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RESUMEN EJECUTIVO

Hoy en dia, la tecnologia es el medio que en general permite la mejora de la calidad
de vida de las personas, ya sea a través de la simplificacion y optimizacion de los
procesos de negocio o el desarrollo de nuevos procesos y actividades de la vida diaria.
En un mundo donde todas las personas se mantienen conectadas las veinticuatro horas
del dia gracias a Internet en medio de una diversificacion de dispositivos tecnoldgicos,
el sector salud no se mantiene ajeno a este entorno, es asi que luego de identificar una
oportunidad de negocio con el uso de dispositivos tecnoldgicos que siendo utilizados
como parte de una prenda de vestir y que conectados a Internet, y administrados por
una software de aplicacion, realicen el control remoto y automatizado de los signos
vitales de una mujer gestante durante su embarazo. Se propone en la presente tesis un
plan de negocio para la constitucién de “eMommy”’, empresa que otorga el mencionado
servicio y que busca con €l dar la oportunidad de identificar signos de alerta que si no
son tratados oportunamente pueden poner en riesgo la salud de la madre gestante y/o el
bebé.

El alcance del trabajo es Lima Metropolitana, pues el estudio de mercado que
veremos en el documento nos muestra un mercado atractivo que esta dispuesto a tomar
el servicio, ademas de un nivel de penetracion de las telecomunicaciones en el pais que
coloca a Lima Metropolitana como la zona geogréafica con mayores indices de uso y
rendimiento en comunicaciones. Sin embargo, previo al plan de negocio, es preciso
desarrollar una investigacion que sustente la propuesta y la valide mediante un trabajo
de campo, a fin de consolidar un plan estructurado, formal y detallado que garantice el

éxito del negocio.

El alcance de la solucién contempla tres signos vitales de la madre definidos por
organismos internacionales de salud: frecuencia cardiaca, temperatura, presion arterial
y parametros corporales que permiten evaluar la actividad uterina y el buen estado del

bebé como son las contracciones.

El plan de negocio de “eMommy” esta propuesto para los primeros cinco afios de
operacion de la empresa, con cifras validadas a través de entrevistas a expertos y

encuestas a una muestra significativa de mujeres que forman parte del mercado objetivo.
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El modelo de negocio considera las leyes y regulaciones establecidas por el estado
peruano incluyendo la regulacion de proteccién al consumidor, y seguridad de datos

personales.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

La presencia y calidad del control prenatal durante el proceso de gestacion
constituye un factor determinante para la salud materno-infantil. En el Perq, y
especificamente en Lima metropolitana, ocurren 82 mil embarazos al afio, lo cual

constituye una tendencia del crecimiento poblacional de la principal urbe del pais.

Algunos de estos embarazos pueden presentar complicaciones y, por lo tanto,
pueden terminar fatalmente, ya sea por la falta de una atencién oportuna, o tardia
identificacion de los estados criticos; es por ello, que presentamos una solucién que
permita un seguimiento constante de los principales signos vitales como frecuencia
cardiaca, temperatura corporal, presion arterial y nivel de contracciones uterinas, de
mujeres embarazadas durante el proceso de gestacion, lo cual permitira generar alertas
ante cualquier irregularidad en estos signos que puedan poner en riesgo la vida de la

madre y/o del bebé.

En el disefio del servicio, se consideran las leyes y regulaciones establecidas por el
Estado Peruano en los Gltimos afios, tecnologias existentes para el monitoreo de signos
vitales y protocolos de comunicacién entre dispositivos tecnoldgicos. La solucion
incluye el uso de wearables, smartphones, y tecnologia cloud para el despliegue y
distribucion de la informacién. El objetivo es brindar el servicio de monitoreo al proceso
de gestacion que permita alertar al médico o especialista sobre posibles situaciones de
cuidado o riesgo, de modo que se contacte inmediatamente con la paciente y le brinde
indicaciones que permitan revertir la situacion y garantice un normal desarrollo de la

gestacion.

Al efectuar un estudio de mercado como lo veremos en el capitulo tres,
identificamos la existencia de un mercado objetivo atractivo que justifica la definicion
de una estrategia orientada al desarrollo de un negocio cuyo publico objetivo son las
gestantes de Lima Metropolitana, quienes cuentan con un seguro de salud privado. Esta
solucion alcanza también a los médicos especialistas que tratan a las gestantes descritas

en este parrafo.



1.1, Justificacién

Segun un estudio del Ministerio de Salud, MINSA (Abril 2016), aproximadamente
un total del 43% de gestaciones de Lima Metropolitana presentan algin problema o
complicacién que finalmente produce que el parto sea a través de cesarea. Estos
elevados casos de riesgo y desenlace fatal son el reflejo de los actuales procesos de
control prenatal y evidencian la necesidad de contar con medios que permitan o faciliten
una adecuada y oportuna deteccion de problemas de salud a nivel de la madre y del bebé

en el proceso de gestacion.

Actualmente tanto gestantes como profesionales de salud, deben trasladarse
fisicamente a los centros de salud para cumplir los controles prenatales, lo cual genera

costos e inversion de tiempo para ellos y para los demés actores del sistema de salud.

Consideramos que existen aspectos que pueden ser mejorados con el uso de la
tecnologia como un medio de monitoreo de la salud en forma permanente, cubriendo y
mejorando los procesos de control prenatal, generando alertas oportunas que les
permitan a las gestantes actuar con prontitud ante la posibilidad de comportamientos

inestables de su salud y del bebé.

1.2. Objetivo General

Realizar un plan de negocio para brindar el servicio de una plataforma tecnoldgica

que facilite el control de las madres durante su proceso de gestacion.

1.3. Objetivos Especificos

OEL1: Investigacion del mercado objetivo.

Se desarrollaré un estudio del entorno con el fin de identificar el mercado

objetivo

OEZ2: Elaborar el Plan Estratégico del negocio.

Se definira la estrategia de negocio con el fin de posicionar el producto en el

mercado.



OE3: Elaborar el Plan de Marketing

Se definira la estrategia de marketing que permita posicionar el producto y

desarrollar una imagen corporativa que permita el éxito de las ventas.
OE4: Elaborar el Plan de Recursos Humanos.

Se definira la estructura organizacional, asi como los roles, funciones y

capacidades necesarias para poner en operacion el servicio.
OES: Elaborar el Plan Legal.

Se definira el proceso de formacion de la empresa, y de cumplimiento de

las normativas vigentes para su normal operacion.
OES®6: Elaborar el Plan de Operaciones

Se definira el modelo operacional que soportara todos los procesos de

negocio.
OEZ7: Elaborar el Plan de Tecnologia

Se analizara y disefiara la arquitectura tecnoldgica, asi como el plan de

continuidad del servicio y la puesta en operacion de dicho servicio.
OES8: Elaborar el Plan Financiero

Se dimensionara la estructura de inversiones y capital, asi como fuentes de

financiamiento para analizar la viabilidad y riesgos del plan de negocio.

1.4. Alcance

A continuacion, se define el alcance de la tesis:

El presente trabajo presenta un modelo de negocio que aplica sobre el area

geografica de Lima Metropolitana, constituida por sus 42 distritos, mas la



Provincia Constitucional del Callao con sus 7 distritos, los que conforman un
total de 49 distritos.

El publico objetivo son las gestantes que cuenten con un seguro de salud
privado.

El horizonte de evaluacidn del negocio sera de 5 afios, ya que el rubro de
tecnologias de la informacién modifica sus caracteristicas con alta frecuencia,
debido a los rapidos cambios tecnologicos que se suceden en el mundo
globalizado.

Tanto la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), como otras instituciones
médicas nacionales e internacionales, establecen 4 signos vitales del ser

humano para valorar las funciones corporales basicas.

v' Temperatura corporal
v Frecuencia cardiaca
v' Presion arterial

v Frecuencia respiratoria

La solucion incluye el monitoreo de los signos vitales en conjunto con el
parametro corporal: actividad o contracciones uterinas, debido a la relevancia
que tiene dicho parametro en el seguimiento del proceso de gestacion. Por
motivos médicos y tecnoldgicos, no se considera la frecuencia respiratoria
como una variable relevante para la solucion planteada.

