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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion plantea la Propuesta para la creacion de una empresa de
servicio de asistencia médica virtual en la ciudad de Guayaquil.

La propuesta consiste en brindar seguimiento médico para pacientes con enfermedades
cronicas a través de un aplicativo movil por medio de un dispositivo movil, en el cual los
pacientes seran atendidos por su médico de cabecera mediante video llamada.

Para el estudio de este trabajo se iniciard con la investigacion de fuentes que corroboren la
factibilidad de asistencia médica a distancia para enfermedades crénicas, luego se analizaran
puntos clave como: analisis legal, estudio de mercado para definir el segmento al que ira
dirigido la propuesta, aceptacion del servicio por parte de los clientes y usuarios a través de la
recoleccion de informacion con técnicas de estudio cualitativas y cuantitativas, definicion de
plan de marketing estratégico para posicionar la marca en la mente de los clientes y usuarios,
analisis financiero para evaluar la factibilidad de la empresa y por dltimo, un plan de

contingencia adecuado para la propuesta.

Palabras claves: Aplicativo movil, TICS, Telemedicina, Emprendimiento
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ABSTRACT

Titling this paper propose the creation of a virtual medical assistance service company in the
city of Guayaquil.

The proposal consists of a medical follow up for patients with chronic diseases through a
mobile device via mobile app, in which patients are attended by their primary care doctor by
video call.

For the study of this paper will begin with the investigation of sources that corroborate the
feasibility of medical assistance at a distance for chronic diseases, then it will analyze key
points such as: legal analysis, market study to define the segment to which the proposal will be
directed, the acceptance of the service by customers and users through the collection of
information with qualitative and quantitative study techniques, definition of strategic
marketing plan to position the brand in the minds of customers and users, financial analysis to
evaluate the feasibility of the company and finally an adequate contingency plan for the
proposal.

Keywords: Mobile Application, ICT, Telemedicine, Entrepreneurship
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INTRODUCCION

Hoy en dia, la tecnologia mévil y las redes de comunicaciones como el internet se
encuentran cada vez al alcance de méas personas. Los avances tecnoldgicos y cientificos han
permitido a las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) poder implementar el
uso de dispositivos moviles en diferentes &mbitos, entre ellos la medicina, en la cual gracias a
estos avances se puede establecer una comunicacion interactiva en tiempo real entre el paciente
y el médico con el uso de equipos de telecomunicaciones que permitan realizar video
conferencias entre ambos. De esta manera los pacientes pueden ser monitoreados a distancia y
desde la comodidad de sus hogares. Con el uso de este medio de comunicacion digital, es
posible ayudar a los pacientes que por motivos de tiempo o dificultad para trasladarse al
consultorio médico dejan de asistir a sus citas médicas y por consecuente a recibir seguimiento
a sus enfermedades.

La presente idea de negocio tiene como finalidad brindar el servicio de video
conferencia a traves de un aplicativo maévil para que los médicos puedan realizar seguimientos
a sus pacientes que requieren de controles médicos frecuentes desde la comodidad de su hogar.
Para lo cual, se realizara un estudio completo para determinar la viabilidad del negocio.



CAPITULO 1
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CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1 Tema - Titulo

“Propuesta para la creacion de una empresa de servicio de asistencia médica virtual en

la ciudad de Guayaquil.”

1.2 Justificacion
El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo aplicar los conocimientos

adquiridos en la carrera de Ingenieria en Desarrollo de Negocios Bilingte de la Universidad
Catolica Santiago De Guayaquil, que han formado las bases necesarias para poder crear nuevas

ideas de negocio que aporten a la sociedad y a la economia del pais.

La propuesta de este proyecto consiste en aprovechar las nuevas tendencias de la
tecnologia para ayudar a las personas con enfermedades cronicas o que requieran de
seguimiento médico para que puedan cubrir sus necesidades de salud desde la comodidad de
su hogar, sin tener que trasladarse hacia el consultorio médico cuando la consulta no lo amerite.
De esta manera nos acoplamos a los nuevos rumbos y avances tecnoldgicos en medicina que
ya utilizan en diversos paises desarrollados. Se propone crear un método de interaccion de tipo
virtual entre el doctor y el paciente para poder dar un mejor seguimiento y control por medio

de una video llamada mediante una aplicacion movil.

1.3 Planteamiento y delimitacion del tema u objeto de estudio
El desarrollo de la propuesta se basara en un estudio de mercado mediante el cual se

puedan obtener datos significativos para determinar el mercado meta y las estrategias que se
usaran para conseguir que los objetivos de la propuesta puedan ser cumplidos en la forma

esperada.

Se realizard un analisis financiero para determinar datos de pérdidas y ganancias, de
esta manera se analizard si la propuesta es rentable y atractiva para futuros inversionistas. Todas
estas actividades se desarrollarén en las diferentes zonas de la ciudad de Guayaquil, iniciando

en mayo del 2018 y finalizando en agosto del 2018.

1.4 Contextualizacién del tema u objeto de estudio
El presente proyecto es desarrollado y analizado siguiendo las lineas de investigacion

“Salud humana” correspondiente al dominio “Salud Integral”, la linea de investigacion



“Telecomunicaciones” correspondiente al dominio “Tecnologias y Sistemas productivos” y la
linea de investigacion “Organizacion y direccion de empresas” correspondiente al dominio
“Economia para el desarrollo social y empresarial” postuladas en el Sistema de Investigacion

y Desarrollo de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil. (SINDE, 2015)

Estas lineas de investigacion engloban el enfoque de la presente investigacion, que es
el uso de las tecnologias de la informacion y comunicacion aplicadas a un modelo de negocio

para satisfacer necesidades de salud a distancia.

La propuesta, sigue también la linea del tercer objetivo del “Plan Nacional del Buen
Vivir” segun la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES) que es
“Mejorar la calidad de vida de la poblaciéon”. En el objetivo mencionado se resaltan
lineamientos estratégicos que ayuden a la incorporacion de profesionales calificados,
capacitados y especializados, segun corresponda y con la pertinencia necesaria, en los sistemas

nacionales de salud.

1.5 Objetivos de la investigacion
1.5.1 Objetivo General
Determinar la viabilidad de la propuesta que consiste en la creacion de una empresa

que preste servicios médicos a distancia por medio de una aplicacion movil.

1.5.2 Objetivos especificos
e Revisar los fundamentos tedricos de planes de negocios aplicados a las tecnologias de

informacién y comunicacion
e Analizar los factores externos e internos que pueden afectar al desarrollo de la propuesta
e Desarrollar un plan de marketing que permita la promocion de la aplicacién de manera
efectiva.

e Determinar la rentabilidad de la propuesta mediante un analisis financiero

1.6 Determinacion del método de investigacion y técnica de recogida y analisis de la
informacion
La metodologia de investigacién elegida para esta propuesta sera la investigacion

descriptiva, para lo cual se examinaran primero las caracteristicas del tema a investigar y luego

se seleccionara la técnica para la recoleccion de datos y las fuentes a consultar.



El enfoque mediante el cual se recogeran los datos para la presente propuesta sera
cuantitativo y cualitativo. En el alcance cuantitativo se recogeran datos a través de encuestas,
mientras que para el cualitativo se utilizaran fuentes primarias y secundarias como referencia,
grupos focales y entrevistas a expertos. Posterior a la recoleccion de la informacion, se

ingresaran a una hoja de calculos para su respectivo analisis.

1.7 Planteamiento del problema

Hoy en dia asistir al médico suele ser un problema en ciertas ocasiones, entre las causas
principales estan el tiempo que toma asistir a la consulta, lograr coordinar una cita con su
médico ya que por motivo de trabajo no puede hacerlo en cualquier momento, personas con
enfermedades cronicas o discapacitados que no puedan trasladarse con facilidad al consultorio

médico.

De acuerdo con un estudio realizado por la Organizacion Mundial de la Salud, existe
un bajo seguimiento de los tratamientos por parte de los pacientes con enfermedades croénicas,
la observancia por parte de los pacientes es de solo 50% y el cumplimiento “es todavia mucho

menor en los paises en desarrollo”. (Doyma, 2003)

El uso telemedicina conlleva grandes beneficios para los pacientes que padecen estas
enfermedades cronicas ya que implica menos visitas a urgencias e incluso innecesarios

reingresos hospitalarios

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, el objetivo de la presente propuesta es
ofrecer un servicio de seguimiento de doctores a pacientes mediante video conferencias a través
de una aplicacion movil y asi los pacientes puedan realizar su consulta desde la comodidad de
su hogar, oficina o en el lugar que se encuentre. Ademas, la aplicacion ofrecera el servicio de
ordenes de examenes y prescripcion médica.

1.8 Fundamentacién tedrica de la investigacion
1.8.1 Marco referencial

El desarrollo del marco referencial de la propuesta tendra a las siguientes empresas:

VIDA (Espafia), CLASSGAP (Espafia), ASK A LAWYER (USA).



VIDA
VIDA es una empresa que ofrece el servicio de video consulta entre médico y paciente
a traveés de una aplicacion movil, siempre y cuando la consulta no precise de examen fisico,

ademas del servicio de prescripcion y 6rdenes de examenes.

VIDA a través de su pagina web nos indica: “Hoy en dia le ofrecemos a pacientes de
todo el pais acceso a un médico en cuestion de minutos. Hemos conseguido construir una
plataforma para el futuro combinando tecnologia moderna con una competencia médica
vanguardista.” (VIDA, s.f.)

CLASSGAP
CLASSGAP es una empresa que ofrece el servicio de profesor en linea, para dar clases
personalizadas, desde educacion basica hasta clases empresariales. Dictan clases que se ajustan

a las necesidades de los clientes: disponibilidad horaria, pais, experiencia y presupuesto.

La pagina web de CLASSGAP menciona lo siguiente “accede desde tu ordenador o
portatil al aula virtual de Classgap, nuestra tecnologia va mas alla que una simple
videoconferencia-: dibuja en la pizarra digital, edita documentos con nuestro editor de textos

colaborativo, comparte tu pantalla, reproduce videos...” (CLASSGAP, s.f.)

Ask a Lawyer: Asesoria legal virtual

Esta aplicacion permite buscar asesoria legal preliminar de un abogado de forma
gratuita. Los usuarios pueden enviar mensajes a abogados por medio de la aplicacién y también
pueden chatear en vivo con ellos, la aplicacion permite ofrecer un tipo de consulta que en las
oficinas podria costar cierta cantidad de dinero por hora. (ASK A LAWYER, s.f.)
1.8.2 Marco teorico

Teorias del emprendimiento

La teoria del triangulo invertido por Andy Freire indica que todo proceso emprendedor

se rige bajo la siguiente combinacion de componentes: idea, capital y emprendedor.



Gréfico 1 Triangulo invertido de Andy Freire

Proyecto/idea Capital

Emprendedor

Fuente: (Espinoza, 2012)

En el tridangulo el punto de apoyo es liderado por el emprendedor, quien necesita de dos
componentes para llegar a lo esperado y son: la idea de negocio con viabilidad de mercado y
el capital. Si ocurre un fracaso con el emprendimiento es porque hubo un error con alguno de

estos tres componentes. (Gomez, s.f.)

Plan de negocios
Un plan de negocios es definido como “un documento escrito que establece la idea
basica que subyace en un negocio y determina también los aspectos o consideraciones que

tienen que ver con su inicio.” ( Longenecker, Moore, & Petty, 2001)

De acuerdo con los autores citados en el parrafo anterior, un negocio nuevo en su plan

de negocios posee 4 objetivos principales:

e ldentificar la naturaleza y contexto que representa una oportunidad de negocios.
e Presentar el enfoque que se pretende tomar para desarrolla la oportunidad
e Identificar los factores que méas probabilidades tengan para determinar si se tendra éxito

e Servir como herramienta para captar recursos para el financiamiento.

Entorno juridico

Los elementos basicos de un marco legal son los siguientes: direccion comercial,
constitucion legal, ubicacion oficial, licencias de manejo, registro de marca, permisos
administrativos. (Ollé, 1997)



Otros autores mencionan que, en un plan de negocios, no se integra un marco legal,
solo se hacen ciertas referencias dentro del plan administrativo. ( Longenecker, Moore, & Petty,
2001)

Plan de marketing

El plan de marketing es util para el control de la gestion y puesta en practica de la
estrategia. Sirve para informar a todos los participantes de cuales son los objetivos y como se
van a alcanzar. Estimula la reflexién y el mejor empleo de los recursos. (Cohen, 2001)

Plan operativo

Un plan operativo se desarrolla para cumplir con las actividades de la empresa, son los
pasos que se deben seguir para la fabricacion del producto o como se proporcionara el servicio,
en donde se incluye descripcion de las instalaciones, del personal e incluso del inventario. (
Longenecker, Moore, & Petty, 2001)

Plan financiero.

El plan financiero describe cémo una idea de negocio se vuelve oportunidad de
inversion y para lo cual necesita de los siguientes factores financieros: rentabilidad,
requerimientos financieros, estados contables, proyecciones financieras, depreciacion, balance
general, flujo de efectivos. El nivel de rentabilidad y las inversiones requeridas se deben
precisar para el inicio del negocio y esto da como resultado las proyecciones, requerimientos y
posibles activos que determinaran si la idea de negocio es factible, desde el punto de vista
financiero. ( Longenecker, Moore, & Petty, 2001)

Telemedicina

La telemedicina es definida como un suministro de atencion sanitaria, mediante la cual
los profesionales utilizan las tecnologias de informacion y comunicacion con el objetivo de
intercambiar datos para hacer diagndsticos, aprobar tratamientos, prevenir enfermedades, asi
también como medio para la formacion de profesionales de la salud, sin tener que moverse de
un lugar a otro, es decir a distancia. (OMS, 2008)

1.8.3 Marco conceptual
Factibilidad: “Cualidad o condicion de factible.” (Real Academia Espafiola, 2017)

Rentable: “Que produce renta suficiente o remuneradora.” (Real Academia Espafiola,
2017)



Sostenible: “Que se puede sostener. Especialmente en ecologia y economia, que se
puede mantener durante largo tiempo sin agotar los recursos o causar grave dafio al medio

ambiente.” (Real Academia Espafiola, 2017)

Inversionistas:
“Dicho de una persona natural o juridica: Que hace una inversion de caudales.” (Real

Academia Espafiola, 2017)

Afianzar: “Dar fianza por alguien para seguridad o resguardo de intereses o caudales,
o del cumplimiento de alguna obligacion. Afirmar o asegurar con puntales, cordeles, clavos.”

(Real Academia Espafiola, 2017)

Englobar:  “Incluir 0 considerar reunidas varias partidas o cosas en una sola  (Real
Academia Espafiola, 2017)

Analisis: “Distincion y separacion de las partes de algo para conocer su composicion.””
Estudio detallado de algo, especialmente de una obra o de un escrito (Real Academia Espafiola,
2017)

Aplicacion movil: “Una aplicacion movil es un programa que Se puede descargar y al
que se puede acceder directamente desde un teléfono inteligente o desde algun otro aparato

movil.” (Comisién federal de comercio, s.f.)

Virtual: Que tiene existencia aparente y no real. (Real Academia Espafiola, 2017)

Base de datos: “Es una coleccion de informacion organizada de forma que un programa
de ordenador pueda seleccionar rapidamente los fragmentos de datos que necesite. Una base

de datos es un sistema de archivos electronicos.” (Mas adelante, s.f.)

Glicemia: También denominada ‘glucemia’, es la cantidad de azucar o glucosa en la

sangre. (Ciencia G, s. f.)

Smartphone: “El término Smartphone pertenece a la lengua inglesa y hace referencia a

aquello que, en nuestro idioma, conocemos como teléfono inteligente. Se trata de un teléfono
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celular (movil) que ofrece prestaciones similares a las que brinda una computadora y que se

destaca por su conectividad.” (Definicion, s.f.)

Interfaz: “Conexion, fisica o logica entre una computadora y el usuario, un dispositivo

periférico o un enlace de comunicaciones.” (Real Academia Espafiola, 2017)

Software: “Conjunto de programas, instrucciones y reglas informaticas para ejecutar

ciertas tareas en una computadora.” (Real Academia Espafiola, 2017)

Sistema Operativo: “Programa o conjunto de programas que realizan funciones basicas

y permiten el desarrollo el desarrollo de otros programas.” (Real Academia Espafiola, 2017)

Servidor: “Unidad informética que proporciona diversos servicios a computadoras

conectadas con ella a través de una red cliente-servidor.” (Real Academia Espafiola, 2017)

Tecnologias de la Informacién y Comunicacién: “Son el conjunto de medios (radio,
television y telefonia convencional) de comunicacion y las aplicaciones de informacion que
permiten la captura, produccion, almacenamiento, tratamiento, y presentacion de
informaciones en forma de voz, imagenes y datos contenidos en sefiales de naturaleza acustica,

Optica o electromagnética.” (EcuRed, s.f.)
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1.8.4 Marco logico

Tabla 1: Marco Logico de la propuesta

Objetivo general

Resumen Indicadores Fuentes Supuestos
Demostrar que la creacion | Indicadores Estados | Brindar el servicio de
de una empresa de servicio | financieros Financier | video consultas a través de
de asistencia médica como VAN 0S un dispositivo movil sera
virtual es rentable TIR viable y sostenible en el
PAYBACK tiempo
Obijetivos especificos
Resumen Indicadores Fuentes Supuestos
Revisar fundamentos Crecimiento INEC, La industria de la
tedricos de planes de anual de las Estadisti | tecnologia crece
negocios aplicados a las tecnologias de | cas rapidamente y se
tecnologias de informacion | la informacion | internaci | implementa la
y comunicacion. y onales telemedicina en el pais
comunicacion
Analizar los factores Investigacion | Analisis | Estimar las caracteristicas
externos e internos que de mercado de que prefieren los usuarios
pueden afectar al Encuestas mercado | que sean ofrecidas por el
desarrollo de la propuesta servicio.
Desarrollar un plan de Marketng Mix, | Plan Las estrategias para llegar
marketing que permita la | promociones, | Operativ | a los clientes captan su
promocion de la aplicacion | estrategia de 0 atencion dando resultados
de manera efectiva. lanzamiento positivos
Elaborar un anélisis Indicadores Estados | Los indicadores dan
financiero para estimar los | financieros financier | resultados positivos y
costos y gastos asociados | como VAN 0S. PayBack a corto plazo
al disefio de la aplicacion | TIR
movil PAYBACK
Se obtendran resultados
Encuestas concretas para | Analisis Anélisis | acerca del nivel de
determinar el mercado cuantitativo de aceptacion del producto,
meta mercado | las preferencias de los
usuarios y la frecuencia
con la que le dan uso al
producto.
Una gran aceptabilidad del | Porcentaje de | Marketin | El mercado es leal al
proyecto encuestas g mix servicio frente a la

competencia.

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La Investigacion
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1.9 Formulacion de la hipoétesis y-o de las preguntas de la investigacion de las cuéles se

estableceran los objetivos.

Las preguntas que serdn llevadas a cabo para establecer los objetivos serdn las

siguientes:

1.10

¢La propuesta es afectada o favorecida por el entorno econémico, social y politico?

¢Los indicadores financieros arrojan resultados para que la propuesta sea rentable?

¢Cudles son las estrategias de marketing méas eficaces para posicionar la marca en el

Gréfico 2: Cronograma de actividades

mercado?
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CAPITULO 2
2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1 Analisis de la Oportunidad
La presente propuesta nace en base a las nuevas tendencias del mercado, como lo es

brindar servicios a través de aplicaciones moviles las cuales pueden ser utilizadas por los

usuarios mediante dispositivos moviles que tengan acceso a internet.

Un estudio realizado por INEC en el 2015 mostr6 que mas de 3 millones de
ecuatorianos poseen un teléfono inteligente (Smartphone), casi cinco veces mas de lo reportado
en 2011. Segun esta investigacion, el 50,5% de los ecuatorianos utilizé internet en ese afio.
(Ecuador en cifras, 2016)

En una investigacion realizada por Salud SA en el afio 2013, en Ecuador el 18% de las
busquedas acerca de enfermedades y salud se realizaron mediante dispositivos moviles.
(SALUD S.A, 2015)

Un estudio realizado por la Asociacion Médica Americana indica que el 75% de las
consultas médicas son tratables a distancia. (Ortiz, 2015).

Gracias a tecnologia aplicada a la medicina es posible realizar el seguimiento de
diferentes aspectos del estado de salud como seguimiento de signos y sintomas mediante
sencillos cuestionarios. “El profesional médico tiene acceso mediante distintas soluciones
informaticas a los datos que los pacientes crénicos se toman en sus hogares a través de

dispositivos méviles con periféricos como tensiometros o glucometros.” (Telemedicina, 2016)

Las personas ahora pueden tener consultas con su médico a través de video llamadas,
recibir prescripciones, solicitar 6rdenes de examenes médicos, sin importar el sitio donde se
encuentren, sin necesidad de salir de su casa, sin tener que quedar atrapado en el trafico o pasar

horas sentados en la sala de espera para recibir su consulta.
Salas menciona que actualmente existen mas de 165 mil aplicaciones que ofrecen

servicios relacionados con la salud y que alrededor de 500 millones de personas las usan en
todo el mundo. (Salas, 2016)
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En el 2015 més de 15 millones de estadounidenses tuvieron algun tipo de atencion
médica a distancia y 64% de ellos esta dispuesto a realizar una consulta médica a través de una
videoconferencia. La telemedicina no trata de competir con la medicina tradicional, el objetivo

es complementarla. (Capiello, 2017)

Segun De Toledo, existen tres enfermedades cronicas en las que la telemedicina ha sido
de gran ayuda para los pacientes y son: enfermedades respiratorias, la diabetes y la insuficiencia
cardiaca congestiva. Las enfermedades respiratorias mas incidentes son la enfermedad
obstructiva cronica (EPOC), y el asma bronquial. En el estudio la autora menciona que “un
porcentaje significativo de visitas a urgencias por EPOC podria evitarse con una adecuada
interaccion entre el especialista neumaélogo del hospital, el facultativo de medicina primaria y

el paciente en su domicilio.” (Heras, 2003).

Otra de las enfermedades cronicas que pueden ser atendidas a distancia es la diabetes
tipo 2. De acuerdo con Simon, ademas de los glucémetros que miden la glucemia en la sangre
capilar, en el mercado ya existe un medidor de glicemia, sin tener que pincharse para extraer
sangre y que permite el seguimiento de la glicemia de manera mas exacta, mediante un sensor
que se inserta por debajo de la piel y que permanece durante catorce dias en la parte posterior
del brazo, tomando asi valores de glucosa dia y noche. De esta manera, explica que se puede
realizar la toma de glucemia desde el hogar sin saturar los sistemas sanitarios, y que el paciente
puede llevar un control de toma diaria tal y como les ensefie su médico gracias a estos aparatos.
(Simon, 2018)

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, la telemedicina hoy en dia es un servicio
que satisface las necesidades de los usuarios que por una circunstancia u otra no pueden asistir
a una consulta médica de forma presencial. Es por esto por lo que el servicio de tele consulta a
través de aplicaciones mdviles se considera como oportunidad para la presente idea de negocio,
ya que tiene como finalidad ofrecer un servicio médico desde la comodidad de sus hogares,
ahorrando asi costos y tiempo de traslado hacia el consultorio médico ademas de servir como

un medio de obtencion de resultados mas rapido, eficaz y econdémico.

2.1.1 Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio
La propuesta que se presenta a continuacion iniciara con la creacion de una plataforma

movil la cual ofrecerd interaccion entre médico y paciente a traves de una videoconferencia,
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optimizando tiempo y dinero en transporte. Ademas, la aplicacion contara con servicio de
receta médica y/u d6rdenes de examenes. El historial médico de cada paciente, que incluye
datos, consultas, sintomas y tratamientos sera almacenado en una ficha electronica disponible

en la aplicacion y asi el doctor podra realizar los respectivos seguimientos.

El servicio que ofrecera la aplicacion sera solo bajo seguimiento médico, como el
control de pacientes que se han sometido a un procedimiento médico o la evaluacion de
sintomas de pacientes con enfermedades cronicas las cuales puedan ser controladas a distancia
como: dermatologia. diabetes, cancer, depresion, insuficiencia cardiaca, nutricion,
hipertension, pacientes con VIH o para casos en donde se presente una molestia leve o
dolencias primarias como resfriados, interpretacion de resultados de laboratorio. Y de ser
necesario hacer una exploracion fisica el médico le solicitara al paciente que presione en cierta
regién para determinar el tipo de dolor. Para casos en donde exista una emergencia médica, la
videoconferencia no sera una opcion y este debera acudir personalmente al médico, o al centro

de salud maés cercano.

La propuesta tendra socios claves como las farmacias, clinicas, el ministerio de salud
publica y doctores segln su area, como psiquiatria, cardiologia, neurologia, entre otras
especialidades, de esta manera se podré llevar un mejor seguimiento a este tipo de casos y

darles medicacién segun su historial clinico.

La aplicacion no tendra ningin costo por la descarga, pero, dentro de la misma se
ofertan dos opciones de pago para el uso de los servicios que ofrece. Los clientes tendran dos
opciones de pago; mensual y anual. El valor que pagaran los usuarios por consulta seré definido
con su medico.

El canal de distribucion que se utilizard para la aplicaciébn mdvil sera la tienda de

aplicaciones Play Store y App Store.

Mediante la descripcién de la idea de negocio se busca crear una estructura que pueda
desarrollar una aplicacién para facilitar la vida de los usuarios que busquen una forma de
atencion medica diferente a la convencional de forma factible, optimizando asi recursos y

satisfaciendo las necesidades de los usuarios.
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2.2 Mision, Vision y Valores de la Empresa
Mision

Proveer a distancia asistencia médica bajo previo seguimiento mediante diagnosticos
emitidos por especialistas, a través de una aplicacion movil, para que los usuarios puedan
recibir desde el lugar donde reside la mejor atencion meédica especializada, donde sus

necesidades seran satisfechas bajo estrictos controles de calidad y seguridad.

Vision

Ser empresa lider en servicios de asistencia médica virtual en Guayaquil.
Valores de la Empresa

Compromiso social: La empresa se comprometera con la sociedad y las desigualdades
sociales en el acceso de la salud y el mantenimiento del medio ambiente.

Innovacién: Se impulsara la busqueda de nuevas ideas, tecnologias y servicios para
desarrollar un modelo de asistencia médica orientado hacia la comunidad, con la ayuda de
excelentes profesionales.

Excelencia: Se asumiran retos de calidad y superacion constante para satisfacer las
necesidades de los clientes. Se aspirara a la obtencion de resultados y realizacion de funciones
de forma dptima, répida y eficiente.

Calidad: Se brindara un servicio de primera la cuél sera la meta del dia a dia, para asi

superar las constantes expectativas de nuestros usuarios.

2.3 Objetivos de la Empresa
2.3.1 Objetivo General

Facilitar el acceso de asistencia médica a distancia a la poblacion mediante el uso de
una aplicacion movil en la ciudad de Guayaquil, ofreciendo un servicio asequible, confiable y
de calidad.

2.3.2 Objetivos Especificos
e Captar el mayor porcentaje del mercado posible en el primer afio para que la propuesta

sea viable y acogida de la forma esperada
e Recuperar la inversion de la propuesta en los primeros 3 afos.
e Posicionar a la empresa al quinto afio operativo como una de las aplicaciones mas

eficientes en brindar el servicio de asistencia médica virtual en la ciudad de Guayaquil.

18



CAPITULO 3

ENTORNO JURIDICO DE
LA EMPRESA

19




CAPITULO 3

3 ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1 Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1 Generalidades (Tipo de Empresa)

La organizacion se desarrollara bajo la figura legal de sociedad andnima, tomando en
cuenta como referencia la vigente Ley de Compafiias del Ecuador, que de acuerdo con el

articulo 143 dice lo siguiente:

“La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables,
esta formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente por el monto de
sus acciones. Las sociedades de las compaiiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas
de las sociedades o compafiias mercantiles andénima.” (Ley de compafias, 1999)

Utilizando la razon social del abreviado de Javier Lama Chang en JALCH S.A. y bajo
el nombre comercial de AMV el cual sus iniciales corresponden al nombre de Asistencia
Médica Virtual, su funcion principal sera la de dar el servicio de asistencia médica virtual

mediante una aplicacién movil.

JALCH S.A. se desenvolverd en la industria de la telemedicina en la ciudad de

Guayaquil mediante aplicaciones moviles.

3.1.2 Fundacién de la Empresa

La compafiia JALCH S.A sera constituida a través del proceso simplificado de
constitucion via electronica de acuerdo con lo establecido en el Art. 53 de La Ley de Compaiiias
por la Superintendencia de compafiias, luego sera inscrita mediante escritura publica en el
registro mercantil de la Ciudad de Guayaquil, con una duracion de 50 afios, cumpliendo con
los requerimientos y especificaciones de los articulos 146 y 150. Los requisitos que debera

contener la escritura de fundacién segun el Art 150 son los siguientes:
e El lugar y fecha en que se celebre el contrato;
e EI nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que

constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla;
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e El objeto social, debidamente concretado;

e Su denominacion y duracion;

e Elimporte del capital social, con la expresion del nimero de acciones en que estuviese
divido, el valor nominal de las mismas su clase, asi como el nombre y nacionalidad de
los suscriptores del capital,

e Laindicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes, el valor
atribuido a estos y la parte de capital no pagada;

e EIl domicilio de la compafiia, la forma de administracion y las facultades de los
administradores;

e Laformay las épocas de convocar a las juntas generales;

e La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los
funcionarios que tengan la representacion legal de la compafiia;

e Laforma de reparto de utilidades;

e La determinacion de los casos en que la compafiia alla de disolverse anticipadamente;
Y

e La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

(Ley de compaiiias, 1999)

3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones

El capital de la empresa estard conformado por 1000 acciones, con un valor unitario de
$1 por accién. Contara con un socio fundador el cual aportara el capital accionario, ademas,
la compafiia permitirad la participacion de nuevos socios los cuales ayudarian a aumentar el

capital, cada socio debera aportar un valor equivalente o superior al 50% del capital inicial.
3.2 Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1 Cadigo de Etica

La comparfiia JALCH S.A. seré regida bajo valores corporativos y éticos que todos los
empleados deben seguir para la ejecucion de acciones y decisiones que se deban tomar en la
organizacion. Los valores seran los siguientes: honestidad, honradez, respeto, integridad,
compromiso Yy éstos deberan ser aplicados entre accionistas e inversionistas, colaboradores,
proveedores, clientes, con el estado y la sociedad.

La empresa se compromete ademas a ser respetuoso con el medio ambiente y las

culturas.
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Rechazara todo tipo de acto racista, acoso, violencia o discriminacion por religion,
edad, género o cualquier tipo de condicidn que vaya en contra de la integridad de las personas
que pertenezcan o no a la empresa.

Las actividades seran realizadas bajo completa honestidad y responsabilidad.
3.3 Propiedad Intelectual.

3.3.1 Registro de Marca

La marca de la empresa serd registrada en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual, siguiendo todos sus requerimientos. Se registrard la marca con nombre AMV y el
logotipo que la representa. EI costo del registro se detallara en el presupuesto de constitucion

de la empresa.

3.3.2 Derecho de Autor del Proyecto

Los derechos de autor de la idea de negocio del presente proyecto denominada
“Propuesta para la creacion de una empresa de servicio de asistencia médica virtual en la ciudad
de Guayaquil.”, pertenecen al sistema de investigacion y desarrollo de la Universidad Catdlica

Santiago de Guayaquil para darle uso solo con fines educativos.

3.4 Presupuesto Constitucion de la empresa

Tabla 2 Presupuesto de la constitucion de la empresa y de la propiedad

intelectual
PRESUPUESTO DE LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA
REQUERIMIENTO VALOR
Creacion de la empresa $700.00
Cuerpo de bomberos $650.00
Municipio de Guayaquil $250.00
Registro de marca-1EPI $250.00
TOTAL $1,850.00

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 4
4 AUDITORIA DE MERCADO

4.1 PEST

Mediante el andlisis PEST se identificaran los factores externos que podrian afectar o

no a las variables que pueden influir en la oferta, demanda y costos del presente proyecto.

Entorno politico

El gobierno de Ecuador en la actualidad ha venido sufriendo cambios ministeriales
desde la legislatura del presidente Lenin Moreno, con el fin de lograr la estabilidad politica que
no encontro en el pais cuando fue electo. A pesar de no conseguir ain un Ecuador estable, la
juventud es una prioridad en su plan de gobierno, por lo cual, existen leyes y programas que

protegen y ayudan al emprendedor joven.

Una ley que protege al emprendedor es la mencionada en la Constitucion del Ecuador,
en el Art-39, Seccidn Segunda: Jovenes y dice lo siguiente:

El Estado reconocera a las jovenes como actores estratégicos del desarrollo del pais, y
les garantizara la educacion, salud, vivienda, recreacion, deporte, tiempo libre, libertad de
expresion y asociacion. El Estado fomentara su incorporacion al trabajo en condiciones justas
y dignas, con énfasis en la capacitacion, la garantia de acceso al primer empleo y la promocion

de habilidades de emprendimiento. (Asamblea Constituyente, 2008)

Uno de los programas propuestos por el presidente Moreno es “Impulso Joven”, el cual
apoya a los emprendedores jévenes con asesoramiento y creditos de hasta USD 15.000, crédito
que es otorgado por Ban Ecuador con bajas tasas de interés para los que lo soliciten. (Unidad
Digital de EcuadorTV, 2018)

Ademas de los programas de apoyo a emprendedores ofrecidos por el gobierno, existe
un articulo en la constitucion de la republica del Ecuador que menciona lo siguiente:

“Art 32.-La salud es un derecho que garantiza el estado, cuya realizacion se vincula al
ejercicio de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la alimentacion, la cultura fisica, el
trabajo, la seguridad social, los ambientes sanos y otros que sustentan el buen vivir.”
(Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)
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Es una obligacion del estado brindar un servicio de salud de calidad a los ecuatorianos,
y esto solo se logrard si se adoptan medidas sanitarias y sociales adecuadas, que se rijan por los
principios de equidad, solidaridad, interculturalidad y eficiencia, y que ademas este servicio
sea brindado a un costo que la comunidad y el pais puedan pagar.

En base a lo mencionado anteriormente, podemos determinar que en el entorno politico
la situacidn actual es favorable para la propuesta, ya que el Gobierno junto con sus programas
y leyes demuestran interés en el apoyo a jovenes emprendedores, respaldando el ingreso al

mercado, dando impulsos econdmicos y capacitaciones que favorecen a una futura inversion.

Entorno econémico

En el &mbito econdmico el pais no se encuentra en una buena situacion, ya que se
recibid un pais sobre endeudado del gobierno anterior. Sin embargo, la situacién econémica de
los jovenes ecuatorianos es prioridad para el Mandatario por lo que una de las primeras
acciones de su mandato fue crear la Secretaria Técnica de Juventud para atender las inquietudes
de los jovenes, poder generar empleo y otorgar créditos para emprendimientos y con ello

favorecer su inclusién econdémica y social.

Otro programa que existe en la actualidad para fomentar el emprendimiento es el
“Programa Progresar”, el cual es ejecutado por la Corporacion Financiera Nacional, tiene como
objetivo otorgar créditos a pequefios y medianos emprendedores, que no cuentan con las
garantias que las instituciones financieras requieren para dar lineas de crédito. El programa
cuenta con el apoyo estratégico del Banco de Desarrollo de América Latina (CAF). El
financiamiento otorgado va desde los USD 50.000 a USD 25 millones por sujeto de crédito.
(Bustamante, 2017)

De acuerdo con un estudio realizado por Pro-Ecuador, las TICS aportan con el 1,9%
del PIB, en el 2015 el 50,5% de los ecuatorianos utilizé internet. Desde el 2007 hasta el 2015
se invirtieron mas de 7 mil millones de ddlares en telecomunicaciones. (PRO ECUADOR,
2016)

Segun datos del INEC, para enero del presente afio, Ecuador manejaba una variacion
de precios negativa, ubicandose la tasa anual en -0.09%. En los ultimos 10 afos la inflacion ha
decaido, aunque existié un incremento en la demanda de los hogares, ademas de pagos a

proveedores por parte del Gobierno, la menor variacion del indice de precios es debido a la
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falta de dinamismo en la economia. En el siguiente grafico se mostrara el grafico de la variacion
anual de la inflacion. (Maldonado, 2018)

Gréfico 3: Evolucion de la inflacién en Ecuador
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Fuente: (Maldonado, 2018)

Aunque la situacion economica del pais no sea favorable, el gobierno impulsa
programas que ayudan a los jovenes a desarrollar sus emprendimientos para poder reducir el

nivel de desempleo.

Entorno social

El INEC clasifica los estratos sociales en una piramide, en donde se identifican 4 clases,
empieza por el estrato A con 1,9% de la poblacion, es el piso mas alto de la pirdmide representa
a la poblacién con mayor ingreso econdmico, el 99%de los hogares tiene acceso a internet y en
promedio disponen de 4 celulares en el hogar y. El estrato B+ con 11,2% de la poblacion, el
98% de los hogares utiliza internet y en promedio disponen de 3 celulares. El estrato C+
representa el 22,8% de la poblacion, el 39% de los hogares cuenta con acceso a internet y en
promedio disponen de 2 celulares. Y finalmente el estrato social D, en el que 9% de los hogares
utiliza internet y disponen de 1 teléfono celular. (INEC, Encuesta de Estratificacion del Nivel

Sociecondémico, 2011)
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En un estudio de TICS realizado por INEC, el 36% de los hogares a nivel nacional
tienen acceso a internet. El 64% de las personas utiliza internet al menos una vez al dia. El
52,9% de la poblacion tiene un teléfono inteligente. (INSTITUTO NACIONAL DE
ESTADISTICA Y CENSO, 2016)

De acuerdo con un estudio realizado por la Agencia de Regulacién y Control de las
telecomunicaciones (ARCOTEL), 46.4% de los abonados del Servicio Mévil Avanzado poseen
un Smartphone y existen 8,1 millones de cuentas en internet. Esta tendencia viene desde nifios
de 5y 15 afios, donde 11 de cada 100 nifios poseen un teléfono mavil activo y 6 de ellos poseen
un Smartphone. (ARCOTEL, 2015)

La tendencia va en funcion de las necesidades de los usuarios hoy en dia, sobre el
entorno social se encuentras los estratos A, B, y C favorables para la propuesta, ya que cuentan

con los ingresos para poder consumir el servicio que se plantea ofrecer.

Entorno tecnoldgico

Hoy en dia realizar cualquier tipo de consulta a través de un Smartphone con acceso a
internet, ya sea solicitar un taxi, medicamentos, alimentos, se ha vuelto una actividad cotidiana
para los habitantes del mundo. Las personas estan cada vez mas familiarizadas con las

aplicaciones moviles.

Un estudio realizado por la Escuela de Postgrado en Administracion de Empresas
(ESPAE), menciona que las tendencias de aplicaciones moviles para empresas aumentaran en
Latinoamérica. (ESPAE, 2017)

En Guayaquil el 60% de jovenes que usan internet prefiere usar aplicaciones
descargadas a través de su Smartphone, mediante las cuales consultan noticias, compran bienes

y servicios. (Montenegro, 2016)

El &mbito tecnoldgico en el Ecuador se muestra favorable debido a la tendencia de los
usuarios con respecto a la tecnologia movil, ya que en los Gltimos afios el uso de internet a
traves de los Smartphone ha ido aumentando, cada vez existen nuevas aplicaciones de las

cuales su uso se vuelve una actividad cotidiana en la vida de los usuarios.
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4.2 Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y Crecimientos
en la Industria
Debido al alto nivel competitivo en el mercado empresarial, las empresas han tenido

que buscar estrategias funcionales para poder sobrevivir en el mercado, y una de esas
estrategias son la creacion de aplicaciones mdviles, de esta manera crean conciencia de marca,

aumentan sus ventas y proyectan estrategias de marketing digital de forma mas directa.

De acuerdo con un informe de Medular Digital, Global Data realizé un estudio de la
industria de Telemedicina en el cual indicaban que el mercado de la telemedicina se proyectaria
a un crecimiento del 14% anual. En el afio 2011 obtuvo més de 13.2 billones de ddlares a nivel

mundial, siendo Estados Unidos el lider de la industria. (Medular Digital, 2017)

De acuerdo con un reporte de Redaccion Gestidn, se pronostica que el nimero de
personas en América Latina que se conectan a internet a través de dispositivos moviles
incrementara en un 50% en el 2020, se proyecta un incremento de la penetracion movil del/65%
(2015) a 78% en 2020. Una de las razones principales es por la reduccion de los precios de los
smartphones y la diversidad de modelos de gama media y baja logrando asi su crecimiento.
(Redaccion Gestion, 2016)

Grafico 4 Economia movil en América Latina
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Un estudio menciona “...pese a que la tasa de crecimiento del uso de apps ha
disminuido (58% en 2015, en comparacion con un 76% en 2014 y un 103% en 2013), sigue
siendo impresionante, puesto que tasas como estas son poco habituales en industrias maduras”.
El mercado de la telefonia movil hasta el 2015 contaba con més de 2.100 millones de
smartphones en todo el mundo, dando un incremento del 58% al uso de aplicaciones mdviles.

(Juste M., 2016)

Gréfico 5 Estadistica de uso de aplicaciones por categoria en el afio 2015
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4.3 Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

La presente propuesta se encuentra en la etapa de crecimiento, ya que el tipo de servicio
que ofrece la aplicacion que es la consulta a través de video llamadas, se encuentra
desarrollandose en un mercado internacional. La telemedicina se utiliza no solo en paises
desarrollados, tambiéen en paises que estan en vias de desarrollo, como es el caso de Ecuador,

en donde ya existe un servicio de tele consulta el cudl es ofrecido por Salud S.A.
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Graéfico 6 Ciclo de vida de la empresa Schumpeter

Ciclo de vida de la empresa segiin Schumpeter
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Fuente: (Neffa, 2015)

4.4 Anélisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones

La industria que se analizard a continuacion para la propuesta serd la industria de
tecnologia y medicina en la ciudad de Guayaquil.

Grafico 7 Analisis de las fuerzas de Porter para la propuesta
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Fuente: La Investigacion
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Grado de rivalidad entre competidores
Se la considera baja ya que actualmente no existe una aplicacion que brinde el mismo

servicio en la ciudad de Guayaquil.

Poder de negociacion de los compradores o clientes

Se lo considera bajo porque los precios ya van a estar establecidos, no existe nivel de
regateo.

Poder negociacion de los proveedores

Se la considera baja debido a que actualmente la oferta de programadores es abundante,
hay de diferentes precios e inclusive personas o estudiantes que se encuentren cursando el
ualtimo afo universitario que pueden crear una aplicacion o quieren trabajar por precios bajos

Amenaza de nuevos entrantes

Se la considera media porque la inversién inicial es elevada y no existe actualmente
una empresa lider en esta industria. También es una industria en crecimiento lo cual la hace
atractiva para nuevos entrantes y nuevas compariias que quieran ofrecer el mismo servicio.

Amenaza de productos sustitutos

Se la considera alta, debido a que existen productos parecidos en el mercado, por lo
tanto, para contrarrestar este aspecto negativo para la propuesta se deberd proponer una
estrategia que permita diferenciar los beneficios de la aplicacion de otros servicios.

Tomando en cuenta los puntos establecidos anteriormente, se puede concluir que el
mercado de aplicaciones moviles ofertadas mediante medios digitales en la ciudad de
Guayaquil esta creciendo de forma continua y es viable, aunque presenta alta inversion inicial
se cuenta con apoyo gubernamental y amplia oferta de programadores de aplicaciones con
costos bajos de disefio. La amenaza de productos sustitutos es alta, por lo que se crearan
estrategias que marquen diferencia en el servicio que ofrecerd la propuesta para lograr

posicionamiento y reconocimiento de la marca.

4.5 Analisis de la Oferta

45.1 Tipo de Competencia
Para la siguiente propuesta existen solo un tipo de competencia que es la competencia
indirecta. Como competencia indirecta esta el servicio que ofrece Salud S.A. el cual ofrece el

servicio de consulta en linea solo a las personas afiliadas a ellos y con una base de datos de
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doctores establecidas por ellos, también estan las plataformas y paginas web de consulta como

blogs, sobre temas de medicina a la cual las personas acuden cuando necesitan informacion

acerca de alguna patologia

45.2

Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial
El mercado real y el mercado potencial se analiza mediante la cantidad total de clientes

y usuarios que estarian en la ciudad de Guayaquil

453

Mercado Real

Usuarios: Personas del estrato B+ y C+, entre 18 afios y 65 afios, que tengan dispositivos
moviles con acceso a internet, manejen aplicativos moviles y que padezcan de
enfermedades cronicas o no, que requieran de seguimiento médico frecuente y que
puedan realizarlo a distancia a través de una video llamada.

Clientes: Los médicos generales y/o especialistas de la Ciudad de Guayaquil que
quieran ofrecer seguimiento a sus pacientes a traves de una video llamada, que tengan

dispositivos moviles con acceso a internet y que manejen aplicativos moviles.

Mercado potencial

Usuarios: Personas que tengan dispositivos moviles con acceso a internet, manejen
aplicativos moviles y que padezcan de enfermedades crénicas o no, que requieran de
seguimiento médico frecuente y que puedan realizarlo a distancia a traves de una video
Ilamada.

Clientes: 35860 médicos generales y/o especialistas de la ciudad de Guayaquil que
tengan dispositivos madviles con acceso a internet, que manejen aplicativos mdviles y

que quieran ofrecer seguimiento a sus pacientes a través de una video llamada.

Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigtiedad, Ubicacion,
Productos Principales y Linea de Precio.

Actualmente la propuesta no presenta competencia directa ya que sera la primera en

ofrecer el servicio de seguimiento médico para pacientes con enfermedades cronicas o que

requieren de seguimiento médico frecuente. Por otro lado, se ha considerado a Salud S.A como

competidor indirecto ya que esta empresa ofrece el servicio de asistencia médica por video

consulta o chat para sus asegurados, servicio que se incluye en el valor mensual de su seguro.
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Tabla 3 Caracteristicas de los Competidores

Nombre de | Antiguedad | Ubicacion | #de | Nombre del | Clientes | Linea
la locale | producto de
competencia S precio
S
Salud S.A. |25 Carlos 1 Multidoctor | Afiliado | $70a
Julio sa $300
Arosemen Salud S.
akm 3.5 A.

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La Investigacion

4.5.4 Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia de la
Empresa
Salud S.A. es un competidor indirecto el cual tiene una aplicacion parecida que brinda

a sus clientes que estan asegurados bajo su marca, esto quiere decir que para hacer una consulta
médica mediante una video Ilamada deben haber contratado u servicio de seguro y pagar una

mensualidad.

La propuesta tendra como estrategia poder descargar la aplicacion de forma gratuita y
el registro para usuarios también, se disefiaran propuestas de marketing para dar a conocer
nuestro producto y hacer énfasis en la calidad del servicio y las diferentes opciones que hacen
diferente un producto de otro y asi poder ganar mercado y la fidelizacién de los clientes y

usuarios.

4.6 Anélisis de la Demanda
4.6.1 Segmentacion de Mercado

La siguiente propuesta esta dirigida a todos los médicos que deseen dar un seguimiento
a sus pacientes mediante una aplicacion movil en la ciudad de Guayaquil, en la cual el médico
pueda recetar, enviar ordenes de examenes médicos y dar un seguimiento mas efectivo al

paciente segun la enfermedad que el paciente padezca.

4.6.2 Criterio de Segmentacion
Para poder determinar el segmento correcto de la propuesta se determinaran los

siguientes factores que se detallaran después
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Tabla 4 Criterio de segmentacion

Criterio Detalle
Geografico Ciudad donde se va a desarrollar la propuesta
Demografico Descripcion del genero y la edad del segmento de mercado para

la propuesta

Socioecondmico | Se determinar el nivel socioecondmico para la propuesta

Conductual El comportamiento posee el segmento determinado para la
propuesta

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La investigacion

4.6.3 Seleccion de Segmentos
Tabla 5 Seleccién de segmento: Usuarios

Usuarios
Variables Criterio de segmentacion
Geogréfico Personas que viven en la ciudad de Guayaquil

Demografico Hombres y mujeres entre 18 y 65 afios con enfermedades
cronicas 0 no, que necesiten seguimiento médico
frecuente y que puedan realizarlo a distancia

Socieconémico | Estrato B+ y C+

Conductual Personas que tengan al menos un dispositivo mévil con
acceso a internet y que manejen aplicativos moviles

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La Investigacion

Tabla 6 Seleccion de segmento: Clientes

Clientes
Variables Criterio de segmentacion
Geografico Médicos generales y/o especialistas que viven en la ciudad de
Guayaquil
Demografico | Médicos generales y/o especialistas que quieran realizar
seguimiento a sus pacientes a distancia
Conductual Médicos generales y/o especialistas que tengan al menos un
dispositivo movil con acceso a internet y que manejen aplicativos
moviles

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La Investigacion
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4.6.4

Perfiles de los Segmentos
Usuarios

o Hombres y mujeres entre 18 y 65 afios de la ciudad de Guayaquil

o Estratos B+y C+

o Posean al menos un dispositivo movil con acceso a internet y que manejen aplicativos

moviles

Clientes

o Meédicos generales y/o especialistas que habiten en la ciudad de Guayaquil.

o Posean al menos un dispositivo movil con acceso a internet y que manejen aplicativos

moviles

4.7 Matriz FODA

Tabla 7 Matriz FODA

FORTALEZAS

F1: Servicio multidisciplinario
mejorara la atencién sanitaria

F2: Variedad de especialistas

F3: Médicos certificados.

que

OPORTUNIDADES

O1: La medicina es uno de los temas méas
buscadas online

0O2: Tendencia tecnoldgica

03: Reduccion de tiempos de atencion,
tratamientos y traslado.

DEBILIDADES

D1: Falta de experiencia en el desarrollo
de aplicaciones

D2: Falta de experiencia de profesionales
y pacientes en la implementacion y
transmision de sefiales de video vy
similares en la practica médica.

AMENAZAS

Al: Un mal clima podria afectar a la sefial
de internet y degradar el funcionamiento
del servicio de asistencia médica virtual.
A2: Diversidad cultural de las personas
que pueda afectar al cambio del método
tradicional a uno mas tecnologico.

A3: Limitada conexion a internet en
algunos sectores de Guayaquil

ESTRATEGIAS FO
Aprovechar la tendencia tecnolégica para
poder lanzar la propuesta presente

ESTRATEGIAS DO
Contratar un Ing. en Sistemas para que
este en constante interaccion con la
aplicacion para que funcione de la mejor
manera y de esta forma hacer que la
aplicacion no falle por motivos de sefial y
otros factores

ESTRATEGIAS FA
Crear un nuevo método de interaccién
entre el doctor paciente para mejorar la
atencion sanitaria de la ciudad de
Guayaquil

ESTRATEGIAS DA
Dar la capacitacion correspondiente para
que los clientes no tengan problemas al
momento de manejar la aplicacion y darle
el uso correcto.

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La Investigacion
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4.8 Investigacion de Mercado
4.8.1 Método
Para la siguiente investigacion de mercado, se van a utilizar dos tipos de métodos los

cuales son el método cuantitativo y cualitativo.

En el método cuantitativo se realizaran encuestas en diferentes zonas de la ciudad a
diferentes grupos de personas con el fin de determinar aceptabilidad del producto y nivel de
consumo.

Para el método cualitativo se entrevistardn a médicos de diferentes especialidades para
conocer su opinion frente a la telemedicina y a desarrolladores de aplicaciones, con el fin de
obtener informacion necesaria para poder desarrollar un producto que cumpla con las

expectativas de los usuarios.

4.8.2 Disefio de la Investigacion

4.8.2.1 Objetivos de la Investigacion: General y Especificos (Temas que desean ser
investigados)
Objetivo general

Conocer el nivel de aceptacion de las personas que estarian dispuestas a usar la

aplicacion en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos

e Conocer el perfil de los usuarios y clientes

e Conocer el rango de edad en la cual se concentra el mayor nivel de aceptacion de la
propuesta

e Determinar el nimero de personas que tienen un médico de cabecera

e Determinar el nimero de personas que sufren de una enfermedad crénica

e Determinar cuanto influye el factor tiempo en las personas para asistir a una consulta
médica

e Determinar el precio que el usuario y el cliente estan dispuestos a pagar por el servicio.

4.8.2.2 Tamafio de la Muestra
La propuesta esta delimitada en la ciudad de Guayaquil. Se tomaran dos muestras de

poblaciones diferentes Para determinar el tamafio de la muestra a tomar, se utilizara el

programa calculador de muestras de la Asesoria Econdmica & Marketing.
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e Para Usuarios:
La propuesta ha definido como usuarios a los habitantes de la ciudad de Guayaquil, la
muestra incluira a personas entre 18 y 65 afios que tengan al menos un dispositivo moévil con

acceso a internet y que sean del estrato B+ y C+.

Tabla 8 Tamafio de la muestra de usuarios

Poblacion # 1
Descripcion Total %
Habitantes del &rea urbana de
Guayaquil 1050826
Hombres y mujeres entre 18 y 65 52,9%
afios 555887
Personas que tengan al menos un 28,6%
dispositivo movil 158984
Personas del estrato B y C+ con 34%
dispositivos moviles 54054

Elaborado por: El autor
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016)

Graéfico 8Calculadora de tamafio de muestra para Usuarios

Calculadora de Muestras

IMargen de error:
X 5% v
Abdaail scancmica & marketing 3.C. Mivel de confianza:
95% v
Asesoria Economica & Marketing Tamafo de Poblacion:
Copynght 2009 54054

|

Calcular

Margen: 5%

Nivel de confianza: 95%
Poblacion: 54054

Tamano de muestra: 384

Fuente: (Asesoria Econdmica & Marketing, s.f.)
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Para determinar el tamafio de muestra se escogio un margen de error del 5% con un

nivel de confianza del 95%, dando como resultado 384 personas por encuestar.

e Para Clientes:
La propuesta ha definido como clientes a los médicos generales y/o especialistas de la
ciudad de Guayaquil, la muestra incluira a médicos que tengan al menos un dispositivo movil

con acceso a internet.

Tabla 9 Tamano de la muestra de usuarios

Poblacion # 2
Descripcion Total
Médicos de Guayaquil 23668

Elaborado por: El autor
Fuente: (Calidad Salud, 2018)

Gréfico 9Calculadora de tamafio de muestra para clientes

Calculadora de Muestras

Margen de emor:

T

% v
::;:‘uria econdmica & marketing 8.C. Mivel de confianza:
95% ¥
Asesoria Economica & Markefin Tamano de Poblacion:
Copynght 2009 g 2agﬂﬁaﬁn; & Poblacion
Calcular

Margen: 5%

Nivel de confianza: 95%
Poblacion: 23668

Tamano de muestra: 379

Fuente: (Asesoria Econdmica & Marketing, s.f.)

Para determinar el tamafio de muestra se escogié un margen de error del 5% con un

nivel de confianza del 95%, dando como resultado 379 médicos por encuestar.
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4.8.2.3 Técnica de recogida y analisis de datos

4.8.2.3.1 Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo Focal, etc.)

Para el desarrollo de la propuesta se realizé una investigacion exploratoria que incluy6
entrevistas a dos expertos, un Ing. en Sistemas y un médico, ademas se realiz6 un grupo focal.

A continuacion, se presentan las entrevistas realizadas a expertos:

Entrevistas a expertos
e Entrevista# 1

Nombre: Andrés Contreras

Titulo: Ingeniero en Sistemas

¢,Cuales son los pasos y qué se necesita para crear una aplicacion como la que se
presenta en la propuesta?

“Desde el punto de vista tecnoldgico hay diferentes puntos a tomar en cuenta.
1) Disefio de Base de Datos.
2)Disefio y desarrollo de la aplicacion.
3) Disefio de interfaces.
4) Lenguajes de programacion a usar para el desarrollo de la aplicacion.
5) Infraestructura a usar para hospedar la aplicacion.
6) Proveedores a usar para pasarela de pagos.

7) Proveedores de seguridad.”

¢ Tendria alguna limitacién este tipo de aplicacion?

“Si es una aplicacion web la que se va a desarrollar, las limitaciones tecnologicas
podrian ser la transferencia de archivos de gran tamarfio, cuando el usuario posee un ancho de
banda limitado. Por ejemplo, imagenes de resonancias magnéticas, rayos X, etc. Otra limitacién
seria un pobre sistema de seguridad, ya que podria poner en riesgo la confidencialidad de la

informacién de los pacientes.”

¢,Con qué frecuencia debe ser actualizada la aplicacion para evitar problemas
futuros con su funcionamiento?
“Depende de las tecnologias a usar y las actualizaciones 0 mejoras que se le haga a la

aplicacion.”
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¢Es confiable en cuanto a seguridad de informacion?
“Si, siempre y cuando el disefio, desarrollo e implementacién siga protocolos de
seguridad a nivel de base de datos y aplicacion. No se puede definir si un sistema es seguro

hasta que no se cree por lo menos una primera versién donde se puedan hacer pruebas.”

¢ Qué tan viable ve una aplicacion como la que se presenta de atencion medica
virtual?
“Una aplicacion de este tipo es muy viable siempre y cuando sea de facil uso para

cualquier doctor y cualquier paciente.”

¢ Qué recomendacion usted podria adicionar?

“Se debe definir desde el principio el alcance de la aplicacion. EI mayor problema que
existe en sistemas médicos es que no todos los doctores tienen la misma percepcion de los
sistemas. Lo que para un doctor puede ser Util, para otro puede carecer de funcionalidad. En
mi experiencia trabajando en el area hospitalaria, no se debe dar mucha opcion a que los
usuarios decidan como debe funcionar el sistema. Se debe buscar una solucion que satisfaga a
la mayoria de los usuarios de una manera simple. Uno de los puntos mas importantes para el
desarrollo de este proyecto es el disefio de interfaces. Las interfaces deben ser simples para que
cualquier tipo de usuario (doctores o pacientes) puedan usarlo. Debemos recordar que no todos
los usuarios poseen el mismo conocimiento, por eso el uso del sistema no debe ser

complicado.”

e Entrevista# 2
Nombre: Dra. Michelle Mendoza Diaz
¢, Conoce usted qué es la telemedicina?
“La telemedicina consiste en usar la tecnologia para establecer comunicacion entre el
médico y el paciente a través de una video llamada desde dondequiera que se encuentre para

responder preguntas, realizar revisiones de rutina.”
¢ Cree usted que se puede realizar una consulta por medio de video conferencia?

“Si, la medicina abarca situaciones en que no se requiere una interaccion cara a cara

con el paciente, y es ahi donde la tecnologia puede actuar y atender las necesidades del paciente,
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como volver a prescribir medicamentos o intercambiar informacién desde lo que ha sucedido

desde la ultima consulta.”

¢En qué ayudaria el uso de la telemedicina?

“En mucho, por ejemplo, la movilidad podria significar una dificultad para un paciente
con un problema ortopédico, seria dificil para el paciente poder conducir hasta el consultorio
médico. Podria evitar también la necesidad de salir del trabajo o de trasladarse por una zona

con trafico hasta el consultorio médico.”

¢ Qué tipo de enfermedades cree usted que podrian ser tratadas por este medio?
“Enfermedades cronicas, cuando un paciente necesita control por medicamentos una

patologia de base con valores normalizados.”

e Grupo focal
Para el analisis del grupo focal se reunio6 a 4 personas, 2 posibles usuarios y 2 posibles
clientes. Las 4 personas residen en la ciudad de Guayaquil y con las caracteristicas

correspondientes a cada segmento de mercado, del grupo focal se concluye lo siguiente:

¢ Qué opina del uso de video llamadas para realizar consultas médicas?

Los clientes opinaron que el uso de recursos tecnologicos en la medicina puede ayudar
a simplificar actividades médicas y a tener un mejor control sobre las enfermedades de sus
pacientes. También mencionaron que ayudaria a disminuir el nimero de consultas médicas
perdidas, por la no disponibilidad de tiempo.

Los usuarios opinaron que el uso de este tipo de tecnologia evitaria traslados
innecesarios al hospital, por ejemplo, cuando la visita es solo para que el médico vuelva a

prescribirlo.

¢En qué beneficiaria este modo de consulta a los médicos y a los pacientes

Los clientes mencionaron que este tipo de consulta motivaria a los pacientes para que
asuman una mayor responsabilidad sobre su propia salud, reduciria el nimero de visitas de
rutina al consultorio. Se podria reducir el tiempo destinado a atender a los pacientes con

enfermedades o afecciones cronicas.
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Los usuarios mencionaron que sentirian que de esta manera su médico podria estar mas
atento a los cambios que pudieran sufrir sus afecciones, ahorro de tiempo en visitas al hospital

y les ayudaria a cuidarse y a atender mejor su enfermedad.

¢ Qué tipo de enfermedades podrian ser controladas por video llamada?

Los clientes también mencionaron que tipo de enfermedades podrian controlarse a
través de video llamadas y fueron las siguientes: Monitorizacion de glucemias, monitorizacion
de iono grama y funcion renal en pacientes con complicaciones renales para modificar la
medicacion, malestares gastrointestinales, resfriados comunes, dolores de cabeza, erupciones,
alergias o patologias de base con valores normalizados. Ademas, indicaron que tipo de areas
médicas podrian utilizar este tipo de consulta y son: nefrologia, diabetologia, alergélogos,

médicos de atencion primaria, medicina familiar, cardi6logos.

4.8.2.3.2 Concluyente (Encuesta)
Para el método cuantitativo, se realizaron dos encuestas a través de una plataforma web,

una para el segmento de clientes con un tamafio de muestra de 379 personas y otra para el
segmento de usuarios con un tamafio de muestra de 384 personas. Posterior a esto, los datos
obtenidos fueron tabulados y analizados. EI modelo de encuesta para ambos segmentos se

encuentra en los anexos nimero 1 y numero 2.

4.8.2.4 Anélisis de Datos
De acuerdo con las encuestas realizadas a clientes y usuarios se obtuvieron los

siguientes resultados:

Encuesta a usuarios:
1. ¢Cual es su edad?

De los 384 encuestados, el 52% correspondiente a 200 personas estaban en el rango de
edad de 18 a 35 afios, representando el mayor porcentaje de la muestra, seguido por el 39%
correspondiente a 150 personas estaban en el rango de edad de 35 a 60 afios y el 9% respondio

que tenia mas de 60 afios.
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Grafico 10 Edad de los usuarios

m18a35anos Mde 35a60anos

m 60 aflos o0 mas

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion
2. ¢Cual es su estado civil?
El 56% de los encuestados correspondiente a 214 personas tienen estado civil soltero y
el 44% restante correspondiente a 170 personas respondid que era casado.

Gréfico 11 Estado civil de los usuarios

Ml soltero M casado

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
3. ¢Con qué frecuencia acude al médico en el afio?
El 63,3% correspondiente a 245 personas que van mas de 3 veces al afio al médico,
23,4% correspondiente a 90 personas van 2 veces al afio y 12,8% correspondiente a 49 personas

va 1 vez al afio.
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Grafico 12 Frecuencia de asistencia a consultas médicas de usuarios

3. ¢Con que frecuencia acude al medico

en el afio?
— e
o . mas de 3 veces al
1 vez al afio 2 veces al afio o
afio
"% 12,8 23,4 63,8

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

4. ¢Qué tiempo le toma ir a una consulta médica tomando en cuenta desde el tiempo de
traslado hacia el consultorio, el tiempo de espera de la consulta y el tiempo de traslado

de regreso a su hogar?

El 47% correspondiente a 182 personas respondio que les toma 2 horas 0 mas ir a una
consulta médica, seguido del 32% correspondiente a 122 personas les toma 1 hora y media en
asistir a una consulta médica, el 16% correspondiente a 60 personas respondi6 que le toma 1

hora y el 5% correspondiente a 20 personas respondié que le toma 30 minutos.

Graéfico 13 Tiempo estimado que le toma a los usuarios asistir a una consulta médica

E30min MW1hora m1horaymedia 2 horas o mas

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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5. ¢Cuéanto paga usted por una consulta médica?

El 39,1% de los encuestados correspondiente a 150 personas respondio que paga entre
75 a 100 dolares por una consulta médica, el 22,9% correspondiente a 88 personas paga mas
de 100 dolares, el 15,4% correspondiente a 59 personas paga de 30 a 45 dolares el 14,8%
correspondiente a 57 personas paga de 60 a 75 ddlares y el 7,8% correspondiente a 30 personas
paga de 45 a 60 dolares.

Gréfico 14 Valor estimado que pagan los usuarios por una consulta médica

30a45 45 a 60 60a 75 75a 100 Mas de 100
Dolares Dolares Dolares Dolares Dolares
% 15,4 7,8 14,8 39,1 22,9

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion
6. ¢Tiene usted algun médico de cabecera?
El 70% de los encuestados correspondiente a 269 personas respondié que tenia un
médico de cabecera, el 30% restante respondid que no.

Gréfico 15 Numero de usuarios que tienen un médico de cabecera

No
30%

70%

HNo mSi

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion
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7. ¢Padece usted de alguna enfermedad que necesite seguimiento médico y prescripcion
médica frecuente?
El 62% de los encuestados correspondiente a 238 personas respondio que no tienen una
enfermedad que necesite seguimiento o prescripcion médica frecuente y 146 personas
correspondiente a 38% respondié que si.

Grafico 16 Numero de usuarios que padecen una enfermedad crénica o

gue necesite de seguimiento médico y prescripcion frecuente

mSi mNo

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

8. ¢Si pudiera tener la opcion de obtener una consulta médica mediante una video
Ilamada a través de una aplicacion mavil desde la comodidad de su casa o trabajo, la
usaria?

El 66% de los encuestados correspondiente a 253 personas respondié que usaria la

consulta médica por video llamada, el 34% restante correspondiente a 131 personas respondio
que no.
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Grafico 17 Usuarios que aceptarian tener consulta mediante video llamada

mSi mNo

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

9. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por tener la consulta con su médico mediante una
video llamada?
El 46% de encuestados correspondiente a 176 personas estarian dispuestos a pagar de
30 a 35 ddlares por una consulta médica mediante una video llamada, el 29% correspondiente
a 112 personas pagaria de 35 a 40 dolares, el 20% correspondiente a 76 personas pagaria de 40
a 45 dolares y el 5% correspondiente a 20 personas pagaria de 15 a 50 dolares.

Grafico 18 Valor estimado a pagar por la consulta a través de una video llamada

W30 a 35 ddlares W35 a 40 ddlares
M 40 a 45 ddlares m 45 a 50 ddlares

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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A continuacién, se presentan los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los
clientes:

1. ¢Cuenta usted con pacientes que deban ser atendidos con frecuencia?

De 379 medicos encuestados, el 61% correspondiente a 230 médicos cuenta con
pacientes que deben ser atendidos con frecuencia, mientras que el 39% correspondiente a 149
médicos no.

Gréfico 19 Namero de clientes que tienen pacientes que deben ser atendidos con

frecuencia

HSi Eno =

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion
2. ¢Tiene pacientes que cancelan su cita porque no pueden acudir a su consultorio
médico debido a factor tiempo, trabajo, imprevistos, dificultad para movilizarse?
El 55% correspondiente a 209 médicos responden que si tienen pacientes que cancelan
sus citas programadas, el 45% correspondiente a 170 médicos dice que no

Gréfico 20 Pacientes que cancelan citas a médicos

Esi Hno

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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3. ¢Tiene algun dispositivo movil con servicio de internet?
El 100% correspondiente a 379 médicos cuenta con dispositivo mdvil con acceso a
internet.

Gréfico 21 Namero de médicos con dispositivo movil con servicio de internet

Esi HEno

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion
4. ¢Cree usted que se podrian utilizar dispositivos méviles como medio para realizar
seguimiento a sus pacientes a través de una video llamada?
El 87% correspondiente a 329 médicos dijo que si, el 13% correspondiente a 50
médicos dijo que no.

Gréfico 22 Uso de dispositivos moviles para realizar seguimiento médico

Hsi Eno

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

5. ¢Estaria dispuesto a pagar por una aplicacion movil que ofrezca servicios de
asistencia médica por video llamada para realizar seguimiento a sus pacientes?
El 68% de los médicos estaria dispuesto a usar una aplicacién que ofrezca el servicio
de asistencia médica virtual por video llamada, el 33% no estaria dispuesto.
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Gréfico 23 Disposicion a usar la aplicacion movil

Hsi Mno

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion
En un rango de precios, ¢cuanto estaria dispuesto a pagar de forma mensual por
esta aplicacion movil?
El 58% correspondiente a 220 médicos esta dispuesto a pagar de 40 a 45 ddlares por la
aplicacion, el 26,6% estaria dispuesto a pagar de 45 a 50 délares, mientras que el 15,3% estaria
dispuesto a pagar de 50 a 55 dblares

Grafico 24 Rango de precios por el que el cliente estaria dispuesto a pagar

B 40 a45dolares ®45a50dolares m50a55dolares

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion

4.8.2.5 Resumen e interpretacion de resultados
La edad de la mayor parte de los usuarios encuestados se concentr6 en el rango de edad

de 18 a 35 afios con el 52% correspondiente a 200 personas, seguido por el 39%
correspondiente a 150 personas estaban en el rango de edad de 35 a 60 afios y el 9% respondi6
que tenia mas de 60 afos.
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El tiempo que le toma a la mayoria de los usuarios encuestados representado por el 47%
correspondiente a 182 personas es de 2 horas 0 mas ir a una consulta médica, seguido del 32%

correspondiente a 122 personas les toma 1 hora y media.

El 55% correspondiente a 209 medicos dice que tienen pacientes que cancelan sus citas
programadas debido a factor tiempo, trabajo, imprevistos, o dificultad para movilizarse no

pueden acudir a la cita.

El 87% de los médicos dice que si se podria utilizar los dispositivos moviles como
medio para realizar seguimiento médico a sus pacientes y el 100% de los médicos encuestados

tiene un dispositivo movil con servicio de internet.

Mediante las encuestas se pudo analizar que usuarios y clientes estarian dispuestos a
usar el aplicativo mavil para realizar consultas médicas a través de video Ilamadas, obteniendo
asi una aprobacion superior al 60%.

El precio por el que estan dispuesto a pagar los clientes por atender a sus pacientes a
través de una aplicacion que permita interactuar mediante una video llamada es de 40 a 45

ddlares mensuales, opcidn que fue elegida por el 58% de los médicos encuestados.

El precio que estarian dispuestos a pagar los usuarios por la consulta a través de una

aplicacién que permita interactuar mediante una video llamada es de 30 a 35 délares.

4.8.3 Conclusiones de la Investigacion de Mercado

De acuerdo con los resultados obtenidos de la investigacion cualitativa: entrevistas y

grupo focal se concluye lo siguiente:

De acuerdo con las entrevistas a los expertos se pudo determinar que es posible usar
esta aplicacion para el &rea médica, los médicos mencionan que seria de gran ayuda tanto para
ellos como para los pacientes poder usar este tipo de tecnologia, de esta manera se podria
mejorar la calidad de vida de los pacientes especialmente para los enfermos cronicos. Los
usuarios muestran también aceptacion en el uso de la aplicacion ya que de esta manera estarian

mas comunicados con su medico y se ahorrarian idas innecesarias al consultorio médico.
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El experto en sistemas indica que es necesario crear una aplicacion amigable de facil
uso y segura para que los usuarios y clientes puedan sentirse confiados con la aplicacion en
cuanto al manejo de su informacion personal. El experto recomienda brindar los soportes de
conexion adecuados para que la aplicacién pueda soportar la cantidad de usuarios y clientes

que tendra.

4.8.4 Recomendaciones de la Investigacion de Mercado
Se recomienda que el disefio de las interfaces de la aplicacion sea simple para que

cualquier tipo de usuario (medicos o pacientes) puedan usarlo.

Actualizar frecuentemente la aplicacion y realizar monitoreos cada hora para que de

ocurrir algun problema en la red este pueda ser solucionado de inmediato

Informar a clientes la seguridad con la que cuenta la aplicacion para mantener su
informacidn segura al momento de realizar una transaccion en la aplicacion.
Desarrollar estrategias de marketing para resaltar las caracteristicas que diferencian al

servicio que ofrece la aplicacion de la propuesta con otras ya existentes.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Objetivos: General y Especificos
Objetivo General:
Posicionar AMV en el mercado como la mejor aplicacion de telemedicina en la ciudad
de Guayaquil.
Objetivos especificos:
e Desarrollar una campafia publicitaria mediante las redes sociales y diferentes
plataformas virtuales para llegar al mercado potencial.
e Captar el 5% del mercado meta para el primer afio en la ciudad de Guayaquil
e Desarrollar un plan financiero para determinar el costo total de la campafia publicitaria
que se realizara para obtener el resultado esperado.
e Incrementar las ventas un 10% anual.
5.1.1 Mercado Meta
La siguiente propuesta esta dirigida a todos los médicos de la ciudad de Guayaquil, los
cuales deseen dar un seguimiento a sus pacientes por medio de una plataforma virtual y a los
usuarios entre 18 y 65 afios, que tengan dispositivos moviles con acceso a internet, manejen
aplicativos mdviles y que padezcan de enfermedades crénicas o no, que requieran de
seguimiento médico frecuente y que puedan realizarlo a distancia a través de una video
Ilamada.
5.1.1.1 Tipo y Estrategias de Penetracion
La estrategia de penetracion consiste en incrementar la participacion de la empresa en
los pro mercados en los que compite con los productos actuales. Uno de los métodos que utiliza
para lograrlo, es realizando promociones y publicidad, esta estrategia se denomina penetracién
de mayor promocion o penetracion intensiva, en esta las compafiias pretenden atacar al lider
del mercado. (Dominguez, 2007)
AMV utilizara estrategias de publicidad mediante redes sociales las cuales seran
Instagram y Facebook y diferentes anuncios en la web.
5.1.1.2 Cobertura
El aplicativo AMV estard disponible para las tiendas: App Store y Play Store. La

empresa empezara brindado su servicio en todas las parroquias de la ciudad de Guayaquil.
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5.2 Posicionamiento

AMV ingresara al mercado en la ciudad de Guayaquil por medio de la publicidad y
promocion desarrolladas para el mercado potencial, dando a conocer cuales son sus
caracteristicas que permiten diferenciar al producto con los productos que ya puedan existir en
el mercado, también enfatizara en sus caracteristicas principales para el usuario como son el

ahorro de tiempo, movilizacion y dinero.
5.3 Marketing Mix

5.3.1 Estrategia de Producto o Servicios

AMV serd la primera aplicacion en la ciudad de Guayaquil en la cual el médico
directamente pueda ofrecer a sus pacientes una consulta por video llamada para dar un
seguimiento méas personalizado, logrando una diferenciacion en el mercado con la misma
calidad y sensibilidad de trato habitual. Para determinar el precio del servicio se realizard
encuestas a clientes con un rango de precios donde el cliente elegira el valor por el cual estaria

dispuesto a pagar.

Para desarrollar la siguiente estrategia, AMV destacara los beneficios con los que
cuenta como son:
e Ahorro en gastos en movilizacion
e Ahorro de tiempo
e Seguimiento médico de pacientes con dificultad para movilizarse
e Acceso al expediente médico desde cualquier lugar donde se encuentren
e Los medicos podran atender a sus pacientes desde la comodidad de su hogar o el lugar
en donde se encuentren.
e Interaccion entre doctor y paciente con la misma calidad y sensibilidad de trato habitual
e Prescripcion médica online
AMYV contara con una oficina en la ciudad de Guayaquil donde podran acercarse los
clientes y usuarios.
La propuesta contara con las siguientes caracteristicas:
e Una plataforma movil que brindaré el servicio
e Una interfaz amigable la cual incluye un sistema de inicio de sesion,
e Base de datos para los clientes

e Perfil e historial de datos para los usuarios
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5.3.1.1 Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

La propuesta del presente trabajo tiene como finalidad ofrecer un servicio que por su
naturaleza es intangible, por consiguiente, este no puede ser empacado. Con lo que si contara
el servicio para ser identificado en el mercado seré con el siguiente logotipo:

Graéfico 25: Logotipo de la empresa

3

Asistente Médico Virtual

Elaborado por: El autor

Fuente: La investigacion

5.3.1.2 Amplitud y Profundidad de Linea

AMV tendra una amplitud de linea de un servicio diferenciado y Unico. Los servicios
que ofrecera seran la consulta médica por video llamada en la cual ademas de que el paciente
hable con el médico, podra recibir prescripcion médica y érdenes de exdmenes las cuales podra
descargar. La propuesta mantendra durante los primeros 3 afios de operaciones la exclusiva
amplitud del mercado de Guayaquil, una vez posicionada la marca como lider en Guayaquil y
perfeccionado el servicio se realizaran los respectivos estudios para poder ampliarla poco a

poco a toda la provincia del Guayas y luego a las diferentes provincias del pais.

53121 Marcas y Sub marcas
La empresa JALCH S.A contiene a la marca AMV y esta sera la Gnica marca

desarrollada por la empresa.

5.3.2 Estrategia de Precios

Para la propuesta, los precios seran establecidos por la misma empresa, tomando en
cuenta los beneficios que brinda el servicio como la calidad, atencion personalizada,
optimizacion de tiempo y recursos.

La estrategia de precios escogida sera la de diferenciacién por innovacion, ya que el

servicio que ofrecera AMV no es ofrecido por ninguna otra empresa en la ciudad de Guayaquil.
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5.3.2.1 Precios de la Competencia

La propuesta establecida en este trabajo de investigacion no cuenta con competencia
directa, SALUD S.A. es la Unica competencia indirecta ya que utilizan una plataforma parecida
pero solo para sus clientes, y los precios que ofrecen por este servicio varian segun el rango de
edad y las diferentes condiciones de salud que posea la persona, el rango de precios es el

siguiente $70 a $400 por persona.

5.3.2.2 Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El mercado meta de la empresa representa a todos los médicos de la Ciudad de
Guayaquil que quieran ofrecer seguimiento frecuente a sus pacientes que padezcan de
enfermedades cronicas 0 no, a través de una video llamada y que manejen- dispositivos
moviles. De acuerdo con la informacion obtenida de las encuestas realizadas, el valor por el

cual el mercado meta estaria dispuesto a pagar es de 40 a 45 ddlares americanos.

5.3.2.3 Politicas de Precio

Las politicas de precios de la empresa AMV se establecen en los siguientes puntos:

La descarga de la aplicacion no tendra ningln costo

El pago por el servicio de consulta por video llamada, prescripcion y érdenes de
examenes dado por el cliente se realizara a través de tarjeta crédito o transferencia bancaria a
la cuenta de la empresa, el cual tendra un valor de $40 mensuales

El pago del servicio de consulta por video llamada, prescripcion y 6rdenes de exdmenes
para el usuario, se realizara a través de tarjeta de crédito o transferencia bancaria, pero a la
cuenta del médico y debera realizarlo al finalizar la consulta. La empresa no le cobrara ningin

valor al usuario.
5.3.3 Estrategia de Plaza

5.3.3.1 Localizacion de Puntos de Venta

Las actividades de venta se realizaran mediante un vendedor el cual hara ocho visitas
diarias y el jefe de marketing y ventas el cual dividira su tiempo de la siguiente manera: medio
tiempo en la oficina y medio tiempo fuera haciendo cuatro visitas diarias vendiendo el servicio.
El personal mencionado antes realizar un total de 12 visitas diarias a medicos. Por otro lado,
los clientes y usuarios podran asistir a la empresa para resolver cualquier inquietud que tengan
sobre la aplicacion, la cual estara localizada la empresa, en la Cdla. Kennedy Norte en la ciudad

de Guayaquil.
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5.3.3.1.1. Distribucién del Espacio

La empresa estara ubicada como se menciond en el punto anterior en la Cdla. Kennedy
Norte en el Edificio Norken de la ciudad de Guayaquil. La distribucion de la empresa estara
compuesta por una recepcion en donde se les asignard un turno previo para que puedan ser
atendidos. Contard ademas con los siguientes departamentos: ventas, marketing, sistemas y

gerencia general.

5.3.3.1.2. Merchandising
La empresa AMV contara con estrategias de promocién y ventas para captar la atencion
de los clientes como las que se mencionan a continuacion:

e Se promocionard el servicio mediante ferias y conferencias médicas usando stands en
donde se proyectaran videos demostrativos, con personal capacitado para responder a
cualquier inquietud.

e Seenviara publicidad a través de redes sociales: Facebook, Instagram

e Se publicaran anuncios con toda la informacidn necesaria en la web

e Visitas por parte del vendedor de la empresa a consultorios médicos para ofrecer la

aplicacién con uniforme de la empresa.
5.3.3.2 Sistema de Distribucion Comercial

53.3.21 Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depositos y
Almacenes.

El canal de distribucidon de la propuesta sera directo, debido a la naturaleza de esta. Sera

distribuida a través de las diferentes plataformas para aplicativos moviles que encontramos en

la web como: App Store y Play Store.

53.3.2.2 Logistica

La aplicacién sera ofrecida por el jefe de ventas y el vendedor en los diferentes
consultorios médicos, en promedio deberan visitar 12 médicos al dia. El asistente de marketing
se encargara de la publicidad del aplicativo en redes sociales y la web. Y para la promocion en
ferias y conferencias medicas estara presente la gran parte del personal de la empresa.
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5.3.3.2.3 Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, Quejas,
Reclamaciones, Devoluciones

Preventa

Para consulta de informacion sobre el aplicativo, AMV contaré con oficinas en donde
los clientes y usuarios podran acercarse y preguntar cualquier asunto del que tengan inquietud.
Los encargados de atender a los clientes sera el personal del departamento de ventas y la
recepcionista también podréan atender sus dudas mediante la pagina del aplicativo que debe ser
de fécil uso y amigable para los clientes y usuarios.

Postventa

Se evaluara la satisfaccion de los clientes y usuarios con el aplicativo maévil, en donde
ambos podran calificar y comentar acerca del servicio de la aplicacion. Para evaluar la
aplicacion, al finalizar la consulta aparecera un mensaje en el cual el cliente y el usuario
valoraran del 1 al 5 las preguntas que se muestren en el mensaje, en donde 1 es “me disgusta
mucho” y 5 “me gusta mucho”, y se podran agregar comentarios. El resultado de las
evaluaciones sera mostrado en una opcion en el inicio de la aplicacién para que puedan
visualizar los comentarios, gustos y disgustos de las demas personas que evalulen la aplicacion.
Ademas, se realizara seguimiento en redes sociales con el objetivo de mejorar de forma
continua el aplicativo de acuerdo con las recomendaciones de usuarios y clientes

Quejas, reclamos y devoluciones

Las quejas y reclamos podran ser realizados contactandose con la empresa por medio
del nimero telefonico o via correo electronico.

5.3.4 Estrategias de Promocion
5.3.4.1 Promocién de Ventas

En lo que respecta a la promocion de ventas, AMV realizard visitas a conferencias
médicas, seminarios dentro y fuera de las diferentes universidades con facultad de medicina
usando el stand portéatil para poder dar una demostracion y explicacion del aplicativo.

La propuesta establecerd alianzas estratégicas con escuelas de médicos, universidades
que cuenten con la rama de medicina y farmacias, para que de esta manera se pueda lograr el
mayor alcance posible de la aplicacion.

Mediante las redes sociales y la web se manejaran las diferentes promociones de la
propuesta.
5.3.4.2 Venta Personal

AMYV contara con un vendedor el cual estara aptamente capacitado para responder

cualquier inquietud a los clientes y promocionar el producto con ellos mismos. Se indicaran de
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forma répida y precisa cada uno de los pasos a seguir para la suscripcion a la aplicacion y el

uso correcto de la misma.

5.3.4.3 Publicidad
534.3.1 Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto, Mensaje
AMV elaborara una propuesta publicitaria que resalte los atributos de la aplicacion
movil los cuales seran Unicos y a la vez darén a conocer por qué es la mejor opcion para escoger,
las caracteristicas se detallaran a continuacion:
e Interfaz amigable (facil uso del aplicativo)
e Confianza
e Seguridad
e Ahorro de tiempo y dinero
e Disponibilidad del servicio en toda la ciudad de Guayaquil
5.3.4.3.2 Estrategias ATLy BTL
Para la siguiente propuesta se utilizaran los medios BTL los cuales permitiran tener un
canal mas directo a nuestro mercado por medio de:
e Redes sociales
e Banner cuadrado en la pagina web del diario EI Universo
5.3.4.33 Estrategia de Lanzamiento
AMV desarrollara una campafia de expectativa mediante los diferentes canales
publicitarios mencionados anteriormente, y se realizara con un mes de anticipacion lanzando
al mercado una version beta de prueba, la cual sera utilizada por ciertos doctores con una
suscripcion gratuita por un tiempo limitado y que de esa manera se familiaricen con la interfaz.
53434 Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.
AMV utilizara la pagina Web del diario EI Universo para realizar anuncios publicitarios
a través de un banner cuadrado de forma rotativa por mes en las diferentes secciones que tiene
el diario como: clasificados, deporte, gran Guayaquil etc. EI Universo oferta diferentes valores

de acuerdo con el tamafio del banner y se muestran en el siguiente grafico:
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Gréfico 26 Tarifas para medios digitales El Universo

Paquete rotativo x mes (600.000 impresiones)

DESCRIPCION DEL FORMATO MEDIDA taoo.ozgnl::ncspsrrou ES)
Megabanner 728 x 90 $1.800
Megabanner expandible 720 x90(720 x 270) $2.520
Banner cuadrado 300 x 250 $ 900
Banner cuadrado movil 300 x 250 $ 650
Banner superior movil 320 x50 $1.200

Fuente: (El Universo, 2017)

Ademas, El Universo ofrece informacion estadistica de la segmentacion de audiencia y
se muestra en el siguiente gréafico:

Gréfico 27 Segmentacion de audiencia EI Universo

“Sescres promedio &0 Yimesre 2016

Fuente: (EI Universo, 2017)
5.3.4.4 Relaciones Publicas
AMV llevard a cabo sus relaciones publicas con los stands de informacion que
presentard en eventos a los que asistird como ferias, conferencias, centros comerciales,
establecimientos universitarios. También se hard publicidad en redes sociales mediante
anuncios en los que haciendo un clic en el link que aparece en él, los clientes y usuarios podran

redirigirse a la pagina del aplicativo movil en la cual encontraran toda la informacion necesaria.
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Se buscaré la forma de llegar incluso a espacios de revistas de medicina, tecnologia y canales
de YouTube de “influencers” para que puedan dar informacion del servicio que ofrece AMV.
5.3.4.5 Marketing Relacional
Para poder crear una relacion de lealtad con los clientes AMV realizara seguimiento
postventa a los clientes para obtener una retroalimentacion mediante evaluaciones para conocer
el grado de satisfaccion del servicio con el fin de mejorarlo.
5.3.4.6 Gestion de Promocidn Electronica del Proyecto
53.4.6.1 Estrategias de E-Commerce
e Se realizaran anuncios frecuentes en Instagram y Facebook, en donde se publicaran
iméagenes y videos con promociones del servicio y transmisiones en vivo
e La plataforma del aplicativo moévil tendra una interfaz amigable que ayude a captar la
atencion del cliente rapidamente
5.3.4.6.2 Analisis de la Promociéon Digital de los Competidores: Web y Redes
Sociales
Actualmente no existen competidores directos en el mercado ya que no ofrecen el
servicio de la misma forma, pero si existe un competidor indirecto en la ciudad de Guayaquil
y es la empresa SALUD S.A. la cual utiliza los medios ATL y BTL para captar el mercado de
sus clientes.
SALUD S.A. ofrece una plataforma en la que sus clientes (personas afiliadas a SALUD
S.A.) pueden utilizar el servicio de consulta médica con uno de los doctores que la empresa
tiene registrado en su base de datos. EI médico asiste al paciente y lo diagnostica. La plataforma
es exclusivamente del uso de los afiliados a la empresa SALUD S.A. y el servicio de consulta
es gratuito.
5.3.4.6.3 Estrategia de Marketing Digital: Implementacidén del sitio web y redes
sociales
AMYV implementara una pagina web que sera desarrollada a la par con la aplicacion y
ambas tendrén una apariencia similar para poder identificar la marca de la aplicacion, de esta
manera los clientes y usuarios que quieran utilizar +el servicio desde su computador lo podran
realizar desde la pagina web.
En la pagina de inicio se anunciaran promociones, precios y atributos de la aplicacion,
la pagina web contara con las siguientes opciones:
Quienes somos: Muestra datos de la empresa como la mision, vision y valores de la

empresa.

62



Registrate: Para los clientes y usuarios nuevos que deseen utilizar el servicio.
Inicio de sesion: Para clientes y usuarios ya registrados
Nuestros médicos: Muestra la lista de médicos con su perfil profesional.
Contactanos: Para acceder a informacion de contacto de la empresa, teléfonos,
direccion de la empresa, correo electronico.
Grafico 28 Pagina web de la empresa

C ‘ B www.amv.com.ec

Asislé‘:lc Pv‘({"dic(j‘ Virtual

Elaborado por: El autor

Fuente: La investigacion

En redes sociales se realizaran publicaciones con informacion de la aplicacion como se

muestra en el siguiente grafico:

Gréafico 29 Publicidad en redes Sociales

AMVYE

Asistente Médico Virtual

g .

CON AMV PUEDES TENER UNA CONSULTA CON

TU MEDICO DESDE LA COMODIDAD DE DONDE
TE ENCUENTRES!

D App Store Para mas informacién www.amv.com

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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Grafico 30 Banner publicidad

AMVE

Asistente Médico Virtual
“El cuidado de tu salud al alcance de tus manos”

Ahorro de J
tiempo y dinero e
CONSULTA WEB
~* Seguimiento y preescripeion
médica online
Ordenes de examenes ]
médicos online -

- an Envio de Imagenes
audios y videos

Encuentranos em :

. GET ITON load on the
P Google Play @B Acp store
Siguenas :

@) amv.ec © amv.ec

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

5.3.4.7 Cronograma de Actividades de Promocién
A continuacion, se presenta el cronograma de actividades para las promociones de
AMV:

Tabla 10 Cronograma de actividades de promocion

Actividad | Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sept Oct | Nov | Dic
Facebook | X | X |X X X X | X | X X X | X X
Instagram | X X X X X X | X | X X X | X X
Ferias X [ X |X X X X | X | X X X | X X
Banner en | X X X X X [ X | X X X | X X
el diario

el

universo

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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5.4 Presupuesto de Marketing
Tabla 11 Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
____________________________________________________________________________
DIARIOS ° @
REVSTASDECONSUMO T e T e R
PUBUCACIONESESPECIAUZADS L S B L ey AR
RAEIOS_ """"""""""""""""""""""""""""" ¥ F"_"_"__"T """"""" | 2 L
TedSON v A Voo e R
CORREODIRECTO o - T o R
PUNOSDEVENA T S S N
meoessocwss_ T e asmse! e asess ! asmels
INSTAGRAML ] Direcyo 108000 LIAS6 L1023 118703 122502
FACtBOOK ] Directo 120000 123840 127803 131893 136113
TWITTER - - - - -
W 820000 T e300 T me9 T a5 9imee
_____ EUniverso . Direto 810000 839920 862069 80275 _ 918764
IR0 . S S, .
TOTAL PUBLICIDAD 10,380.00 1071216  11,054.95 11,408.71 11,773.19
____________________________________________________________________________
PR Directo 120000 L2840 127803 131893 136113
STANDPORTATL ] Directo 20000 0640 21300 a8 2686
CAMISETAS Directo
L —— Directo o -
TOTAL PROMOCION DE VENTAS 1,400.00 1,444.80 1,491.03 1,538.75 1,587.99
1 TOTAL PROMOCION Y PUBLICIDAD 11,780.00 1215696  12,545.98 12,947.45 13,361.77

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO
6.1 PRODUCCION

6.1.1 Proceso Productivo
El proceso productivo es la transformacion de un insumo o materia prima en un
producto o servicio que satisfaga las necesidades de los clientes. (Fuquene, 2007)
La empresa ofrecera el servicio de asistencia médica virtual, bajo seguimiento médico,
en el cual el cliente podré obtener un diagndstico, 6rdenes de exdmenes y recetas médicas.
Proceso de desarrollo de la aplicacion movil
e Desarrollar bosquejos
El desarrollo de la aplicacién movil inicia con el disefio del esquema de la pagina que
se denomina wireframes. De esta manera definiremos la interfaz del aplicativo.
e Programar aplicacion
Luego del disefio (wireframes) y tener claro como va a quedar la aplicacion, se
continuara con la programacion de la aplicacion la cual se desarrollara mediante cédigos.
e Realizar las pruebas de verificacion
Una vez realizada la programacion, se obtiene una version Beta de la aplicacion a la
cual se le realizaran varias pruebas para verificar que funcione de manera correcta y se puedan
corregir errores de ser necesario.
e Comercializar el producto
Una vez verificado el correcto funcionamiento de la aplicacion, esta esta lista para su
uso.
Proceso de uso de la aplicacién mdvil para clientes
e Descargar la aplicacion
Los clientes deberan descargar la aplicacion en sus dispositivos moviles inteligentes,
donde el aplicativo estara disponible en la App Store o Play Store.
e Registrar una cuenta nueva
Una vez descargada la aplicacion, debera ir a la opcion “Soy medico”, la aplicacion le
pedira una serie de datos personales incluido un correo electrénico y contrasefia. La aplicacion
pedira la aceptacion de términos y condiciones que el cliente debera leer y aceptar de estar de
acuerdo.

e Pago del servicio
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Luego de que el cliente haya aceptado los términos y condiciones, la aplicacion
mostrara opciones de pago y son las siguientes:
Transferencia bancaria o depdésito: Debera realizar a la cuenta de la empresa y
debera cargar la imagen de la transferencia o depoésito
Tarjeta de crédito: Debera ingresar los datos respectivos.
e Inicio de sesion
Si el cliente ya esté registrado, la aplicacion se redirigira a la pagina de inicio, el cliente
deberd ingresar a “Soy médico” y elegir la opcion “iniciar sesion”, debera ingresar su correo y
contrasefia con la que se registr6. Apareceran varias opciones como: “Citas Agendadas”,
“Historial médico de pacientes”, “Chat”
e Citas agendadas
El cliente podra visualizar las citas agendadas por sus pacientes
e Chat
El cliente debera ingresar a la opcion “Chat” en donde aparecera el nombre del paciente
que agendd la cita, se mostrara un chat, en el cual el cliente podra chatear, realizar llamada o
video llamada con su paciente a la hora y fecha programada. Se podran enviar archivos de
video, imagenes, documentos
e Historial médico de pacientes
El médico deberd ingresar en el historial de cada uno de sus pacientes los diagndsticos,
las prescripciones, 6rdenes de examenes al finalizar cada consulta. Ademas, podra visualizar,
editar y descargar toda la informacién cuando sea necesario.
Proceso de uso de la aplicacién mdvil para usuarios
e Descargar la aplicacion
El usuario debera descargar la aplicacién en su dispositivo mévil, para lo cual el
aplicativo estara disponible en la App Store o Play Store.
e Registrar una cuenta nueva
Una vez descargada la aplicacion, debera ir a la opcion “Soy paciente”, la aplicacion le
pedird una serie de datos personales incluido un correo electronico y contrasefia. La aplicacion
pedira la aceptacion de téerminos y condiciones que el usuario debera leer y aceptar de estar de
acuerdo.
e Inicio de sesion
Si el usuario ya esta registrado, la aplicacion se redirigira a la pagina de inicio, el usuario

debera ingresar a “Soy paciente” y elegir la opcion “iniciar sesion”, debera ingresar su correo
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y contrasefia con la que se registrd. Apareceran varias opciones como: “Agendar cita”,
“Historial médico”, “Chat”
e Agendar cita
Una vez iniciada la sesion, el usuario deberd ir a la opcion “agendar cita” y apareceran
los nombres de los médicos registrados en la aplicacion, el usuario deberé buscar a su médico
de cabecera y seleccionar el nombre del médico.
e Chat
El usuario debera ingresar a la opcion “Chat” en donde aparecera el nombre del médico
con el que agendo la cita, se mostrara un chat, en el cual el usuario podra chatear, realizar
Ilamada o video llamada con su médico a la hora y fecha programada. El usuario también podra
enviar y recibir fotos, videos a través de este chat.
e Pago del servicio
El pago deberd realizarlo una vez finalizada la consulta, y el valor sera establecido

previamente con su médico y se realizara por trasferencia bancaria o depdsito

e Historial médico
En esta opcidn el usuario podra revisar su historia médica, prescripciones, érdenes de

examenes y descarga de informacion.

6.1.2 Flujogramas de procesos
Flujograma del proceso de desarrollo de la aplicacion

Graéfico 31 Flujograma del proceso de desarrollo de la aplicacion

Desarrollar Programar
bosquejos ‘ « Desarrollo de
« Disefio de coédigos
wireframes
Realizar pruebas de Comercializacion
verificacion « Aplicacion lista
* Obtener version para el uso
Beta y probarla

Elaborado por: El Autor

Fuente: La Investigacion
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Flujograma del proceso de registro y uso de la aplicacion para clientes

Gréfico 32 Flujograma del proceso de registro y uso de la aplicacién para

clientes

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La Investigacion

Flujograma del proceso de registro y uso de la aplicacion para usuarios
Gréfico 33 Flujograma del proceso de registro y uso de la aplicacion para

usuarios

Elaborado por: EI Autor

Fuente: La Investigacion
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6.1.3 Infraestructura

Se considera alquilar una oficina con las siguientes especificaciones:

Tabla 12 Especificaciones de la empresa

ESPECIFICACIONES

UBICACION Kennedy Norte, Edificio Norken
TIPO Departamento planta baja de 95m2
ANTIGUEDAD Entre 5y 10 afios
PRECIO 450 alquiler - 80000 precio de venta

Elaborado por: el autor

Fuente: La Investigacion

Gréfico 34 Plano de infraestructura de la empresa

8.45m

RECEPCION

)

)| O
r

SALA DE [
REUNIONES [

=

|| L0

T OFIC GERENCIAb
3,22m
4.3m ™~ 43m

OFIC ING. EN
SISTEMAS

- 3.25m

T3

=

5

L]
. | B
ASISTENTE D Jonc Jere
ASISTENTE DE 515 DE VENTAS
. MARKETING .
NTAS | ¥ MARKETING
VENTA 1 {Bm 3

[]

e

Elaborado por: el autor

Fuente: La Investigacion
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6.1.4 Mano de Obra

La propuesta tendra como mano de obra a un gerente general y una asistente para el

area administrativa, un jefe de marketing y ventas con sus debidos asistentes. Un ingeniero en

sistemas para el constante desarrollo y actualizacion de la plataforma.

Tabla 13 Presupuesto Mano de obra

AREA CANTIDAD CARGO SUELDO
GERENTE GENERAL 1000
ADM
1 RECEPCIONISTA 400
LIMPIEZA 1 PERSONAL DE LIMPIEZA 400
1 JEFE DE MARKETING 700
MARKETING Y VENTAS 1 ASISTENTE DE MARKETING | 500
1 VENDEDOR 500
ING EN DESARROLLO DE
PLANTA 1 SISTEMAS 800
TOTAL 7 4300

6.1.5 Capacidad Instalada

Para la propuesta se considera utilizar un servidor en la nube el cual serd un servicio de

web de BlueHost, este servicio ofrece potencia de computo, almacenamiento infinito de datos,

Elaborado por: el autor

Fuente: La Investigacion

entregas de contenidos y otra funcionalidad para ayudar a las empresas a escalar y crecer.

Como empresa pequefia y nueva se seleccionara este servicio ya que es la manera mas

econdmica y segura de entrar en el mercado de tecnologia y el cual incluye dominio y hosting.

Presupuesto
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Tabla 14 Presupuesto de inversion

PROPIEDAD,
PLANTAY
EQUIPOS
DETALLE DEL
ACTIVO CANTIDAD COSTO TOTAL
EQUIPOS
EQ Aire Acondicionado PROD 2 500 1,000
MUEBLES Y
ENSERES
ME Escritorios y sillas ADM 6 300 1,800
ME Archivadores ADM 5 150 750
ME mueble recepcion ADM 1 300 300
EQUIPOS DE
COMPUTO
EDP Computadora MAC PROD 1 1,200 1,200
EDP LAPTOP HP ADM 4 500 2,000
EDP LAPTOP HP VTAS 2 500 1,000
EDP Teléfono VTAS 2 40 80
EDP Servidor en la nube PROD 250 -
EDP Proyector ADM 1 450 450
TOTALES 8,580

Elaborado por: el autor

Fuente: La Investigacion
6.2 Gestion de Calidad

6.2.1 Politicas de calidad

La calidad de la empresa sera manifestada mediante el compromiso con los clientes
para satisfacer en su totalidad todos su requerimientos y necesidades, lo cual se logrard
garantizando una cultura de calidad basada en la honestidad, compromiso de mejora, ética de

nuestros profesionales, seguridad en todos los procesos y procedimientos.
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6.2.2 Procesos de control de calidad

Para poder dar un excelente servicio de calidad se necesitara realizar controles en los
procesos para poder cumplir con el producto final y que este cumpla con las expectativas del
cliente. Estos controles seran realizados por el gerente general y los principales responsables
de cada area. Se realizardn reuniones semanales, donde se analizaran el cumplimiento de
objetivos y medira la calidad mediante indicadores de rendimiento. Como control externo al
finalizar cada video consulta el cliente tendré la opcion de evaluar la aplicacion, y estos

resultados seran analizados en las reuniones semanales

6.2.3 Presupuesto
La empresa no considerara invertir al inicio en sistemas de gestion de calidad ya que se
evaluaran primero variables de comportamiento, de desempefio y financieras para ver si es

factible implementar un sistema de calidad
6.3 Gestion Ambiental

6.3.1 Politicas de proteccion ambiental
La empresa se comprometera con el medio ambiente a reducir y a prevenir todo tipo de
impacto que pueda afectar al mismo y que sea causado por las actividades que la empresa

realice.

6.3.2 Procesos de control ambiental

Como compromiso con el medio ambiente la empresa contara con recolectores para los
diferentes tipos de desechos ya sea vidrio, papel y desechos organicos. Se reciclaran las hojas
impresas que no hayan sido usadas de ambos lados y ademéas mediante el uso de la tecnologia

se tratara de reducir el uso de impresiones enviando la informacién por correos electronicos.

6.3.3 Presupuesto

Tabla 15 Presupuesto de control ambiental

Descripcion Cantidad Precio unitario Total

Contenedores
para clasificacion de
desechos 3 $51 $153

Elaborado por: el autor

Fuente: La Investigacion
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6.4 Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1

6.4.2

debido a que el cumplimiento de estas corresponde a los valores éticos y morales de cada

Politicas de proteccion social

efectiva con los procesos.

Presupuesto

empleado de la organizacion.

6.5 Estructura Organizacional

6.5.1 Organigrama

El compromiso de la empresa con sus empleados sera:

comunicacion entre jefes y empleados

todos los empleados que laboren en la empresa

Mantener siempre un buen ambiente de trabajo, respetando y manteniendo una buena

Brindar las condiciones laborales necesarias para que se pueda cumplir de manera

Cumplir con contratos laborales, pagos de sueldos puntuales y aseguramiento social de

La empresa no invertira para el cumplimiento de las politicas de proteccion social

Gréfico 35 Organigrama de la empresa
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MARKETING

LIMPIEZA

Elaborado por: el autor

Fuente: La Investigacion
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6.5.2

Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente general

Controla y supervisa cada uno de los departamentos y verifica que se
cumplan las funciones. Encargado de balances financiero y negociaciones.
Sexo: Hombre

Edad: 25 a 40 afios

Requisitos: Conocimiento en administracion de empresas

Formacion académica: Titulo de tercer nivel

Jefe de marketing y ventas

Administracion del departamento de ventas y marketing. Encargado de relaciones
publicas. Revision de planes de venta y marketing, supervision del asistente de ventas
y asistente de marketing. Soporte de ventas.

Sexo: indiferente

Edad: 23 a 40

Requisitos: Conocimientos generales en marketing y ventas

Formacion académica: Titulo de tercer nivel

Encargado de sistemas:

Encargado de disefar y actualizar aplicacion, que no se caigan los servidores,
actualizacion constante de la aplicacion.

Sexo: indiferente

Edad: 23 a 40

Requisitos: Conocimientos de programacién y desarrollo de aplicaciones
Formacion académica: Titulo de tercer nivel en Sistemas o carreras afines
Asistente de ventas:

Encargado de contabilidad bésica, atencion a clientes externos, elaboracion de

informes.

Vendedor del servicio.

Sexo: indiferente

Edad: 23 a 40

Requisitos: Conocimientos generales en ventas

Formacion académica: Titulo de tercer nivel o estudiante.

Asistente de marketing:

Gestion de promociones, elaboracion de informes, publicidad. Desarrollo de estrategias
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de posicionamiento.
Sexo: indiferente
Edad: 23 a 40
Requisitos: Conocimientos generales en marketing, promocion.
Formacion académica: Titulo de tercer nivel o estudiante.
e Recepcionista y asistente de gerencia
Encargada de atencion al cliente, impresiones, correos, depositos bancarios,
retenciones.
Compra de insumos de cafeteria, administrativo.
Sexo: mujer
Edad: 23 a 40
Requisitos: manejo de utilitarios
Formacion académica: bachiller
e Personal de limpieza
Encargado de limpieza de oficinas, bafio, botar la basura, clasificar desechos
Sexo: indiferente
Edad 20 - 40
Requisitos: Experiencia en aseo de oficinas
Formacion académica: No necesaria

Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y Derechos
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Tabla 16 Manual de funciones, responsabilidades y derechos

Cargo Interacciones Funciones Derecho
Representacion legal de la empresa,
Todos los firma de cheques, administracién de
departamento | la empresa, responsable de llevar la | Jornada laboral
s situacion financiera del negocio, completa
Accionistas encargado de cobrar el dinero de Sueldos
Gerente Proveedores ventas que se realicen en oficina. Beneficios de ley
General Socios claves Atencidn de quejas y reclamos. Bonificaciones
Gerente Jornada laboral
general Encargada de atencion al cliente, completa
Jefe impresiones, correos, depdsitos Sueldo fijo
Recepcionist | administrativo | bancarios, retenciones. Compra de Beneficios de ley
ay asistente | Clientes insumos de cafeteria, Horas extra
de gerencia administrativo.
Gerente Jornada laboral
general Administracion del departamento de | completa
Jefe de Clientes ventas y marketing. Vendedor del sueldo
ventasy Provedores servicio. Revision de planes de venta | Beneficios de ley
marketing y marketing, supervision. Horas extra
Encargado de disefar y actualizar Jornada laboral
Todos los aplicaciéon, que no se caigan los completa
Encargado de | departamento | servidores, actualizacion constante Beneficios de ley
sistemas s de la aplicacién. Sueldo fijo
Jornada laboral
completa

Jefe de ventas

Encargado de relaciones publicas,

Beneficios de ley

y marketing gestidon de promociones, elaboracién | Sueldo
Asistente de | Gerente de informes, publicidad. Desarrollo Bonificaciones por
marketing general de strategias de posicionamiento. buen desempeio
Jefe de ventas Jornada laboral
y marketing completa
Gerente Encargado de contabilidad basica, Beneficios de ley
general atencidn a clientes externos, Bonificacion por
Asistente de | Recepcionista | elaboracién de informes. Vendedor | ventas
ventas Clientes del servicio. Sueldo
Gerente
General,
Recepcionista, Jornada laboral
jefe de Encargado de limpieza de oficinas, completa
Personal de marketing y bano, botar la basura, clasificar Beneficios de ley
limpieza ventas desechos

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO
FINANCIERO-
TRIBUTARIO
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CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1 Inversion Inicial
Para la siguiente propuesta se tiene una inversion estimada de 49,735.20, la misma que
esta dividida en los siguientes tipos de inversiones:

Tabla 17 Inversion Inicial

INVERSION INICIAL ADM VTAS PROD TOTAL
INVERSION FIIA 5,300.00 1,080.00 2,200.00 §,580.00
ACTIVOS INTANGIBLES 3,250.00 - - 3,250.00
PREOPERACIONALES 1,400.00 - - 1,400.00
CAPITAL DE TRABAIO 36,505.20 - 36,505.20
TOTAL INVERSION INICIAL 46,455.20 1,080.00 2,200.00 49,735.20

Elaborado por: EI Autor
Fuente: La Investigacion

7.1.1 Tipo de Inversion

7.1.1.1 Fija

La inversion fija es la que estd compuesta por los activos depreciables y no depreciables
en a lo que se refiere con Propiedad, planta y equipo, la siguiente propuesta contara solo con
activos fijos depreciables los cuales se dividen en equipos de computo, muebles y enseres con

un total de:
Tabla 18 Inversion Fija
INVERSION FIIA
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS

NO DEPRECIABLES
TOTAL NO DEPRECIABLE

DEPRECIABLES . _
BQUIPOS _ 1,000.00
MUEBLESYENSERES .. _ 2,850.00
EQUIPOSDECOMPUTO . _ 4,730.00
TOTAL DEPRECIABLE 7 - 8,580.00

TOTAL INVERSION FIIA 8,580.00

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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7.1.1.2 Diferida

Para la propuesta se ha considerado como inversion diferida a los activos intangibles
de la empresa que se detallaran a continuacion, en los cuales se toma en cuenta las licencias de
la empresa y el desarrollo del software del aplicativo:

Tabla 19 Inversion Diferida

ACTIVOS INTANGIBLES
LICENCIAS&SOFTWARE _ .. _ 3,000.00
REGISTROSDEPRODUCTOS .. _ -
REGISTRODEMARCA-IEPI .. _ 250.00
TOTALACTVOS INTANGIBLES 77 - 3,250.00

PREOPERACIONALES

BASICOS

CREACIONDEEWPRESA _ 50000
CURRPODEBOMBEROS T _ 65000
NUNGPIO D GUAYAQUIL _ T - 25000
TOTALBASICOS T - 1,400.00

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.1.1.3 Corriente
La inversion corriente estd compuesta por los gastos pre operacionales, es decir los
gastos que necesita hacer la empresa antes de empezar a funcionar, también contara con los

tres primeros meses de operaciones lo cual se considera para el capital de trabajo.

Tabla 20 Activos Corrientes

CAPITAL DE TRABAJO

COSTOSFUOS . _ 26,238.03
OO RIS il 775.00
TOTALCAPITALDETRABAO ] 27,013.03

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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Tabla 21 Activos Corrientes por Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

S S e - o
COSTOSVARBLE e - e
TOTALCAPTALDETRABAD L

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.1.2 Financiamiento de la Inversion
La propuesta obtendra un préstamo bancario del 70% del Panco del Pacifico a una tasa

del 9% y el 30% restante sera de 1 accionista.

7.1.2.1 Fuentes de Financiamiento

Como se explico en el punto anterior el financiamiento estara dividido de la siguiente
manera, por un préstamo bancario por parte del Banco del Pacifico el cual tendré un valor del
70% de la compafiia y por un accionista el cual sera el creador de la empresa y financiara el

30% restante de la inversién necesaria. A continuacion, el detalle:

Tabla 22 Fuentes de Financiamiento

DETALLE % PESO MONTO
PRESTAMO BANCARIO 70% 34,814.64
ACCIONISTA 1 (Propio) 30% 14,920.56
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL 100% 49,735.20

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.1.2.2 Tabla de Amortizacion

La tabla de amortizacion de la propuesta se ha realizado de la siguiente manera:

Se obtendra un microcrédito por parte del Banco del Pacifico para comercio y servicio,
generando asi una amortizacion a 5 afios en 60 cuotas mensuales a una tasa de interés nominal
del 9%.

A continuacion, el resumen de amortizacion por pagos de capital e interés:
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Tabla 23 Tabla de Amortizacion

DETALL Aot Moz 03 A4 Afos TOTAL

PAGODECAPTAL RA|GIE| ST T™A| BB YL
DAGODENTERE e N T A N kol
TOTALPAGOS BNY|  BNY|  BY| Y| aeny B

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.1.2.3 Cronograma de Inversiones

Para el cronograma de inversiones de la propuesta incluimos la adquisicion de la
propiedad, planta y equipo y otros activos fijos los cuales son necesarios para iniciar con las
actividades de la empresa, también se toman en cuenta lo activos intangibles que representan
el desarrollo de la plataforma web y el aplicativo mdvil. Todas lo mencionado anteriormente,
es necesario para comenzar las operaciones de la empresa, de alli en adelante se toma en cuenta
el capital de trabajo que se ha repartido para los siguientes tres meses de operacion como se

detalla en el cuadro a continuacion:

Tabla 24 Cronograma de Inversiones

CALENDARIO DE INVERSIONES MES 1 MES2 MES3 MES 4 TOTAL VAR
NVERSION FIJA §,580.00 §,580.00
ACTIVOS INTANGIBLES 3,250.00 3,250.00
PREOPERACIONALES 140000 140000 .
CAPITAL DE TRABAIO 9,082.82 887935 9,05087 2701303 949217
TOTAL INVERSION INICIAL 13,230.00 9,082.82 887935 9,05087 4024303 949217

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.2 Anélisis de Costos

Para analizar los costos de la propuesta se tomo en cuenta el aumento de los salarios
béasicos de los ultimos 5 afios el cual por medio del calculo basado en la variacidon. Asi mismo
se realizo una proyeccion en el area laboral y econémico del Ecuador realizado por Ekos, en el
cual se indica que el aumento en el area administrativa de produccion anual en el sector de
servicios es del 2.30% y que el aumento en gastos en estas mismas areas sera del 2.77%. (Ekos,
2017)
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La empresa tendra un crecimiento del salario basico del 3.22%, un aumento de sueldo
en el area administrativa, de produccion o ventas del 2.30% y un crecimiento en gastos dentro

de las areas mencionadas del 2,77%.

Tabla 25 Calculo del aumento de sueldos

Aiho Monto

2014 340

2015 354 4.12%
2016 366 3.39%
2017 375 2.46%
2018 387 3.20%

umento de sueldos basicos
ieldos Adm, Vnts y Prod

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion

Tabla 26 Andlisis de Costos

ANALISIS DE COSTOS
Aiio 2 Ano 3
Fijos 90,082.09 93,578.08 95,285.04 95,717.01 97,453.60
Variables 15,352.40 16,499.89 16,856.51 16,821.46 17,199.94

TOTAL 105,434.49 110,077.97 112,141.55 112,538.46 114,653.54

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.2.1 Costos Fijos
Los costos fijos de la propuesta se reflejan en los gastos administrativos, de venta y

financieros de la empresa, a continuacion, el detalle de los costos fijos proyectados a 5 afios:

Tabla 27 Andlisis de costos fijos

COSTOS FlOS
Ao 2 Ao 3
Gastos Adm. 41,424.47 42,554.33 43,611.15 43,775.88 44,897.46
Gastos de Vnta. 45,758.60 48,666.30 49,908.82 50,824.01 52,147.76
Gastos Financ. 2,899.02 2,357.45 1,765.07 1,117.12 408.39

TOTAL 90,082.09 93,578.08 95,285.04 95,717.01 97,453.60

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion
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7.2.2 Costos Variables
Los costos variables de la empresa se veran reflejados en la mano de obra directa y los

costos indirectos de fabricacion. A continuacion, el detalle:

Tabla 28 Andlisis de Costos Variables

COSTOS VARIABLES
Aiio 2 Ano 3
13,450.03 13,755.41

3,049.86 3,101.10
16,499.89 16,856.51

Mano de Obra Di. 12,352.40
CIF 3,000.00
15,352.40

14,067.70
2,753.76
16,821.46

14,392.05
2,807.88
17,199.94

TOTAL

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.3 Capital de Trabajo
Para el capital de trabajo se considerd los tres primeros meses en los costos fijos y

variables que generaran las actividades administrativas y de ventas de la empresa.
Tabla 29 Capital de Trabajo

CALCULO PARA CAPITAL DE TRABAJO

Fijos

Enero
8,882.82

Febrero
8,679.35

Marzo
8,675.87

26,238.03

Variables

200.00

200.00

375.00

775.00

TOTAL

9,082.82

8,879.35

9,050.87

27,013.03

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion

7.3.1 Gastos de Operacion

Para calcular los gastos de operacién se tomd en cuenta la mano de obra directa y los
costos indirectos de fabricacion. La mano de obra directa incluye al Ing. de Sistemas mientras
que para los costos indirectos de fabricacion se mantendra la depreciacion de propiedad, planta

y equipo destinada para el mantenimiento.
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Tabla 30 Gastos de operacion

- M neeo d v M
MATERIA PRIMA

MANO DE OBRA DIRECTA 1,029.37 1,029.37 1,029.37
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 250.00 250.00 250.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 3,320.79 3,320.79 3,495.79
GASTOS DE VENTA 4,221.55 4,021.55 4,021.55
GASTOS FINANCIEROS 261.11 257.65 254.16

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.3.2 Gastos Administrativos

Para poder determinar los gastos administrativos de la propuesta se consideraron todos
los salarios del personal administrativo los cuales son: Gerente general, recepcionista y persona
de limpieza con todos sus beneficios que la ley mande, el arrendamiento del espacio donde
arrendard AMV, servicios basicos, depreciaciones de propiedad, planta y equipo relacionada

con el area administrativa. A continuacion, el detalle:
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Tabla 31 Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS 332079 3320.79 3,495.79
SUEIDOS, SALARIOS YDEVSREVUNERACIONES RO 10000 160000 160000
APORTES ALASEGURIDAD SOCIAL (incuido fondodereserva) PO~ 19440 1440 19440
BENEFICIOSSOCIALESEINDEMNIZACIONES RO 29650 29630 2930
(GASTO PLANES DEBENEFICIOSAEWPLERDOS RO
HONORARIOS, COMISIONES YDIETASAPERSONASNATLRALES PO 38600 38600 38600
REMUNERACIONES A OTROS TRABAADORES AUTONOMOS ]l
HONORARIOS A EXTRANEROS PORSERVICIOS OCASIONASS RO~~~
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES RO W0 00 5000
ARRENDAMIENTOOPERATVO RO 4000 45000 45000
ComiSlowes RO
PROMOCIONYPUBUCODAO o EO
COMBUSTBES R
UBRICANTES R
SEGUROS Y REASEGURQS (primas y cesiones) ~~~~~ #O_
TRANSPORTE RO
‘GASTOS DE GESTION fagaajos @ acconistas, rabajadoresyclienes)  FO
GMSTOSDEWWE R
AGUA ENERGIA LUZ, YTELECOMUNICACIONES —~~~~~ FlO_ 25000 25000 25000
'NOTARIOS Y REGISTRADORES DE LA PROPIEDAD O MERCANTILES R
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES YOTROS . 1:
DEPRECIACIONES:PROPIEDADPLANTAYEQUPO RO~ g g 981
AVORTIZACIONES INTANelBLES RO a8 208 8
MVORTIZACIONES OTROSACTVOS RO
OTROS GASTOS FIO

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.3.3 Gastos de Ventas

Para determinar los gastos de ventas se tomaron en cuenta los salarios del personal
como el jefe de marketing y ventas, vendedor y asistente de marketing junto con los beneficios
que la ley le otorgue al empleado y los incentivos de la empresa y por ultimo también se

considera la depreciacion de propiedad, planta y equipo destinada para el area de ventas.
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Tabla 32 Gastos de Venta

GASTOS DE VENTA 4,221.55 4,02155 4,021.55
SUELDOS, SALARIOS YDEMIASREMUNERACIONES RO~ 170000 170000 1,700.00
APORTES ALASEGURIDAD SOCIAL (incluido fondodereserva) PO~ 2065 20655 20655
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES RO~ 30900 30900 30900
GASTOPUNESDEBENEFICIOSARVPLENDOS IO - o o
HONORARIOS, COMISIONES YDIETASAPERSONASNATURALES RO~ 38600 38600 38600
REMUNERACIONES AOTROS TRABAADORES AUTONOMOS RO~~~
'HONORARIOS A EXTRANJEROS POR SERVICIOS OCASIONALES _ fWO_ .~~~
MANTENIMIENTO YREPARACIONES  ~~ ~~ HO
ARRENDAMIENTO OPERATNMO .~ HO
comsioes RO
PROMOCIONYPUBLCDA RO 13%00 119000~ 119000
COMBUSTIBLES R
LUBRICANTES R
SEGUROS Y REASEGUROS (primas y cesiones) PO
TRANSPORTE RO
(GASTOS DE GESTION (agasajos a accionistas, trabajadores yclientes) PO~
GASTOSDEIME VAR 20000 20000 20000
AGUA ENERGIA, LUZ YTELECOMUNICACIONES PO~
NOTARIOS Y REGISTRADORES DE LA PROPIEDAD O MERCANTILES R
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONESYOTROS. R
DEPRECIACIONES PROPIEDAD, PLANTAYEQUIPO RO~ 00 00 3000
AMORTIZACIONES INTANGIBLES ~~~~~ ~  Ho . -
AMORTIZACIONES OTROSACTVOS  —~ FlO_
(OTROS GASTOS FlIO

Elaborado por: El autor
Fuente: La Investigacion

7.3.4 Gastos Financieros
Para determinar en cuenta los gastos financieros de la propuesta, se toma en cuenta los
intereses que genera la amortizacion de la deuda con el Banco del Pacifico.

Tabla 33 Gastos Financieros

GASTOS FINANCIEROS 261.11 257.65 254.16
INTERESES FlIO 261.11 257.65 254.16

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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7.4 Analisis de Variables Criticas

7.4.1 Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

En la siguiente imagen se mostrara el Mark up por canal basado en los costos y precios
promedios. La propuesta tendrd regularmente un mismo costo por cada servicio, dada la
naturaleza de la propuesta como aplicativo mavil no aplica el calculo de margen por canal ya
que se lo considera de forma directa. El porcentaje entre costo y margen serd tomado como
ganancia bruta para la empresa.

Tabla 34 Mark Up por Canal

MARKUP POR CANAL
BASADO EN COSTOS Y PRECIOS PROMEDIOS

(0STO  %MARGEN  PRECIOCANAL %MARGEN CANAL ~ P.V.P.

Elaborado por: El autor

Fuente: La investigacion

7.4.2 Proyeccién de Costos e Ingresos en funcién de la proyeccion de Ventas

Para poder determinar el crecimiento de la industria de la propuesta, se tomé en cuenta
el porcentaje de crecimiento de la industria de la telemedicina del 14% anual, dentro de la
propuesta se estimd para los tres primeros afios un crecimiento del 10% seguido por 11% al

cuarto afio y 12% en el quinto afio.
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Tabla 35 Prondstico de Ventas expresado en ddlares

PRONOSTICO DE VENTAS
VENTAS EXPRESADO EN DOLARES

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

consoLpapopropuctos [ ]
Susaipatnabosoddaios iS00 i lasim Teseds | Tz
Publicidad portréfico 574 __ 688 _ 826 _ . 1032 1291
TOTAL VENTAS EN US$ 115,774 130,323 146,704 166,681 191,084

CANAL DIRECTO

Suscr '_EC_'Q'IEP?S_E_QE_QB_@S_______________115_299____1_226_35 _____ 145 §Z§____l6_5_ 94_9____18_9_ 19_‘!
Publicidad por trafico 574 688 826 1,032 1,291
TOTAL VENTAS EN US$ 115,774 130,323 146,704 166,681 191,084

Elaborado por: El autor
Fuente: La investigacion

Tabla 36 Prondstico de Ventas expresado en fisico

PRONOSTICO DE VENTAS
EXPRESADO EN UNIDADES FISICAS (Transacciones)

Suscrlpcmn a base de datos 240 264 290 32 361

Publicidadportiifico " 14340 108 060 A0 3265
TOTAL UNIDADES FISICAS 14,580 17,472 20,940 26,134 32,626

CANAL DIRECTO

............................ T

Suscripcionabasededatos " oa0 264 _ 20 322 _.._381
Publicidad por trafico 14,340 17,208 20,650 25,812 32,265
TOTAL UNIDADES FISICAS 14,580 17,472 20,940 26,134 32,626

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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7.4.3 Analisis de Punto de Equilibrio
A continuacién, se presentard el cuadro donde se realizo el analisis del punto de
equilibrio en unidades para el servicio.

Tabla 37 Célculo del punto de equilibrio

CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO
EM UNIDADES ANUALES

COMPONENTES ARND 1 ARID 2 ARD 2 AND 4 ARD S
COSTOS FLIOS FIIO 102,859.4% 107,483.4% 109,425.75 109,799.45 11178336
COSTOS VARIABLES VAR 2,575.00 2,594 48 2,715.80 2,739.02 2,864.17
TOTALES 105,434.49 110,077.97 112,141.55 112,538.46 114,653.54

PUNTO DE EQUILIBRIC EN UIMNI DA DES

ARD 1 ARID 2 IE! ARO 4 ANOS

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.5 Entorno Fiscal de la Empresa
Para el entorno fiscal de la empresa, se mantendra al dia y de forma legal todos los
estados financieros, cumpliendo los requisitos de las entidades reguladoras de la contabilidad

del gobierno.
7.6 Estados Financieros proyectados

7.6.1 Balance General
A continuacion, presentaremos el Estado de Situacién financiera proyectado a 5 afios:
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Tabla 38 Estado situacion financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalentes al efectivo 36,505.20 35,946.22 36,522.02 48238769  73,782.78  98,513.08
Cuentas por cobrar
Inentarios
Seguros y otros pagos
Otros activos corrientes 1,400.00 - -
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 37,905.20 35,946.22 3652202 4888769 7378278  98513.08

ACTIVOS NO CORRIENTES

Propiedad, Plana y equipo 8,580.00 8,580.00 8,580.00 8,580.00 8,580.00 8,580.00
Depreciacion acumulada PPE 2,061.67 412333 6,185.00 6,670.00 7,155.00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETO!  8,580.00 6,518.33 4,456.67 2,395.00 1,910.00 1,425.00

ACTIVO INTANGIBLE

Plusvalias

Marcas, patetentes 3,250.00 3,250.00 3,250.00 3,250.00 3,250.00 3,250.00
Amortiz acumul activos intangibles 625.00 1,250.00 1,875.00 2,500.00 3,125.00
ACTIVO INTANGIBLE NETO 3,250.00 2,625.00 2,000.00 1,375.00 750.00 125.00
TOTAL ACTIVOS | 49,735.20 | 4508956 | 4297869 | 5265769 | 76,442.78 | 100,063.08
PASIVOS

Cuentas y Doc por pagar - 6,140.96 6,599.95 6,742.60 6,728.58 6,879.97
Porcidn corri. obligaciones banc 5,773.31 6,314.89 6,907.27 7,555.22 8,263.95

Otras obligaciones corrientes - - 1,262.07 596682 1257722  19,960.73
TOTAL PASIVO CORRIENTE 517331 12,455.85 1476930 2026464  27569.76  26,340.70

Obligaciones bancarias a largoplazo ~ 29,041.33 22,726.44 15,819.17 8,263.95

[ToTAL PASvOS | 3a81460] 3518229 3058847] 2852859 2756976 [ 2684070
PATRIMONIO

Capital Social 1492056 1492056 1492056 149205 1492056 :
Utilidad del Fercicio : (501329) 248295 1173888 2474392 3926992
Utilidades Retenidas : : (501329)  (253034) 920854 3395246

| Total de Patrimonio | 1492056 990727] 1239022 2412940| 4887302 7322238
[Pasivo més Patrimonio | 4973520 4508956 | 4297869 | 5265769 | 7644278 | 100,063.08 |

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias
A continuacién, se presenta el estado de perdidas y ganancias de la propuesta
proyectado a 5 afos.
Tabla 39 Estado del resultado integral

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL

ANO 1 ARO2 ANO3 ANO 4 ANOS
VENTAS 11577360  130,322.88  146,703.75  166,681.06  191,084.12
COSTO DE VENTAS 30,704.80 32,999.77  33,713.02 3364292 34,399.87
UTILIDAD BRUTA 85,068.80 9732311 11299074  133,038.15  156,684.25
% Margen Bruto 73% 75% 17% 80% 82%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 4142447 4255433 4361115 4377588  44,897.46
GASTOS DE VENTAS 45,758.60 4866630 4990882  50,824.01 52,147.76
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 87,183.07 91,22063  93,519.97  94599.89  97,045.22
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) (2,114.27) 610247 1947076 3843826  59,639.03
% Margen Operativo 2% 5% 13% 23% 31%
GASTOS FINANCIEROS 2,899.02 2,357.45 1,765.07 1,117.12 408.39
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT) (5,013.29) 3,74503  17,70570 3732114  59,230.65
% Margen antes impuestos 4% 3% 12% 22% 31%
PARTICIPACION DE UTILIDADES - 561.75 2,655.85 5,598.17 8,884.60
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (5,013.29) 318327 1504984 3172297  50,346.05
IMPUESTO A LA RENTA - 70032 3,310.97 6,979.05 11,076.13
UTILIDAD DISPONIBLE (5,013.29) 248295 1173888 2474392  39,269.92
% Margen Disponible -4% 2% 8% 15% 21%

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.6.2.1 Flujo de Caja Proyectado
A continuacion, se presenta el flujo de caja proyectado a 5 afos.
Tabla 40 Flujo de Efectivo

Flujo de Efectivo

ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO5
Utilidad antes Imptos Renta (5,013.29) 374503 1770570 3732114 59,230.65

(+) Gastos de Depreciacion/Amortizacion 4,086.67 2,686.67 2,686.67 1,110.00 1,110.00
(+) Inversiones en Activos - -
(-) Amortizaciones de Deuda

(-) Aumento del capital del trabajo

(-) Pagos de Impuestos 1,262.07 5,966.82 12,577.22

Flujo Anual (92662)] 643169 1913029| 3246432| 4776342
Flujo Acumulado (92662)] 550507 | 2463536 | 57,99.68| 104,863.10
Pay Back del flujo (5066182)| (44230.13)] (2509984)]  736448| 5512790

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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7.6.2.1.1 Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

76.2111 TMAR

Para el célculo de la Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR), se realizaron los

siguientes célculos:

Como primer célculo se determind la tasa neta de la deuda y se considerd lo siguiente:
La tasa de interés del préstamo realizado al Banco del Pacifico la cual fue de 9,38%
La participacion de utilidades la cual fue de 15%

Impuesto a la renta 12%

Factor compuesto 33,70%

Tabla 41 Tasa Neta Deuda

VARIABLES TASAS
TASA DE INTERES PRESTAMO 9.38%
% PARTICIPACION UTILIDADES 15%
% IMPUESTO A LA RENTA 22%
% FACTOR COMPUESTO 33.70%
TASA NETA DE DEUDA 6.22%

Elaborado por: El autor
Fuente: La investigacion

Para el célculo de la Tasa del accionista de acuerdo con el modelo de Valoracion de

activos (MVAC) se considerd lo siguiente:

La tasa libre de riesgos 2.94% la cual se obtuvo de los Bonos del Tesoro de Estados

Unidos.
Betas por Demoraran de acuerdo con la industria en Estados Unidos la cual es de 1,9

El rendimiento del mercado extraido de Yahoo Finances SP 500 por industriaen EEUU,

el cual equivale a 14,20%

El riesgo pais fue tomado de la pagina Indicador de Bonos de Mercados Emergentes,
el cual equivale al 4.48%
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Tabla 42 Tasa del accionista

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA TASAS
TASA LIBRE DE RIESGO Rf 2.94%
BETA B 1.09
RENDIMIENTO DEL MERCADO Rm 14.20%
RIESGO PAIS Rp 4.48%
TASA DEL ACCIONISTA 19.69%

Elaborado por: El autor
Fuente: La investigacion
La tasa neta de deuda del préstamo bancario que dio como resultado 6,22%, luego se
calcul6 la tasa del accionista segun el modelo de Valoracion de Activos de Capital (MVAC)
dando como resultado 19,69%. Una vez obtenidos estos valores se procedié a calcular la
TMAR del proyecto es de 10,26%

Tabla 43 Costo Promedio ponderado del capital

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

TIPO VALOR % PESO % TASA TOTAL
PRESTAMO BANCARIO 34,814.64 70% 6.22% 4.35%
ACCIONISTA 1 (Propio) 14,920.56 30% 19.69% 5.91%
TMAR DEL PROYECTO 10.26%

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

762112 VAN
Para calcular el VAN (Valor actual Neto) se calcularon los flujos de efectivo estimados
para cada periodo, dando asi un valor total de $ 20,256.55 se puede concluir que la propuesta

estimada es rentable porque el VAN es mayor a0

762113 TIR
La TIR (tasa interna de retorno) de la propuesta para crear una empresa de servicio de

asistencia médica virtual tiene un valor de 19.93%

7.6.2.1.14 PAYBACK
Para la propuesta se tiene estimado un PAYBACK es de 46 meses lo que equivale a

tres afos y 10 meses.
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7.7 Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples
Para el analisis de diferentes escenarios considero un 5% como escenario positivo y un

-5% como escenario negativo:

Tabla 44 Escenarios multiples

Tasa de Interés -5% 5% 0%
Celdas de resultado:
TIR 20% 47% 45% 20%
VAN S 20,256.55 S 54,120.26 S 51,436.49 S 20,256.55

Elaborado por: El autor

Fuente: La investigacion
7.8 Razones Financieras

7.8.1 Liquidez
En el siguiente cuadro se proyectard las siguientes ratios de liquidez, los cuales
muestran la capacidad que tiene la propuesta para solventar sus deudas.
Tabla 45 Ratios de liquidez

RATIOS FINANCIEROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Ratios de Liquidez
Liquidez o Razdén Corriente = en veces
Activo Corriente / Pasivo Corriente 2,9 2,5 2,4 2,7 3,7
Liquidez Seca o Prueba Acida =
(Activo Corriente - Inventarios) / en veces
Pasivo Corriente 2,9 2,5 2,4 2,7 3,7
Capital de Trabajo en dinero 23.490| 21.753| 28.623(46.213| 71.672
Riesgo de lliquidez =1 - (Activos .

- . en porcentaje
Corrientes / Activos ) 20% 15% 7% 3% 2%

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion
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7.8.2 Gestion

A continuacion, se presentara la ratio de gestion de la propuesta:

Tabla 46 Ratios de gestion

RA1:IOS DE GESTION (Uso de ANO3 ANO4 ANOS
Activos)
Rotacidn de Activos = Ventas /
) en veces
Activos 2,6 3,0 2,8 2,2 1,9

Elaborado por: El autor

Fuente: La investigacion

7.8.3 Endeudamiento
A continuacién, se presentara el cuadro de ratios de endeudamiento de la propuesta el

cual mostrard como la empresa AMV solventara sus deudas con terceros:

Tabla 47 Ratios de endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Endeudamiento o Apalancamiento .

. . en porcentaje
= Pasivo / Activo 78% 71% 54% 36% 27%
Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje 35% 48% 71%| 100% 100%
Estructura del capital Pasivo /

. . en veces
Patrimonio 3,6 2,5 1,2 0,6 0,4
Cobertura Gastos financieros =
Utilidad Operativa / Gastos en veces
Financieros -0,7 2,6 11,0 34,4 146,0
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo +
Servicio de Deuda ) / Servicio de
Deuda 0,9 1,7 3,2 4,7 6,5

Elaborado por: El autor

Fuente: La investigacion

7.8.4 Rentabilidad
A continuacion, se presentara el cuadro de las ratios de rentabilidad de la propuesta los

cuales serviran para medir la utilidad obtenida por la empresa AMV:
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Tabla 48 Ratio de rentabilidad

Ratios de Rentabilidad ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Margen Bruto = Utilidad Bruta / .

en porcentaje
Ventas Netas 73% 75% 77%| 80% 82%
Margen Operacional = Utilidad .

. en porcentaje

Operacional / Ventas Netas 2% 5% 13% 23% 31%
Margen Neto = Utilidad Disponible .

en porcentaje
/ Ventas Netas -4% 2% 8% 15% 21%
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje -11% 6% 22%| 32% 39%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje -51% 20% 49%| 51% 54%

Elaborado por: El autor

Fuente: La Investigacion

7.9 Conclusién del Estudio Financiero

Se concluye para la siguiente propuesta luego de realizar el estudio financiero y

tributario, que es rentable y sostenible en el tiempo, mediante los siguientes resultados veremos

los datos més relevantes para esto:

La inversion inicial sera para la propuesta sera de $49,735

Las fuentes de financiamiento se componen del préstamo bancario del Banco del

pacifico a una tasa del 9% lo cual equivale a un peso del 70% sobre la inversion total y

el accionista con el 30% restante de la propuesta

Los principales indicadores financieros dan que la propuesta es viable y sostenible en

el tiempo
TMAR 10.26%
VAN 20,256.55
TIR 19.93%

PAYBACK (el tiempo de recuperacion de la inversion) sera en 3 afios y 10 meses
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CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1 Principales riesgos

Los principales riesgos identificados que pueden afectar a la empresa y a sus clientes
se detallan a continuacion:

Operativo: El servidor de la aplicacion podria tener fallas e impedir que los clientes y
usuarios puedan acceder a esta.

Seguridad de datos: Fuga de informacion de los clientes y usuarios provocada por
hackers y/o trabajadores de la empresa.

Insatisfaccion de clientes y usuarios: Que la aplicacion movil no cumpla con las

necesidades de los clientes y usuarios.

8.2 Monitoreo y control del riesgo

Para los riesgos presentados con anterioridad a continuacion se describen los procesos
de monitoreo y control:

Operativo: Se realizara un control exhaustivo y en tiempo real del funcionamiento de
la aplicacion para poder actuar con rapidez de presentarse una falla en el sistema.

Seguridad de datos: El encargado de sistemas monitoreara constantemente la
seguridad de la aplicacién para evitar la fuga de la informacion.

Insatisfaccidn de clientes y usuarios: Se realizaran encuestas para monitorear el grado

de satisfaccion de los clientes y usuarios con la aplicacion.

8.3 Acciones Correctivas

A continuacién, se describen las acciones correctivas para cada uno de los posibles
riesgos que puedan presentarse:

Operativo: Se realizard&n monitoreos cada hora y mantenimientos preventivos para
reducir el riesgo de falla del funcionamiento de la aplicacion.

Seguridad de datos: Se encriptara toda la informacién almacenada en el aplicativo y
se actualizara constantemente el software de la aplicacion para evitar la filtracion de
informacion.

Insatisfaccion de clientes y usuarios: Se lanzaran constantemente actualizaciones de

la aplicacion que vayan a acorde a las sugerencias de clientes y usuarios.
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CAPITULO 9

CONCLUSIONES

Se determind la factibilidad de la creacion de una empresa de servicio de asistencia
médica virtual en la ciudad de Guayaquil, cumpliendo asi con el objetivo general de la

propuesta.

Se realiz6 un estudio de los factores politicos, econémicos, sociales y tecnolégicos que
podrian afectar a la propuesta y se concluye que, aunque en el pais no se haya
desarrollado del todo la industria de servicios mediante medios digitales se cuenta con

evidencia estadistica que indica que dicha industria esta en crecimiento continuo.

No existe competencia directa en el mercado para la presente propuesta, puesto que sera

la Gnica que brinde servicio de seguimiento médico personalizado.

Mediante el estudio de mercado se pudo determinar el precio por el cual estan

dispuestos a pagar los clientes que es de $40.

Se logré definir al mercado meta el cual incluye a todos los médicos de la ciudad de
Guayaquil que quieran realizar seguimiento médico a sus pacientes, que tengan al
menos un dispositivo mévil con acceso a internet para poder brindar el servicio de
asistencia médica. Ademas, se determind que la propuesta tiene un nivel de aceptacion

del 66% por parte de los usuarios y de un 68% por parte de los clientes.

Se determinaron los riesgos que podrian afectar a la empresa con sus respectivas

acciones correctivas que deberan ser tomadas de presentarse dichos riesgos.

De acuerdo con el analisis financiero realizado se logré determinar el tiempo de

recuperacion de la inversion (PayBack) el cual dio como resultado 3 afios y 10 meses.
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10. RECOMENDACIONES

Se deben realizar procedimientos de seguimiento post venta a los clientes para asi
obtener retroalimentacion del funcionamiento del servicio y analizar sus sugerencias
para mejorar la calidad del servicio de acuerdo con sus necesidades.

Realizar campafias publicitarias en redes sociales, con testimonios de pacientes y
médicos que ya hayan utilizado la aplicacion con la finalidad de demostrar a las
personas la seguridad y efectividad que brinda el servicio.

Se debe realizar monitoreo y actualizaciones continuas a la aplicacion para evitar

errores en el funcionamiento de esta.
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12. ANEXOS
12.1 Modelo de encuesta a usuarios
1. ¢Cual es su edad?
a) 18-35 afios
b) 35-60 afios
Mas de 60 afios
2. ¢Cual es su estado civil?
a) Soltero
b) Casado
3. ¢Con qué frecuencia acude al médico en el afio?
a) 1 a2 veces al afio
b) 2 a 3 veces al afio
C) Mas de 3 veces al afio
4. ¢Qué tiempo le toma ir a una consulta médica tomando en cuenta desde el
tiempo de traslado hacia el consultorio, el tiempo de espera de la consulta, y el tiempo de
traslado de regreso a su hogar?
a) 30 minutos
b) 1 hora
C) 1 hora y media
d) Mas de 2 horas
5. ¢ Cuanto paga usted por una consulta médica?
a) De 30 a 45 ddlares
b) De 45 a 60 dolares
c) De 60 a7-5ddlares
d) De 75 a 100 ddlares
e) Mas de 100 ddlares
6. ¢ Tiene usted algan médico de cabecera?
a) Si
b) No
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¢Padece usted de alguna enfermedad que necesite seguimiento meédico y
prescripcion médica frecuente?

Si

No
¢ Si pudiera tener la opcidn de obtener una consulta médica mediante una video
Ilamada a través de una aplicacion mdvil desde la comodidad de su casa o
trabajo, la usaria?

Si

No
¢ Cuanto dispuesto estaria a pagar por tener la consulta con su médico mediante
una video llamada?

De 20 a 30 dolares

De 30 a 40 dolares

De 40 a 50 dolares

De 60 a 70 dolares

Mas de 70 dolares

12.2 Modelo de encuesta a clientes:

b)

¢ Cuenta usted con pacientes que deban ser atendidos con frecuencia?

Si

No

¢ Tiene pacientes que cancelan su cita porque no pueden acudir a su consultorio
médico debido a factor tiempo, trabajo, imprevistos, dificultad para movilizarse?

Si

No

¢ Tiene algun dispositivo movil con servicio de internet?

Si

No

¢ Cree usted que se podrian utilizar dispositivos moviles como medio para realizar
seguimiento a sus pacientes a través de una video llamada?

Si

No
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¢Estaria dispuesto a pagar por una aplicacion mdvil que ofrezca servicios de
asistencia medica por video llamada para realizar seguimiento a sus pacientes?

Si

No

En un rango de precios, ¢cuanto estaria dispuesto a pagar de forma mensual por esta
aplicacion movil?

$40-$45

$45-$50

$50-$55
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