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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios tiene como objetivo analizar la viabilidad de la
implementacion de una startup de servicio de reservas online de citas médicas que
represente una herramienta competitiva para las clinicas privadas ofreciendo un canal
alineado al nuevo perfil del usuario final. El alcance de la idea de negocio es Lima
Metropolitana debido principalmente a limitantes de tiempo y costo.

Se considera que este plan es viable debido al analisis financiero efectuado en que se
identifico que el proyecto otorga resultados econdémicos positivos con un valor presente
neto econdémico (VANE) de S/.200,259 en un escenario pesimista y conservador.

Esta afirmacion se sustenta en que el sector privado de salud ha experimentado una
tendencia creciente en los ultimos afios, identificandose un aumento en el nimero de
personas afiliadas a los sistemas de seguros privados y a la mayor inversion por parte de
grupos econdmicos, situacion atribuida principalmente a la coyuntura econémica que el
pais ha atravesado en los ultimos afios.

Respecto a la innovacion, se trata de una solucion con caracteristicas Unicas en el
mercado nacional; no obstante, durante el desarrollo del plan de negocios se identificd un
servicio de caracteristicas similares con presencia en el mercado local el cual opera en
paises de Espafia, Italia, México y en Pert se encuentra dirigido a médicos particulares.

En cuanto al nicho de mercado, este servicio estd dirigido a las clinicas privadas de
Lima Metropolitana afiliadas al sistema privado de salud y al usuario final afiliado a
dichos sistemas. Asi mismo, considerando que este servicio maneja informacion sensible
de informacién personal y financiera, se hace necesaria la implementacion de
mecanismos de seguridad que garanticen la confidencialidad, seguridad e integridad de la
informacion, con lo cual se espera elevar el nivel de confianza de los usuarios y clientes.

Por otro lado, de la informacion analizada se estima que el comercio electronico
crecerd en los proximos afios hasta alcanzar los USD 2.5 mil millones en el 2018. En el
sector de servicios privados de salud, la participacion del comercio electronico es atn
incipiente, por lo que cree que constituye un escenario potencial para un crecimiento

sostenido y constante.

XX



Sobre el uso de dispositivos moviles, de acuerdo a un estudio de CCR realizado en
los afios 2013 y 2014 a los habitantes de Lima Emergente y Lima Moderna, el 66% de los
consumidores considera el internet como una necesidad de busqueda basica y el 37% ya
cuenta Smartphone; lo que incrementa las posibilidades de utilizacién del servicio.

Ademas de ello, las organizaciones actuales se estan orientando a la de tercerizacion
de algunos de sus procesos, dejandolos en manos de los especialistas, a fin de enfocarse
en el negocio, logrando con ello reducir también sus costos y mejorando sus resultados.
Estudios realizados por empresas especializadas indican que ocho de cada diez empresas
lo hacen. Esta tendencia es un factor mas a considerar, que constituye el escenario ideal
para incursionar en el mercado.

Como respaldo y sustento del negocio se presenta un analisis del entorno y las
diferentes variables que afectan al mercado y al sector en particular, utilizando técnicas
como el analisis SEPTE. Se describe también la metodologia empleada por los autores
para la realizacion del trabajo de campo a fin de llevar a cabo el estudio de mercado,
empleando técnicas como las entrevistas a expertos y Gerentes Generales de centros de
servicios médicos y encuestas a usuarios finales a fin de conocer su opinioén acerca del
servicio propuesto. También se analizan los resultados del trabajo de campo y se
determina la viabilidad de la iniciativa.

Los resultados del andlisis efectuado a diez Gerentes y dirigido a 158 potenciales
usuarios, demuestran también que hay un interés y aceptacion del servicio propuesto,
tanto del lado de los usuarios potenciales del servicio como de las clinicas, teniendo en
cuenta que son las citas médicas a través de los cuales se genera una parte importante de
los ingresos de las clinicas.

Se considera que uno de los factores criticos de éxito para el negocio, aparte de lo
novedoso del servicio, es el time to market. En ese sentido, se ha estimado un tiempo de
implementacion bastante corto, a fin de salir al mercado en el menor tiempo posible.
Como respaldo y guia para el negocio, se elabor6 un plan estratégico, que ha permitido
identificar las principales barreras de ingreso, la competencia, potenciales proveedores asi
como las opciones estratégicas con las que se cuentan.

Teniendo en cuenta que este negocio se sustenta en Internet, se considera que es

también este canal el medio més adecuado para posicionar y difundir el servicio, para lo
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cual se han disefiado estrategias de marketing digital e identificado a los principales
proveedores de este servicio.

Como en toda organizacidon, se propone un organigrama para un horizonte de cinco
afios de operaciones, que se implementara de manera progresiva. Asi mismo, se describen
las funciones de los roles principales de la parte gerencial y la parte técnica y de soporte
al core busines. Se describen también los procesos elementales de la gestion de RRHH
como la definicién de los puestos de trabajo, la seleccion y el reclutamiento, las opciones
y las estrategias para el reclutamiento, los tipos de reclutamiento propuestos. Asi mismo,
se mencionan aspectos importantes como el desarrollo profesional, la capacitacion y linea
de carrera propuesta, asi como el reconocimiento, la compensacion, la evaluacion del
desempefio y sus criterios de evaluacion.

Para garantizar la operatividad del servicio, se incluye una seccion donde se detalla el
disefio del mismo y sus caracteristicas funcionales, las caracteristicas técnicas y los
requerimientos técnicos necesarios para su puesta en marcha y operatividad, asi como las
medidas de seguridad necesarias para garantizar su inviolabilidad. Se describe también la
gestion del servicio, su implementacion en el cliente, el servicio postventa y soporte
técnico ofrecido, los aspectos relacionados a las instalaciones y equipamiento requeridos
para la operacion, los equipos de trabajo organizados para el desarrollo y soporte del core
business, el control de calidad, el servicio al cliente, soporte al producto y la gestion

comercial y los aspectos legales a tener en cuenta en el servicio.
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