El modelo de negocio involucra la comercializacion de una soluciéon que
considera las leyes y regulaciones establecidos por el Estado Peruano en los
ultimos afios, tecnologias existentes para el monitoreo de signos vitales y los
protocolos de comunicacidn entre dispositivos tecnoldgicos.

La arquitectura desarrollada sigue los lineamientos de la Ley N° 29733 - Ley
de Proteccién de Datos Personales, cuyo articulo 9 se refiere al principio de
seguridad de los datos personales del paciente y aquella institucion o
profesional que guarde dicha informacidn debe garantizar su alteracion, perdida
0 acceso no autorizado. Como datos confidenciales se consideran:

identificacion de la persona, datos biométricos, ingresos econémicos, religion,



convicciones politicas, morales e informacion relacionada a la salud o vida

sexual del paciente.

1.5. Limitaciones

Las principales limitaciones al analisis de negocio son:

Cultura tecnolégica poco desarrollada en los profesionales de la salud, quienes
tienen que hacer uso de la solucion tecnoldgica y que puede sesgar su opinion
de expertos en las distintas entrevistas.

No se cuenta con informacion oficial de embarazos por nivel socioeconémico.

1.6. Organizacion del estudio

El presente trabajo estd organizado en doce capitulos:

El capitulo uno, se refiere a la presentacion del trabajo, el cual explica la
justificacidn, objetivos, alcances y limitaciones encontradas en el desarrollo de
este.

El capitulo dos es el marco tedrico, donde se presentan conceptos, una
descripcion del proceso de gestacion, situaciones de riesgo y los dispositivos
médicos utilizados para su control.

El capitulo tres, es el andlisis contextual, el cual considera la descripcion del
sistema salud peruano, el analisis del microentorno y macroentorno, la
definicion del mercado objetivo y un estudio de percepcion del mercado al
Servicio propuesto.

El capitulo cuatro, trata sobre la metodologia, en este capitulo se presenta los
aspectos metodoldgicos del caso de estudio, el disefio metodolédgico de la
investigacion y las estrategias de estudio de mercado en cada etapa del
proyecto. Asimismo, se presentan los resultados del estudio de mercado
desarrollado para la elaboracion del plan de negocio. Ademas, en este capitulo
se muestran los resultados del estudio de cambio y las encuestas realizadas

sobre la solucion.



El capitulo cinco, presenta el plan estratégico donde se desarrolla la estrategia
de negocio y procesos que necesita alinear la empresa para el crecimiento de
esta.

El capitulo seis, plan de marketing, tiene como finalidad presentar los
lineamientos generales de las estrategias comerciales que tendra nuestro
negocio para alcanzar los objetivos estratégicos de ventas.

El capitulo siete, plan de recursos humanos, tiene por objetivo definir la
organizacion de la empresa y establecer los lineamientos de gestion de los
recursos humanos, que permitan orientar los esfuerzos diarios al cumplimiento
de la mision, en el esfuerzo permanente de alcanzar la vision, con el objeto de
asegurar un eficiente servicio para el cliente que permita incrementar el valor
de la empresa.

El capitulo ocho, plan legal, en este se considera un analisis del impacto
normativo y legal, la constitucion de la empresay el cumplimiento en el proceso
de venta del servicio.

El capitulo nueve, plan operaciones, describe los macroprocesos desarrollados
por el negocio, que garantizan la operacion de la empresa. Se presenta el mapa
de procesos de la empresa que clasifica los macroprocesos en tres categorias
segun su impacto en el negocio, se definen luego los objetivos de cada
macroproceso y se entrega una descripcion del flujo de operaciones que
orquestan los procesos y los orientan en conjunto para alcanzar la mision.

El capitulo diez, plan de tecnologia de informacion, describe todos los procesos
I6gicos y fisicos tecnolégicos y como estos se deben alinear al plan estratégico
de la empresa para ser el soporte de la solucion ofrecida.

El capitulo once, plan de evaluacién econémica y financiera, tiene por objeto
establecer la viabilidad financiera de la empresa de monitoreo de madres
gestantes. Para tal fin, se han planteado los parametros supuestos para la
evaluacion financiera, se ha realizado la estimacion de la demanda y la
estimacion de los ingresos segun proyeccion de ventas. Ello permite establecer
el flujo de caja de inversiones y el flujo de caja economico, lo que evalla
finalmente la sensibilidad del proyecto.

Finalmente, se exponen las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO Il. MARCO CONCEPTUAL

El presente capitulo tiene como objetivo presentar las definiciones médicas claves
a considerar en el disefio e implementacion del producto tecnolégico que permitira
monitorear el proceso de gestacion de las mujeres, se incluye la descripcion conceptual
del proceso de gestacion de la mujer y los factores que pueden representar un riesgo al
desarrollo del bebé, o a la salud de la madre. Ademas, se presenta una descripcion
conceptual de las herramientas o dispositivos que los médicos utilizan para efectuar el
seguimiento, control del proceso de gestacion, finalizando con la definicién de la
tecnologia wearable que permite capturar los signos vitales del ser humano mientras

desarrolla su dia a dia.
2.1. Proceso de gestacion de la mujer

La OMS define el proceso de gestacion como el tiempo que transcurre entre la
concepcion del ser, su nacimiento y recuperacion de la madre, periodo en el que el bebé
se encuentra en el Utero de la madre. El desarrollo del bebé es monitoreado mediante la
edad gestacional, la cual se puede agrupar en semanas, meses 0 trimestres. Se
consideran tres las etapas del proceso de gestacion (Céceres Et al, 2014), donde cada
etapa tiene sus propias caracteristicas patologicas (Garcia Et al 2010) (Marin Et Al
2008).

A continuacion, procedemos a definir otros términos relacionados al proceso de

gestacion y salud materno-infantil.
2.1.1 Embarazo

Es el periodo que transcurre entre la concepcion y el parto, etapa en la cual se
producen cambios fisicos en la madre con el fin de proteger al bebé. Esta etapa dura
aproximadamente cuarenta semanas desde el primer dia de la Gltima menstruacion o
treinta y ocho semanas luego de la fecundacién. El primer trimestre es el periodo de
mayor riesgo de pérdida del bebé por ello es Illamado también tiempo de viabilidad del
bebé.



2.1.2 Parto

Durante esta etapa, se presentan un conjunto de contracciones uterinas que tienen
como fin el descenso del feto hasta el cuello uterino hacia el exterior, estas
contracciones asiladas involuntarias se pueden presentar a partir del segundo trimestre,

siendo en el tercer trimestre més intensas.

2.1.3 Puerperio

El puerperio es la etapa inmediatamente posterior al parto, dura aproximadamente
40 dias. En esta etapa el organismo de la madre experimenta cambios fisicos y
emocionales hasta lograr la restauracion del cuerpo al estado anterior al embarazo.

Durante este periodo ocurre la adaptacion de la mujer a su bebé y viceversa.

2.2. Principales signos vitales

Segun Concha (2011), los signos vitales reflejan funciones esenciales del cuerpo.
Algunas de las caracteristicas de los signos vitales es que se pueden medir y varian tanto
por la condicion externa del paciente como por su funcionamiento fisico. Diversas
entidades médicas, tales como American Medical Association (AMA) y la OMS,

reconocen la existencia de cuatro signos vitales.

2.2.1 Frecuencia cardiaca

Es el nimero de latidos por unidad de tiempo. Para poder realizar la medida de este
signo vital, se incrementa temporalmente la presion en las arterias, logrando percibir el
ritmo cardiaco o pulso. Se mide en latencias por minuto (lat. /min). El ritmo normal en
reposo es de sesenta a cien pulsaciones por minuto. La frecuencia cardiaca es un signo
de alerta a posibles situaciones de riesgo para el bebé en un proceso de gestacion (Hall
Et Al 2011).

2.2.2 Presion arterial



Es la presion que produce la sangre contra la pared de la arteria. Esta presion es
fundamental para transportar el oxigeno y nutrientes a todos los 6rganos del cuerpo para
su correcto funcionamiento. La presion arterial se mide en milimetro de mercurio (mm
Hg) y la nomenclatura se basa en Tensién/Radio de la arteria. La presion normal puede
variar entre ciento veinte por cada ochenta mm Hg a noventa por cada sesenta mm Hg.
Son dos tipos principales de hipertension que pueden causar riesgos en el proceso de
gestacion: la hipertension a partir del 4to mes, durante el parto o puerperio, y los casos

de hipertension cronica (Gomez 2000).
2.2.3 Temperatura Corporal

La temperatura estandar es de 36.2 a 37.4 grados centigrados. Durante la gestacion
la temperatura aumentara de 0.3°C a 0.6°C. Esta subida podria continuar durante los

primeros meses de embarazo.
2.2.4 Contracciones Uterinas

Las contracciones son movimientos musculares en el Gtero que preparan el cuerpo
de la mujer para el proceso de parto. Se inician a partir de la semana 4 de manera muy

débil y casi imperceptible para algunas mujeres.
2.3. Situaciones de riesgo en el proceso de gestacion

Un factor de riesgo es cualquier sintoma o hecho de un individuo que aumente la
probabilidad de sufrir una enfermedad o lesion afectando su integridad fisica y/o mental
(Ciero Et al, 2003). Entre los factores de riesgo mas importantes cabe citar la
insuficiencia ponderal, las practicas sexuales de riesgo, la hipertension, el consumo de

tabaco y alcohol, el agua insalubre, las deficiencias del saneamiento y la falta de higiene.

Segun Burrow (2001), durante el embarazo, se pueden presentar diferentes factores
de riesgo que comprometan la vida de la madre y la del feto. Estos pueden ser factores
fetales o cromosomicos, maternos, inmunoldgicos, ambientales o paternos. Existe una

larga lista de factores de riesgo materno detectados durante el embarazo:



Presion arterial alta: Puede provocar dafio en los rifiones de la madre y
aumentar el riesgo de tener preeclampsia o un bebé con peso bajo.
(Caballero Et al 2011)

Diabetes: Un alto nivel de azlcar en la sangre puede provocar defectos en
él bebé especialmente durante las primeras semanas de embarazo. (Pacora
1996)

Enfermedad renal: Puede provocar pérdidas o abortos espontaneos.
Enfermedad autoinmune: Enfermedades como el lupus y la esclerosis
multiple aumentan el riesgo de parto prematuro y muerte fetal.
Enfermedad de la tiroides: Pueden provocar problemas como
insuficiencia cardiaca en el bebé, bajo peso y defectos de nacimiento.
Obesidad: Puede inducir al desarrollo de diabetes en la mujer durante el
embarazo.

VIH/SIDA: Puede llevar a la transmision del virus de la madre al feto.
También puede transmitirse durante el parto o a través de la leche materna.
Antecedentes de parto prematuro: En caso exista registro de partos
prematuros previos, los futuros embarazos se dan bajo dicho factor de
riesgo.

Condiciones fisicas y estilo de vida de la madre. Segiin Rendon (1995),
las condiciones y estilo de vida son determinantes de factores de riesgo en
el embarazo.

Embarazo adolescente: Las madres adolescentes son mas propensas a
desarrollar presion arterial alta, falta de glébulos rojos y partos prematuros.
Primer embarazo después de los 35 afios. Las madres primerizas pueden
tener complicaciones en el parto, como sangrado excesivo. Ademas, el bebé
€S Mas propenso a poseer un trastorno genético, como el sindrome de Down.
Talla menor a 1.40 cm: Aumenta el riesgo de contraer infecciones durante
el embarazo.

Consumo de alcohol, cigarrillos o drogas: Las sustancias son recibidas
por el feto, lo cual altera su crecimiento y provoca posibles alteraciones en

su desarrollo y luego en sus primeros afios de vida.
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e Condiciones de embarazo: Segun Burrow (2001) algunas condiciones que
representan riesgos dependen del tipo de embarazo: embarazo multiple,

preeclampsia, eclampsia.

Ante la presencia de algunos sintomas como fiebre, cefalea intensa o permanente,
contracciones uterinas antes de las 37 semanas de gestacion, presion arterial elevada o
baja, es obligatorio acudir inmediatamente a un centro medico para realizar el respectivo

control prenatal.
2.4, Dispositivos Médicos

Segun el Ministerio de Salud (2018), un dispositivo médico es el objeto empleado
por los profesionales de la salud en seres humanos para el control o la atencion a
problemas de salud. Para llevar un adecuado control del proceso de gestacion, se hace
uso de los siguientes dispositivos médicos:

2.4.1 Ecografo

Es un equipo de diagndstico para llevar a cabo ecografias. Los ecografos emiten
ultrasonidos, imperceptibles para el oido humano, que penetran en el cuerpo hasta llegar
a los diferentes 6rganos. Una vez estos ultrasonidos acceden a los 6rganos internos se
produce un efecto rebote, permitiendo formar imagenes. Las frecuencias de ultrasonidos
utilizadas son a partir de los 200 Hz, pero las que se utilizan para diagnosticar mediante

la imagen estan entre 2 y 20 MHz.
Existen dos tipos principales de ecografias fetales:

v Ecografia transvaginal: Se realiza por la vagina y se utiliza con mayor
frecuencia durante las primeras etapas del embarazo, por la cercania que

existe entre el Utero y las trompas de Falopio.

v'  Ecografia transabdominal: Se realiza sobre el abdomen y se realiza

durante la etapa mas avanzada del embarazo. Existen ecografias
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transabdominales complejas para llevar un mejor control del proceso de

gestacion:

O

Evaluacion ecogréfica especializada: Cuando el médico sabe o sospecha
de una anomalia fetal y se realiza con el fin de captar mas informacion del
hecho.

o Ecografia tridimensional: usada con el fin de tener imagenes de mayor
calidad del bebé, pueden detectar anomalias faciales o problemas en el
desarrollo del bebé.

o Ecografia Doppler: permite captar informacién sobre flujo sanguineo del
bebé.

o Ecocardiografia fetal: Permite captar informacion detallada del corazon

del bebé y se usa para detectar defectos cardiacos congénitos.
2.4.2 Transductor o Electrodos Fetales

Se utilizan para monitorear la frecuencia cardiaca del bebé y permite identificar la
posible falta de oxigeno del bebé en el dtero u otros problemas que atenten con su vida.

Ademas, mide el nivel de contracciones.
2.5. Wearables

La tecnologia ha evolucionado a tal punto que hoy se construyen dispositivos que
permiten medir signos vitales del cuerpo humano, los cuales ayudan a monitorear la
salud del usuario y que, conectados a internet, permite ir almacenando un historial
evolutivo de estos signos vitales. (Liamg Et Al 2016). Estos dispositivos son utilizados
hoy en dia por deportistas o personas que durante su ejercitacion pueden monitorear sus
signos vitales. (Wei J 2014).

2.6. Experiencia Similares y Benchmark
2.6.1 Mercado Local

En el mercado local no existen productos o servicios similares. Se explicara a mas

detalle en el analisis de macroentorno y microentorno.
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En adelante pasamos a realizar un analisis del mercado de los servicios a utilizar y

su evolucién en el Perd.

- Mercado de Servicios Cloud: En los ultimos afios, la evolucion de este
mercado se ha incrementado, tanto en nubes puablicas como privadas, lo
cual ofrece cada vez un portafolio méas amplio y con costos que facilitan
el acceso a empresas muy grandes, medianas y a nuevos
emprendimientos.

- Mercado de Smartphones, Tablet y Computadoras: Segun datos del INEI,
que se mostraran en el analisis SEPTEG, cada vez méas personas tienen
acceso a uno de estos dispositivos y cada vez mas personas en el Perl
tiene acceso a internet, lo que facilita que nuestra solucion sea usada e
implementada en el mercado que estamos buscando alcanzar.

- Mercado de Wearables: El mercado de los wearables se ha incrementado
en los ultimos afios, y su principal uso ha sido el deportivo, ya que este
tipo de dispositivo puede controlar el pulso, frecuencia cardiaca, cantidad
de actividad en el dia entre otros. En su mayoria provienen de China, y
otros de EEUU, con costos que van desde $100 a $500.

2.6.2 Mercado Extranjero

Aunqgue los wearables que se desarrollan en el mercado exterior se venden en su
gran mayoria como producto, nos hemos enfocado en dos soluciones similares que se

comercian en el mercado de Estados Unidos.

De la informacién compartida por la empresa via correo electrénico, asi como de
la informacién de la empresa disponible en la web, vimos que ambas tienen similar

alcance y modelo de negocio:

- Todo el modelo de negocio es digital.

- El soporte siempre es on line

- Enel primer caso, se cuenta con una tarifa de alquiler de un wearable con
una aplicacion que tiene un costo por semana. En el segundo caso, se tiene
que comprar el aparato y se tiene que pagar un fee por el uso de la

aplicacion.
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2.6.3 Benchmarking

En este punto haremos un comparativo de los dispositivos o soluciones similares
que existen en el mercado internacional, y de los cuales se han tomado alguna

informacion base y de ayuda para nuestra tesis como se muestra en la bibliografia.

Cantidad |_. L. Costo Servicios X X .
Tipo de Servicio Pago Costo Equipo Signos Vitales
Wearables Mensual
Bloomlife Contracciones 1 Alquiler Semanal | $ 100.00 | Sin Costo Contracciones
Presion Arterial
Omroon - Wearables Reloj 1 Venta Mensual App| $ 50.00 | $  500.00 Ritmo Cardiaco
Temperatura
Presion Arterial
Ritmo Cardiaco
eMommy 3 Alquiler Mensual Por Definir | Por Definir
Temperatura
Contracciones
L. . . Ritmo Cardiaco
Xiaomi Band 3 1 Venta Unico Sin Costo S 120.00 . -
Control de Actividad Fisica
. . . Ritmo Cardiaco
Samsung Gear Fit 2 1 Venta Unico Sin Costo S 200.00 . .
Control de Actividad Fisica

Fuente Propia: Benchmark Productos/Servicios Similares

Haciendo una analisis del cuadro anterior y como se ha indicado en los titulos del
Mercado Local y Mercado Extranjero, en el mercado peruano no existe un servicio
similar con el que se pueda hacer un benchmarking, pero era necesario para la presente
tesis contar con informacién de producto y servicios similares para hacer un analisis de

procesos, costos y servicios post venta.

Se tiene que resaltar que estos servicios y productos se venden en el extranjero y
los que se venden en Per( tienen un alcance y pablico diferente al de nuestro servicio
propuesto. Por otro lado, las condiciones de entorno para brindar servicio fuera, en el

caso de los servicios que se ofrecen en USA, son diferentes.

Es también necesario mencionar que, para brindar un estandar de seguridad y
fiabilidad en nuestros servicios, hemos recurrido a que los wearables cumplan con
estandares médicos internacionales. De esta manera, podriamos decir que restringimos
poder usar productos de bajo costos y por ende baja calidad al no haber cumplido con

las exigentes normas y estandares internacionales que exige el mercado internacional.
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2.7. Conclusiones del capitulo

Luego de presentar los aspectos tedricos relevantes referidos a un proceso de
gestacion, factores de riesgo y dispositivos utilizados por los médicos para atender a las
madres gestantes, pasaremos al siguiente capitulo, donde la base tedrica presentada se
aplica en el contexto de estudio. Aqui se propone el plan de negocio para el servicio de

una plataforma tecnoldgica que facilite el control del proceso de gestacion de mujeres.

El proceso de gestacion cuenta con tres etapas: embarazo, parto y puerperio. Esta
definicion nos ayuda a definir como alcance del servicio propuesto solo la primera etapa

del embarazo.

Los factores de riesgo al que se puede enfrentar un embarazo son de tres tipos:
problemas de salud de la madre, condiciones y estilos de vida de la madre, y condiciones
del embarazo. El servicio propuesto cubrird parcialmente el monitoreo de los factores
de riesgo concentrandonos sélo en el monitoreo de los principales signos vitales de la

madre.

Los médicos hacen uso de dispositivos especializados para el control de la
gestacion, esta definicion nos apoya para afirmar que el servicio propuesto seria

considerado como un dispositivo médico adicional.

El andlisis de soluciones similares y el benchmarking, nos permite concluir que el
precio del mercado en el extranjero de soluciones similares, y con menor alcance, nos
permite tomar un precio base que sera incluido durante la etapa de encuestas para ver

el nivel de aceptacion de nuestra solucion tecnologica.
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CAPITULO I1l. MARCO CONTEXTUAL

El presente capitulo tiene por objetivo contextualizar o describir el ambiente, lugar

0 &mbito donde se tiene como objetivo posicionar nuestro servicio.

En este capitulo, describiremos a profundidad el problema planteado por la tesis, el

cual es nuestro objetivo solucionar con la venta de nuestro servicio.

Dentro del marco conceptual tomamos elementos que luego nos ayudan a
establecer definiciones claras tanto para la operacion como para la solucién tecnoldgica,

que son la base y clave del éxito de nuestro servicio.

3.1. Descripcion del sistema salud peruano

Para comprender el sistema de salud peruano, es necesario conocer como se

estructura desde los subsistemas mas generales, como son el pablico y el privado.

Todo el sistema de salud esta bajo el gobierno del Ministerio de Salud (MINSA),
que define las politicas y normas como autoridad sanitaria nacional. Adicionalmente,
como entidad supervisora complementaria, existe SUSALUD, que tiene como principal
funcidn velar por los derechos de los peruanos en materia de salud frente a los servicios
y normas aplicadas por todas las organizaciones del sistema de salud, sean publico,

privada o mixtas (Alcalde, Espinosa & Lazo, 2016).

Profundizando atin mas en el sistema de salud peruano, encontramos a Instituciones
Administradoras de Fondos de Aseguramiento en Salud (IAFAS), las cuales

procederemos a detallar a continuacion:

3.1.1 IAFAS del sector publico

Dentro de las IAFAS del sector publico tenemos:

e Seguro Integral de Salud (SIS)
Este seguro esta dirigido principalmente a la poblacion de bajos recursos que no
cuenta con ningun tipo de seguro. Dentro de este seguro, se cubre todo el proceso de

control prenatal, parto y puerperio, asi como complicaciones propias de la gestacion.
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Adicional al seguro gratuito, el SIS ofrece otros 3 tipos de seguro dirigido a distintos
publicos objetivo. Estos seguros si tienen costo: SIS emprendedor, SIS Microempresas
y SIS independiente. En todos estos casos con las mismas coberturas que SIS gratuito

(Centrangolo, Bertranou, Casanova & Casali, 2013).

e |AFAS de las fuerzas armadas y la policia

En este grupo encontramos a las IAFAS Fosmar (Marina de Guerra del Per(),
Fosfap (Fuerza aérea del Per(), Fospeme (Ejército del Pert) y SaludPol (Policia del
Per), las cuales estan dirigidas a todo el personal en actividad, disponibilidad y retiro,
asi como a sus derechohabientes. Sus servicios incluyen también la atencion prenatal,
parto y puerperio. Adicionalmente, este seguro cubre a los cadetes y alumnos en

formacion de estas instituciones (Alcalde, Espinosa & Lazo, 2016).

e Seguro Social de Salud (ESSALUD)

IAFA gue administra el seguro ofrecido por el Estado que cubre a la poblacién
empleada y sus derechohabientes. EsSalud brinda distintos seguros dependiendo de la
insercion laboral del trabajador, estos seguros son: el seguro regular (destinado a socios
de cooperativas de trabajadores o trabajadores dependientes), el seguro independiente
(para trabajadores y personas independientes) y el seguro agrario (para trabajadores que
se dediquen a actividades de agricultura y/o crianza avicola o de peces y especies
marinas). Dentro de este seguro esta cubierta la atencion prenatal, parto y puerperio,

respectivamente (Centrangolo, Bertranou, Casanova & Casali, 2013).
3.1.2 1AFAS del sector privado
Con respecto a las IAFAS del sector privado se encuentran:

e Entidades Prestadoras de Salud (EPS)

Estas entidades surgen como alternativa al sistema de seguro social publico
(EsSalud) para la atencion de menor complejidad (capa simple). Estos seguros se
sustentan por las contribuciones directas y obligatorias de los empleadores, del cual se

destina el 2.25% del 9% que aportan por ley por cada empleado.
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Adicionalmente, el empleado realiza un copago, opcionalmente, y ,dependiendo
del plan adquirido, también realiza un aporte, el cual se calcula en base a la cantidad de

trabajadores y al importe de la planilla. (Alcalde, Espinosa & Lazo, 2016).

Actualmente, en el mercado peruano, existen cinco competidores: Rimac EPS,
Pacifico EPS, Sanitas Peri EPS, MAPFRE EPS y LA POSITIVA EPS (SUSALUD,
2018).

Todas las EPS incluyen un plan de maternidad que cubre el control prenatal (con
citas periodicas segun el mes de gestacion), parto y puerperio con diferentes exclusiones

y/o beneficios adicionales segun la entidad y plan contratado.

e Empresas de seguros
Los seguros brindados por estas AIFAS estan totalmente financiados por las
familias u hogares con patrimonio propio, quienes adquieren planes de atencion segin

sus necesidades.

En el mercado peruano se tienen 6 competidores en este sector: Rimac Seguros,
Pacifico Seguros, Positiva Seguros, BNP Paribas Seguros, Mapfre Seguros y Chubb
Perl. Todas estas entidades ofrecen distintos planes de seguros de salud, vida, hogar,
vehicular, hipotecario, etc. (SUSALUD, 2018).

En el caso especifico de la cobertura de maternidad, mayormente son incluidos en
los distintos paquetes de seguros de vida. Por ejemplo, en Pacifico Seguros este servicio
se incluye en todos sus paquetes de seguros de salud (Medicvida Nacional, Multisalud,
Medicvida Internacional y Red Preferente) (Pacifico Seguros, 2018). EI mismo caso
sucede con Rimac Seguros y sus paquetes de salud (Salud Preferencial, Red Preferente,
Salud Red Médica y Full Salud) (Rimac Seguros, 2018).

e Seguros prepagados

La modalidad en la que operan estas IAFAS consiste en el pago regular o anticipado
de los servicios ofrecidos en su cobertura a través de infraestructura propia o de terceros.
La mayoria de las entidades de salud de este sector son clinicas privadas, siendo el resto

centros de salud especializados (Alcalde, Espinosa & Lazo, 2016).
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Con respecto a la cobertura de maternidad, algunas clinicas ofrecen paquetes
especiales destinados a estas necesidades, tenemos, por ejemplo, en la Clinica San
Felipe un programa denominado ‘“Nacer Seguro”, que incluye una serie de servicios en
todos los procesos de la gestacion y puerperio (Clinica San Felipe, 2018). En el caso de
la clinica Montefiori tenemos varios programas de maternidad incluidos los de control

prenatal, parto y neonatologia (Clinica Montefiori, 2018).

e Clinicas especializadas

Dejando de lado las IAFAS y los seguros, es también importante mencionar, dentro
de las instituciones de salud privadas, que existen clinicas especializadas en control de
embarazos de riesgo, como el caso de Melo clinica de reproduccion y genética, que
dentro de sus servicios ofrece el control y seguimiento de embarazos de riesgo, el cual
incluye el trabajo del parto. Esta clinica utiliza tecnologia especializada como

ecografias obstétricas en 4D, entre otros (Clinica Melo, 2018).

3.2. Analisis del macroentorno: variables SEPTEG

Con la finalidad de evaluar la viabilidad de la empresa para ser incorporada al
mercado, en las siguientes lineas se analiza el entorno, respecto de los factores sociales,
econémicos, politicos, tecnolégicos y geograficos, de tal manera que sea posible
identificar las oportunidades y riesgos que pueden impactar en el establecimiento y

operacion del negocio.

3.2.1 Analisis Social

Un aspecto importante de analisis para el presente plan de negocio esta relacionado
a los nacimientos de nifios en el area de Lima Metropolitana. Al respecto, segun
RENIEC 2016, se registraron en Lima Metropolitana durante el afio 2016 un total de
171,954 nacimientos, y en la Provincia Constitucional del Callao se registraron 16,419
nacimientos, lo que hace un total de 188,373 nacimientos anuales en Lima

Metropolitana y el Callao.

El Ministerio de Salud publicé en el afio 2016 datos estadisticos respecto del tipo
de financiamiento de los nacimientos correspondientes al afio 2015 de las madres que

residen habitualmente en Lima (MINSA 2016); se utiliza la informacién de ese afio
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porgue no se ha encontrado informacion estadistica mas actual respecto del tipo de
financiamiento de los nacimientos. En base a esa informacion cuantitativa, se ha
determinado la distribucion porcentual de tipo de financiamiento de nacimientos en
Lima Metropolitana y el Callao correspondientes al afio 2015. Se determina que el 80%
de los nacimientos son atendidos por los sistemas de salud publico (Seguro Integral de
Salud y Seguro Social de Salud), un 12.5% de las madres han cubierto la totalidad de
los gastos por su cuenta (por lo que se infiere que son personas que no cuentan con
sistemas de seguro de salud publico ni privado), y que un 6,41% de los nacimientos han

sido cubiertos mediante sistemas de salud privados.

Tabla 3.1 Fuente de financiamiento de los nacimientos

NacimTi-:r:Z!S SIS ESSALUD USUARIO | PRIVADOS OTROS
Lima 133.027 76.491 29.931 17.560 8.780 266
Callao 14.595 9.399 3.503 992 686 15
Total 147.622 85.890 33.434 18.552 9.466 281
Porcentaje 100,00% 58,18% 22,65% 12,57% 6,41% 0,19%

Fuente: Ministerio de Salud. MINSA (Abril 2016)

Elaboracion: Propia

Considerando que el servicio de monitoreo de madres gestantes busca orientarse a
las madres de Lima Metropolitana y el Callao que estan acostumbradas a utilizar un
servicio de salud privado y no un servicio gratuito de salud publico, es relevante tomar
en consideracién el valor de 6.41% que corresponde a las madres de Lima
Metropolitana y el Callao que financian por medio de un seguro privado el nacimiento

de sus hijos.
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Figura 3.1 Nacimientos segun financiamiento
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Fuente: Ministerio de Salud. MINSA (Abril 2016)

Elaboracion: Propia

3.2.2 Anélisis Econémico
Sobre costo por nacimientos prematuros

Un nacimiento prematuro, es decir, aquel que se produce antes de cumplirse las 37
semanas de gestacion, Miranda (2003), ocasiona que el recién nacido tenga que
permanecer internado en un area de cuidados intermedios o cuidados intensivos del
centro de salud a fin de atender y evitar complicaciones. Cada caso demanda un
tratamiento particular segun el proceso de formacion de cada nifio, el cual guarda

relacion con el nimero de semanas de gestacion en el cual se produjo el nacimiento.

La magnitud de las prestaciones de salud que brinda un centro de salud a un nifio
prematuro tiene un impacto directamente proporcional con el costo de dichos servicios.
Estos costos tienen que ser asumidos por los padres o por los seguros de maternidad que

los padres hayan contratado.

Debido a que no se ha encontrado estudios locales sobre los procedimientos y
costos de la atencion de nifios prematuros, se ha tomado como referencia el estudio

elaborado por Salinas H. (2006), para el mercado chileno, el cual nos permite establecer
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la variacion porcentual, en incremento, del costo de atencién para un nifio prematuro

respecto del costo de un nacimiento normal.

El estudio de Salinas H. (2006), establecié que para los casos de nacimientos
prematuros de 34 semanas el costo promedio es de US$3,767.00 dolares que equivale a
un incremento del 49% respecto de un nacimiento por cesarea, mientras que para casos
en que el nacimiento ocurrié en menos de 32 semanas el costo promedio es de US$
5,632.00 ddlares que equivale a un incremento del 73% respecto de un nacimiento por
cesarea. El incremento de los costos es mayor para los casos en que los nifios nacen con
bajo peso, tal es el caso en el que nacen con menos de 1,500 gramos en donde el costo
promedio es de US$ 17,968.00 00 que equivale a un incremento de 231% respecto de
un nacimiento por cesérea pudiendo llegar a US$ 65,685.00 dolares, que equivale a un

incremento del costo de 845% respecto de un nacimiento por cesarea.

Por lo antes indicado, se deja en evidencia los altos costos que tienen que afrontar
los padres y/o las empresas aseguradoras, por la atencion de los servicios de salud que
se generan en los casos de nacimientos prematuros, atencién cuyo monto se incrementa
en funcion al menor nimero de semanas de gestacion y al peso que el nifio logre
alcanzar para ese momento. De igual manera, se infiere la ventaja de contar con un
servicio de control de las madres gestantes que permita alertar a la madre sobre la
presencia de cambios en su estado de gestacién, de modo que pueda recibir la atencion

médica oportuna.

Vale indicar que para el célculo del costo promedio se ha tomado en consideracion

los siguientes servicios:

- Consultas

- Dias en incubadora

- Examenes de laboratorio

- Servicio de imagenes

- Intervenciones quirargicas
- Procedimientos

- Medicinas

- Insumos
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- Prestaciones especiales (Para prematuros menores a 1.5Kg.)

Cabe mencionar que un parto prematuro se puede producir en mujeres que vienen
desarrollando un proceso de gestacion normal, asi como en procesos de gestacion de
riesgo, en cuyo caso los médicos establecen un periodo de control més estrecho con la
paciente, de modo que sea posible poder detectar, entre otros aspectos, la presencia de
contracciones antes de las 37 semanas de gestacion, de tal manera que se intente
prolongar el parto ante la deteccion oportuna de estos sintomas, para lo cual existen

farmacos y descanso que pueden ayudar a lograrlo.

Por lo antes indicado, el servicio de monitoreo del proceso de gestacion de mujeres
es un medio que puede ayudar a que las madres gestantes detecten con anticipacion la
variacion de sus signos vitales y/o la presencia anticipada de contracciones uterinas, de
tal manera de alertar al médico para que implemente el tratamiento que busque
prolongar el proceso de parto prematuro. EI hecho de poder ampliar el nimero de
semanas para que se produzca el parto y mas aun de lograr que el parto se produzca a
partir de la semana 37 tiene un impacto positivo en la salud del recién nacido y, a su
vez, en la economia familiar y en la economia de las empresas aseguradoras, ya que no

tendran que asumir los costos adicionales que generan los partos prematuros.
Otros aspectos macroeconémicos de interés

La proyeccion del Producto Bruto Interno del Perl para el afio 2018 ha sido de
3.6% con una tendencia positiva de crecimiento para los siguientes tres afios (MEF
2018), tal como se aprecia en el siguiente grafico. Porcentaje considerado bajo, respecto
del crecimiento promedio del Pertd en la ultima década el cual se mantuvo por encima
del 5% hasta el afio 2013.
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Figura 3.2 Proyeccion del PBI
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Fuente: MEF (Abril, 2018, pp. 22)

La caida del PBI producida en el 2017 ha generado que el Estado reaccione
planteando para el periodo 2018-2021 implementar un “Plan de Impulso Econémico”

orientado a reactivar la economia y lograr las siguientes metas:

- Incrementar los ingresos fiscales

- Reducir los gastos no criticos en S/ 2,000 millones

- Incremento de la inversion publica

- Incremento del crecimiento del PBI mediante un shock de inversion publica
que permita alcanzar el afio 2021 un crecimiento del PBI de 5%.

- Incremento del PBI potencial a 4.7% para el afio 2021.

El “Plan de Impulso Econdémico” proyecta incrementar la inversion publica en S/5
mil millones anuales durante el periodo 2018 al 2021 de tal manera de llegar en el 2021
a una inversion anual de S/ 48 mil millones de soles. Este proceso de inversién
impactaria positivamente en crear un entorno econémico favorable para la puesta en
operacion del negocio en el mercado peruano, ya que se generara dinamismo a nivel de
la microeconomia, la cual teéricamente debe responder incrementando la demanda de

bienes y servicios de la poblacion. En el siguiente grafico se aprecia la proyeccion y la
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variacién incremental del nivel de inversion que se busca inyectar a la economia por

medio de obras publicas y por Asociaciones Publico-Privadas (APP).

Figura 3.3 Inversion del Gobierno General
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1/ Incluye entidades extra presupuestales (Essalud, SBS, FCR, FONAHPU, Sociedades de Beneficencia y Caja de Pensiones Militar Policial).
Fuente: BCRP, MEF, Proyecciones MEF.

Fuente: MEF (Abril, 2018, pag. 37).

De lo antes indicado se puede concluir, que pese a que la economia peruana ha
tenido fluctuaciones con tendencia promedio negativa en cuanto a la variacion del PBI
entre los afios 2013 al 2017, la proyeccion estimada para los proximos tres afios es
favorable y mantendra una tendencia de crecimiento positiva, sustentada en un plan de
impulso econdémico promovido por el Estado Peruano, situacion que se torna como una
oportunidad para el negocio en cuanto a que se podré introducir el producto al mercado,

dentro de una coyuntura econdmica favorable, con tendencia de crecimiento.

En este entorno, hay que considerar adicionalmente, las proyecciones del Banco
Central de Reserva del Per respecto de la algunos indicadores de la politica monetaria,
tal es el caso de la inflacién anual, cuya tendencia es a mantenerse dentro del rango de
1,5 a 2,5 por ciento, lo cual reduce el riesgo de variacion de precios locales en la
estructura de costos del plan de trabajo; sin embargo, esto no garantiza que el suministro
de insumos importados pueda sufrir variaciones producto de multiples variables
exogenas que afectan en forma distinta a cada empresa productora de componentes
tecnoldgicos en el mercado global. Asimismo, hay que tomar en consideracién que las
proyecciones sobre el tipo de cambio del sol respecto del dolar hacen notar una pérdida

anual del valor del sol que se estima debe fluctuar entre 1 a 10 centésimas. El tipo de
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cambio es una variable de riesgo a ser monitoreada permanentemente, ya que, Como se
ha mencionado, el suministro de los componentes tecnoldgicos a ser empleados

necesariamente proviene del mercado internacional.
Calificacion crediticia

Otro aspecto que es importante resaltar en la economia peruana es el hecho de que
la crisis econdmica que ha afectado a Latinoamérica en los ultimos 4 afios no ha
impactado negativamente en el nivel de calificacion crediticio del pais, lo cual es una
muestra de la solidez de la estructura econdémica y financiera del Perd, tal como se
evidencia en el siguiente grafico que muestra estabilidad respecto de las calificaciones
recibidas en los Gltimos doce meses por parte de tres prestigiosas empresas
internacionales calificadoras de crédito. Esta calificacion impacta favorablemente en la
reduccidn de las tasas de interés con las que los bancos financian sus fondos y, por ende,
en la reduccién de las tasas de crédito a los usuarios finales. Esto es favorable ya que
garantiza que el costo de financiamiento del negocio se mantendra estable y a su vez se

desincentivara el ahorro de tal manera de promover indirectamente el consumo.

Figura 3.4 Calificaciones y perspectivas crediticias en los Gltimos 12 meses
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Fuente: MEF (Abril, 2018, pag. 25)

3.2.3 Analisis Politico
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Tratados de libre comercio

El Pert ha implementado en los ultimos tres gobiernos una politica de comercio
exterior orientada a facilitar la integracion comercial mediante la firma de tratados de
libre comercio, que en forma indefinida establecen facilidades arancelarias mutuas e,

inclusive, reducen las barreras que no sean arancelarias.

Ya estan en vigencia diversos tratados que, desde el punto de vista del plan de
negocio, se presentan como una oportunidad que impactara favorablemente, ya que
permitiran mayor dinamismo en los procesos de importacion y, a su vez, permitiran
reducir los costos de los wearables, ya que estos provendran necesariamente del
mercado de China, Estados Unidos, Corea del Sur o Europa, paises con los cuales se

encuentran vigentes estos tratados de libre comercio.
Proteccién de datos personales

El estado peruano ha emitido la Ley 29733 de fecha 21 de junio 2011 que protege
los datos personales de todos los ciudadanos y cuyo alcance es de aplicacion para las
empresas privadas que administran bancos de datos de ciudadanos en el territorio

nacional.

La presente ley define en forma concreta los alcances de la legalidad en cuanto al
empleo de los datos que son proporcionados por las personas a empresas privadas, que
determina a su vez los limites del consentimiento de uso de datos. Ademas, establece
los criterios de proporcionalidad y finalidad del empleo de los datos por parte de las

empresas.

Asimismo, se definen los alcances relacionados a la calidad en la gestion de los
datos, a la proteccion adecuada de los datos y la responsabilidad en la adopcion de las

medidas de seguridad, asi como la disposicidn del recurso y su custodia.

El alcance de esta ley impacta directamente en el disefio del modelo de negocio, no
solo por el propio mandato que corresponde acatar, sino también por lo sensible que es
el hecho de administrar informacion relacionada con el estado de salud de las personas,

la cual constituye parte inherente de la intimidad de cada uno de los clientes, que se
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comparte exclusivamente bajo un entorno de confianza y de apoyo que se debe
establecer con la madre gestante.

3.2.4 Andlisis Tecnologico

Niveles de uso de internet en el pais

El nivel de uso de internet movil en el pais ha ido en aumento en los Gltimos afios,
lo que ha generado cuatro zonas marcadas donde Lima, la costa sur, Tumbes y Madre
de Dios forman la zona con mayor indice de penetracion, versus las zonas rurales o

selva donde el nivel de penetracion puede encontrarse entre 12% a 25%.

Figura 3.4 Evolucion de internet mévil en el Peru
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Fuente: MTC, OSIPTEL

Fuente: MTC (Febrero, 2017)

Respecto del nivel de penetracion de internet fijo, en el caso del departamento de

Lima se observa una diferenciacion marcada respecto del resto del pais.
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Figura 3.5 Evolucién de internet fijo en el Peru
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De acuerdo a lo informado por el Organismo Supervisor de Inversion Privada en
Telecomunicaciones, OSIPTEL (2018), el 97.6% de hogares en el pais, a diciembre del
2017 cuentan con telefonia mavil y el 75.4% cuentan con servicio de internet, ya sea
fija 0 maovil. Debido a la alta centralizacion que existe en el pais, a nivel econémico,
politico y social; la cobertura e implementacion de servicios de telefonia movil e
internet, no son ajenos a este fendmeno de la centralizacion de servicios en la capital.
En ese sentido, alcanzan en la ciudad de Lima los mayores niveles de calidad y cobertura

de servicio, lo cual genera un entorno totalmente favorable para el negocio.

Figura 3.6 Uso de los servicios publicos de telecomunicaciones
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Acceso pasarelas de pago

Pasarelas de pago o merchant accounts, son sistemas por medio de los cuales se
autorizan transacciones de pagos mediante el uso de tarjetas de crédito y/o débito. Estos
sistemas cuentan con un respaldo de seguridad en los certificados Secure Socket Layer
(SSL) que facilitan la encriptacion de datos. Los servicios web existentes pueden
facilitar el pago desde el lugar donde se encuentre el usuario, las 24 horas, los siete dias

de la semana.

Para elegir una pasarela de pago adecuada es necesario considerar los siguientes

factores:

Comisidn por transaccion
Pagos por mantenimiento
Pagos por membresia
Contra cargos

Costos por integracion

N N N N

Costos por retiro

Segun Apoyo Digital (2017) entre las pasarelas de pago en el Pert que podemos

encontrar tenemos:

Visanet,

Paypal Peru

v
v

v 2checkout
v Payu

v

Culqi

Visanet es el servicio mas grande y con mayor posicionamiento, s seguro y opera

a nivel mundial.

Paypal y 2checkout son empresas americanas que operan en Peru a traves de pago
con tarjeta de crédito. Paypal es la mas grande del mundo, la mas sencilla de usar, segura

y de mayor prestigio. Ya trabaja al 100% en Peru, de tal forma que podemos vender y
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comprar usando Paypal. 2checkout pide esperar que se recolecte un minimo de 300

dolares para que la transferencia a la cuenta bancaria se realice.

Payu es otra alternativa similar a 2checkout, tiene una tarifa por cada venta o
transaccion de 4,59% maés S/. 1,50. Muy aparte de la comision hay otros cobros como

por hacerle el abono en su cuenta bancaria.

Culqgi es una pasarela nacional, que emite una factura por cada compra y que se
puede ingresar directamente a la contabilidad, cosa que ninguna pasarela internacional

ofrece.

En el Peru la comisién por el empleo de este servicio este oscilando entre el 4 y
5%.

3.2.5 Analisis Geografico

A partir de la década de los 80 se produce en el Pert un proceso de migracion de la
poblacién del campo hacia las ciudades, como consecuencia del terror que generaron
las acciones terroristas ejecutadas en las zonas rurales por los grupos terroristas Sendero
Luminoso y Movimiento Revolucionario Tdpac Amaru, lo cual conllevé a que se
desarrollen alrededor de la capital del Perd, cuyo centro econémico se encontraba
constituido por distritos tradicionales como Lima, San Isidro, Miraflores, la Molina,
Santiago de Surco, San Miguel, Magdalena del Mar, Jests Maria, Brefia, Surquillo,
Lince, Barranco, San Luis, la Victoria, La Punta y Pueblo Libre, nuevos asentamientos
humanos. Estos asentamientos humanos, con el transcurrir del tiempo, han
evolucionado y modificado la periferia de la ciudad, incorporando nuevos distritos, con
una conformacién socioecondmica diversa y numerosa, de tal manera que en la
actualidad, segn INEI (2016) existe un alto grupo de familias del nivel socioeconémico
B, C, Dy E que viven en los distritos de la zona norte, zona sur y zona este de la ciudad,
distritos cuya extension territorial equivale aproximadamente a un 93% del territorio de
la provincia y que, a su vez, son los distritos donde se concentra el mayor nimero de la
poblacion. En ese sentido puede mencionarse los siguientes 9 distritos de mayor

poblacidn, ubicados en esos sectores:

e San Juan de Lurigancho con 1°138,453 habitantes
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e San Martin de Porres con 729,974 habitantes

e Ate con 661,786 habitantes

e Comas con 537,263 habitantes

o Villa el Salvador con 482,027 habitantes

¢ Villa Maria del Triunfo con 465,735 habitantes
e San Juan de Miraflores con 415,870 habitantes
e Los Olivos con 384,711 habitantes

e Puente Piedra con 373,062 habitantes.

Lo antes indicado deja en evidencia que la poblacion de Lima Metropolitana y del
Callao es muy diversa y se encuentra distribuida en forma heterogénea en todo su
territorio, por lo cual el mercado objetivo del presente plan de negocio no se focalizara

en algun distrito en particular, sino en toda su extension.

Lo antes indicado, demandard que los diversos planes consideren lograr una

cobertura en toda Lima Metropolitana y el Callao.

Por otro lado, cabe indicar que la expansion desordenada de la capital ha
ocasionado la saturacion de las vias de comunicacion, lo cual genera trafico vehicular
en todos los distritos de Lima y Callao, por lo que el trafico se ha convertido en un
problema de alta prioridad para la ciudad, junto con el de la falta de seguridad. Esta
situacion impactara negativamente respecto de la estimacién de tiempo para trasladarse
de un punto a otro, lo que ocasiona variaciones considerables en la estimacién del
tiempo en funcién a la hora punta del trafico vehicular, situacion que hace inestable
cualquier proceso logistico y que, a su vez, impacta negativamente en las estimaciones

de costos relacionados con el transporte vehicular en la ciudad.
3.3. Anadlisis de Microentorno: Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Debido a los cambios que se presentan alrededor del mundo, las empresas estan en
un proceso de lograr eficiencia para brindar servicios de calidad que le permitan

competir en el mercado. Durante este proceso el factor tecnoldgico es un punto clave.
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3.3.1 Amenazas de Nuevos Productos Ingresantes

Segun Porter (2006), al ingresar participantes nuevos se genera una mayor
capacidad en las empresas. Las ansias de contar con una porcion del mercado y recursos
en mayor magnitud, genera como consecuencia la reduccién de precios o incremento

de costos.

De la informacidn que se reviso de varias fuentes y teoria, o que podemos deducir
respecto a esta fuerza competitiva de Porter, es que cuando un competidor es nuevo y
tiene como objetivo un sector especifico, trae consigo nuevas ideas, aportes y
capacidades, buscando, como es claro, quedarse con un porcentaje de ese mercado.

Producto como Servicio o Product as a Service (Paas) es un modelo de negocio que
provee servicio en areas donde tradicionalmente se venden o pueden vender productos.
En nuestro caso, desde que crecieron los wearables, se usan particularmente con un fin
especifico, nosotros agrupamos 3 de ellos para darle una finalidad y objetivo mayor,

que es el monitoreo de una madre en gestacion, involucrando al médico para ello.

En lo que respecta a la colocacion de nuestro producto como servicio (PaaS) hemos

identificado las siguientes:
Médico a domicilio

Los médicos a domicilio es un servicio alternativo que ofrecen algunas clinicas,
seguros e inclusive algunos médicos particulares, que se activan ante algin sintoma
médico anémalo, puede ser critico 0 no. Los médicos se transportan al domicilio del
solicitante mediante una ambulancia o movilidad propia y tiene un costo diferente a una
atencion ambulatoria. Por lo general, posterior a la atencion, se recomienda asistir en
algunos dias a una atencion ambulatoria, y si el caso es grave, se recomienda el traslado

al centro médico.

El sistema de salud, sea privado o publico, gira en torno a como su economia de
escala se ha constituido; es decir, la alta demanda de oferta, el crecimiento de hospitales

y clinicas, y la necesidad de retener pacientes.
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Segin Diario Gestion (2011), el Per( necesita al menos 16,000 médicos
especialistas y esa cifra se va a incrementar para cubrir las necesidades médicas de méas

de 30 millones de pacientes.

Es asi como la mayor parte de clinicas privadas, hospitales y aseguradores, tienen
dentro de sus servicios la opcion de tomar un médico a domicilio. Esta tiene muchas

variantes gque principalmente pueden ser:

e Costo del Seguro
e Criticidad del Servicio

e Especialidad del Medico

Figura 3.7 Oferta y necesidad de médicos

Tot. Med.

Fuente: ScieloPert (junio 2011)

De la figura que se muestra anteriormente, vemos que existe una alta demanda de
médicos versus la oferta, lo que por ejemplo lleva a que estos servicios de médicos a
domicilio sea una oferta rentable para las empresas o entidades que los requieran, ya
que la realidad de nuestro pais hace que un médico tengo varias fuentes de ingreso y

trabajo.
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Meédicos On line

Las nuevas tendencias tecnoldgicas llevan a que las organizaciones se vuelvan cada
vez mas digitales y esto ha llevado a que se desarrollen nuevos modelos de negocio en

todos los sectores, incluyendo el médico.

Los médicos on line es otra forma de atencion en la cual, utilizando la tecnologia,
Ilamese internet, y, a través de numerosas herramientas, se hace una atencién virtual,
que en la realidad sirve mas como un medio de consulta o descarte de algin sintoma

anomalo.

La mayor parte de empresas importantes en Perd, incluyendo las relacionadas al

sector médico, han incluido en sus organizaciones un area de innovacion tecnoldgica.

De la investigacidn hecha, no se encontr6 desarrollo de este modelo de negocio en
Perd, como si lo hay por ejemplo en EE. UU. y Europa, que son una suerte de médicos
de cabecera 0 médicos para hacer un anlisis inicial ante algun sintoma anémalo, usando
como medio el internet, algun chat, smartphones, tablets y/ laptops. Para ello

presentamos algunos ejemplos:

o Venezuela: www.mediconecta.com
o Espafa: https://questiondoctors.com/es/

. EE.UU.: https://www.livehealthonline.com/es/homepage/

Lo que se encontr6 en Perl son algunas paginas de consulta, pero no
necesariamente médicos en linea, lo que no llegaria a generar competencia. Sin

embargo, es un nicho, dada la demanda, que no tardara en desarrollarse.

Sin embargo, se puede aprovechar esta amenaza de producto sustituto para
convertirlo en una fortaleza del servicio, lo que permite desarrollar esta fortaleza en una

etapa posterior.
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Restricciones de Ingresos — Equipos Médicos

En el mercado globalizado, los principales paises que son exportadores de
productos con altos estandares de calidad cuentan con estandares, normas de fabricacion

y certificaciones que han sido adoptados por el resto de los paises.

Para el Perq, la entidad DIGEMID es la que a traves del articulo 24 del Reglamento
para el Registro, Control y Vigilancia Sanitaria de Productos Farmacéuticos,
Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios, regula los estandares y control para el
ingreso a Peru de este tipo de dispositivos médicos. Este seria el reglamento a tener en

consideracion para poder lograr la importacion de wearables médicos.

Asimismo, se analiz6 que para el ingreso de este tipo de dispositivos médicos se

debe tener el siguiente procedimiento:
Para el registro se necesita ser drogueria. Escenarios:

o Se puede subcontratar una consultora con un contrato gestion regulatoria.
o Se puede crear un consorcio solo para los fines administrativos y logisticos.

o Todo equipo que se use con fines médicos

Requisitos para el Registro sanitario:

Certificados de buenas practicas manufactura

(@]

o Certificados ensayos clinicos
o Manuales

Certificacion calidad / uso / eficacia / seguridad.

(@]

Normatividad Legal:

o DS 014 MINSA
o DS 016 MINSA

Para nuestro caso estamos analizando contar con dispositivos que ya cuenten con

estandares de calidad y registro sanitario.
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Adicionalmente, podemos mencionar los siguientes estandares, certificaciones y
normas técnicas internacionales que se consideran como validos en Peru y por algunos

colegios profesionales. Estos son los principales.

e PSE: Norma que regula fabricacion y venta equipos eléctricos en Japén, de donde
se importan muchos de ellos a todo el mundo.

e UL: Es una certificacion que garantiza la seguridad y calidad de productos y protege
a los usuarios finales en Estados Unidos. Reconocida por numerosas organizaciones
por el mundo, como algunos colegios profesionales en Perd.

e Medical Device Licence (Canada): