensién y cardiopatias
han aumentado significativamente, afectando a 2 de cada 5 personas, especialmente entre
35y 50 anos (Hancco, 2023). Aunque existen tratamientos disponibles, su impacto ha sido
limitado, lo que afecta negativamente la calidad de vida de los pacientes y representa una

creciente preocupacion nacional y global.

El problema afecta el bienestar individual y social, generando estrés y ansiedad por
tratamientos inadecuados (Diez Canseco et al., 2014) y provocando insatisfaccion con un

sistema médico percibido como deficiente. En Peru, el 50% de las personas entre 35 y 50
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anos tienen una enfermedad crénica. La OPS proyecta un aumento del 114% para 2030,
con un 80% de muertes en Latinoamérica vinculadas a estas condiciones, muchas por
malos habitos. La diabetes tipo 2, ahora comun en jovenes, y el acceso limitado a atencién

preventiva agravan el problema, en linea con el ODS 3.
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Capitulo Il. Andlisis de Mercado

La salud digital en el Peru ha avanzado con la pandemia de 2020, especialmente
con programas como Telesalud del MINSA. Estas herramientas han permitido ofrecer
atencion remota a mas pacientes. Ademas, el acceso a internet ha facilitado la expansion
de estas soluciones.

SALUD PLUS integra tratamientos médicos y complementarios, cubriendo
necesidades que los servicios tradicionales no han resuelto. Esta plataforma responde a la
creciente demanda de atencidn personalizada. Asi, busca mejorar la calidad de vida de los

pacientes con enfermedades cronicas.

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

El sector salud a nivel digital usa las tecnologias de la informacién se utilizan con el
objetivo de modificar los procesos relacionados con la prestacién de servicios en el sector

salud. y su objetivo es mejorar la accesibilidad en la asistencia de los pacientes.

La salud digital en el Peru se encuentra en un estado de desarrollo creciente. La
llegada de la pandemia en 2020 impulsé al sector sanitario a adoptar nuevas tecnologias
para la atencion médica remota, utilizando herramientas como plataformas virtuales. En
este contexto, los principales protagonistas de la salud digital en el Peru incluyen al
Ministerio de Salud (MINSA), que ha experimentado un notable incremento en las consultas
de telemedicina (Vadillo, 2020), al Seguro Social de Salud (ESSALUD), las entidades
publicas y privadas de atencién médica, las empresas de tecnologia de la informacion y
comunicaciones (TIC), asi como los startups enfocados en salud digital. El avance en el
desarrollo de las tecnologias de la informacién ha favorecido la creciente adopcién de

soluciones digitales en el ambito de la salud.

Se han desarrollado diversas iniciativas para fomentar el uso de tecnologias en el

ambito de la salud digital. Un ejemplo es el del MINSA, que desde 2020 ha estado
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implementando el Programa Nacional de Telesalud. Este programa tiene como finalidad
aumentar el acceso a los servicios de salud mediante la telemedicina y la teleasistencia, lo
que permite a los pacientes recibir atencién médica en su hogar, sin necesidad de
desplazarse a un centro de salud. En el sector privado, aseguradoras, clinicas y
consultorios han adoptado plataformas en linea y aplicaciones moviles para mejorar la
interaccion entre pacientes y centros de atencién. Estas soluciones tecnoldgicas facilitan la
programacion de citas, la realizacion de pagos y el acceso a resultados de examenes de

laboratorio, entre otros.

Un factor para analizar es el presupuesto otorgado al sector salud en el afio 2022, el
cual fue alrededor de 23 millones de soles, esto representd un incremento del 3.7% en
comparacion al afio anterior. Un dato para tener en cuenta también es que el gasto por
persona en salud para el afio 2022 fue de alrededor de 228 millones de dolares, con lo cual
se registré un aumento de 1.8% con relacién al afio 2021 (ICEX Espafia Exportacion e

Inversiones, 2023).

Un aspecto adicional para considerar es que, en 2022, alrededor de 19.6 millones de
peruanos disponian de un teléfono maovil con acceso a internet, lo que equivalia a cerca del
60% de la poblacion del pais. Esto equivale a un incremento del 3.1% al comparar con las
cifras del 2021, segun datos del Organismo Supervisor de Inversién Privada en
Telecomunicaciones (OSIPTEL 2023). A partir de esta informacion, se puede afirmar que ha

habido un avance en el uso de plataformas digitales.
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Tabla 3

Principales Empresas que Brindan Servicios de Salud Digital en el Pert

Principales servicios de salud digital en el Peru
Ministerio de Salud - MINSA

Seguridad Social - EsSalud

Grupo de clinicas privadas - AUNA
Grupo de clinicas privadas - SANNA
Grupo de clinicas privadas Internacional
Clinica Angloamericana

Rimac Seguros

Pacifico Seguros

Mapfre Peru

La Positiva Seguros y Reaseguros
Sanitas Peru

2.2. Andlisis Competitivo Detallado

A continuacién, presentamos un analisis competitivo que refleja al detalle, un

conocimiento profundo del mercado y el enfoque estratégico que ejecuta cada competidor.

El sector salud en el Pert es un mercado en constante crecimiento; por ello, es
importante poder identificar a detalle las empresas que comprende el sector donde el
proyecto operara. Segun lo mencionado, SALUD PLUS sera una plataforma virtual
orientada a las enfermedades con comorbilidades, la cual sera un nexo entre pacientes y
médicos y terapeutas con el fin de poder atender las diversas enfermedades crénicas. La
primera etapa se desarrolla en el distrito de San Borja en la provincia de Lima y para ello, se

ha trabajado un analisis detallado de la competencia directa del servicio a ofrecer.

En base a lo mencionado, se han identificado los principales competidores médicos:

Clinica Auna: Clinica privada que trabaja de manera particular y con compafias de
seguros. Fue fundada en 1989. Su propuesta de valor se apoya en ofrecer servicio de
Oncosalud, cobertura contra el cancer, programas como “Siete vidas”, tratamiento para
enfermedades de alta complejidad y Dr. Virtual de tele consultas. Por otro lado, respecto a

su ventaja competitiva. Auna conforma un grupo de salud a nivel de la regién con cerca de
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6,000 colaboradores, con una red médica presente en Lima y en algunas de las principales
ciudades del Peru, asi como Medellin, en Colombia y es una empresa lider en el tema de

prevencion y tratamiento oncoldgico en el Pera.

Clinica Internacional: Clinica privada que trabaja de manera particular, con
companias de seguro. Fue fundada en 1959. Su propuesta de valor incluye una gran
variedad de programas como los de maternidad, prevencion, lucha contra el cancer, salud
ocupacional y muchos mas. Entre ellos, esta el Programa Cuidate donde se aceptan a
todos los pacientes diagnosticados con enfermedades no transmisibles. En este programa
se ofrece el beneficio de citas, exdmenes y medicinas de forma exclusiva a los asegurados
por RIMAC o en el plan médico de la clinica. Es parte del grupo Breca duefios de la
aseguradora Rimac. Esto les ayuda a tener un flujo constante y cada vez mas grande de

pacientes, dado que la aseguradora tiene a la Clinica Internacional como su clinica base.

Clinica Vesalio: Es una clinica que brinda servicios de salud de alta calidad.
Inaugurada el 20 de Julio de 1985. Al igual que las clinicas anteriores trabajan de manera
particular y con seguros. Su propuesta de valor se basa en la agilidad y precio mas
economico del servicio. En los ultimos afnos, la clinica ha evolucionado e invertido en
tecnologia e infraestructura. La Clinica Vesalio usa como ventaja su precio competitivo y

alto estandar de atencion.

Como complemento a las instituciones analizadas se ha anadido informacién

relevante a la ya indicada.
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Institucion Ubicacién Precios Productos ofrecidos Precios Imagen para resaltar Direccion web
Clinica Auna Peru, San Consulta particular ~ Servicios médicos en Con seguro varia Servicios médicos en general, https://auna.org/pe/sedes
Borja. S/ 250 soles general, especialidades, entre S/120y S/50  especialidades, farmacia,
farmacia, laboratorio y laboratorio y ambulancias.
ambulancias.
Clinica Pert, San La consulta Servicios médicos en Con seguro, entre Servicios médicos en general, https://www.clinicainternacion
Internacional Borja. particular varia general, especialidades, S/ 120y S/ 60 especialidades, farmacia, al.com.pe/
entre S/250 y S/190 farmacia, laboratorio y laboratorio y ambulancias.
soles segun sede. ambulancias.
Clinica Vesalio Peru, San Consulta particular ~ Servicios médicos en Con seguro desde Servicios médicos en general, https://vesalio.com.pe/
Borja. S/120 soles general, especialidades, S/45 soles especialidades, farmacia,
farmacia, laboratorio y laboratorio y ambulancias.
ambulancias.
Clinica Peru, San S/ 299 incluye Servicio médico y No atienden con Especialidad de Diabetes, pero ttps://clinicadiabetika.com
Diabética Isidro consulta con laboratorio seguro atienden otras enfermedades
endocrindlogo,
nutricionista,
examen de orina,
hemoglobina
glicosilada, perfil
lipidico, glucosa,
perfil hepatico,
creatinina y
hemograma
Endo Salud Perua, San Precio por paquete: No atienden con Atienden diabetes y otras Endosalud.pe
Borja S/ 210 soles seguro enfermedades.
consultan

endocrinologia,
nutricionista,
laboratorio

Servicio médico y de
laboratorio

Esta en otros distritos como
Villa El Salvador y Santa Anita



https://clinicadiabetika.com/
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Por otro lado, también se realiz6é un analisis de terapeutas de medicina complementaria que trabajan en San Borja y en distritos cercanos.

Tabla b5

Cuadro de Terapeutas de Medicina Complementaria en San Borja y distritos cercanos

Terapeuta Especialidad Precio Distrito Pagina del negocio

Silvia Chachayma Biomagnetismo 180 Surco https://www.facebook.com/profile.php?id=100048269446197
&mibextid=ZbWKwL

Biomagnetismo Margaritas Biomagnetismo 180 Miraflores https://www.biomagnetismomargaritas.com/

Refleja Biomagnetismo 100 Surco https://lwww.facebook.com/refleja777?mibextid=ZbWKwL

Centro de salud y estética China Acupuntura 100 San Borja https://www.facebook.com/esteticaysaludchino?mibextid=Zb
WKwL

Centro Médico OSI Acupuntura 120 Surco https://www.centromedicoosi.com/

Serapis Bey Acupuntura 180 San Isidro https://lwww.seraphisperu.com/

Doris Carrillo Reflexologia 100 A domicilio -

Reflexologia y masajes San Martin ~ Reflexologia 80 San Borja -

Centro de salud y estética China Reflexologia 90 San Borja https://www.facebook.com/esteticaysaludchino?mibextid=Zb

WKwL



https://www.facebook.com/esteticaysaludchino?mibextid=ZbWKwL
https://www.facebook.com/esteticaysaludchino?mibextid=ZbWKwL
https://www.facebook.com/esteticaysaludchino?mibextid=ZbWKwL
https://www.facebook.com/esteticaysaludchino?mibextid=ZbWKwL
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Presentamos ahora un listado por pais de las instituciones que ofrecen atencion y

cuidado a pacientes cronicos en la regién, ademas de las clinicas:

1. Ecuador;

Dra. Alejandra Vizcaino: La Dra. Alejandra Vizcaino brinda un servicio integral y

personalizado para cuidar pacientes con enfermedades crénicas, con un enfoque

personalizado que busca un ajuste a las necesidades y estilo de vida del paciente.

2. Colombia:

IPS Sociedad Integral de Especialistas en Salud S.A.S - SIES Salud: Importante

proveedor de atencion integral para pacientes con enfermedades crénicas.

Asociacion Colombiana de Centros de Investigacion Clinica ACIC: Asociacion que

resuelve todas las posibles inquietudes que puede generar en una persona el diagndstico

de una enfermedad croénica.

3. Chile:

Centro Avanzado de Enfermedades Crénicas (ACCDIiS): Centro creado en

colaboracién entre la Universidad de Chile y la Pontificia Universidad Catdlica de Chile crea

conciencia en la prevencion y tratamiento de los detonantes de las enfermedades cronicas.

Especialistas en Enfermedades Crénicas en Top Doctors: Tiene oferta en varios

paises. Se publicitan como el lugar donde se pueden encontrar a los mejores médicos en

enfermedades crénicas de Chile. Atienden pacientes a través de la telemedicina.

4. Argentina

Unidad de promocién de la salud y control de ECNT: Dedicada a la promocion del

control de las enfermedades cronicas.
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5. Anguila, Aruba, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, Guatemala, Islas

Virgenes, México, Paraguay, Perd, Republica Dominicana, Trinidad y Tobago

Blua tiene operaciones en 15 paises de Latinoamérica. Es un centro que ofrece un
programa de acompafamiento creado para ayudar a los pacientes a controlar su condicion

cronica a través de video consultas. Ofrece segundas opiniones con medicos especialistas.

Con el fin de poder tener mayor sustento para el presente trabajo, se procede con
detallar las 5 fuerzas de Porter en base al mercado digital para el tratamiento de

enfermedades crénicas y acompafamiento 360.

Competidores directos: En el mercado peruano, se identifican diversas clinicas y
programas de seguros que ofrecen servicios para tratar enfermedades crénicas. No
obstante, los pacientes manifiestan la necesidad de contar con tratamientos
complementarios y un enfoque integral 360°. Segun el analisis de mercado y el
benchmarking realizado, se ha evidenciado que las clinicas, a pesar de la demanda
existente, no integran sus servicios con tratamientos complementarios. Este aspecto,
sefialado como una oportunidad desde hace anos por autores como Lujan et al. (2014) en la
Revista Médica Herediana, constituye una ventaja competitiva significativa para SALUD

PLUS.

Amenaza de productos sustitutos: Aunque existen alternativas que sustituyen
ciertos servicios médicos para enfermedades crénicas, no hay competidores directos que
ofrezcan una solucion integral como la propuesta de SALUD PLUS. La combinacién de
tratamientos tradicionales y complementarios personalizados para las necesidades del

paciente posiciona a la plataforma como unica en su categoria.

Poder de negociacion de los compradores: Los compradores podrian ejercer
cierto poder de negociacion, principalmente en funcién del volumen de consultas. Sin

embargo, SALUD PLUS busca mitigar este impacto mediante la implementacion de planes
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de acompanamiento personalizados y la oferta de descuentos atractivos en servicios

seleccionados, fortaleciendo la percepcién de valor entre los usuarios.

Poder de negociacién de los proveedores: El poder de negociacion de los
proveedores, en este caso médicos y terapeutas, es un factor critico para la operacion. Para
contrarrestarlo, SALUD PLUS planea establecer alianzas estratégicas, brindar incentivos
como bonos por numero de atenciones y promover planes anuales con beneficios
exclusivos. Estas estrategias aseguraran la fidelizacion de los profesionales y evitaran que

ofrezcan servicios fuera de la plataforma.

Amenaza de nuevos competidores: La creciente demanda de servicios digitales
en salud podria atraer nuevos actores al mercado. Sin embargo, la entrada a este sector
requiere una inversién considerable, acceso a tecnologia avanzada y un conocimiento
detallado de las dinamicas del mercado, factores que actian como barreras de entrada

moderadas.

Adicionalmente, se incluye un analisis PESTE para comprender el entorno del

proyecto:

Politico/Legal: El sistema de salud en el Peru enfrenta limitaciones significativas,
como infraestructura deficiente y accesibilidad restringida. Estas carencias han impulsado a
una parte de la poblacion a buscar alternativas en clinicas privadas, donde el acceso se
logra mediante pagos mensuales. Por otro lado, la medicina complementaria ha ganado
relevancia, con iniciativas legislativas recientes, como el Proyecto de Ley N° 3761/2022-CR,
que busca integrar estos tratamientos en el sistema nacional de salud. Asimismo, el Decreto
Legislativo N° 34844/2022-CR promueve un enfoque integral para el manejo de

enfermedades crénicas, evidenciando la creciente atencidon hacia este sector.

Econdmico: En el ambito econdmico, el Peru enfrenta desafios derivados de

fendmenos naturales, conflictos sociales y disminuciones en la inversion privada. Segun el
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BCRP, el PBI se contrajo un 0.5% interanual en el segundo trimestre de 2023 debido a una
caida del gasto privado. Sin embargo, la inflacién mostré una tendencia decreciente,
bajando de 5% en septiembre a 4.3% en octubre de 2023, lo cual genera expectativas

positivas para el consumo a futuro.

Social: Las tensiones sociales y politicas han impactado la estabilidad del pais, con
protestas, bloqueos y enfrentamientos recurrentes. Ademas, la informalidad laboral sigue
siendo alta, alcanzando un 75.7% en 2022, segun el BCRP. Estos factores afectan la
capacidad de gasto de una gran parte de la poblacion, pero también presentan una
oportunidad para plataformas digitales como SALUD PLUS que promueven accesibilidad y

eficiencia.

Tecnolégico: OSIPTEL reporté un crecimiento del 5.1% en conexiones de internet
fijo al cierre del primer semestre de 2023, lo que refleja un aumento significativo en el
acceso a tecnologia. Ademas, el uso de teléfonos méviles como principal medio para
conectarse a internet alcanzo al 66.7% de la poblacién mayor de seis afos. Este panorama
tecnoldgico, sumado al incremento del uso de aplicaciones madviles desde la pandemia,

favorece al desarrollo y adopcion de SALUD PLUS.

Ecoldgico: El uso de plataformas digitales, como SALUD PLUS, permite optimizar
procesos y reducir la huella de carbono al eliminar la necesidad de transporte innecesario y
disminuir el uso de papel. EIl MINAM fomenta iniciativas empresariales que evaltan y
reducen su impacto ambiental, una tendencia que SALUD PLUS incorporara mediante

soluciones sostenibles, como historias clinicas electronicas y resultados digitales.

Esta evaluacion integral del mercado y su entorno refuerza el potencial de SALUD

PLUS como una propuesta disruptiva y sostenible en el sector de la salud digital en Peru.



29

2.3. Resumen

El desarrollo de la salud en Peru se apoya en tecnologias de informacién para
ampliar el acceso a servicios. La pandemia de 2020 aceler6 el uso de la telemedicina,
destacando el Programa Nacional de Telesalud del MINSA, mientras que el sector privado
implementa aplicaciones para gestionar citas, pagos y resultados médicos. En 2022, el
presupuesto del estado peruano en salud crecié un 3,7%, con un gasto per capita de $228
millones, y el 60% de la poblacién tuvo acceso a internet movil, Io que evidencia avances en

digitalizacion y un mercado de Salud en expansion.

Por otro lado, se presenta un analisis competitivo el cual permite conocer
profundamente el mercado, entre los competidores directos tenemos a: Clinica Auna,
Internacional y Vesalio; ademas, se realizé un listado de instituciones que brindan cuidado a
pacientes con enfermedades crénicas en algunos paises de Latinoamérica. Finalmente,
para tener mayor sustento se incorpora las fuerzas de Porter en el analisis del mercado

digital.
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Capitulo lll. Investigacion del Usuario (Cliente)

Analizar a los usuarios permitié identificar tres perfiles esenciales: pacientes,
médicos y terapeutas, con necesidades especificas no cubiertas en el mercado actual,
abriendo oportunidades para crear soluciones que aborden estas carencias de forma
efectiva.

Nuestra propuesta de valor busca mejorar la experiencia del paciente y facilitar el
uso de horas muertas de los médicos y terapeutas. Asi, buscamos atender las expectativas

de estos grupos y generar un impacto significativo en sus actividades.

3.1. Perfil del Usuario

Para garantizar el éxito de una plataforma tecnolégica como SALUD PLUS, es
fundamental identificar y comprender a fondo los perfiles de los usuarios a quienes estara
dirigida. Este enfoque no solo permite disefiar una plataforma mas eficiente, sino también

establecer estrategias personalizadas que impulsen su adopcién y fidelizacion.

El proceso de identificacion de estos perfiles se basé en investigaciones de campo
exhaustivas, entrevistas y analisis de datos que permitieron conocer sus comportamientos,
preferencias y puntos de dolor (Ver Apéndice K). Este entendimiento profundo de cada perfil
permitié tanto definir estrategias especificas como el disefio de interfaces intuitivas,
opciones de personalizacion en los servicios y alianzas estratégicas con actores clave del
sector. Al conocer a detalle a los usuarios, no solo se responde a sus demandas actuales,
sino también a sus necesidades futuras, creando una experiencia integral que refuerza la

propuesta de valor y posicionamiento en el mercado.



Figura 4

Paciente con Enfermedad Crénica. Peffil de Usuario: Lila

Figura 5

Terapeuta. Perfil de Usuario: Gracia
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Figura 6

Médico de Enfermedades Cronicas. Perfil de Usuario: José

La identificacién de los buyer personas resulta fundamental para el desarrollo
exitoso de SALUD PLUS, ya que proporciona una explicacion detallada de las necesidades,
motivaciones y comportamientos de los usuarios clave de la plataforma. Este enfoque
permite no solo adaptar los servicios ofrecidos, sino también disefar estrategias
personalizadas que impulsen la atraccion, satisfaccion y fidelizacion de los usuarios.
Conocer a profundidad quiénes son los pacientes, médicos y terapeutas que interactuaran
con la plataforma garantiza una experiencia centrada en sus expectativas, fomentando asi
un vinculo mas solido con cada segmento del mercado y maximizando el impacto de las

acciones comerciales y operativas.

En el caso de SALUD PLUS, se han identificado tres perfiles principales: pacientes
con enfermedades crénicas, médicos especialistas y terapeutas en medicina
complementaria. Cada uno de estos grupos tiene objetivos y necesidades particulares que

han sido evaluados mediante investigaciones de campo y analisis cualitativos. Los
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pacientes priorizan soluciones accesibles y efectivas que les permitan gestionar su salud de
manera integral; los médicos valoran herramientas tecnoldgicas que optimicen su practica y
amplien su alcance; mientras que los terapeutas buscan una plataforma que promueva la
colaboracién interdisciplinaria. Estas caracteristicas guian el disefio y la personalizacion de
los servicios de SALUD PLUS, asegurando que cada usuario perciba un valor real en su
experiencia. A continuacion, se presentan los cuadros detallados de cada buyer persona,

reflejando como estas percepciones influyen en el desarrollo estratégico de la plataforma.

Figura 7

Buyer persona Paciente




Figura 8

Buyer Persona Terapeuta
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Figura 9

Buyer persona Médico
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3.2. Mapa de Experiencia del Cliente

Figura 10

Mapa de Experiencia del cliente

En base a los resultados obtenidos, se logra identificar que se presenta una frustracion muy marcada cuando Lila es diagnosticada con
la enfermedad, en ella se observa que reconoce que su dia a dia ya no sera el mismo y que debera contar con nuevas rutinas ya sea respecto
a temas de alimentacion e ingesta de medicinas. Adicional a ello, se ve como ultima etapa que todo el flujo volvera a repetirse dado que debe

seguir con sus tratamientos diarios
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3.3. Identificacion de la Necesidad a Resolver para el Usuario

Como podemos apreciar en el lienzo de mapa de experiencia usuario, se puede
identificar el problema. Presentamos ahora un resumen del mapa de experiencia usuario

que representa el Storytelling de Lila.

Lila un dia empezo a tener sintomas como frecuentes dolores de cabeza,
hemorragias nasales, sensacion de fatiga y entre otros, ella pensaba que era algo temporal;
por ello, continuaba con sus actividades con normalidad. Transcurrieron varios dias y los
sintomas continuaban, ante esto, ella les comento a sus familiares de los sintomas que
tenia su cuerpo, ellos le recomendaron que vaya a un centro médico para que la puedan

revisar.

Entonces, Lila va a una clinica en el distrito de San Borja y reserva una cita médica
segun la disponibilidad de los doctores; el dia de la cita ella va en compafia de su esposo,
el doctor la revisa y ordena examenes médicos. Va a tomarse los examenes al laboratorio y
los procedimientos en la clinica y regresa al médico luego de unos dias con los resultados,
el doctor analiza la situacion y determina que tiene “hipertension”, ella quedd en shock, con
un fuerte impacto emocional, su esposo logré tranquilizarla para que puedan continuar con
normalidad en la cita y ella pueda recibir el tratamiento acorde a las instrucciones del
médico. Luego, regresa a casa y empieza a tomar los medicamentos y a hacer la dieta
segun las instrucciones del médico; sin embargo, con el pasar de las semanas y meses, se
sentia sola en esta batalla, veia que el tratamiento que otorgan los centros médicos para
este tipo de enfermedades cronicas no es suficiente. Por ello, al momento de recopilar la
informacion en las encuestas (ver apéndice K), su comentario refiere que para que una
atencion sea satisfactoria y completa ella necesitaria recibir medicina complementaria, que
exista un acompanamiento integral, posibilidad de virtualidad y que cuente con un médico
idéneo. Como se puede observar en el lienzo, es posible identificar el problema, Lila

comienza a tener la necesidad de acompanamiento y otros medios para afrontar la
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enfermedad crénica. A partir de este punto, se comienzan a desencadenar los episodios

mas criticos afectando su integridad y el bienestar de toda su familia.

Adicional a lo mencionado, se realizé la matriz de necesidades del usuario en donde

se complementa con los resultados de las encuestas realizadas (Ver apéndice K),

Tabla 6

Necesidades del Usuario

Necesidad

Descripcion

Acompafiamiento social

Apoyo emocional
Acceso a servicios médicos

Acceso a servicios complementarios

Actividades recreativas

Ahorro en traslados

Optimizar tiempos

En algunos casos, existe la necesidad de tener un
acompafiamiento social con el fin de poder llevar los malos
momentos de las enfermedades (distraccion y acompafamiento)

Para trabajar y canalizar mejor los momentos de estrés y ansiedad.
Existe una necesidad de acceso a servicios médicos.

Existe una necesidad de acceso a servicios complementarios
(terapeutas).

Participar de actividades recreativas fomenta la interaccion social y
ayuda en la salud mental.

Existe una necesidad fundamental de tener servicios que permitan
reducir gastos, siendo la movilidad un factor primordial.

La optimizacion de tiempos es relevante para poder ser mas
eficientes.

Los resultados de las encuestas (véase apéndice K) realizadas muestran los

siguiente.

1. Pacientes:

o EI 35% de los pacientes encuestados estan entre los 43 y 47 afios.

Un53% de los pacientes encuestados fueron mujeres.

e La enfermedad créonica mas comun es la diabetes con un 45% de incidencia

e EI 88% son casados

o EI 85% de las personas encuestadas acuden a consulta por enfermedad crénica dos

veces al mes
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Al momento de describir como seria una atencién satisfactoria y completa, un 36% refiere
que quisieran usar medicina complementaria, seguida por un 28% buscan un
acompanamiento integral, 19% la posibilidad de virtualidad y un 17% la idoneidad del
médico, entendiéndose con esto que encontrar un buen medico es facil, pero encontrar un

servicio integral que cumpla todos estos requisitos no lo es.

2. Medicos:

e Se encuesto a la misma cantidad de cardidlogos que de endocrindlogos

o EI 75% tiene tiempo disponible (horas muertas) para trabajar

e Su expectativa es tener mas pacientes, es ganar un dinero extra y que de preferencia
sea evitando traslados.

3. Terapeutas:

e Semanalmente, el 40% de los terapeutas tienen entre 9 y 12 horas libres disponibles
qgue no usan por falta de citas y pacientes

e EI 68% de los terapeutas quisiera encontrar una alternativa para llenar estas horas

muertas y estarian dispuestos a dar sesiones a domicilio para completarlas.

3.4. Resumen

La plataforma tecnolégica esta disefiada para atender a tres perfiles principales:
pacientes, médicos y terapeutas, ofreciendo una propuesta de valor diferenciada para cada
uno. En el caso del paciente, como Lila, se identificd una frustracion significativa al ser
diagnosticada con una enfermedad crénica. Esto se refleja en la necesidad de adaptarse a
nuevas rutinas diarias relacionadas con la alimentacion y la medicacién, asi como en la

repeticion constante del flujo de tratamiento debido a la naturaleza continua de su cuidado.

Por otro lado, el mapa de experiencia de usuario refleja |a historia de Lila, quien, tras
experimentar sintomas persistentes, fue diagnosticada con hipertension en una clinica de

San Borja. Aunque comenzé el tratamiento, pronto sintié que este era insuficiente. Lila



expreso la necesidad de un enfoque mas integral, que incluya medicina complementaria,
acompafamiento continuo, atencion virtual y médicos especializados. Su experiencia
evidencia la falta de servicios completos para abordar adecuadamente enfermedades

cronicas.
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Capitulo IV. Disefio del Producto o Servicio
Se propone una plataforma que combina atencion médica tradicional y
complementaria para ayudar a personas con hipertension, diabetes y cardiopatias a través
de un enfoque digital y accesible. Los médicos y terapeutas trabajan de forma flexible,
atendiendo en sus horarios libres. Los servicios se brindan en linea o a domicilio haciendo

mas comodo el proceso, ahorrando tiempo y reduciendo traslados.

4.1. Concepcion del Producto o Servicio

Se presenta a SALUD PLUS como la solucién que otorga el cuidado que los
pacientes de enfermedades créonicas como la diabetes, hipertension y cardiopatias buscan
en una plataforma de intermediacién disruptiva, unica en el mercado, que une la medicina
tradicional con la medicina alternativa en un solo lugar donde se crea comunidad y en un
formato donde se provee de un acompanamiento 360 que incluye temas con nutricion,
apoyo psicoldgico y actividades para el bienestar de los pacientes tanto virtuales, como
presenciales. Esta plataforma utiliza las ventajas de la virtualidad, la tecnologia y el
monitoreo individual para personalizar la experiencia de todos los pacientes haciendo a
Salud Plus unico en el mercado. Su innovacién es incremental dado que introduce mejoras
a los servicios médicos clasicos y se caracteriza por el uso de la telemedicina a través de
una plataforma o aplicativo y que integra el monitoreo de analiticas y consultas al historial
meédico. Ademas, la identificacion y seguimiento permite la personalizacion del tratamiento,
la atencion y el apoyo al paciente con recursos educativos virtuales disponibles con videos,

infografias y grupos de apoyo en linea o terapias cognitivas a distancia.
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Concepcién del producto
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Descripcion Canales

Operacion

Social y ambiental

Plataforma
Tecnologica que ofrece se hacen de
atencién médica
tradicional y
complementaria, asi hara por
como acompafamiento Facebook,
360 para pacientes con Instagram,
hipertension, diabetes  Google

y cardiopatias

Digital. Las citas

manera virtual.
La publicidad se

AdWords, Tik
Tok, YouTube

La empresa cuenta con un
director médico que se
responsabiliza junto con los
meédicos especialistas por las
atenciones prestadas. Los
médicos y terapeutas no son
empleados de la empresa dado
que permanecen atendiendo en
sus horas muertas y no en un
horario establecido.

Los servicios se daran de manera
virtual y presencial a domicilio en el
caso de la medicina
complementaria. Se evitara la
necesidad de salir de casa
mejorando la sensacién de
acompafamiento y servicio de la
plataforma que te permite seguir
con tu dia a dia hasta el momento
de la cita. Esto disminuye el tiempo
de desplazamiento y la huella de
carbono.




Tabla 8

Lienzo 6x6
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Objetivo

Necesidades

¢,Cual es el problema relevante que queremos solucionar?

¢, Cuales son las necesidades especificas del usuario?

Lila tiene la necesidad de recibir una atencién integral para su enfermedad
crénica, necesita un acompafiamiento integral y alternativa de medicina
complementaria porque la atencién que recibe actualmente de su sistema de

salud no la satisface.

Lila quiere tener mas informacion sobre su nuevo diagndstico y sobre las medicinas que toma para eso
Lila quiere ser acompafiada en el proceso del cuidado de su salud por profesionales especializados
Lila desea tener su historia clinica a mano y no solicitarla a la clinica con un tramite si es que desea ser vista por otro médico fuera de

su clinica habitual

Lila desea recibir tratamientos médicos complementarios porque ha oido mucho sobre su eficacia, pero no conoce a nadie que le de

referencias sobre a quién buscar

Lila desea asistir o formar parte de talleres o charlas donde se informe de avances, mejoras, y nuevos tratamientos para su condicién
Lila desea formar parte de una comunidad de personas que se encuentran en la misma situaciéon que ella para encontrar soporte

emocional y compartir sus dudas

Preguntas generadoras

A partir de la necesidad plantear 6 preguntas generadoras

¢,Cémo podriamos?

¢,Coémo podriamos hacer
para que Lila tenga mas
informacion sobre su
nuevo diagndstico y las
medicinas?

¢,Coémo hacemos para que
Lila se sienta acompafnada
en el proceso del cuidado de
su salud por profesionales
especializados?

¢, Coémo hacemos para
que Lila tenga a mano
su historia clinica
siempre?

¢, Como hacemos para que Lila
reciba tratamientos médicos
complementarios con terapeutas
recomendados?

¢, Cémo hacemos para que Lila participe de
talleres o charlas donde se informe sobre
su condicion?

¢,Cémo hacemos para que Lila forme parte de
una comunidad de personas que se encuentran
en la misma situacion que ella para encontrar
soporte emocional y compartir sus dudas?

Hacer que se una a
paginas internacionales
de informacion para
hipertensos

Buscar médicos mas
empaticos y abiertos que
sepan que el paciente
necesita un trato humano y
cercano

Podria solicitarla en
counter cada cierto
tiempo

Buscar en las redes por terapeutas
recomendados

Buscar en hospitales y clinicas cercanas a
Lila

Deberia crearse esa comunidad dentro de su
plan médico

Suscribirse a revistas
médicas que hablen sobre
el tema

Que la informacion que Lila
recibe de sus andlisis y
pruebas médicas no sea
solo correcta sino oportuna

Podria sugerirse a la
clinica que tengan
una opcion en su
pagina web o en la
aplicacion

Buscar en centros holisticos
cercanos a Lila

Preguntar a la empresa aseguradora para
ver si cuenta con esta alternativa

Podria solamente ir en basqueda de un
psicologo para manejar la ansiedad que la
embarga

Sugerir a las compaiias
de seguro que abran foros
de informacion

Que la gente que maneje su
caso en el programa de
pacientes cronicos sepa su
nombre, sus datos
principales y la ayude a
pedir su cita

Podria ir guardando
todos los documentos
dados por los
médicos e ir, asi ella
tendria su propia
historia

Preguntar a amigos o familiar

Buscar en centros holisticos cercanos a
Lila

Podria buscar ayuda de un terapeuta holistico
para que le ayude a llegar a términos con el
diagnéstico

Animarla a tener citas
mas productivas con su
médico

Que la gente del laboratorio
de una respuesta rapida y
sencilla cuando ella quiera
saber sobre sus resultados

Podria pedirsela a su
médico

Preguntar a los mismos médicos
dado que muchos de ellos estan mas
al tanto de este tipo de tratamientos
complementarios

Podriamos acercarnos a la municipalidad
del distrito donde vive

Podria ella misma formar un grupo dentro de las
redes sociales

Instalar a cambiar de
médico si es que el que
tiene no satisface sus
expectativas

Que reciba emails o
mensajes con recordatorios
sobre sus citas médicas o de
laboratorio

Podria hacer el
tramite y pedir su
historia completa
desde que se empez6
a atender

Preguntar en centros médicos que
ofrecen medicina tradicional y
complementaria

Podriamos sugerir la creacion de estos
espacios de manera online por el mismo
Minsa

Podria unirse a un grupo interesado en la salud,
aunque no sea en el mismo tema que ella esta
interesada
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Pasamos ahora a lienzo matriz costo - beneficio impacto donde procedemos a
priorizar las ideas que implementaremos.

Se considera costo el uso de dinero o de tiempo de cara al impacto en la reduccién
del dolor de Lila.
Figura 11

Matriz costo - impacto

Hacer que sea una de las
paginas internacionales de
informacion para hipertensos.
IDEA DE NEGOCIO: Creacion
de una péagina nacional con
especialistas en el tema

Que la gente que maneja su
caso en el programa de
pacientes crénicos sepa su
nombre, sus datos
principales y la ayude a
pedir su cita. IDEA DE
NEGOCIO: Venta de
Sistemas CRM para
clinicas

Deberia crearse esa comunidad
dentro de su plan médico. IDEA
DE NEGOCIO: Crear
comunidades de personas con
distintas condiciones médicas
y cobrar por membresia

Preguntar en centros médicos
que ofrecen medicina
tradicional y alternativa. IDEA
DE NEGOCIO: Crear un
centro holistico que ofrezca
terapias alternativas parala
salud

Buscar charlas y talleres en
hospitales y clinicas cercanas
a Lila. IDEA DE NEGOCIO:
Ofrecer a los hospitales del
estado y alas clinicas
servicios externos de este
tipo

Podria ir guardando todos los
documentos dados por los
médicos y asi ella tendria su
propia historia: IDEA DE
NEGOCIO: Venta de
solucion tecnolégica para
Clinicas para aumentar el
valor agregado de cara al

cliente.
- COSTO +
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El usuario esta satisfecho con la solucion presentada pero siempre hay espacio para
mejoras y miradas constructivas, por lo que el uso del Lienzo Blanco de Relevancia nos
muestra ese feedback necesario de su parte.

Figura 12

Lienzo Blanco de Relevancia

4.2. Desarrollo de la Narrativa

La narrativa que fundamenta el desarrollo de los lienzos, perfiles de clientes y demas
elementos estratégicos se enfoco en identificar los principales desafios que enfrentan los
pacientes con enfermedades crénicas. Estos retos estan relacionados principalmente con la
falta de un acompafamiento integral y el acceso limitado a terapias complementarias que

podrian mejorar significativamente el bienestar de los pacientes y ayudar en el control de su
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condicion. Este enfoque busca destacar las carencias existentes en el sistema de atencion

tradicional y dirigir las soluciones hacia las necesidades reales de este grupo de personas.

Para estructurar esta narrativa, se opta por un enfoque basado en la empatia hacia
los pacientes, comprendiendo sus problematicas y expectativas de manera detallada.
Paralelamente, se identificaron y analizaron los perfiles de médicos y terapeutas que
formaran parte de la solucién ofrecida, con el objetivo de garantizar una atencién centrada
en el usuario, integral y humanizada. Este enfoque comunicacional y operativo se disefia
con un propdsito claro: ofrecer una propuesta estructurada y socialmente responsable que

aborde las brechas actuales en la atencidon de las enfermedades cronicas.

Ademas, en el contexto global actual, la salud ha adquirido un papel fundamental,
especialmente en el manejo de enfermedades crénicas que requieren seguimiento continuo
con especialistas. Por este motivo, los lienzos y estrategias planteados estan disefiados
para proporcionar soluciones concretas que aborden los problemas identificados, ofreciendo
a los pacientes un servicio que no solo cumpla con sus expectativas, sino que también les

brinde seguridad y bienestar en su proceso de cuidado integral.

4.3. Caracter Innovador y Disruptivo del Producto

SALUD PLUS propone una solucién innovadora, dado que, se centra en un factor
tecnolégico, si solo es lo tecnoldgico, no es disruptivo ni diferenciador...debe puntualizarse
y buscar mas disrupciones se caracteriza por ser sencilla, amigable, rapida y segura. Puede
ser utilizada a través de smartphone o plataforma web. Busca ser un nexo entre médicos y
terapeutas con los pacientes de enfermedades cronicas, un factor clave de este producto es
que ofrece un acompanamiento integral a los pacientes en los momentos mas dificiles,
ademas de poder pagar membresias accesibles para poder contar de todos los beneficios.

Como factores de innovacion se tienen los siguientes:
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° Interconexion integral

° Telemedicina integrada

° Colaboracion interdisciplinaria
° Gestién de datos

° Uso de la IA

° Empoderamiento del paciente

Por otro lado, SALUD PLUS es disruptivo dado que integra un servicio de medicina
complementaria dentro de los tratamientos de estas enfermedades crénicas. Rompe con la
fragmentacion tradicional del cuidado de la salud, permitiendo una colaboracién fluida y una
gestion coordinada de la atencién entre profesionales médicos y terapeutas alternativos. Por
otro lado, el unir el acompafamiento con las diversas actividades sociales no es un
beneficio comun en este tipo de programas o atenciones a los clientes. Adicional a lo
mencionado, elimina la necesidad de desplazamientos fisicos innecesarios para consultas
rutinarias, mejorando la comodidad del paciente y permitiendo una atencion continua y

oportuna evitando el complicado trafico de la ciudad Del Savio (2019).

Dentro de la tabla 9 se pueden apreciar las caracteristicas de SALUD PLUS que lo

catalogan como una solucion disruptiva:



Tabla 9
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Analisis de disruptividad de SALUD PLUS

Caracteristica

SALUD PLUS

La medicina complementaria se adiciona
al tratamiento con médicos tradicionales
para el tratamiento de enfermedades
cronicas. Esto constituye un portafolio
mas amplio para el paciente.

Acompafamiento 360° para el paciente y
sus familiares para afrontar exitosamente
su tratamiento. Ofrecer un portafolio de
experiencia para el paciente, donde
pueda encontrar complementos para su
tratamiento.

Uso de la digitalizacion como nexo entre
profesionales de la salud y pacientes. El
uso de plataformas tipo APP y web para
atenciones rutinarias.

La escalabilidad, siendo una solucion
digital, facilita su réplica para uso en otros
distritos espejo.

Los profesionales de medicina complementaria brindan la opcién
de ofrecer ese tratamiento al paciente. El objetivo es no
centrarse uUnicamente en la medicina tradicional, existe
evidencia que demuestra la efectividad de la medicina
complementaria, incluso el ministerio de salud ya lo incorpora
dentro de sus opciones de tratamientos efectivos para ciertas
enfermedades.

Después de realizar la investigacion, se determiné que los
pacientes cronicos y su entorno quieren una cercania durante su
tratamiento, que los haga sentirse i acompanados y con todo lo
necesario para afrontar exitosamente sus tratamientos. Se
identificé que esta caracteristica es muy limitada en las ofertas
clasicas de las instituciones de salud, desde el tiempo limitado
que se les brinda en sus atenciones hasta la falta de
complementos con otro tipo de medicina.

SALUD PLUS brinda una solucién sencilla, confiable y rapida
mediante la plataforma y la web. Es el nexo que cuenta con
multiples  opciones para los diversos tratamientos
complementarios para el paciente. Incorpora una funcionalidad
asistencial para que el paciente encuentre lo que busca y no
tenga dudas para su uso.

Al ser una solucién digital, puede aplicarse a publicos de otros
distritos y paises espejos.

SALUD PLUS otorga a los pacientes las herramientas necesarias para tomar un rol
activo en la gestidon de su salud. Al integrar servicios de medicina tradicional y
complementaria, junto con un acceso personalizado a informacién educativa y recursos de
seguimiento, la plataforma permite a los usuarios manejar su bienestar de manera
auténoma vy eficaz. La disponibilidad de funcionalidades como el historial médico digital,
recordatorios de citas y recomendaciones de tratamientos especificos facilita que el
paciente tome decisiones informadas, reduciendo la dependencia de terceros y optimizando
su experiencia en el sistema de salud. Este enfoque promueve un mayor control individual
al ofrecer soluciones disefiadas para adaptarse a sus necesidades y estilo de vida.

Ademas, al eliminar obstaculos comunes como largas esperas y traslados costosos,
SALUD PLUS mejora significativamente la accesibilidad y la comodidad. La membresia

incluye beneficios exclusivos, como talleres educativos, actividades grupales y programas
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de ejercicios personalizados, que fortalecen el bienestar fisico y emocional de los usuarios.
Esto fomenta un sentido de comunidad y refuerza el compromiso del paciente con su propio
proceso de mejora continua. Al empoderar a los pacientes para que sean protagonistas de
su cuidado integral, el aplicativo no solo transforma la experiencia de atencién médica, sino
que también contribuye a generar resultados mas efectivos y sostenibles en la salud de sus

usuarios.

4.4. Propuesta de Valor

Seguidamente, se explicara la propuesta de valor de la plataforma con el fin de

poder identificar el mapa de valor, el perfil de cliente y encaje para solucién del problema.

Figura 13

Propuesta de valor

A continuacién, se procede a explicar cada punto del mapa de valor y perfil de

nuestros clientes (Pacientes, médicos y terapeutas).

4.4.1 Propuesta de valor cliente

1. Mapa de valor de Paciente

Producto y servicios



Ofrecer una plataforma digital, la cual sirva de nexo entre pacientes de
enfermedades cronicas con diversos médicos y terapeutas.
Brindar servicios complementarios para la atencién de estas enfermedades.

Brindar constante soporte emocional y psicolégico a los pacientes/usuarios del

Plataforma

Generadores de Beneficios

Se contara con atencién de 24hrs.

Acompafiamiento integral para cada paciente.

Flujo de atencion agil y dinamica.

Personal altamente calificado (médicos y terapeutas)

Infraestructura tecnoldégica adecuada para mantener una conectividad idénea.
Planes de suscripcién segun la necesidad del paciente.

Tratamientos complementarios para las enfermedades croénicas.

Diversidad de beneficios adicionales para pacientes

Aliviadores de desventajas

Variedad de precios por suscripcion
Atencién personalizada (call center)
Accesibilidad a todo usuario.
Resultados en tiempo real.
Precarga de resultados pasados

Perfil del paciente:

Beneficios

Pasar momentos de tranquilidad junto a su familia.

Conocer personas que motiven a sobrellevar la enfermedad.

49
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e Ahorro econémico
e Tener control de su ingesta de medicina (recordatorios).

o Experimentar nuevos métodos complementario.

Trabajos del cliente

e Conocer personas que motiven a sobrellevar la enfermedad.
e Ahorro econémico.

e Tener control de su ingesta de medicina (recordatorios).

Desventajas:

e Precios elevados

e Coberturas adicionales que incurran para el tratamiento de la enfermedad.
e (Caida de la plataforma en momento de necesidad

¢ Desconfianza inicial por los terapeutas y/o médicos.

e Falla en los recordatorios de toma de medicinas.

¢ Que se pierdan su historia clinica.

¢ Que no guste de las actividades sociales.

El encaje entre el producto y los beneficios para los pacientes es que se ofrecera
acompanamiento integral, ademas de ofrecer servicios médicos y terapias complementarias
enfocadas en las enfermedades crénicas mencionadas anteriormente. Es importante
considerar que se contara con una infraestructura digital idénea con el fin de no presentar
inconvenientes al momento de su uso; por otro lado, los historiales clinicos se almacenaran

en una nube en donde el paciente tendra acceso en tiempo real de sus resultados.

Respecto al tema del acompafiamiento, este sera un pilar fundamental de la
plataforma y los diversos servicios de acompafiamiento ayudaran de forma directa a los

usuarios, “El apoyo socioemocional puede ser considerado benéfico en personas que se
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encuentran con algun tipo de enfermedad, pues se hace mucho mas dificil enfrentar la

situacion sin la ayuda y amparo debidos de personas que son consideradas de confianza y

que poseen una relacién afectiva con el enfermo”. (Scielo, 2013)

4.4.2 Propuesta de valor Médicos y terapeutas

1. Mapa de valor de Médicos y terapeutas

Producto y servicios

Ofrecer una plataforma digital para qué médicos y terapeutas encuentren una
oportunidad para ofrecer sus servicios de forma particular.

Los servicios para los médicos son virtuales, por lo que pueden ejercerlos desde la
comodidad de su hogar.

Brindar horarios para su libre eleccion de acuerdo con sus tiempos disponibles.

Brindar integracion de red de profesionales orientados al fin comun de las

enfermedades cronicas.

Generadores de Beneficios

Atenciones virtuales desde el lugar de eleccién del médico profesional.

Se le dara oportunidad para eleccién de sus horarios de atencion.
Oportunidad de multiples atenciones segun su disponibilidad.

Plataforma virtual interactiva y atractiva para contacto con el cliente.
Infraestructura tecnoldégica adecuada para mantener una conectividad idénea.
Planes de reconocimiento por buen desempenio.

Oportunidad de amplio conocimiento a red de pacientes con talleres de integracion.

Aliviadores de desventajas

Trabajo virtual desde donde el médico esté.
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e Variedad de horarios a elegir.
o Buen soporte por plataforma tecnolégica.
e Accesibilidad rapida e interactiva a historial médico de paciente.

o Tiempo suficientemente amplio para la atencion de los pacientes.

2. Perfil del Médico y terapeuta

Beneficios

e Trabajo virtual mediante plataforma digital.

e Tener mas tiempo libre para pasar con sus familiares aprovechando la virtualidad de
Sus servicios.

¢ Reconocimiento de los pacientes por el servicio brindado

e Ahorro econdémico por traslados hacia sedes fisicas, en caso de los médicos.

e Tener oportunidad para atenciones programadas y espaciadas en caso de los

terapeutas.

Trabajos de médicos y terapeutas

e Conocer la red de pacientes para ayudarlos a sobrellevar su enfermedad crénica.
e Aprovechar la virtualidad para generar ahorros de tiempo y econémicos

e Tener control de sus horarios a elegir para sus atenciones a los pacientes.

Desventajas

¢ Desconfianza inicial por los pacientes a quienes atender.

e Problemas en la programacién de los servicios, inasistencia de los pacientes a las
citas.

¢ Falta de informacién del historial médico del paciente en la plataforma digital.

¢ Que no encuentre coincidencia de horarios con la oferta de atenciones.
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¢ Que los pacientes no permanezcan en SALUD PLUS y se pierda el flujo de
atenciones.

e Casos en los que podria requerirse alguna necesidad de contacto fisico con los
pacientes.

¢ Problemas con el funcionamiento de la plataforma digital, caida del portal.

El encaje entre el producto y los beneficios para los médicos es que se da la
oportunidad de atender virtualmente. Para médicos y terapeutas se brinda la oportunidad de
eleccion de atencién a los pacientes segun horarios de su tiempo libre, ademas se le ofrece
acceso a la plataforma de SALUD PLUS para la administracion de la informacion de los
pacientes, esta es interactiva, sencilla y de facil manejo. Todo esto respaldado por la
plataforma digital de SALUD PLUS, donde es el lugar para que se pueda seguir el

seguimiento 360 a los pacientes.

4.5. Producto Minimo Viable

Con la interaccion con los potenciales usuarios se formulo el primer prototipo el cual
seria basicamente una pagina web. A continuacion, se presentan los 2 Sprint que se
trabajaron para el presente proyecto.

1. Sprint 1 (Primer PMV)

Este SPRINT tuvo como objetivo crear la plataforma web SALUD PLUS, la cual
tendria como objetivo tener un producto que sirva de nexo entre los pacientes con los
médicos y terapeutas, esto fomentando la propuesta de valor de dar un excelente servicio
para el tratamiento y acompanamiento 360 para enfermedades crénicas.

Las principales funcionalidades que se consideraron en la web fueron los siguientes:

e Registro: Se implement6 un registro de usuario en donde la web pueda identificar al
usuario al momento de realizar las reservas de citas en general, ademas este
registro permitira recopilar informacién acerca del usuario.

e Interfaz: La interfaz de la web debia ser intuitiva con el fin de facilitar su uso.
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e Servicios médicos: Se cred una seccién en donde el usuario podra realizar sus
reservas de forma sencilla y rapida.

e Servicios terapéuticos: Al Igual que los servicios médicos, también se cuenta con
una seccién en donde los usuarios podran realizar sus reservas de forma practica y
sencilla.

o Pagos: Se consideré tener planes anuales, semestrales, mensuales en donde el
usuario pueda revisar los beneficios que ofrecen estos planes, permitiendo ser parte
de la comunidad SALUD PLUS.

e Servicios de acompafiamiento: Ya cuando el usuario cuente con un plan que le
permita ser parte de la comunidad SALUD PLUS, este podra hacer uso de los
diversos servicios que se ofrecen, ya sean sesiones psicolégicas, charlas, webinars,
carreras, actividad fisica en general, que tiene una gran repercusion en la salud
segun Mayo Clinic 2023.

e Link: https://krozas92.wixsite.com/salud-plus-1

Figura 14

Portada WEB



https://krozas92.wixsite.com/salud-plus-1

Figura 15

Registro de usuario
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Figura 16

Servicios




Figura 17

Comunidad Salud Plus

56

Figura 18

Reservar citas




Figura 19

Cuenta personal
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Luego de realizar el testeo del primer Sprint, se pudo identificar una variedad de
oportunidades por mejorar, dentro de las principales indicaciones resaltan las siguientes:
e Contar con un Plataforma digital
e Aumentar el nUmero de beneficios de acompafiamiento
o En un futuro, aumentar las especialidades médicas y terapeutas.
e Colocar promociones (planes) para el servicio de terapias
2. Sprint 2 (Segundo PMV)
Para el segundo Sprint, se consideraron las recomendaciones brindadas por los
usuarios. En este nuevo PMV se ha considerado una version de Plataforma Virtual movil,

ademas de afiadir mas servicios de acompafiamiento y terapeutas.




Figura 20

Mensaje de bienvenida APP

Figura 21

Pantalla inicial APP
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Figura 22

Opciones usuario
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Figura 23

Servicios
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Figura 24

Servicios de acompanamiento APP
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Figura 25

Reservas APP
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El resultado del segundo sprint permitié identificar que la plataforma y la web son de
facil interaccion e intuitiva. Esto permitira que el usuario pueda recibir los mejores servicios
y cumplir con las expectativas que buscan en SALUD PLUS.

Adicional a lo mencionado, en el proceso del Sprint, se trabajara con |A en aspectos
fundamentales para la gestion de APP. Las principales acciones se basaran en gestiéon de
citas con optimizacion automatica y recordatorios; Chatbots de atencion personalizada las
24 horas; Integracién de datos de los pacientes con diversas fuentes de informacién; para
finalizar, se utilizara también la IA para poder generar concientizacion de la salud a través

de recomendaciones por campafa.

4.6. Resumen

SALUD PLUS es una plataforma tecnolégica que conecta a pacientes de 35 a 50
afos en San Borja con médicos y terapeutas especializados en medicina tradicional y
complementaria, ofreciendo un cuidado integral 360 para enfermedades. La narrativa para
desarrollar los lienzos y perfiles se centra en entender las necesidades de pacientes con
enfermedades cronicas, destacando la falta de acompafamiento integral y opciones de
medicina alternativa. Se priorizé un enfoque empatico y estructurado que conecta pacientes
con médicos y terapeutas mediante una plataforma que ofrece un servicio integral y
personalizado. Ademas, se demostro la importancia global de la salud y el seguimiento
constante que requieren estas enfermedades, buscando soluciones que brinden tranquilidad
a los usuarios.

SALUD PLUS es una plataforma innovadora que conecta pacientes con
enfermedades crénicas con médicos y terapeutas, ofreciendo un acompanamiento integral a
través de una interfaz amigable, rapida y segura, accesible desde smartphones o la web.
Destaca por su enfoque disruptivo al integrar medicina complementaria, promover la
colaboracion interdisciplinaria y gestionar datos mediante inteligencia artificial. Ademas,
elimina desplazamientos innecesarios, mejorando la comodidad y garantizando una

atencion continua.



Por ultimo, con la interaccion de los usuarios se elaboré un prototipo que tendria
como objetivo ser el nexo entre los pacientes con los médicos y terapeutas. Ademas,
incorpora A para optimizar la gestién de citas, ofrecer chatbots disponibles 24/7, integrar

datos de pacientes.
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Capitulo V. Modelo de Negocio
Con el objetivo de lograr una mejor comprensién del proyecto, en este capitulo se
desarrollan distintas técnicas, razonamientos e investigaciones con el fin de generar y
asegurar una solucién a las necesidades de los pacientes con enfermedades cronicas.
Ademas, se dan a conocer procedimientos esenciales como: Lienzo del modelo de negocio,
estimaciones sobre la viabilidad financiera, Investigaciones para lograr la escalabilidad del
proyecto y, por ultimo, estudios sobre la sostenibilidad del modelo acorde a los objetivos

globales de las ODS al ano 2030.

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

Figura 26

Lienzo de modelo del nhegocio

La propuesta de valor de SALUD PLUS esta en ofrecer servicios de
acompafamiento 360 y medicina alternativa hacia los clientes con enfermedades crénicas.
Ademas, por el lado de los médicos y terapeutas se les ofrece una nueva forma de trabajar

utilizando los recursos tecnolégicos del mercado, donde los profesionales tienen la
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oportunidad de ofrecer sus servicios y generar valor compartido entre las partes; por

consiguiente, el modelo de negocio tiene como objetivo ser un aliado para los clientes.

El segmento de clientes esta enfocado en personas entre los rangos de 35y 50
afnos con enfermedades cronicas no transmisibles como hipertension, diabetes y
cardiopatias. Asimismo, como los médicos y terapeutas elegidos cubren las necesidades de
los pacientes, estos profesionales estan interesados en brindar una atencién mas

personalizada donde tengan mas flexibilidad de tiempo con los pacientes.

SALUD PLUS para su funcionamiento cuenta con Asociados clave del sector salud,
donde se interrelacionan los médicos, terapeutas y laboratorios de diagndstico e imagenes.
La propuesta de valor sera prestada de forma online y la herramienta de nexo entre las
partes sera a través de una Plataforma Virtual. Por ultimo, es clave la difusién de la
plataforma digital para atraer nuevos clientes, buscar la fidelizacion difundiendo el

acompanamiento 360 y el asesoramiento en materia de atenciéon a enfermedades cronicas.

5.2. Viabilidad Financiera del Modelo de Negocio

Desde una perspectiva conservadora, el proyecto SALUD PLUS requiere una
inversion inicial de S/ 238,759.91 destinada a la compra de activos, gastos preoperativos y
capital de trabajo para el primer ano. Esta inversién se financiara en un 50% a través de
aportes de capital de los socios fundadores y el otro 50% mediante un préstamo
proporcionado por los mismos socios, quienes obtuvieron los fondos como personas
naturales mediante entidades financieras. Se espera que la deuda sea amortizada en un
periodo de 60 meses utilizando los flujos de caja generados por el negocio. El Valor Actual
Neto (VAN) de la inversién es de S/ 3,440,867.81, lo que demuestra la generacion de flujos
de caja positivos a lo largo del tiempo. La Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza el
266.53%, lo que refleja un alto nivel de rentabilidad y un retorno significativo sobre la

inversion inicial. El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) utilizado en la
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evaluacion financiera es del 12.41%, que representa la tasa de descuento empleada para
calcular el VAN. Estos indicadores respaldan la viabilidad financiera del proyecto y sugieren
un gran potencial para generar altos beneficios, especialmente para los pacientes con
enfermedades cronicas. No obstante, es esencial considerar factores adicionales como el
mercado, el contexto social y la percepcion de los clientes para realizar una evaluacion
integral de la viabilidad del proyecto. Asimismo, se han disefiado dos escenarios extremos,
uno optimista y otro pesimista, para ofrecer una vision mas amplia del alcance del proyecto

(ver Tablas 11y 12).

Tabla 10

Flujo de Caja Libre Escenario Probable

2024 2025 2026 2027 2028 2029

VENTAS §/2257.681.12 §/293498545 S/ 381548109 /496012542 S/ 6.448.163.04
Costos -8/1279902.00 -5/1631.096.84 -5/2087650.13 -S/268116941 -5/345274448
Margen Bruto 5/977,779.12 5/1,303,888.61 5/1,727.830.96 5/2,278,956.00 5/2,995418.56
Gastos fijos - Administrativos -5/196.232 46 -8/ 23348420 -5/ 281911 46 -5/ 344 866.90 -8/ 426,708.97
EBITDA 5/ 781,546.66 5/1.,070.404.41 5/1.445919.50 §/1,934,089.11 5/2.,568,709.60
Amortizacion de inversiones -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00
Depreciacion -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00 -5/ 4280.00
EBIT 5/ 770,066.66 S/1,058,924.41 5/1.434,439.50 §/1,922.609.11 §/2,557,229.60
Impuesto a la renta (29.5%) -8/ 227169 .66 -8/ 31238270 -5/ 42315965 -8/ 567,169.6%9 -8/ 75438273
NOPAT S/ 542 89699 5/ 74654171 S/1,01127985  8/135543942  5/1.802846.87
Depreciacion v amortizacion S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S5/ 11,480.00 S/ 11.480.00
(-JANOWC

Inversion Inicial -5/ 23875991

Flujo de caja Libre -8/ 238,759.91 5/554,376.99 5/758,021.71 §/1,022,759.85 5/1,366,919.42 5/1,814,326.87
Prestamo 8/119.379.96

Pago de Intereses -5/9.906.20 -5/8227.63 -5/ 6.409.77 -5/ 4,441 .06 -5/ 2.308.99
Escudo fiscal de los intereses §/2.922.33 S/2427.15 S/1.890.88 §/1.310.11 S/ 681.15
Amortizaciones de los préstamos -8/20228.52 -8/21.907.09 -8/ 23,724 95 -5/ 25,693 .66 -5/ 2782573
Flujo de caja del accionista (FCA) -8/119,379.96 5/527.164.60 5/730,314.14 5/994,516.01 5/1,338,094.81 5/1,784,873.30




Tabla 11

Flujo de Caja Libre Escenario Pesimista
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2024 2025 2026 2027 2028 2029

VENTAS 5/ 1,806,144 8% S/ 234798836 5/3.05238487 S/3,96810033 §/35138353043
Costos -8/ 1279.902.00 -S/1631.096.84 -S/2.087.650.13 -S/2.681.169.41 -S/ 345274448
Margen Bruto 5/526,242.89 §/716,891.52 5/964,734.74 §/1,286,930.92 5/1,705,785.95
Gastos fijos - Administrativos -5/196,232.46  -5/233.484.20 -S/281.911.46 -5/ 344.866.90 -5/ 426.708.97
EBITDA 5/330,010.43 S/483,407.32 5/0682,823.28 5/942,004.02 5/1,279,076.99
Amortizacion de inversiones -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00
Depreciacion -5/ 4,280.00 -5/ 4.280.00 -S/ 4.280.00 -S/4,280.00 -5/ 4.280.00
EBIT 5/318,530.43 5/471,927.32 5/671,343.28 5/930,584.02 5/1,267,596.99
Impuestos -5/ 93,966.48 -8/ 139.218.56 -8/ 198.046.27 -8/ 274,5222%  -8/373941.11
NOPAT 5/ 224.563.96 5/ 332.708.76 S/ 473297.01 5/ 656.001.74 S/ 893.655.88
Depreciacion v amortizacion S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 5/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S/ 11.480.00
(-)ANOWC

Inversion Inicial -8/ 238.759.91

Flujo de caja Libre -8/238,750.91 5/236,043.96 S/344,188.76 5/484,777.01 S/667,541.74 §/905,135.88
Prestamo S5/119.379.96

Pago de Intereses -S/9.906.20 -5/ 8.227.63 -S/ 6.409.77 -S/4.441.06 -5/2.308.99
Escudo fiscal de los intereses §/2922.33 5/2427.15 S/ 1.890.88 §/1.310.11 5/ 681.15
Amortizaciones de los préstamos -S/20,228.52 -8/ 21.907.09 -8/ 2372495 -S/ 25,693.66 -8/27825.73

Flujo de caja del accionista (FCA)

-5/119,379.96

5/208,831.56

5/316,481.19

5/ 456,533.17

5/ 638,717.13

5/ 875,682.31

Tabla 12

Flujo de Caja Libre Escenario Optimista

2024 2025 2026 2027 2028 2029

VENTAS S/2.709217.34 S/ 3,521.982.55 S/ 457857731 S/ 5,952.150.50 8/ 7.737.795.65
Costos -8/1.279.902.00 -8/ 1,631,096.84 -8/ 2,087.650.13 -5/ 2,681,169 41 -5/ 3452744 48
Margen Bruto 5/1,429.315.34 5/1.,890,885.70 5/2,490,927.17 §5/3,270,981.09 5/4,285,051.17
Gastos fijos - Administrativos -8/ 196232 46 -8/ 233 484 .20 -5/ 281911 46 -5/ 344.866.90 -5/ 426,708.97
EBITDA 5/1,233,082.88 §/1.657.401.50 §5/2,209.015.71 5/2,926,114.19 5/3,858,342.20
Amortizacion de inversiones -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -8/ 7.200.00
Depreciacion -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00
EBIT 5/1,221,602.88 5/1.645,921.50 §5/2,197.535.71 5/2,914,634.19 5/3,846,862.20
Impuestos -8/360.372.85 -5/ 485546 84 -5/ 648273.04 -5/ 859.817.09 -5/ 1,134.824 35
NOPAT S/ 861.230.03 S/ 1,160374.66 S/ 1,549262 68 S/ 2,054817.10 S/ 2.712.037.85
Depreciacion y amortizacion S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S/ 11.480.00
(-)ANOWC

Inversion Inicial -5/ 23875991

Flujo de caja Libre -8/ 238,759.91 5/872,710.03 5/1,171,854.66 5/1.,560,742.68 &/2,066,297.10 §5/2,723,517.85
Prestamo 8/119.379.96

Pago de Intereses -5/9.906.20 -5/8227.63 -5/ 6.409.77 -5/ 4,441 .06 -8/2.308.99
Escudo fiscal de los intereses S/2.922.33 S/2427.15 S/ 1,890.88 S/ 1.310.11 S/ 681.15
Amortizaciones de los préstamos -8/20228.52 -8/21.907.09 -8/23.724 95 -8/ 25,693.66 -8/27825.73

Flujo de caja del accionista (FCA)

-5/119,379.96 5/ 845,497.64

5/1,144,147.09

5/1,532,498.84

5/2,037,472.50

5/2,694,064.29
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5.3. Escalabilidad / Exponencialidad del Modelo de Negocio

En los ultimos afos, he notado un crecimiento significativo en la demanda de
plataformas digitales en Peru (Instituto Peruano de Economia, 2023, p. 7). En este contexto,
el modelo de negocio SALUD PLUS busca generar un cambio a través del uso de la
tecnologia, con el objetivo de mejorar la calidad de vida de quienes padecen enfermedades
cronicas. Al usar esta plataforma innovadora, se abre la oportunidad de conectar
directamente con médicos y terapeutas, facilitando la atencion. Se busca que la solucion
cuente con procesos automatizados para el recordatorio de citas médicas, notificaciones,
historial de pacientes, algoritmos avanzados como machine learning y procesamiento de
lenguaje natural, lo que permitira responder de forma inmediata y adaptada a las
necesidades del usuario. También se implementara una infraestructura en la nube mediante
un servicio de suscripcion, lo cual permitira ajustar los recursos segun los cambios en la
demanda de procesamiento y almacenamiento de datos. Asimismo, se incorporaran
caracteristicas que personalicen la experiencia, lo que mejorara el engagement. Finalmente,
las consultas médicas y la comunicacién con los profesionales de salud se gestionaran
mediante aplicaciones de videollamadas y mensajeria instantanea, herramientas familiares

que facilitaran la interaccion.

La propuesta garantiza procesos simplificados y escalables, lo que facilita la
expansién de la atencién a personas con enfermedades crénicas en diferentes ciudades.
Esta escalabilidad permitira llegar a ciudades como Arequipa, Trujillo, Piura, y en el futuro,
extenderse a mercados similares como Ecuador, Chile y Colombia. Sin embargo, la
operacién comenzara en el distrito de San Borja, en Lima Moderna, debido a su desarrollo

econdémico y demogréafico.

La propuesta tiene un enfoque exponencial, dado el alarmante crecimiento de las
enfermedades cronicas, que alcanzan el 43.2% de la poblacion peruana en 2023. En

comparacion con el periodo prepandemia, este aumento es considerable, con una variaciéon
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de 3.8 puntos porcentuales (INEI, 2023). La plataforma, junto con las estrategias de
marketing, creara una comunidad que permitira llegar a mas personas interesadas en
prevenir o tratar enfermedades cronicas. El objetivo es generar una transformacion masiva,
estableciendo metas que incluyan estrategias para un crecimiento acelerado, aprovechando
las tendencias tecnoldgicas disruptivas y adaptandose constantemente a un entorno

cambiante y complejo.

En la tabla Flujo de Caja Libre Escenario optimista, se indica el detalle del crecimiento

anual de las ventas proyectadas (Ver tabla 13).

Tabla 13

Ventas Netas

2025 2026 2027 2028 2029

Ventas Netas
S/2,709,217.34  S/3,5621,982.55 S/4,578,577.31 S/5,952,150.50 S/7,737,795.65

Se observa que la proyeccion de flujo y que se muestra en la tabla 13, la ecuacion
es de tipo exponencial y con un coeficiente de determinacion R2 igual a 1, lo cual

representa un ajuste confiable.
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Ademas, para tener un sustento mas amplio sobre la exponencialidad se ha

trabajado 7 atributos detallados a continuacion:

Tabla 14

Atributos del modelo de negocio

Atributos

Analisis

Propdsito
transformador

Personal bajo

demanda

Comunidad

Interfaces

Cuadros de mando

Experimentacion

Tecnologias sociales

Brindar un servicio que sea del agrado y profunda satisfaccion a los diagnosticados
con hipertension, diabetes y cardiopatias, ofreciendo citas con médicos y terapeutas
especialistas y con un acompafiamiento 360 que también otorgue la sensacion de
comunidad.

Los médicos y terapeutas no estén bajo planilla de la empresa, sino que ellos
brindan atenciones en sus horas muertas, bajo la modalidad de proveedores o
asociados.

La plataforma creara una comunidad de personas con intereses similares que
compartira inquietudes y demandara informacion, asi como eventos en los que se
participara con el propésito de cultivar tanto la salud fisica y la emocional

Una interfaz amigable e intuitiva donde se requiera una minima intervencion de
soporte y donde se logre la tarea de loguearse/pedir cita/buscar resultado de
manera satisfactoria y en el menor tiempo posible.

Permiten mantener un seguimiento de las citas pedidas y las programadas dia a dia
que seran atendidas de manera virtual, asi como las de medicina complementaria
atendida a domicilio. Se podran manejar indicadores de gestion como tiempo por
cita, valoracion del paciente al médico o terapeuta, entre otros.

A medida que pase el tiempo se podra tener mas informacion de los mismos
pacientes sobre qué otros servicios necesitan dentro de la medicina
complementaria, asi como en el acompafamiento.

Se usara Zoom para las citas médicas agendadas

5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

El modelo promueve la sostenibilidad social al generar un impacto positivo en la

salud de los pacientes con enfermedades cronicas, mejorando su calidad de vida y

fomentando su confianza en el tratamiento. Ademas, se prioriza agilizar el tratamiento

mediante una plataforma accesible y adaptada a los requerimientos de los pacientes. Se
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busca construir relaciones personalizadas y de confianza con los pacientes, alentando su

participacién y ofreciéndoles servicios que atiendan sus necesidades

ODS 3: Salud y Bienestar: La solucién propuesta tiene como obijetivo
mejorar la salud y bienestar de los pacientes con enfermedades crénicas. Esto implica que
mediante la plataforma los pacientes tendran un nexo agil con los médicos y terapeutas, lo
cual, les va a permitir recibir la orientacién sobre el tratamiento y brindar el acompafiamiento
360. Por ultimo, al abordar estos temas claves para la salud y bienestar de este segmento
de la poblacién, se busca contribuir al logro de la ODS 3 al mejorar la calidad de vida de los

pacientes.

ODS 8: Trabajo Decente y Crecimiento Econémico: El modelo de negocio se
enfoca en brindar la oportunidad a los médicos y terapeutas para generar ingresos
adicionales. Mediante el uso de la tecnologia brindaran un servicio remoto y tendra un
impacto relevante en los pacientes con enfermedades crénicas; ademas, con la solucion
propuesta busca aprovechar las tendencias tecnolégicas, en la cual, las dos partes obtienen

beneficios muy significativos.

ODS 12: Produccion y Consumo Responsables: La propuesta busca evitar el
consumo de recursos innecesarios. Esto implica que los pacientes no tienen la necesidad
de trasladarse al centro médico, ya que, mediante el uso de la tecnologia los servicios se
prestan de forma online y, por ende, se reduce el consumo de combustibles que generan
contaminacion ambiental. Finalmente, al abordar este punto se contribuye al logro de la

ODS 12, al conseguir un consumo responsable y gestion eficiente de los recursos.
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Tabla 15

Sostenibilidad — Impacto de SALUD PLUS en la sociedad

. Trabajo decente y crecimiento .
g)alud y bienestar (ODS econémico (ODS 8) I:;;ducmon y consumo responsable (ODS

SALUD PLUS brindara SALUD PLUS ofrece la oportunidad de SALUD PLUS impactara directamente en
un servicio de salud por  trabajar en los tiempos libres a eleccion el tiempo de transporte, contaminacion e

profesionales propia de los profesionales de la salud. innovacién tecnologica.
capacitados, este En el caso de los médicos esta

Servicio se caracteriza atencion es virtual, facilita el ahorro de

por la propuesta del tiempo en los traslados y permite a los

acompafamiento 360 y meédicos aprovechar ese tiempo para

la medicina pasar con su circulo cercano.

complementaria. De esta
manera impacta
positivamente en los
enfermos croénicos,
cubriendo las
necesidades que ellos
requieren.

El impacto de la meta de cada objetivo de ODS se desarrolla de forma especifica (Ver

tabla 45).

5.5. Resumen

La propuesta de valor de SALUD PLUS se enfoca en ofrecer un acompanamiento
integral y medicina alternativa a pacientes con enfermedades crénicas no transmisibles,
como hipertension, diabetes y cardiopatias. Proporciona a meédicos y terapeutas una
plataforma tecnoldgica para una atencion personalizada y flexible. El servicio online esta
dirigido a personas de 35 a 50 afios.

El proyecto requiere una inversion inicial de S/ 238,759.91, financiado en un 50%
con aportes de los socios y un 50% mediante un préstamo, el cual se espera amortizar en
60 meses. Con un Valor Actual Neto (VAN) de S/ 3,440,867.81 y una Tasa Interna de
Retorno (TIR) de 266.53%, el proyecto muestra alta rentabilidad. El Costo Promedio
Ponderado de Capital (WACC) es del 12,41%, lo que respalda la viabilidad financiera.

Asi mismo, el modelo de negocio utilizara tecnologia avanzada para mejorar la
calidad de vida de pacientes con enfermedades cronicas mediante atencion médica 100%

digital. Ofrece automatizacion de procesos, personalizaciéon y comunicacion agil a través de



videollamadas y mensajeria. Con un enfoque escalable, inicia en San Borja y proyecta
expandirse a otras ciudades y paises similares. Finalmente, el modelo promueve la
sostenibilidad social al buscar contribuir al cumplimiento de metas de los siguientes ODS:

ODS 3, 0DS 8y ODS 12.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

Este estudio analizo a personas con enfermedades cronicas, de 35 a 50 afos, en
San Borja, Lima. Se evalu6 su capacidad para usar una plataforma digital de salud y
completar reservas en un tiempo esperado promedio ademas de examinar su interés en
servicios complementarios y de acompafiamiento.

Las hipotesis plantean explorar la disposicion hacia el servicio SALUD PLUS y la
aceptacién de informacion adicional. Los hallazgos ayudaran a entender mejor sus
necesidades y mejorar las soluciones digitales en salud, adaptadas a su

contexto y expectativas.

6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

Para evaluar la aceptabilidad del modelo de negocio, se plantearon tres hipotesis.

6.1.1. Hipo6tesis para validar la deseabilidad de la solucién

Se formularon tres hipétesis para conocer la deseabilidad del modelo de negocio. Se
les presentd Salud Plus a los usuarios y se les pidié que hicieran algunas tareas sencillas

para valorar su experiencia de usabilidad.

Hipotesis 1 (H1): Se cree que los participantes con enfermedades crénicas entre
35 a 50 afios del distrito de San Borja, son capaces de reservar citas dentro de Plataforma

en menos de 4 minutos satisfactoriamente.

Hipotesis 2 (H2): Se Cree que los participantes con enfermedades cronicas entre
35 a 50 afios del distrito de San Borja de Lima Moderna, estan dispuestos a solicitar un

servicio de SALUD PLUS.

Hipotesis 3 (H3): Se Cree que los participantes con enfermedades crénicas entre
35 y 50 anos del distrito de San Borja y nivel socioecondmico A, estan interesadas en recibir

informacion de acompafiamiento que otorga la plataforma.
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Alcance: Dimensiones, métricas y criterios de validacion (Ver tabla 16)

Hipotesis H1: Prueba de usabilidad de SALUD PLUS

Tabla 16

Hipotesis H1: Prueba de usabilidad

Hipotesis

Prueba

Dimension

Métrica

Criterio

Se cree que los
participantes  con
enfermedades

cronicas entre 35 a
50 anos del distrito
de San Borja, son
capaces de reservar
citas dentro de la

Para verificar, se
solicitara a los
usuarios que
puedan registrarse
y reservar una cita
a través del
prototipo de
SALUD PLUS.

Eficiencia

Ademas, se medira
el tiempo del usuario
para realizar la
reserva de uno de los

Estard bien si el
tiempo de reserva no
es mayor a 4 minutos.

plataforma en servicios.
menos de 4 minutos
satisfactoriamente. ST Ademas, se medira
la calificacién final de
la plataforma virtualde  Esiara  bien si la
SALUD PLUS satisfaccion del cliente
es mayor a 70%.
Tabla 17
Preparativos prueba de usabilidad H1
# Elemento Descripcion del elemento de prueba Uso

1 Guion de
presentacion

2 Prototipo
SALUD PLUS

3 Medicién de
satisfaccion

Se tendra una guia dirigida a los entrevistados,
en donde se presentara el proyecto y se contara
a detalle el proceso que se realizara.

Se contara con un desarrollo de prototipo en
donde el usuario debera hacer las pruebas.

Formulario de medicién de satisfaccion de

usabilidad

Se realiza antes de empezar la
interaccion con la plataforma virtual.

Se utilizara durante la evaluacion, en
donde el usuario intentara realizar la

reserva de un servicio.

Se utilizara al final de la interaccion.

La investigacion realizada a un grupo de 20 pacientes con enfermedades cronicas

ha proporcionado una visién detallada sobre la experiencia y efectividad de la plataforma. A

través de entrevistas individuales, se analizé el uso de la plataforma permitiendo identificar

fortalezas y areas de mejora en la interaccion entre los usuarios y la tecnologia.
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Como parte de la investigacién, como primer punto a evaluar fue la complejidad del
registro en la plataforma, para ello se evalué cada proceso y se obtuvo el siguiente

resultado.

Tabla 18

Resultado de evaluacion de complejidad de registro

Complejidad para registrarse  puntaje

Muy satisfecho 0
Satisfecho 0
Poco Satisfecho 2
Insatisfecho 18

Ademas de la primera evaluacién, también se busco medir la complejidad para
reservar una cita médica/complementaria, para ello se obtuvo un resultado aprobatorio de

casi el 90%.

Tabla 19

Resultado de evaluacion para reservar cita

Complejidad para reservar Puntaje

Muy complejo 0

Complejo 0
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Poco complejo 4

Nada complejo 16

Los resultados obtenidos muestran una notable aceptacién por parte de los
pacientes. Indicando que no hay complejidad para realizar las 2 principales acciones dentro

de la plataforma.

A continuacion, se muestra un resumen de los resultados obtenidos.

Tabla 20

Participantes H1

Participante Edad NSE Sexo Registro Reserva

1 45 A F 4 3
2 35 A F 4 4
3 48 A M 4 4
4 33 A M 3 3
5 35 A M 4 4
6 47 A F 4 4
7 38 A F 4 4
8 40 A F 4 3
9 49 A M 4 4

10 37 A M 4 4
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11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

39 A F 4

43 A M 4

39 A F 3

43 A M 4

47 A F 4

37 A F 4

44 A M 4

39 A F 4

35 A F 4

36 A F 4

Tabla 21

Resultados de las entrevistas

Dimension Detalle Resultado promedio
Eficiencia Tiempo de registro de usuario 1 minuto

Eficiencia Tiempo de reserva de cita 3.5 minutos
Satisfaccion Escala de satisfaccién 4 (80%)

Como conclusion de esta seccion de la investigacion, las métricas cumplieron con

los objetivos planteados. Por otro lado, todos los participantes indican que la plataforma es

practica, sencilla y amigable, lo Unico que anadiria seria contar con otros servicios de

acompanamiento como charlas mas seguidas y descuentos en algunos centros de

consumo. Finalmente, en la siguiente ruta se adjunta las evidencias de las pruebas de

usabilidad de los encuestados: https://drive.google.com/drive/folders/1e3hwaBCz8sqgAtw_-

g59LIcxwKwbewwwo
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6.1.3 Experimento prueba de predisposicion de cambio de conducta

Tabla 22

Hipdtesis H2: Prueba de cambio de conducta de solicitud de servicio a través del APP

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
Se busca comprobar Para verificar esta Cambio de Después de haber Estara biel
que los participantes hipotesis, se probarala  conducta. sido estimulados después d
con enfermedades intencién en la por una charla charla virtt
cronicas entre 35 a conducta para pedir informativa virtual informative
50 afios una cita médica en donde se estimulo h
pertenecientes al tradicional o presento la impactado
NSE A del distrito de complementaria a Plataforma. 80%.

San Borja estan
dispuestos a solicitar

un servicio de SALUD

PLUS.

través de la plataforma
virtual (Encuesta social)

Se busca comprobar que los participantes con enfermedades crénicas entre el rango

de 35 a 50 afios del distrito de San Borja de Lima Moderna estén dispuestos a solicitar un

servicio de SALUD PLUS.

Tabla 23

Preparativos encuesta cambio de conducta H2

# Elemento

Descripcion del elemento de prueba

Uso

1 Encuesta de
medicion de
cambio de la
conducta

2 Prototipo
SALUD PLUS

Formulario simple sobre pedidos de citas con médicos o
terapeutas con tres preguntas, con cinco opciones para
marcar (1) muy en desacuerdo, (2) algo en desacuerdo,
(3) neutral, (4) algo de acuerdo, (5) muy de acuerdo.

La charla informativa virtual que muestra el prototipo

Dicha encuesta se
realiza antes de
mostrarles la charla
informativa virtual que
contiene el prototipo.

Video (Ver apéndice L)

Los participantes fueron los siguientes:



Tabla 24

Participantes encuesta H2

Género Edad NSE  Ocupacién
Femenino 35 A Administradora
Femenino 47 A Economista
Femenino 40 A Ingeniera Industrial
Masculino 44 A Psicdologo
Masculino 50 A Ingeniero Sistemas
Femenino 36 A Administradora

Figura 27

Cambio de conducta antes y después del estimulo H2

Hallazgos: la medida de la disposicién para modificar el comportamiento con la
plataforma virtual para cuidado y acompafiamiento fue mayor del 80% luego de la charla
virtual informativa. Se observa que, aun habiendo mucha receptividad, al comunicarse mas

y mejor la funcionalidad los usuarios incrementaron su posicion.
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Hipdtesis H3: Prueba de cambio de conducta — Predisposicion para recibir informacion

sobre el acompafiamiento a través del APP

Hipotesis Prueba Métrica Criterio
Hipotesis 3 (H3): Se cree que Para verificar, la Luego de Estara bien si
los participantes con predisposicién en la que estimule  después de ver
enfermedades cronicas entre  conducta para buscar y el interés la charla virtual
35 y 50 afios del distrito de solicitar mas y mejor conlacharla informativa el
San Borja y nivel informacién sobre el estimulo ha
socioeconémico A, estan acompafamiento integral del impactado en el
interesadas en recibir paciente crénico haremos 80%
informacion de una charla presencial sobre
acompafamiento que otorga  la oferta de
la plataforma. acompafamiento de la
plataforma.
Tabla 26
Preparativos prueba de usabilidad H3
Elemento Descripcion del elemento de prueba Uso

1 Encuesta

Formulario simple. Unica pregunta. Si o No. Si
la respuesta es no. Termina el formulario. Si

La encuesta se realiza
antes de mostrarles la

la respuesta es si, pregunta abierta: que charla informativa virtual

Charla donde se habla del

quieres recibir como acompafiamiento

que contiene el prototipo.

La charla informativa virtual que muestra el Video (Ver apéndice L)

prototipo y se aborda el prototipo
tema del acompanamiento
Tabla 27
Participantes encuesta H3
Género Edad NSE QOcupacion
Masculino 50 A Economista
Masculino 40 A Administrador
Femenino 38 A Comunicadora
Femenino 41 A Psicologa
Femenino 48 A Administradora
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Figura 28

Cambio de conducta antes y después del estimulo H3

Hallazgos: la métrica fue mayor del 80% luego de la charla, es seguro afirmar que
casi todos estarian interesados en obtener informacion sobre el acompafamiento 360 de la

plataforma.

6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucién

Con el objetivo de verificar la propuesta de SALUD PLUS como una excelente
solucién innovadora y disruptiva que mas se ajusta a lo que el mercado busca, se crea un
plan de marketing para llevar toda esta informacioén al usuario final, de la misma manera se

propone un plan de operaciones para la empresa.
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6.2.1 Plan de mercadeo

6.2.1.1 Estrategia general. Para determinar la estrategia general que se tendra para
el presente proyecto, es importante mencionar la relevancia de conocer al usuario
final de SALUD PLUS, para ello, como se mencion6 anteriormente, se trabajo en
una investigacién de estudio de mercado dirigido al publico objetivo en donde se
pudo determinar las principales necesidades que estos tenian. Realizando una
estrategia enfocada en la orientacién a un seguimiento 360 y enlazar la medicina

tradicional con la alternativa.

Una vez determinada estas necesidades, las estrategias que se trabajara en SALUD
PLUS, permitiran que la empresa logre un posicionamiento de marca de forma sostenida
desde el inicio de gestion, ademas esto impactara en la captacion de un mayor numero de

clientes

6.2.1.2 Propuesta Unica de ventas. La solucién de SALUD PLUS ofrece
exactamente lo que el segmento busca: atencién médica oportuna y virtual, brindada
por especialistas en medicina tradicional y complementaria, junto con un
acompanamiento integral 360° que asegura una atencion personalizada. Este
enfoque permite a los pacientes optimizar su tiempo, eliminando la necesidad de
desplazamientos y largas esperas, al mismo tiempo que garantiza accesibilidad

desde cualquier lugar donde se encuentren.

Ademas, SALUD PLUS trabajara con médicos y terapeutas altamente calificados,
quienes ofreceran un servicio de calidad superior, asegurando tanto la satisfacciéon del
paciente como un cuidado continuo. Este modelo no solo resuelve las barreras logisticas de
atencion, sino que también promueve una experiencia de salud innovadora y confiable,

adaptada a las necesidades especificas del segmento.



85

6.2.1.3 Crecimiento de ventas. Segun el Informe técnico del INEI (2023), el 43.2%
de la poblacion presenta alguna enfermedad crénica, siendo las mas prevalentes la
diabetes, la hipertension y otras afecciones relacionadas. Este dato revela un
mercado amplio y necesitado de soluciones de salud integrales, accesibles y
personalizadas, como las que ofrece SALUD PLUS. La plataforma se posiciona
como una alternativa Unica para este segmento, combinando atencion médica
tradicional y complementaria, lo que no solo responde a la demanda creciente, sino

que también contribuye a cerrar brechas de acceso y calidad en la atencién.

En linea con estas cifras, SALUD PLUS proyecta captar 11,149 clientes en su primer
afo, considerando su enfoque innovador y su propuesta de valor diferenciada. Este
crecimiento inicial se sustenta en la alta demanda insatisfecha y en la estrategia de
penetracion de mercado planteada. Ademas, se espera un incremento sostenido de 30%
anual, apalancado por la fidelizacién de clientes, la constante incorporacion de especialistas

y la optimizacion de servicios, garantizando un modelo escalable y sostenible a largo plazo.

Proyecciones de ventas anuales (2025 - 2029), expresado en porcentajes, numeros y

soles.

Tabla 28

Proyecciones de ventas anuales (2025 -2029)

Detalle 2025 2026 2027 2028 2029
Poblacion total 12,000,000 12,120,000 12,241,200 12,363,612 12,487,249
Mercado meta 120.000 121,200 244,824 370,908 374,617
Participacion en el mercado 0.09% 0.12% 0.15% 0.20% 0.26%
Crecimiento en comparacion al afio anterior 30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 30.00%
Cantidad de clientes 11149 14494 18843 24496 31845

Ventas S/ §/2,257,681.12 §/2,934,985.45 §/3.815.481.09 S/4,960,125.42 S/6.,448,163.04
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6.2.1.4 Anélisis de precios de los competidores. El estudio de los precios de las
clinicas mas representativas en el distrito de San Borja evidencia una marcada
segmentacion en las tarifas segun el tipo de cliente. Los costos particulares varian
entre S/120 y S/250, mientras que los servicios con seguro presentan precios mas
accesibles, oscilando entre S/45 y S/120, dependiendo de la institucion. Estas
diferencias reflejan una oportunidad significativa para captar un segmento de
mercado que busca un equilibrio entre calidad y costo accesible, especialmente en

servicios especializados para enfermedades cronicas.

Tabla 29

Precios Promedios Empresas Representativas

Institucion Ubicacion Precio Particular Precio Seguro
Clinica Auna Peru, San Borja. S/ 250 S/50y S/120
Clinica Internacional Peru, San Borja. S/250 - S/190 S/60y S/120
Clinica Vesalio Peru, San Borja. S/ 120 Desde S/45 soles

Por otro lado, con el fin de tener claro el plan de mercadeo, se presentan sus

principales elementos:

e Estrategia de fidelizacion

La estrategia de fidelizacion de SALUD PLUS se fundamenta en la creaciéon de una
comunidad robusta que no solo retenga a los clientes actuales, sino que también atraiga
nuevos usuarios a través de la propuesta de valor. Este programa de fidelizacién incluira
beneficios tangibles como citas adicionales gratuitas (en areas como psicologia y nutricion),
descuentos exclusivos en reservas médicas y tratamientos complementarios, acceso a
webinars educativos, consultas ilimitadas mediante canales digitales, rutinas de ejercicios
personalizadas y actividades grupales para fomentar un sentido de pertenencia. Estas
iniciativas estan disefiadas para incrementar la lealtad del cliente, extendiendo su ciclo de

vida dentro de la plataforma y reduciendo la tasa de abandono. A mediano plazo, se
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proyecta que al menos el 50% de los usuarios registrados sean parte activa de la
comunidad para el segundo afio, con un crecimiento sostenido del 15% anual en la base

de afiliados.

De cara al futuro, SALUD PLUS buscara reforzar esta estrategia mediante el analisis
de datos de los usuarios para personalizar aun mas las ofertas y servicios. Esto incluye
implementar herramientas de CRM que permitan segmentar con precision la base de
clientes y ofrecerles promociones relevantes en tiempo real. Ademas, se integraran
elementos innovadores como programas de recompensas por permanencia, gamificacion
en la interaccion con la app, y asociaciones estratégicas con proveedores de servicios
relacionados para expandir el portafolio de beneficios. Los objetivos clave son mantener un
indice de retencion superior al 85% para el tercer afo, lograr una satisfaccion del cliente
superior al 90%, y consolidar a SALUD PLUS como una referencia en atencion médica

integral en el mercado nacional.

Establecer un sistema de referidos permitira captar nuevos usuarios de manera
organica y con costos reducidos. Los usuarios actuales podran invitar a familiares y amigos
a SALUD PLUS y recibir beneficios exclusivos, como descuentos en membresias o
servicios. Esta estrategia busca motivar la participacion, destacando el valor y la simplicidad
del proceso de referidos. Se proyecta que, para el tercer afio, al menos un 25% de los
nuevos usuarios provengan de este canal, fortaleciendo la base de afiliados y optimizando

el costo de adquisicién de clientes.

Reactivar usuarios inactivos sera clave para optimizar la base existente. A través de
incentivos personalizados, como descuentos y promociones, junto con herramientas como
email marketing segmentado y notificaciones push, se buscara motivar su retorno. Estas
acciones pretenden lograr que al menos el 30% de los usuarios inactivos reactiven su
actividad en el primer semestre, incrementando el uso de la plataforma y reforzando la

percepcion de valor de SALUD PLUS.
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Tabla 30

Servicios adicionales para usuarios con membresia

# Servicios

1 Citas adicionales (psicoldgicas y nutricion)

2 Descuentos en reservas de citas medicas y/o de tratamiento complementarios
3 Webinars enfocados en la salud

4 Consultas ilimitadas a través del canal de atencién

5 Rutinas de ejercicios

6 Salidas grupales

7 Eventos generales

e Posicionamiento

El posicionamiento estratégico de SALUD PLUS esta disefiado para establecer la
marca como lider en el sector de atencion médica digital para enfermedades croénicas,
destacando su enfoque integral y personalizado. En un mercado donde la atencién médica
puede ser fragmentada y despersonalizada, SALUD PLUS se diferencia al combinar la
medicina tradicional con terapias complementarias, respaldadas por un acompafamiento
360° que cubre todas las necesidades del paciente. Este enfoque no solo satisface la
demanda de atencion oportuna y especializada, sino que también reduce barreras
tradicionales como largas esperas y desplazamientos, facilitando el acceso a servicios
desde cualquier lugar. Al integrar herramientas tecnoldgicas avanzadas con una atencién
humana de calidad, la plataforma se posiciona como una opcion confiable y eficiente para

pacientes con hipertension, diabetes y cardiopatias.

La estrategia de posicionamiento aprovechara campanas de marketing emocional y
educativo para resaltar los valores centrales de SALUD PLUS: accesibilidad, confianza y
bienestar integral. Estas campafas estaran disefiadas para conectar con las

preocupaciones mas profundas del publico objetivo, empleando contenido digital optimizado
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y alianzas estratégicas con instituciones médicas, laboratorios y especialistas reconocidos
en el sector. Ademas, el posicionamiento se reforzara a través de la creacién de una
comunidad de pacientes que fomente la educacion en salud y el empoderamiento,
aumentando la fidelidad hacia la marca.

e Alianzas estratégicas

Como parte de las estrategias, SALUD PLUS tendra alianzas con laboratorios,

aseguradoras, empresas prestadoras de salud y revistas especializadas para poder difundir
y promover el servicio que se ofrece. La accion relevante en esta seccién se basara en
contar con colaboraciones y tener laboratorios asociados para que los pacientes puedan
realizar sus examenes con un porcentaje de descuento exclusivo. Adicional a ello, se tendra
publicidad dirigida en revistas especializadas en donde se comunicara el valor agregado de

Salud Plus y dar a conocer cémo usar los servicios.

e Servicio al cliente:

Dado que uno de los valores agregados de SALUD PLUS es el acompafiamiento, se
tendra una cultura orientada al cliente, en donde se caracterice por tener un servicio acorde
a lo necesitado. Se busca generar una relacién directa con el cliente en donde prevalezca la
seguridad y confianza. (Essalud 2023). Se va a contar con un equipo especializado de
atencion al cliente, su servicio sera evaluado constantemente para poder optimizar los
procesos. Por otro lado, se contara con un Chatbox activo las 24 horas para servicios y/o
consultas necesarias. Uno de los factores a considerar dentro del plan de mercadeo es
lograr generar esa relacion con el cliente. De igual forma, se buscara contar con médicos y
terapeutas reconocidos en el sector el cual permitira mejorar la imagen de la plataforma y

asi poder conseguir un posicionamiento importante.

Segun, la informacién mencionada previamente, el modelo de negocio busca

plantear los siguientes objetivos del plan de marketing:
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Tabla 31

Objetivos del plan de mercadeo

# Objetivos

1 Posicionar a SALUD PLUS como una de las mejores empresas del rubro y cumpliendo con mas de

19,000 atenciones a finales del primer afo.

2 Lograr una produccion de 9MM para finales del quinto afio.

3 Brindar los mejores servicios y asi conseguir un crecimiento del 35% anual en los servicios vendidos

en el primer afio.

4 Lograr un crecimiento de mas de 200% en la cantidad de especialistas afiliados a SALUD PLUS para

el quinto afio. (Pasar de 10 a 33 especialistas).

5 Generar, como minimo, un 50% de afiliados a la comunidad de SALUD PLUS para el segundo afio.

6 Crecer en 15% anual la cantidad de afiliados a la comunidad SALUD PLUS.

6.2.1.5 Marketing MIX. Como se indicé, Salud Plus, sera una plataforma digital que
propondra la mejor alternativa para las personas diagnosticadas con enfermedades
crénicas, como parte de sus servicios se ofrecera tanto medicina tradicional como

complementaria y a su vez se creara una comunidad para fomentar la educacion en

favor de su calidad de vida.

Como parte de las estrategias del marketing mix, se ha considerado lo siguiente:

1. Producto

SALUD PLUS esta disefiado para ser un servicio diferenciado que aborde las necesidades
de los pacientes peruanos con enfermedades crénicas, combinando accesibilidad

tecnoldgica y atencion integral.

e Desarrollar una plataforma de facil uso, amigable e intuitivo y accesible para los

usuarios.
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Brindar una oferta adecuada a las expectativas del mercado: medicina tradicional y
complementaria, alianza con laboratorios y centros de diagndsticos por imagenes,
variedad de descuentos en farmacias, etc.

Proporcionar recursos tales como charlas, talleres, informacion relevante a la vez
que se provee una sensacion de comunidad.

Interaccién comunitaria, a través de foros virtuales que promuevan el apoyo entre

pacientes y el intercambio de experiencias.

Precio:

La estrategia de precios reflejara un enfoque competitivo y accesible, teniendo en

cuenta las dindmicas econdmicas del mercado peruano.

SALUD PLUS adopta una estrategia de precios disefiada para ser competitiva y
captar rapidamente usuarios del segmento socioeconémico medio. Con una tarifa de
S/150 por consulta y una membresia anual de S/100, se ofrece una alternativa
integral y accesible frente a las opciones tradicionales. Este modelo no solo se dirige
a personas que buscan evitar altos costos iniciales, sino también a aquellos
interesados en un servicio médico mas flexible y completo.

Esta combinacion de precios accesibles, segmentacion precisa y proyecciones
solidas refuerza el posicionamiento de SALUD PLUS como una opcién disruptiva en
el mercado, capaz de satisfacer tanto las expectativas de calidad como las
necesidades economicas del publico objetivo.

La estrategia sera de penetracion. Segun Kotler el objetivo primario de esta
estrategia es penetrar de inmediato en el mercado masivo y, al hacerlo, generar un
volumen sustancial de ventas y una gran participacion de mercado. (Kotler, 2007)
Proporcionar diversas alternativas de pago, incluyendo suscripciones anuales y

semestrales con todos sus beneficios, asi como la opcién de pago por consulta.



3. Plaza:

Se priorizaron los canales digitales y asociaciones estratégicas especificas al

contexto local para garantizar una amplia cobertura:

Disponibilidad de la app en Google Play y App Store, optimizada para conexiones
moviles comunes en el Peru, y una web funcional para accesos rapidos desde
computadoras.

Participacién en ferias de salud organizadas en Lima y otras ciudades clave,

aprovechando eventos masivos para dar a conocer la aplicacion.
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Convenios con clinicas, farmacias y centros de bienestar reconocidos en San Borja y

otros distritos metropolitanos para generar confianza en el servicio.

Promocion:

El plan promocional se enfocara en tacticas disruptivas y creativas que conecten

directamente con las caracteristicas del consumidor peruano:

Lanzamiento con impacto, campafias de intriga mediante videos cortos en redes
sociales mostrando "antes y después" del uso de SALUD PLUS, seguido de
testimonios de pacientes locales.

Trabajar con influencers peruanos especializados en salud y bienestar, quienes
compartiran sus experiencias con la plataforma en sus redes sociales.

Anuncios en plataformas como YouTube y TikTok, adaptados a un lenguaje
accesible para usuarios entre 35 y 50 anos.

Organizacion de webinars gratuitos con médicos y terapeutas afiliados para dar a

conocer el modelo de atencion de SALUD PLUS y responder preguntas frecuentes.

Programas de fidelizacién, Creacion de campanas de "paciente frecuente" con

descuentos progresivos o beneficios exclusivos como acceso anticipado a talleres.

Se priorizara el Remarketing y la generacion de contenido basado en testimonios de

pacientes satisfechos, reforzando la confianza en la marca. SALUD PLUS también
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utilizara estrategias de email marketing segmentado, personalizando mensajes que

eduquen y motiven a los usuarios sobre la importancia del cuidado integral.

Se elaboré una parrilla de lanzamiento (Ver tabla 30).



Tabla 32

Parrilla de estrategia MKT
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Fase Periodo Objetivo Acciones Redes Ejemplos de Contenidos Visuales
Pre-Lanzamiento 3 meses antes del Crear Teasers Visuales y Instagram, Twitter, Imagen: Pronto algo grande llegara para el cuidado de tu
lanzamiento Expectativa Videos — 3 x semana LinkedIn salud.
Video: ¢ Estas listo para una revolucién en el tratamiento de
enfermedades croénicas?
Pre-Lanzamiento 3 meses antes del Crear Landing Page Instagram, Twitter, Pagina con formulario para obtener informacion de contacto.
lanzamiento Expectativa LinkedIn
Educaciony 2 meses antes del Educar sobre la Infografias y Articulos- 1 LinkedIn, YouTube Infografia: Beneficios de la medicina y medicina alternativa
Concienciacion lanzamiento App por semana en el tratamiento de enfermedades crodnicas.

Generacion de
Leads

Generacion de
Leads

Lanzamiento

Post-Lanzamiento y

Retencién

1 mes antes del
lanzamiento

1 mes antes del
lanzamiento

Dia del

lanzamiento
Después del
lanzamiento

Capturar Leads

Capturar Leads

Maximizar
Descargas
Retencién y Uso
Continuo

Campanias de
Publicidad Paga-
continuo

Colaboraciones con
Influencers — 2 x mes

Campafa de Contenidos

-continuo
Programas de

Fidelizacion - mensual

Instagram, Twitter,
LinkedIn, TikTok

Instagram, Twitter,
LinkedIn, TikTok

YouTube,
Instagram, Twitter
Todas las redes
utilizadas

Articulo: Como nuestra App puede mejorar la calidad de vida
de pacientes crénicos.

Anuncio grafico: Registrate ahora y sé el primero en probar
nuestra App.

Anuncio en video: Descubre como nuestra App puede
cambiar tu vida.

Concepto: Estoy emocionado de anunciar una nueva App
que ayudarg a pacientes crénicos a llevar un mejor control de
su salud. jRegistrate ahora!

Descarga ahora nuestra App y empieza a gestionar tu salud
de manera mas eficiente.

Anuncio Grafico: Participa en nuestro programa de
fidelizacion y obtén beneficios exclusivos.

En base a lo mencionado, se ha planteado tener un presupuesto en donde se consideren los siguientes puntos de la mezcla de

marketing mix. (Ver tabla 33).



Tabla 33

Presupuesto Marketing Mix
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DETALLE 2024 2025 2026 2027 2028
Producto
Disefio logotipo S/ 5.000
Disefio WEB y APP S/ 20.000
Actualizacion del disefio web S/ 15.000 S/ 20.000 S/ 20.000 S/ 30.000
Software analytics S/ 15.000
Presentacion
Video intriga y lanzamiento S/ 22172
Embajadores de marca S/ 10.000 S/ 22.000 S/ 24200 S/ 30.000 s/ 35.000
Mantenimiento
Piezas digitales (Imagenes y videos) S/ 8.000 S/ 11.000 S/ 15.000 S/ 21.000 S/ 30.000
Promocién - Always on
Google Adwords S/ 25.000 S/ 48.000 S/ 60.000 S/ 85.000 S/ 100.000
Facebook e instagram S/ 18.000 S/ 32.000 S/ 41.000 S/ 54500 S/ 70.000
Tiktok y Youtube S/ 11.000 S/ 24.000 S/ 31.000 S/ 42.000 S/ 50.000
Revistas digitales especializadas S/ 5.000 S/ 8.000 S/ 10.000 S/ 15.000 S/ 20.000
Total S/ 124172 S/ 160.000 S/ 216.200 S/ 267.500 S/ 335.000
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6.2.2. Plan de operaciones

El desarrollo del Blueprint de cliente (Ver Tabla 31), se muestra la interaccion de las

fases de SALUD PLUS que un cliente sigue para concretar un servicio.

El ciclo de la interaccién inicia cuando el usuario se registra por medio de la
plataforma digital. En este proceso el usuario debe ingresar un email valido y una
contrasefa que elija para luego dar a registrar, finalmente se le pedira que ingrese un
codigo de seis digitos que fue enviado al correo electronico que se consignd, una vez
ingresado el codigo el usuario debe dar a confirmar para finalizar el proceso de registro.
Luego de registrarse el usuario podra separar una cita segun su preferencia, puede
seleccionar servicios 0 acompafiamiento que guste, al elegir un servicio se le da la opcion
de seleccionar la fecha, la hora, el médico y la forma de pago, finalmente se debe dar a
reservar ahora para finalizar el proceso y tener la cita reservada. Una vez terminado el
proceso, de forma automatica se programara un correo electrénico con la confirmacion de la

reserva de su cita.

Se desarrollé el mapa de procesos de SALUD PLUS (Ver Figura 29), se detalla la

interaccion entre los procesos estratégicos, misionales y apoyo.
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Figura 29

Mapa de procesos de SALUD PLUS

El organigrama de SALUD PLUS se muestra en la figura 30.

Figura 30

Organigrama de SALUD PLUS

A continuacion, se detallan las funciones de cada profesional que conforma el staff

de SALUD PLUS:

El jefe de Servicio es un médico con amplia experiencia en el sector salud y con
experiencia en tratamiento de enfermedades crénicas. El sera el encargado de dirigir el staff

de profesionales de la salud que conforman SALUD PLUS, tiene a su cargo al Asistente de
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Servicio y realiza funciones relacionadas a la gestion para el buen funcionamiento del

negocio.

El Asistente de Servicio, es un profesional técnico administrativo que brinda soporte
al jefe de Servicio y realiza coordinaciones con los profesionales de la salud sobre las
programaciones de servicios. También es el encargado de realizar coordinaciones con los
servicios terceros que soportan a SALUD PLUS, tales como Tl, contabilidad y otros

servicios médicos.

El Staff de Médicos, esta conformado por profesionales médicos con experiencia en
el tratamiento de enfermedades crénicas; en las especialidades de hipertensién, diabetes y
cardiopatias. Ellos tienen a cargo la atencién de consultas virtuales a los pacientes, asi

como la gestion de la informacion de registro y consulta en la plataforma de SALUD PLUS.

El Staff de Terapeutas, esta conformado por profesionales con experiencia en
biomagnetismo, acupuntura y reflexologia. Ellos tienen a cargo la atencién de forma
presencial a los pacientes que reservan su cita en la plataforma de SALUD PLUS. Ademas,

se encargan del registro de informacién en la plataforma digital.

En relacién con los gastos operativos, en el afio cero se contemplan los gastos
preoperativos, los cuales estan vinculados a la creacién de la empresa, el alquiler del local y
su acondicionamiento, la inversion en el desarrollo de la plataforma digital de SALUD PLUS,

ademas de otros costos detallados en el apéndice K.



Tabla 34

Blueprint Cliente. Adaptado del lienzo del bosquejo del servicio. Fuente: Nielsen Norman Group (1998)

FASE DE REGISTRO

FASE EJECUCION DE SERVICIO

FASE POST EJECUCION

. Lo L Interfaz de Menu de Programacion de Notificacion de Profesional que Validacion de e s -
Evidencia Fisica APP Movil Salud Plus . . g ) Interfaz de pago ‘. A g - P .. Calificacion de servicio
registro opciones servicio programacion prestard el servicio término de servicio
Selecciona el

Ingresa sus datos

tipo de servicio

Se recibe una

Interactda con el

personales: Selecciona el dia, . notificacion via R Se da término del Se da la calificacion via la
. o Realiza el pago por . profesional de la .
Acciones de Ingresa a la plataforma nombre, I horay el L correo electrénico L servicio y se da plataforma de Salud Plus, se
. X . acompafiamient . el servicio o salud, le indica lo ! K
usuario de Salud Plus direccion, profesional de la L con la . conformidad dela  agregan comentarios o
X o, luego : . suscripcion A necesario para ser L .
teléfono, correo ” salud disponible programacion del X atencion recomendaciones
L selecciona la - atendido
electrénico . servicio
especialidad
Linea de
interaccién
Publicidad de Salud . Navegacion i . - . -
El usuario i 4 e .\ Informacion del Lista de principales  Lista de principales .
Plus en portales - ~ . rapida e Calificacion de los iy . . Interfaz para el registro de
q . Detalle de politica afiade a carrito . . = ’ servicio habilidades y habilidades y .
Acciones que médicos interactiva, servicios brindados ) s S observaciones o
. L . de de compras los seleccionadoy capacitaciones del capacitaciones del R -
ve el cliente especializados, revistas guarda y de los sugerencias por los servicios

médicas y redes
sociales

confidencialidad

servicios seguin
su preferencia

preferencias y
datos registrados

especialistas

profesional de
salud seleccionado

profesional que lo
atendera

profesional que lo
atendera

brindados en Salud Plus

Linea Visible.

El profesional de la

Retroalimentacién

Salud Plus cuenta con  Los datos de los - Notifica al . salud cuenta con .
. . El servicio . v Se garantiza que la - al profesional de la
un servicio de usuarios son . profesional dela  Se verifica que el . las habilidades R
q suficientemente programacion se va . salud por la calidad  Plataforma de reclamos y
Acciones que plataforma de almacenados de . A salud con la pago se ha ) necesarias en la . . -
. . disponible con ) L . arealizary se . de servicio atencidn post servicio
no ve el cliente  atencidn, puede ser acuerdo con la X informacion del realizado L, especialidad R , )
o profesionales ; cumplird con lo ) . brindado, segtin realizado
usado en pc o politica de paciente a correctamente . seleccionada, tiene e .
) - de la salud solicitado S calificacion del
smartphone confidencialidad atender la capacitacion .
L cliente
suficiente
Linea Interna
. Capacitacién -
. Garantizar el buen P L Servicio de o
-Mantenimiento de la ) . para la atencién ., - Capacitaciones a
funcionamiento programacion de . Mantenimiento de ) . =
plataforma para el de los -, Mantenimiento de profesionales de la . Canalizar de forma eficiente
. . de la plataforma . atencion, la base de datos de ) Capacitaciones en )
Procesos de buen funcionamiento profesionales . R la plataforma para salud para atencién ) la gestion de reclamos,
. con el aumento disponibilidad de L . la plataforma para : atencion cercana al L .
Soporte -Plan de marketing y . de la salud . pago facil e . . 360 cuidando la ) personal administrativo
- de usuarios . horarios y . - funcionamiento , ) cliente .
publicidad para llegar . mediante la ) interactivo . cercania hacia el capacitado
registrados en profesionales de fluido ;i
al mercado meta plataforma de paciente
Salud Plus la salud

Salud Plus
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6.2.3 Simulaciones empleadas para validar las hip6tesis de factibilidad

Se formula una hipétesis respecto al desempefio del plan de marketing, centrado en
la captacién de nuevos clientes y la rentabilidad de la plataforma SALUD PLUS. El propdsito
es examinar la relacion entre el Costo de Adquisicion de Clientes (CAC) y el Valor del
Tiempo de Vida del Cliente (VTVC) para evaluar si la inversion realizada por cliente aportara

beneficios para la organizacion.

H1: Se espera que la inversion en estrategias de marketing incremente el ratio
VTVC/CAC durante los cinco afos de evaluacién del proyecto. Para validar esta hipétesis,
se aplicé una simulacion de Montecarlo con hasta 5,000 escenarios, con el objetivo de

determinar si dicha relacion supera el valor de 3 durante el periodo de evaluacion.

e Gasto de marketing: La empresa gastara S/ 124,172.46 en marketing a lo largo del
primer afio de operaciones.

e Clientes del primer afio: La compania estima adquirir 11,149 clientes en el
transcurso del primer afio.

o CAC (Costo de Adquisiciéon de Clientes): Esta métrica apoya al proyecto a
determinar el importe de dinero que necesita invertir para obtener un nuevo cliente.
El CAC equivale a S/ 11.14. Indica que, en promedio, la empresa gast6é S/ 11.14
para adquirir un nuevo cliente.

o EBITDA: Es un indicador que muestra los ingresos operativos de una compania, es
decir, el beneficio bruto de la operacién, antes de deducir impuestos, intereses,
depreciaciones y amortizaciones. ElI EBITDA del proyecto SALUD PLUS durante el
primer afio equivale a S/ 781,546.66.

e VTVC (Valor de Tiempo de Vida del Cliente): Esta métrica estima la cantidad de
ingresos que un negocio puede obtener de un cliente durante el vinculo comercial.

Se calcula al dividir el EBITDA entre el niUmero total de clientes del primer afio, que
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resulta ser S/ 70.10; por consiguiente, significa que la empresa espera recibir S/

70.10 de cada cliente durante su permanencia de vinculo comercial.

o VTVC/CAC: Es un indicador que compara el valor de tiempo de un cliente con el

costo de adquisicion. El resultado debe ser mayor a 1 con la finalidad de que un

cliente de que los ingresos que aporta un cliente superen a los costos de adquirir a

ese cliente. En el proyecto SALUD PLUS la relacion VTVC/CAC es de S/ 6.29, es un

buen indicador financiero, ya que, significa que en promedio la empresa adquiere un

valor de S/ 6.29 veces el costo de adquisiciéon por cada cliente.

Tabla 35

Simulacién de Montecarlo usando el anélisis de hipotesis

Analisis de sensibilidad Crecimiento VTVC CAC
0.00 70.10 11.14
-2.00 -70.10 -11.14
-1.50 35.05 5.57
1.50 87.62 13.92
2.00 262.87 41.77
Promedio 77.11 12.25
DesvEstand 120.53 19.15
Tabla 36
Calculo del VTC y CAC
Detalle CAC
Gasto en marketing S/ 124,172.46
Clientes del 1er afio 11149
CAC s/ 11.14
Detalle VTVC
EBITDA S/ 781,546.66
Clientes del 1er afio 11149
VTVC S/ 70.10
VTVC / CAC S/ 6.29

La hipétesis propone que la correspondencia entre VTVC y CAC es de 6:1, con una

probabilidad por encima del 100% que se cumpla lo estimado. Esto permite identificar que la

hipétesis logra cumplirse, dado que cuenta con una relacion de 6:1, con una probabilidad de

100%.
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Tabla 37

Escenarios de la prueba de marketing

Escenarios basados en la demanda

Pesimista Conservador Optimista
-80% 100%% 120%
VIVC S/ 56.08 S/ 70.10 S/ 84.12
CAC S/11.14 S/11.14 S/11.14
VIVC/CAC S/ 5.04 S/ 6.29 S/ 7.55
Nivel =3.00 100.00% 100.00%% 100.00%%

6.2.4 Sustento legal

El Peru, por ser una economia de libre mercado y apoyo a la inversion privada ha
permitido que distintas empresas mediante las plataformas electrénicas y aplicativos
moviles puedan prestar sus servicios; sin embargo, a la fecha no hay una ley que regule las
operaciones para este nuevo segmento de negocio. El estado peruano a través de sus
instituciones viene trabajando en proyectos de ley con la finalidad de poder establecer un

mecanismo legal de regulacién para este modelo de negocio.

Asi mismo, SALUD PLUS sera un emprendimiento en la cual para brindar la
propuesta de valor a los clientes se utilizara como herramienta la plataforma digital y, por
ultimo, para evitar contingencias legales a futuro en los contratos de servicios con los
meédicos y terapeutas se establecera la delimitacion de responsabilidades entre cada una de
las partes; ya que, como empleador so6lo puede asumir responsabilidad solidaria ante los

terceros.

6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucién

Para poder evaluar la viabilidad financiera de la solucién propuesta, se realizé un
analisis prospectivo a mediano y largo plazo que abarcé un intervalo de tiempo de cinco
anos. Con el objetivo de validar la hipotesis de alcanzar el rendimiento esperado al final del

quinto afo, se llevd a cabo una simulacién de Montecarlo, aplicando esta técnica al calculo
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del Valor Actual Neto (VAN) correspondiente a ese periodo de cinco afnos. Asi mismo, los

detalles de esta simulacion se explicaran en la seccioén 6.3.3.

6.3.1. Presupuesto de inversion

El presupuesto de inversién del proyecto incluye las categorias financieras que se

detallan a continuacion.

Inversiones Fijas, Intangibles y Anticipos: En esta categoria incluyen las inversiones
tangibles (computadoras y equipos), intangibles (como la plataforma y licencias) y
anticipos realizados, que en total suma el importe de S/ 58,300.00.

Capital de trabajo: El importe asciende a S/ 180,459.91, este monto representa el
dinero que necesita tener disponible la compafiia para cubrir con sus obligaciones
actuales a corto plazo, incluye aspectos como alquileres, sueldos, impuestos y otros
gastos necesarios de la actividad operativa del proyecto.

Inversién Total: Se debe sumar las inversiones fijas, los intangibles, anticipos con el
capital de trabajo y se alcanza una inversion total de S/ 238,759.91. Esta cantidad
representa la inversion inicial total necesaria para poner en marcha el proyecto de
SALUD PLUS. (Ver tabla 36).

Aporte de los socios: Cada uno de los socios tiene una participacion del 25% del
total del proyecto, el capital de los cuatro inversores representa el 50% del total de la
inversion inicial, siendo el monto de S/ 119, 379.96.

Préstamos: El proyecto consiguié un préstamo de los socios que cubre el 50% de la

inversion total, equivalente al importe de S/ 119,379.96.
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Tabla 38

Presupuesto de inversion

Inversiones fijas S/18,000.00
Intangibles S/36,000.00
Anticipos S/4,300.00
Inversiones Fijas + Intangibles + Anticipos 5/58,300.00
Capital de trabajo S5/180,459.91
Inversion total 5/238,759.91
Prestamo (50%) 5/119,379.96

Aporte propio (50%) S5/119,379.96

6.3.2. Andlisis financiero

El Valor Actual Neto (VAN) de la inversion es de S/ 3,440,867.81, lo que demuestra
que el proyecto genera un flujo de ingresos positivo a lo largo del tiempo. La Tasa Interna
de Retorno (TIR) es del 266.53%, lo cual indica que la propuesta de Salud Plus es
altamente rentable y ofrece un retorno considerable sobre la inversion. El analisis se realizé
utilizando un Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) del 12.41%, que se emplea
como la tasa de descuento para calcular el VAN (ver tabla 41). Esto sugiere que el proyecto
debe generar ingresos superiores al 12.41% para ser considerado viable. La inversion inicial
asciende a S/ 238,759.91, lo cual supone que el 50% proviene de los aportes de capital los
socios, mientras que el restante 50% sera cubierto mediante créditos obtenidos por los
socios de entidades financieras, en calidad de personas naturales. Ademas, el indice de
Rentabilidad es de 14.41, lo que también es un indicador clave de la rentabilidad del

proyecto, ya que debe ser mayor a 1 para ser considerado favorable.



Tabla 39

Proyeccién de ventas anuales (2025 - 2029), expresado en soles.
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Detalle 2025 2026 2027 2028 2029
Poblacion total 12,000,000 12,120,000 12,241,200 12,363,612 12,487,249
Mercado meta 120,000 121,200 244 824 370,908 374,617
Participacién en el mercado 0.09% 0.12% 0.15% 0.20% 0.26%
Cantidad de clientes 11149 14494 18843 24496 31845

Ventas S/

$/2,257,681.12 S/2,934,985.45 S/ 3,815,481.09 S/4,960,125.42 S/ 6,448,163.04

Tabla 40

Flujo de caja anual del accionista (2025 - 2029), expresado en soles

2024 2025 2026 2027 2028 2029
VENTAS §/2257681.12  §/293498545 5/3.815481.09 5/4960,12542 S/ 6448163.04
Costos -5/1.279.902.00 -5/1.631.096.84 -5/2,087.650.13 -5/2.681.16941 -5/345274448
Margen Bruto 8/977,779.12 §/1,303,888.61 §/1,727,830.96 5/2,278,956.00 5/2,995418.56
Gastos fijos - Administrativos -5/ 196,232 .46 -5/ 23348420 -5/ 281.911.46 -5/ 344 866.90 -5/ 426,708.97
EBITDA S/ 781,546.66 5/1,070,404.41 5/1,445,919.50 5/1,934,089.11 S/2,568,709.60
Amortizacion de inversiones -5/ 7.200.00 -5/ 7.200.00 -8/ 7.200.00 -5/ 7.200.00 -5/ 7.200.00
Depreciacion -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00 -8/ 4.280.00 -5/ 4.280.00 -5/ 4.280.00
EBIT 8/ 770,066.66 S/1,058,924.41 5/1,434,439.50 §/1,922,609.11 §/2,557,229.60
Impuesto a la renta (29.5%) -5/ 227.169.66 -5/ 312.382.70 -5/ 423.159.65 -5/ 567,169.69 -5/ 754382.73
NOPAT S/ 542.8596.9% S/ 74654171 S/ 101127985  §/135543942  §/1.802.846.87
Depreciacion v amortizacion S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S/ 11.480.00 S/ 11.480.00
(-)ANOWC
Inversion Inicial -5/238.759.91
Flujo de caja Libre -5/238,759.91  5/554,376.99 §/758,021.71 §/1,022,759.85 §/1,366,919.42 5/1,814,326.87
Prestamo 8/119.379.96
Pago de Intereses -5/ 9.906.20 -5/8.227.63 -8/ 6.409.77 -5/ 4.441.06 -5/ 2.308.99
Escudo fiscal de los intereses §/292233 S/ 242715 S/ 1,890.88 S/1.310.11 S/ 681.15
Amortizaciones de los préstamos -5/20228.52 -5/ 21.907.09 -5/2372495 -8/ 25,693.66 -5/ 2782573
Flujo de caja del accionista (FCA) -5/119,379.96 5/527,164.60 5/730,314.14 5/994,516.01 5/1,338,094.81 5/1,784,873.30
Tabla 41
Estado de Resultados (2025 - 2029), expresado en soles.
2024 2025 2026 2027 2028 2029
Ventas S/2.257.681 S/ 2,934,985 S/3.815.481 S/ 4.960.125 S/ 6.448.163
Costo de ventas -5/1,279,902 -5/1,631,097 -5/ 2,087,650 -5/ 2,681,169 -S/3,452.744
Utilidad bruta S/ 977,779 S/ 1,303,889 $/1,727,831 S/ 2,278,956 S/ 2,995,419
Gastos fijos - Administrativos -8/196,232 -8/ 233,484 -5/ 281,911 -5/ 344,867 -8/ 426,709
EBITDA S/ 781,547 S/1,070,404 S/ 1,445,919 S/1,934,089 S/2,568,710
Depreciacion +amortizacion -5/11,480 -5/11,480 -5/11,480 -8/ 11,480 -8/11.480
Utilidad Operativa (EBIT) S/ 770,067 S/ 1,058,924 S/ 1,434,439 $/1,922,609 S/ 2,557,230
Gastos financieros -5/9.906 -5/B8228 -5/6.410 -5/4.441 -8/2.309
Utilidad (pérdida) antes de IR 5/ 760,160 5/1,050,697 5/1,428,030 5/1,918,168 5/2,554,921
Impuesto a la renta (29.5%) -S/ 224,247 -8/ 309,956 -5/421,269 -5/ 565 860 -8/ 753,702
Utilidad neta S/ 535,913 S/ 740,741 $/ 1,006,761 S/ 1,352,308 $/1,801,219
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Tabla 42

Estado de situacion financiera (2025 - 2029), expresado en soles.

2024 2025 2026 2027 2028 2029
ACTIVOS
Efectivo S/ 71792451 S/1.448238.65 S/244275466 S/3,780,849.47 §/5,565,722.77
Activos fijos S/ 48,000.00 S/ 48,000.00 S/ 48,000.00 S/ 48,000.00 S/48,000.00
Depreciacion -5/4.280.00 -S/ 8,560.00 -8/ 12.,840.00 -8/17,120.00 -§/21,400.00
Armortizacion -S/7.200.00 -S/ 14,400.00 -8/21,600.00 -S/ 28.800.00 -$/36,000.00

Total activos

S/754,444.51 S/1473278.65 §/2456314.66 S/ 378292947 S/5556322.77

PASIVOS

Deuda (prestamo bancario) 5/99.151.43 §/77,244.34 S/53,519.39 §/27.825.73 S/0.00
Total pasivos 5/99,151.43 S/ 77,244.34 S/ 53,519.39 5/27.825.73 S/ 0.00
PATRIMONIO

Capital social $/119379.96 §/119379.96 §/11937996 §/11937996 §/119.379.96

Resultado acumulados
Total patrimonio

§/535913.12 S/ 127665435 S/228341531 S§/3.635.723.78 S/5.436.942.81
S/ 655,293.08 S/1,396,034.31 §/2,402,795.27 §/3,755,103.74 S/5,556,322.77

Pasivo + Patrimonio

S/ 754,444.51 S/1473,278.65 S/2,456,314.66 S/3,782,92947 S/5,556,322.77

Resultados obtenidos:

El Valor Actual Neto (VAN) en la categoria de flujo de caja libre (FCL) equivale a S/

3,440,867.81.

En el flujo de caja libre luego de los impuestos, el VAN es de S/ 3,205,895.38.

La Tasa Interna de Retorno para los socios es de 266.53%. En cambio, la Tasa Interna

de Retorno ajustado al riesgo es de 475.96%.

La inversion inicial requerida para comenzar el proyecto equivale a S/ 238,759.91.

El periodo de recuperacion de la inversién (PAYBACK) es de 0.30 afios.

Tabla 43

Valoracion del negocio - Valor Actual Neto

Detalle Valor
COK Soles 18.98%
WACC 12.41%
VAN (FCL) S/ 3.440,867.81 $§ 024.715.88
VAN (EFCL) S/3,205,895.38 $§ 861.568.23
TIRe 266.53%
TIRf 475.96%
Inversion total S/ 238,760
PAYBACK afios 0.30




Tabla 44

Modelo CAPM

Detalle Datos
Costo del capital promedio (CAPM) 14.67%
Costo de la deuda (COK en dolares) 17.01%
Tasa del impuesto a la renta 29.50%
Elpesodela deutlia (Wd)enla 50.00%
estructura de capital

El peso del capitz?l propio (We) en la 50.00%
estructura de capital

Con los siguientes datos, el WACC se ha calculado en la tasa del 12.41% (ver
apeéndice) lo que significa que es el retorno minimo que la compania debe generar sobre

sus inversiones para retribuir a los socios, accionistas y acreedores.

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipdtesis

107

6.3.3.1 Hipotesis sobre simulacion del van. Tal y como se mencion6 previamente,

con el fin de validar la viabilidad de la solucion planteada en el proyecto, se realizé

una simulacion de Montecarlo. Los resultados obtenidos se basaron en una

proyeccion realista del flujo de efectivo. A continuacion, se presentan los hallazgos

de la simulacion.

e Hipdtesis 1: Se cree que el modelo de negocio del proyecto, enfocado en brindar un

acompanamiento 360 a los pacientes con enfermedades cronicas, generara
beneficios relevantes que respaldan la inversion inicial de los socios aportantes,
demostrado por un valor Actual Neto mayor a S/ 2,900,000.00.

e Hipodtesis 2: Se cree que, mediante la simulacion del Valor Actual Neto (VAN), se

evidenciara que los beneficios proyectados convierten este proyecto en una

inversion rentable, con alta probabilidad de éxito superior al 90%. Esta hipotesis se

fundamenta en la creciente demanda por una mejora en la calidad de los servicios
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de salud y bienestar para pacientes con enfermedades cronicas, asi como en la

tendencia ascendente del uso de tecnologia por parte de este segmento

demogréfico.

Con respecto a los resultados de la simulacion, la tabla 43 mostré que existe un

riesgo aproximado del 8% de adquirir un Valor Actual Neto (VAN) inferior a S/ 2,900,000.00

0 su equivalente en dolares, lo cual valida la hipétesis planteada. Por consiguiente, de

acuerdo con los resultados obtenidos, se puede concluir que el proyecto de SALUD PLUS

presenta significativas oportunidades para ser un modelo de negocio rentable y viable.

Tabla 45

Simulacién de Montecarlo de la Viabilidad Financiera

Simulacién Monte Carlo para el VAN de SALUDPLUS

Periodos

2024

2025 2026 2027 2028 2029

Flujo de caja neto

Promedio ponderado de capital
Valor Actual Neto (VAN)

Tasa Interna de Retorno (TIR)
Periodo de retorno (en afios)

-8/ 238.759.91
12.41%
$/3,440,867.81
266.53%

0.30

Para obtener la desviacion estindar
deben probarse varios escenarios

Primera simulacion

VAN-Promedio
$/3,227,723.25

S/ 3,545,255.46

VAN promedio simulado

VAN desviacion estind simulada
VAN minimo

VAN méximo

$/3,227,185.74

§/212,559.14
$/2,323,678.73
$/3,990,266.10

Riesgo de pérdida: VAN < §/ 2,900,000

5.9%

$/554376.99 S/758021.71 $/1,022,759.85 S/1,36691942 S/ 181432687

VAN-Desviacion estandar
5/210,356.19
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Tabla 46

Histograma de la simulacion de Montecarlo de SALUD PLUS
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(3,799,599.71,...

Con base en los resultados de las pruebas de hipotesis, se pueden extraer las
siguientes conclusiones:

e Deseabilidad: La aplicacion SALUD PLUS ha demostrado ser atractiva para adultos
de entre los 35 y 50 afios, mostrando una alta tasa de aceptacion entre los usuarios
durante la prueba de usabilidad. El disefo intuitivo y sencillo de la aplicacion,
combinado con la apreciacion favorable de los servicios que brinda, la vuelve
atractiva para este segmento de edad. Asimismo, se ha demostrado que los
usuarios estan dispuestos a utilizar y pagar por el servicio, lo que indica un posible
potencial de rentabilidad para el proyecto.

e Factibilidad: La simulacion de Montecarlo indicé que la inversion en marketing
podria incrementar significativamente el EBITDA por usuario y el ratio VTVC/CAC en
los primeros cinco afos del proyecto, lo que sugiere que la estrategia de marketing
propuesta es eficaz y que el proyecto podria generar un retorno econémico

significativo. Véase tabla 43.
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e Viabilidad: Los resultados de las simulaciones muestran que el modelo de negocio
es viable y presenta un alto potencial de rentabilidad, con un Valor Actual Neto

(VAN) que supera los S/ 2,900,000.00 y una pérdida inferior al 10%.

En conclusion, la aplicacion SALUD PLUS representa una solucién atractiva, factible
y viable para fomentar un estilo de vida saludable sin requerir el traslado fisico de los
adultos con enfermedades croénicas en el distrito de San Borja, Lima. Se prevé que su
implementacién tenga un impacto positivo en la calidad de vida de estas personas, al mismo
tiempo que ofrezca beneficios econdmicos para los inversores. No obstante, es importante
sefalar que los resultados actuales son preliminares y estan basados en estimaciones que

deberan ser verificadas conforme avance la ejecucion del proyecto.

6.4. Resumen

Se formularon tres hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion de SALUD
PLUS. La primera, que los participantes con enfermedades crénicas de 35 a 50 afios en
San Borja podran reservar citas en la plataforma en menos de 4 minutos de manera
satisfactoria, estarian dispuestos a solicitar el servicio y tendrian interés en recibir
informacion sobre el acompafamiento que otorga la plataforma. Segundo sobre el
experimento de la prueba de la usabilidad las métricas cumplieron con los objetivos
establecidos. Los participantes consideran que la plataforma es practica, sencilla y
amigable, sugiriendo la inclusion de servicios adicionales, como charlas mas frecuentes y
descuentos en centros de consumo Y, por ultimo, el objetivo era comprobar si los
participantes estuviesen dispuestos a solicitar el servicio de SALUD PLUS. Su
comportamiento con la plataforma superé el 80% después de la charla informativa, se
observara que, al mejorar la comunicacién sobre la funcionalidad, los usuarios aumentaran

Su posicion en el uso.
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SALUD PLUS busca posicionarse como una solucién innovadora en atencién
médica digital, combinando medicina tradicional y complementaria con un enfoque integral
360°. El plan de marketing incluye estrategias de fidelizacién, alianzas estratégicas y
precios competitivos para captar un segmento amplio de pacientes con enfermedades
cronicas. Ademas, se priorizan canales digitales y tacticas de promocién creativas para
maximizar su alcance y aceptacion. Por otro lado, el plan de operaciones garantiza una
experiencia fluida para los usuarios y considera el contexto normativo local, fortaleciendo su

viabilidad como modelo de negocio disruptivo.

Finalmente, para la viabilidad financiera de la solucién se hizo por un periodo de
cinco afos. La simulacién confirmé que existe un riesgo del 8% de un VAN sea inferior a S/
2,900,000.00. Ademas, el disefo de la aplicacién ha demostrado aceptacion en adultos de
35-50 anos. La inversion en marketing seria significativamente el rendimiento financiero. Se
concluye que SALUD PLUS es atractivo, factible y viable, con beneficios econdémicos y

sociales para pacientes cronicos en San Borja, Lima.
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Capitulo VII. Solucién Sostenible

Este capitulo destaca la relevancia social de SALUD PLUS y su impacto en los ODS
3, 8 y 12 mediante una plataforma digital. Ofrece acompanamiento integral para tratar
enfermedades cronicas, fomenta empleo conectando profesionales de salud con usuarios y
promueve una gestion sostenible de recursos.

Ademas, el proyecto mejora la calidad de vida de los pacientes cronicos y su
entorno, generando empleo e ingresos para médicos y terapeutas. También busca
expandirse a otras ciudades mientras reduce costos sociales como el transporte,

optimizando el acceso a servicios de salud.
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Figura 31

Flourishing Business Canvas cliente
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Figura 32

Flourishing Business Canvas Médicos y terapeutas
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7.1. Relevancia Social de la Solucién

Respecto a esta seccion, se trabajara en base a 2 fases, la primera se centrara en
identificar los objetivos de las ODS impactadas e identificar su relacion con el desarrollo de

SALUD PLUS.

o ODS 3 (Garantizar una vida sana y promover el bienestar para todos en todas las
edades): A través de SALUD PLUS, se busca impactar esta ODS por medio de
brindar un servicio de calidad para el tratamiento de las enfermedades cronicas,
dando énfasis en el acompafnamiento 360 a los usuarios.

o ODS 8 (Promover el crecimiento econémico inclusivo y sostenible, el empleo vy el
trabajo decente para todos): Al ser un nexo entre médicos/terapeutas con los
usuarios, SALUD PLUS genera oportunidades laborales que apoyaran a cumplir el
objetivo de esta ODS.

e ODS 12 (Garantizar modalidades de consumo y produccién sostenibles): Un impacto
significativo de la plataforma virtual sera la de buscar una gestion sostenible y

eficiencia en los recursos.

Como segunda fase, se trabajara e identificara el impacto en las metas de cada una.
SALUD PLUS cuenta con 9 metas impactadas, las cuales se presentan en la siguiente

tabla.
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Metas impactadas Salud Plus

METAS

INDICADOR Y MOVILIZACION

Obijetivo:

ODS 3: Salud y Bienestar

Garantizar una vida sana y promover el bienestar para todos en todas las edades

3.8

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

Impacto

Promueve la atencién a pacientes de enfermedades crénicas de forma universal, dada la practicidad
de la modalidad de prestacién de los servicios de atencion, usa la herramienta de atencion virtual
para el libre acceso desde la comodidad de los hogares y sin necesidad de traslados.

3.C

Aumentar sustancialmente la financiacion de la salud y la contratacion, el desarrollo, la capacitacion
y la retencion del personal sanitario en los paises en desarrollo, especialmente en los paises menos
adelantados y los pequerios Estados insulares en desarrollo

Impacto

Genera la contratacion de profesionales de la salud bajo modalidad de servicios virtual y fisica. De
esta manera innovadora busca desarrollar contratacion con menores recursos invertidos en
infraestructura, pero mayores recursos asignados a los profesionales por sus servicios.

3.D

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

Impacto

Promueve el control de enfermedades crénicas basado en métricas almacenadas en la plataforma
digital de SALUD PLUS. En base a ello aporta a la toma de decisiones de alerta preventiva de
enfermedades croénicas y sus consecuencias.

ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico

Objetivo: Promover el crecimiento econdmico inclusivo y sostenible, el empleo y el trabajo decente para todos

8.2

Lograr niveles mas elevados de productividad econdémica mediante la diversificacion, la
modernizacion tecnoldgica y la innovacién, entre otras cosas centrandose en los sectores con gran
valor afiadido y un uso intensivo de la mano de obra.

Impacto

Busca una estrategia comercial innovadora que incluya los servicios médicos y terapeutas de
medicina complementaria, ofreciendo una propuesta que genere un alto nivel de productividad.

8.5

De aqui a 2030, lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todas las mujeres y los
hombres, incluidos los jévenes y las personas con discapacidad, asi como la igualdad de
remuneracion por trabajo de igual valor.
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Impacto

Promueve un espacio de trabajo virtual donde hay facilidad de los profesionales con habilidades
especiales para atencion desde la comodidad de sus hogares, evitando traslados que pudieran
generar riesgos. Asimismo, genera igualdad en remuneraciones independientemente de la condicion
del profesional.

8.8

Proteger los derechos laborales y promover un entorno de trabajo seguro y sin riesgos para todos
los trabajadores, incluidos los trabajadores migrantes, en particular las mujeres migrantes y las
personas con empleos precarios.

Impacto

Brinda un lugar de trabajo donde se respetan los derechos laborales de todos sus integrantes, el
entorno de la plataforma se encuentra con la proteccion de datos y mantiene confidencialidad de las
atenciones.

8.B

De aqui a 2020, desarrollar y poner en marcha una estrategia mundial para el empleo de los jovenes
y aplicar el Pacto Mundial para el Empleo de la Organizacién Internacional del Trabajo.

Impacto

Promueve la contratacién de servicios de profesionales de diversas especialidades como soporte,
profesionales en informatica, salud, administraciéon. Asimismo, la escalabilidad brinda la posibilidad
de incrementar en el tiempo la cantidad de profesionales a contratar.

ODS 12: Produccion y consumo responsable

Objetivo: Garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles

12.2 De aqui a 2030, lograr la gestion sostenible y el uso eficiente de los recursos naturales.

Impacto | Proporciona un uso reducido de recursos naturales para los usuarios al tomar un servicio de atencién
virtual en lugar de uno presencial. Reduce el consumo energético por traslado fisico.

12.A Ayudar a los paises en desarrollo a fortalecer su capacidad cientifica y tecnoldgica para avanzar
hacia modalidades de consumo y produccion mas sostenibles.

Impacto | Ofrece una alternativa tecnolégica con modalidad de atencién virtual en su mayoria de servicios,
aportando de esta forma a preservar recursos como el consumo energético por traslado bajo
modalidad de atencion médica presencial.

Segun las metas trabajadas se puede llegar a la conclusion que SALUD PLUS es una

empresa sostenible y responsable con el medio ambiente y la sociedad, dado que impacta en

9 metas de los objetivos de desarrollo sostenible identificados.

Tabla 48

Impacto en las ODS identificadas

ODS # metas # metas impactadas TSRI
3 9 3 33%
8 9 4 44%

12 8 2 25%
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7.2 Rentabilidad Social de la Solucion

Siendo Lima Peru la ciudad con mas trafico en Latinoameérica (Tom Traffic, 2024), El
VAN social calculado para el proyecto es muy relevante y equivale al importe de S/
20,330,804.11 0 $ 5,491,843.36 con la proyeccion de beneficios y costos sociales a 5 afios
y con una tasa de descuento social (TSD) del 8%, el cual representa el costo de
oportunidad en los que se incurre para financiar el proyecto. Dentro de los beneficios
sociales se ha tomado el ahorro de tiempo para los usuarios al atenderse de manera virtual
con la propuesta de valor que ofrece SALUD PLUS valorizado en S/ 10.95 por hora, de la
misma manera que la TSD son parametros recomendados por el Ministerios de Economia y
Finanzas (MEF). Otro beneficio social son los ahorros en el valor del transporte o
combustible que el usuario hubiera gastado si tuviera una cita médica presencial y reflejado
en importes equivalentes a S/ 15.00 en promedio por cada servicio de movilidad. Los
detalles de los beneficios y costos sociales (ver tablas 46 y 47). La férmula para calcular el

VANS es la siguiente:

7.2.1 Beneficios sociales

El modelo de negocio de SALUD PLUS considera iniciar operaciones brindando
citas médicas online y servicios de acompafnamiento 360 a personas con enfermedades
cronicas desde el mes uno al doce, luego buscara la escalabilidad en otras ciudades espejo.
Por otro lado, se va a generar un impacto positivo en los pacientes, familias y otros
vinculados. Adicionalmente a ello, se genera empleo e ingreso para los médicos y
terapeutas.

Entre los principales indicadores se tiene el ahorro de tiempo de traslados y el costo

de movilidad para trasladarse a la cita.



Tabla 49

Estimacioén de beneficios sociales al afio

Tiempo ahorrado en ir y regresar a la cita medica
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Ahorro en gasto por servicio de movilidad en ir y regresar a la cita medica

Criterio 2025 2026 2027 2028 2029
Cantidad de clientes 11,149 14,494 18,842 24,494 31,843
Pedidos por persona 12 12 12 12 12
Total de pedidos 133,789 173,925 226,103 293,933 382,113
Costo hora del cliente 5/ 10.95 5/ 10.95 5/ 10.95 5/ 10.95 5/ 10.95
Tiempo ahorrado del cliente en horas(traslado) 2 2 2 2 2
Valor total de tiempo ahorrado s/ 2,928,747.88 S/ 3,807,372.24 S/ 4,949,583.91 S/ 6,434,459.09 S/ 8,364,796.81
Numero de servicios de taxi 24 24 24 24 24
Valor del servicio de taxi ahorrados por el cliente 5/ 15.00 5/ 15.00 5/ 15.00 5/ 15.00 5/ 15.00

Valor total en transporte

s/ 4,013,655.32 S/5,217,751.92 S/ 6,783,077.49 S/ 8,818,000.74 S/ 11,463,400.97

Valor total de los beneficios sociales

s/ 6,942,403.20 S/ 9,025,124.16 S/ 11,732,661.41 S/ 15,252,459.83 S/ 19,828,197.78

7.2.2 Costos Sociales

Dentro de los costos sociales mas relevantes se ha considerado la reduccion de los

ingresos del sector transporte. El principal indicador es el valor del servicio de taxi extraido

del mercado en particular de las empresas de aplicativo movil.

Tabla 50

Estimacioén de costos sociales al ano

Reduccion de ingresos para el sector transporte (Taxi)

Criterio 2025 2026 2027 2028 2029
Cantidad de clientes 11,149 14,494 18,842 24,494 31,843
Pedidos por persona 12 12 12 12 12
Numero de servicios de taxi 24 24 24 24 24
Valor del servicio de taxi ahorrados por el cliente 5/ 15.00 5/ 15.00 5/ 15.00 5/ 15.00 5/ 15.00

Valor total de los costos sociales

s/ 4,013,655.32 S/5,217,751.92 S/ 6,783,077.49 S/ 8,818,000.74 S/ 11,463,400.97

Tabla 51

Calculo del VAN Social

Afios de operacidn

2025 2026 2027 2028 2025

BENEFICIO TOTAL
COSTO TOTAL

S/ 6,942,403.20 S/9,025,124.16 S/ 11,732,661.41 S/ 15,252,459.83 5/ 19,828,197.78
5/4,013,655.32 §/5,217,751.92 §/6,783,077.49 5/ 8,818,000.74 5/11,463,400.97

FLUJO DE CAJA SOCIAL

5/ 2,928,747.88 5/3,807,372.24 S/4,949,583.91 5/6,434,459.09 S/ 8,364,796.81

TASA DE DESCUENTO 8%
VAN SOCIAL 5/ 20,330,804.11
VAN SOCIAL $5,491,843.36

El VAN Social (Valor Actual Neto Social) equivale al importe de S/ 20,330,804.11

soles. Esto representa el valor actual neto de los beneficios sociales que va a generar el
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modelo de negocio durante el periodo estimado; por lo tanto, el proyecto tiene impactos

positivos relevantes en la calidad de vida de los pacientes con enfermedades cronicas.

7.3. Resumen

Con el proyecto se va a impactar a 3 ODS, la primera vinculada a la ODS 3, en la
cual se busca garantizar una vida sana mediante un servicio de calidad para tratar
enfermedades crénicas con acompafnamiento integral. La segunda es la ODS 8, donde
promueve el crecimiento econdmico inclusivo, generando oportunidades laborales al
conectar médicos/terapeutas con usuarios y, por ultimo, la ODS 12, en la que se busca
fomentar un consumo y produccion sostenibles mediante la gestién eficiente de recursos en
la plataforma.

Por otro lado, siendo Lima, la ciudad con mas trafico en Latinoamérica, el VAN social
del proyecto es S/ 20,330,804.11 ($5,491,843.36) a 5 afios con un TSD del 8%. Los
beneficios incluyen ahorro de tiempo (S/ 10.95/hora) y transporte (S/ 15.00/cita), segun
parametros del MEF. Siendo los beneficios sociales muy superiores a los costos, lo cual

significa que va a generar un alto impacto social en este segmento de poblacion.
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

8.1. Plan de Implementacion

Como proyecto, se trabajé un diagrama de Gantt para la implementacién de SALUD
PLUS (Figura 32) se ha considerado un tiempo de 12 semanas en donde se incluye los

procesos constitucién, implementacion y desarrollo.

Etapa de pre-requisitos: Las primeras 6 semanas estan destinadas a formacion del

proyecto y cumplimiento de requisitos legales para el funcionamiento del negocio.

Las actividades desarrolladas seran responsabilidad de los 4 accionistas, cuyas
especialidades soportan cada una de las actividades. No se contratara personal tercero, en
cuanto el trabajo en equipo va acorde a las necesidades de la empresa se dispondra de un
responsable segun especialidad del socio, la persona especializada en contabilidad se
encargara de la formacién de minuta, escritura publica, inscripcidn de ruc, inscripcion en
SUNARP. Los otros 3 socios participan mas activamente en la definiciéon de recursos para
iniciar las operaciones. Sin embargo; participan como apoyo al socio especialista en

contabilidad.

e Etapa de inicio del proyecto: Se desarrollara durante 12 semanas, en esta etapa se
comienza con el reclutamiento del personal a participar, el staff de profesionales
iniciales y se inicia la plataforma digital de SALUD PLUS, asi como a su promocion
para darla a conocer y generar alianzas con otras empresas para generar beneficio
colectivo. También se ejecuta la habilitacion de la locacion fisica administrativa. Ya
se inician las operaciones de la empresa. El director médico estara a cargo de liderar
el filtro de seleccion de los profesionales de la salud, ya que ellos vienen a ser pieza

fundamental en el desarrollo de las operaciones de la empresa.
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Para el desarrollo de la plataforma web, se dispondra de contratacion de personal

tercero especializado en informatica, tomando como concepto base los diagramas de flujo

desarrollados en la seccion Plan de Operaciones.

e Etapa de marketing y publicidad: Durante 6 semanas y una vez establecida la

operacion de SALUD PLUS, se destinaran recursos para promocionar

principalmente en portales relacionados al sector salud y redes sociales. Se buscara

la promocioén por influencers para generar mayor llegada al publico objetivo.

Las primeras gestiones seran trabajadas por los 4 socios; sin embargo, dadas las

funciones se requerira la contratacion de personal especializado en temas relevantes para

la operacion.

Figura 33

Diagrama de Gantt Salud de Plus

MES 1

MES 2

MES 3

S1 |S2

S3

S4

S1 | S2

S3

S4

S1 |S2

S3

S4

ACCIONES POR TRABAJAR

PRE- REQUISITOS

Planificacion del proyecto

Definicién de recursos

Alquiler de oficina

Constitucion de la empresa

- Busqueda y reserva de nombres

-Elaboracion de minuta

-Aporte de capital

-Escritura publica (notaria)

-Licencia de funcionamiento

- Inscripciéon en Sunarp

- Inscripcion de RUC
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- Gestién de patentes

INICIO DE PROYECTO

Gestion de reclutamiento

Desarrollo de la web y Plataforma

Equipamiento de oficina

Busqueda de alianzas

Pruebas y adaptacion

Validacion

Implementacién

Lanzamiento

MARKETING Y PUBLICIDAD

Planificacién estrategia digital

Gestion con influencers

Publicidad en lanzamiento

8.2. Conclusién

Este proyecto ha permitido analizar a profundidad las principales necesidades de los
pacientes con enfermedades crénicas en el mercado peruano, revelando las limitaciones del
sistema de salud actual. Se han identificado oportunidades clave para implementar
soluciones innovadoras que integren medicina tradicional y complementaria, mejorando
tanto la experiencia del paciente como los resultados en su tratamiento. Los resultados
obtenidos destacan la relevancia de un enfoque integral y tecnolégicamente adaptado para

generar un impacto positivo en la calidad de vida de los usuarios.

e Eficacia de SALUD PLUS: Se ha confirmado como la opcion mas eficaz para el
cuidado integral de la salud de personas del nivel socioeconémico A que padecen
hipertension, diabetes y cardiopatias. Su combinacién unica de atencion tradicional y
complementaria, junto con su enfoque comunitario, proporciona una solucion integral

que mejora significativamente la calidad de vida de sus usuarios.
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¢ Innovacién Tecnolégica: La plataforma tecnolégica de SALUD PLUS no solo
facilita las citas con especialistas, sino que también maximiza el uso del tiempo de
estos profesionales al permitirles atender mas pacientes. Esto, a su vez, optimiza el
acceso a la atencién médica para los pacientes y mejora la eficiencia del sistema de
salud.

e Alta Usabilidad y Cambio de Conducta: Las pruebas de usabilidad y las pruebas
de cambio de conducta realizadas con el prototipo de SALUD PLUS demostraron
que los usuarios encuentran la plataforma amigable e intuitiva. Ademas, se observé
un notable interés en el acompanamiento 360, destacando el valor afiadido de esta
solucion.

e Factibilidad Financiera: A través de simulaciones de Montecarlo, se valido la
factibilidad del plan de marketing, confirmando que SALUD PLUS es un proyecto
viable y rentable. En un escenario conservador, se proyecta un Valor Actual Neto
(VAN) de S/. 3,440,867.81 ($ 924,715.88), con un riesgo de pérdida inferior al 10%
en escenarios de alto riesgo.

o Relevancia Social y Rentabilidad: SALUD PLUS contribuye significativamente a
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de salud y bienestar, y tiene un VAN
social de S/. 20'330,804.11 ($5'465,269), lo que subraya su sostenibilidad y

responsabilidad social.

8.3. Recomendaciénes

Las recomendaciones presentadas estan disefadas para consolidar el éxito de
SALUD PLUS, maximizando su impacto en el tratamiento de enfermedades croénicas. Estas
propuestas buscan optimizar la experiencia del usuario, fomentar relaciones estratégicas y
fortalecer los procesos operativos. Cada recomendacion esta basada en el analisis
realizado, asegurando que responda de manera efectiva a las necesidades detectadas, con

un enfoque sostenible y adaptable a la realidad del mercado peruano.
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Expansion Geografica: Se recomienda replicar el modelo de SALUD PLUS en otras
ciudades y paises para ampliar su impacto positivo y llevar bienestar a mas
comunidades.

Alianzas Estratégicas: Es crucial seguir estableciendo alianzas con laboratorios,
centros de imagenes, médicos y terapeutas para ampliar y diversificar la oferta de
servicios, haciendo a SALUD PLUS mas atractivo y accesible.

Ampliacion de Especialidades: En una segunda fase, se deberia considerar la
inclusion de mas especialidades de enfermedades crénicas, mejorando
continuamente los servicios ofrecidos basado en la experiencia y feedback de los
usuarios.

Optimizacién de Estrategias con Datos: Utilizar la base de datos de usuarios para
tomar decisiones informadas sobre el crecimiento, apertura de nuevos mercados y
estrategias de captacion de nuevos usuarios. Ademas, emplear analisis de datos
para predecir preferencias y necesidades, optimizando asi los servicios ofrecidos.
Implementacion de Tecnologias de Monitoreo: Incorporar dispositivos digitales para
el monitoreo de la actividad fisica y otros indicadores de salud, integrandolos con las
soluciones de SALUD PLUS. Explorar nuevas tecnologias de salud digital para
mejorar aun mas la atencion de enfermedades cronicas.

Ampliacién del Segmento de Clientes: Evaluar la posibilidad de expandir el
segmento de clientes a otros sectores sociales, aumentando asi el impacto social de
SALUD PLUS.

Modulo de Feedback del Usuario: Implementar un médulo adicional en la plataforma
que permita a los usuarios proporcionar feedback sobre el servicio y la usabilidad de
la plataforma. Esto ayudara a identificar y satisfacer las necesidades emergentes de

los usuarios.
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Guia de entrevista
Consideraciones generales
1. La entrevista debe obtener respuestas elaboradas
2. Pedir al entrevistado que explique y profundice mas su respuesta
N° | Perspectiva Preguntas Sustento
1 | Datos del usuario ¢,Cual es su nombre? Conocer el nombre del usuario
2 | Datos del usuario ¢ Qué edad tiene? Conocer la edad del usuario
3 | Datos del usuario ¢ En qué distrito vive? Conocer el distrito del usuario
4 | Datos del usuario ¢, Cual es su estado civil? Conocer el estado del usuario
5 | Datos del usuario ¢, Cual es su género? Conocer el género del usuario
Conocer el niumero de hijos del
6 | Datos del usuario ¢ Tiene hijos?
usuario
¢, Suele ser una persona que se | Conocer las preocupaciones de
7 | Perfil de usuario
preocupa mucho? usuario
¢Cual es su actividad o|Conocer las actividades que
8 |Perfil de usuario
pasatiempo favorito? realiza el usuario
Conocer los gustos por el deporte
9 | Perfil de usuario ¢ Practica algun deporte?
del usuario
¢, Cuantas horas a la semana | Conocer los gustos por el deporte
10 | Perfil de usuario
realiza actividad fisica? del usuario
¢, Cuantas personas dependen | Conocer las responsabilidades del
11 | Perfil de usuario
de usted? usuario
Conocer las responsabilidades del
12 | Perfil de usuario ¢, Con cuantas personas vive?
usuario
¢ Suele realizar actividades con | Conocer las relaciones con su
13 | Perfil de usuario
su familia? ¢ Qué tipo? familia




¢ Quién toma las decisiones de
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Conocer las relaciones con su

14 | Perfil de usuario
compra en tu hogar? familia
.,Coémo los miembros de su|Conocer las relaciones con su
16 | Perfil de usuario
familia buscan la unién? familia
¢ Qué sabe sobre las
Conocimiento sobre el Identificar si el usuario conoce
17 comorbilidades o enfermedades
problema sobre el problema
cronicas?
¢Ha sido diagnosticado con
algun problema de salud crénico
Conocimiento sobre el Conocer si el usuario padece de
18 en los dultimos 12 meses?
problema alguna de estas enfermedades
(diabetes, hipertension,
dislipemia, etc.)
Conocimiento sobre el | ;Usted se atiende en una clinica | Conocer cémo el usuario trata
19
problema u hospital? estas enfermedades
Conocimiento sobre el | ;Cuenta con algun seguro|Conocer cémo el usuario trata
20
problema privado? estas enfermedades
¢ Encuentra en las
clinicas/centros
Conocimiento sobre el Conocer como el usuario trata
21 médicos/hospitalarios la ayuda
problema estas enfermedades
que necesitas para cuidar de tu
salud?
Conocimiento sobre el | ;Cuantas veces al mes suele | Conocer cémo el usuario trata
22
problema asistir a la clinica? estas enfermedades
Conocimiento sobre el Conocer como el usuario trata
23 ¢Lleva un control permanente?
problema estas enfermedades
¢, Qué opina sobre las atenciones
Conocimiento sobre el Conocer sus sugerencias en base
24 de las clinicas sobre estas

problema

enfermedades?

a su experiencia




25

Conocimiento sobre el

problema

¢, Qué mejoraria en la atencion
de los pacientes con

comorbilidades?
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Conocer sus sugerencias en base

a su experiencia

26

Conocimiento sobre el

problema

. Cree que el pais tiene las
condiciones necesarias para
poder atender este tipo de

enfermedades?

Conocer su percepcion respecto
al tratamiento de estas

enfermedades

27

Conocimiento sobre el

problema

¢ En qué fuentes de informacion
sobre salud confia mas para
obtener consejos y
recomendaciones relacionados

con la salud?

Conocer su percepcion respecto
al tratamiento de estas

enfermedades

28

Conocimiento sobre el

problema

¢, Cual es tu percepcion general
de la calidad de la atencién

médica?

Conocer su percepcion respecto
al tratamiento de estas

enfermedades

29

Preguntas adicionales

¢ Cuales son sus principales

creencias personales?

Conocer a mas a detalle al usuario

30

Preguntas adicionales

¢ Qué actividades realiza para

fortalecer sus creencias?

Conocer a mas a detalle al usuario

31

Preguntas adicionales

¢Cuenta con amigos muy

cercanos?

Conocer a mas a detalle al usuario

32

Preguntas adicionales

¢ Cada cuanto tiempo se juntan
para conversar o realizar

actividades?

Conocer a mas a detalle al usuario

33

Preguntas adicionales

¢, Qué actividades suele realizar

con ellos?

Conocer a mas a detalle al usuario

34

Preguntas adicionales

¢Usualmente conversan sobre

temas del cuidado de la salud?

Conocer a mas a detalle al usuario
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Guia de entrevista

Consideraciones generales

1. La entrevista debe obtener respuestas elaboradas

2. Pedir al entrevistado que explique y profundice mas su respuesta

semana realiza actividad

fisica?

N° | Perspectiva Preguntas Sustento

1 | Datos del usuario ¢, Cual es su nombre? Conocer el nombre del usuario

2 | Datos del usuario ¢ Qué edad tiene? Conocer la edad del usuario

3 | Datos del usuario ¢, En qué distrito vive? Conocer el distrito del usuario

4 | Datos del usuario ¢,Cual es su estado civil? Conocer el estado del usuario

5 | Datos del usuario ¢,Cual es su sexo? Conocer el género del usuario

6 | Datos del usuario ¢ Tiene hijos? Conocer el numero de hijos del

usuario

7 | Carrera profesional |[;,Cémo se decidi6 a|Conocer el perfil formativo del
estudiar la carrera de |usuario
medicina?

8 | Carrera profesional | ;Cdmo decidié su | Conocer el perfil formativo del
especializacién? usuario

9 | Perfil de usuario ¢Cudl es su actividad o |Conocer las actividades que realiza
pasatiempo favorito? el usuario

10 | Carrera profesional | ¢ Siente que su carrera le | Conocer el perfil formativo del
causa estrés? usuario

11 | Perfil de usuario ¢Cuantas horas a la|Conocer los gustos por el deporte del

usuario
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12 | Perfil de usuario ¢, Cuantas personas | Conocer las responsabilidades del
dependen de usted? usuario
13 | Perfil de usuario ¢,Con cuantas personas |Conocer las responsabilidades del
vive? usuario
14 | Perfil de usuario ¢, Suele realizar actividades | Conocer las relaciones con su familia
con su familia? ¢ Qué tipo?
16 | Perfil de usuario ¢,Cuantos hijos menores de | Conocer las responsabilidades del
edad tiene? usuario
17 | Conocimiento sobre | ; Como los miembros de su | Conocer a mas a detalle al usuario
el problema familia buscan la unién?
18 | Conocimiento sobre | ;Atiende solo con seguro? | Conocer su forma de trabajo de
lo laboral ¢ Tiene consultorio | usuario
particular?
19 | Conocimiento sobre | ¢ Piensas que tus pacientes | Conocer su forma de trabajo de
lo laboral estan satisfechos con el |usuari
servicio que brindas a
través de la clinica?
20 [ Conocimiento sobre | s Cuantas horas trabaja en | Conocer su forma de trabajo de
lo laboral la clinica? usuario
21 | Recomendaciones ., Qué mejorarias en la|Conocer sus sugerencias en base a
sobre el problema atencion de tus pacientes? | sus experiencias
22 | Conocimiento sobre | ¢ Brindamos asesoria extra | Conocer su forma de trabajo de
el problema cuando los pacientes lo |usuario
requieren?
23 | Conocimiento sobre | ¢ Tienes horas de trabajo | Conocer su forma de trabajo de

el problema

libre que quisieras invertir

en atenciones virtuales?

usuario
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24 | Preguntas ¢ Cudles son sus | Conocer a mas a detalle al usuario
adicionales principales creencias
personales?
25 | Preguntas ¢ Qué actividades realiza | Conocer a mas a detalle al usuario
adicionales para fortalecer sus
creencias?
26 | Preguntas ¢, Cuenta con amigos muy | Conocer a mas a detalle al usuario
adicionales cercanos?
27 | Preguntas ¢,Cada cuanto tiempo se|Conocer a mas a detalle al usuario
adicionales juntan para conversar o
realizar actividades?
28 | Preguntas ¢, Qué actividades suele | Conocer a mas a detalle al usuario

adicionales

realizar con ellos?
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Guia de entrevista

Consideraciones generales

1. La entrevista debe obtener respuestas elaboradas

2. Pedir al entrevistado que explique y profundise mas su respuesta

semana realiza actividad

fisica?

N° | Perspectiva Preguntas Sustento

1 Datos del usuario ¢, Cual es su nombre? Conocer el nombre del
usuario

2 Datos del usuario ¢ Qué edad tiene? Conocer la edad del
usuario

3 Datos del usuario ¢, En qué distrito vive? Conocer el distrito del
usuario

4 Datos del usuario ¢,Cual es su estado civil? Conocer el estado del
usuario

5 Datos del usuario ¢ Cual es su sexo? Conocer el género del
usuario

6 Datos del usuario ¢ Tiene hijos? Conocer el numero de hijos
del usuario

7 Datos del usuario ¢, Cudl es su actividad o Conocer el perfil formativo

pasatiempo favorito? del usuario

8 Perfil de usuario ¢ Practica algun deporte? Conocer el perfil formativo
del usuario

9 Perfil de usuario ¢ Cuantas horas a la Conocer las actividades

que realiza el usuario
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10 | Perfil de usuario ¢,Cuantas personas Conocer el perfil formativo
dependen de usted? del usuario
11 | Perfil de usuario ¢, Con cuantas personas Conocer los gustos por el
vive? deporte del usuario
12 | Perfil de usuario ¢ Suele realizar Conocer las
actividades con su responsabilidades del
familia? ¢ Qué tipo? usuario
13 | Perfil de usuario ¢,Cuantos hijos menores Conocer las
de edad tiene? responsabilidades del
usuario
14 | Perfil de usuario ¢,Como los miembros de Conocer las relaciones con
su familia buscan la su familia
union?
16 | Conocimiento sobre | ¢;Cémo llegaste a ser Conocer las
lo laboral terapeuta en medicina responsabilidades del
alternativa? usuario
17 | Conocimiento sobre | ¢ Trata a personas con Conocer a mas a detalle al
lo laboral enfermedades crénicas? usuario
(diabetes, hipertension,
dislipemia, etc.)
18 | Conocimiento sobre | ;Usted atiende en un Conocer su forma de
lo laboral consultorio particular? trabajo de usuario
19 | Conocimiento sobre | ¢Atiende con otros Conocer su forma de
lo laboral terapeutas? trabajo de usuario
20 | Conocimiento sobre | ;Cuantas personas por Conocer su forma de
lo laboral mes atiende? trabajo de usuario
21 | Conocimiento sobre | ;Atiendes todos los dias o | Conocer sus sugerencias

lo laboral

te quedan horas libres?

en base a sus experiencias
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22 | Conocimiento sobre | ;Qué mejoraria en la Conocer su forma de
el problema atencion de los pacientes | trabajo de usuario
con comorbilidades?
23 | Conocimiento sobre | ¢ Cual es tu percepcion Conocer su forma de
el problema general de la calidad de la | trabajo de usuario
atencién médica?
24 | Preguntas ¢, Cuales son sus Conocer a mas a detalle al
adicionales principales creencias usuario
personales?
25 | Preguntas ¢ Qué actividades realiza Conocer a mas a detalle al
adicionales para fortalecer sus usuario
creencias?
26 | Preguntas ¢, Cuenta con amigos muy | Conocer a mas a detalle al
adicionales cercanos? usuario
27 | Preguntas ¢, Cada cuanto tiempo se Conocer a mas a detalle al
adicionales juntan para conversar o usuario
realizar actividades?
28 | Preguntas ¢ Qué actividades suele Conocer a mas a detalle al
adicionales realizar con ellos? usuario
28 | Preguntas ¢ Usualmente conversan Conocer a mas a detalle al
adicionales sobre temas del cuidado usuario

de la salud?
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Apéndice D Guion narrativo para la prueba de usabilidad

“Buenos dias/tardes/noches [nombre del participante], mi nombre es [nombre del facilitador]
y vamos a revisar juntos la sesion de hoy. Le hemos solicitado su apoyo para poder probar
la usabilidad de una plataforma virtual llamada “SALUD PLUS”. Desde ya agradecemos su
participacién, toda respuesta que nos brinde nos ayudara considerablemente en el proyecto.

A continuacién, le realizaré algunas preguntas generales sobre su informacion, luego le
mostraré la plataforma y finalmente le haré algunas preguntas sobre su percepcion de la
plataforma. Si en caso no entienda alguna pregunta no dude en consultarme.

Primera parte:
¢,Cual es tu edad?
¢, Cual es tu ocupacion?
¢ En qué distrito vive?}
¢ Eres paciente crénico?
Segunda parte:

A continuacion, le presentaré la plataforma SALUD PLUS, dicha plataforma es un
nexo entre pacientes con médicos y terapeutas, el factor diferencial frente a la
competencia es que tenemos estos servicios juntos y que ademas mantenemos un
acompanamiento 360 el cual permita al paciente tener una grata experiencia con la
plataforma.

Ahora que ya conoces sobre SALUD PLUS, te voy a solicitar que realices las
siguientes tareas:

o Tarea 1: Registrate como usuario

o Tarea 2: Genera una cita médica

o Tarea 3: Genera una cita para terapia

o Tarea 4: Genera una reserva para los servicios de acompafiamiento
Tercera parte:

Por favor, en el enlace de zoom le estamos compartiendo una breve encuesta de
satisfaccion. Nos ayudara mucho que pueda indicar si tuviera alguna recomendacion y/o
sugerencia.

Muchas gracias
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Apéndice E Tarjeta de prueba hipotesis 1

Prueha de Usahbilidad

Equipe 2

Creemos que los participantes can enfermedadis
crinicas entre 35 4 50 afios del distrito de San Barja, san
capaces de loguaarss  reseryvar citas dentro del
aplicativo en menas de 4 minutos,

salicitaremas a los usuarias que
pusdan laguearss y reservar una

eita & través del prototipe de Salud
Plus.

tiempo da registro del usuario, &l tiempa del
usuario para realizar [a reserva de uno de los
servicias, ¥ se medicd la calificacion final de
la plataforma virtwal de Sslud Plus.

&l tiern po de registro na sea mayar a 60 segundos,
&l tiemn po de reserva no sea mayar a 4 minutas,

5i ka satsfacckn del cliente &35 mayar a 70%.
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Apéndice F Tarjeta de prueba hipoétesis 2

Cambio de Conducia

Creemos gue los participantes con
enfermadades cronicas enfre 35 2 50 afos
pertenacientes al MSE A del distrito de San
Borja estan dispuestos a solicitar un servicio de
Salud Plus.

Para verificar esta hipotesis,

probaremos ls predisposicion

en |la conducts para pedir una
cita médica fradicional o complementaria a través de la app
ufilizando una encuesta de experimento social

Cambio de conducta
después de haber sido estimulados

Estamos bien =i despuss de ver la

charla virtusl informativa el estimulo ha impactado en el 20%
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Apéndice G Tarjeta de prueba hipétesis 2

Hipatesis 3 (H3): Creemos gue los
pariicipantes con enfermedades cronicas enfre

35y 50 afios de edad del distrito de San Borja y nivel
socigeconomico A, estan interesadas en recibir informacion de
acompanamiento gue otorga la plataforma.

Para werificar, la
predisposicion en la conducta

para buscar y solicitar mas y mejor informacién sobre 2l
scompafamiento integral del paciente crénico haremos una charla
virtwal sobre la ofarta de acompaniamients de la app.

Cambio de conducta luego de que
asfimule al interés con la charla

Es=tamos bien =i después de ver la charla

virtwal informiativa el estimulo ha impactado en el 50%
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Apéndice H Plano oficina

Plano de la oficina de SALUD PLUS
65 m2

Dos oficinas y un bafno

Ubicada en el cruce de las avenidas Velazco Astete y San Borja Sur



146

Apéndice | Formulario Encuesta H2
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Apéndice J Formulario encuesta H3



Apéndice K Gastos preoperativos, activo fijo y oficina

Tabla Gastos preoperativos

Operacion Monto con IGV
Jefe de Servicio S/ 5,000.00
Asistente de Servicio S/ 1,200.00
Administracion Monto con IGV
Alquiler de local S/ 4,300.00
Servicios Generales (Energia

eléctrica, agua, teléfono e S/ 850.00
internet)

Egt:ilrp::mlento con muebles de $/2,000.00
Equipamiento de computo S/ 3,500.00

Constitucion de la empresa

Monto con IGV

Tramites de constitucion
(Gastos Notariales)

Tramites de licencia y estudios

de mercado

S/ 1,000.00

S/ 5,000.00

Honorarios profesionales por

cada servicio

Monto con IGV

Médico
Terapeuta

S/ 105.00
S/ 105.00

Tabla Activos intangibles

Software

Monto con IGV

Plataforma Digital SALUD
PLUS

S/ 30,000.00
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Apéndice L Respuestas de entrevistas

Encuesta uno: Se muestran las respuestas a la encuesta realizada a 40 usuarios, la cual

tiene por objetivo identificar las preferencias de las personas con enfermedades croénicas.

40 respuestas

= Mujeres = Varones

Figura. Resultado-Pregunta sobre el sexo de los pacientes.

40 respuestas

= Diabetes = Hipertension = Cardiopatia

Figura. Resultado-Pregunta sobre el tipo de enfermedad crénica.
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40 respuestas

>

= Medicina complementaria ® Acompafiamiento = Buenos médicos = Virtualidad

Figura. Resultado-Pregunta sobre atencion completa y satisfactoria.

40 respuestas
16

[35,39] (39,43] (43, 47] (47,51]

Figura. Resultado-Pregunta sobre la edad del paciente.
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40 respuestas

= Soltero = Casado

Figura. Resultado-Pregunta sobre el estado de salud del paciente.

40 respuestas

= Unavez = Dos veces

Figura. Resultado-Pregunta sobre el numero de asistencia a clinica por mes.
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Encuesta dos: Se muestran las respuestas a la encuesta realizada a 40 médicos, la cual

tiene por objetivo identificar sus preferencias respecto a la propuesta de atencion.

40 respuestas

= Tienen horas muertas = No tienen horas muertas

Figura. Resultado-Pregunta sobre disponibilidad para atencién médica virtual.

40 respuestas

= Cardiologia = Endocrinologia

Figura. Resultado-Pregunta sobre la especialidad de los médicos.
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40 respuestas

14

[4, 6] (6,8] (8,10] (10, 12]

Figura. Resultado-Pregunta sobre hora disponibles libres.

40 respuestas

= Dinero Extra = Mas pacientes

= Manejo de horarios, evitar traslados = Crecimiento profesional

Figura. Resultado-Pregunta sobre expectativa de Salud Plus.
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Encuesta tres: Se muestran las respuestas a la encuesta realizada a 40 terapeutas, la cual

tiene por objetivo identificar sus preferencias respecto a la propuesta de atencion.

40 respuestas
18

16

16
14
12
10

2

[6,9] (9,12] (12,15] >15

S N OB O @

Figura. Resultado-Pregunta sobre horas libres disponibles.

40 respuestas

= Si = No

Figura. Resultado-Pregunta sobre opcion de trabajo para llenar horas muertas.
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40 respuestas

= Si = No

Figura. Resultado-Pregunta sobre atencion a domicilio.

40 respuestas

= Mas citas, nuevos pacientes = Mejores pacientes

= Oportunidad de ingresos = Mejor utilizacién de horas

Figura. Resultado-Pregunta sobre expectativa de Salud Plus.
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Apéndice K Videos trabajados para usabilidad

TIPO DE VIDEO RUTA

Presentacion de Salud
Plus https:/drive.google.com/drive/u/1/folders/11BJR8hE6INCMC8Wjcz3KXUbjxqOE84k

Prueba de usabilidad




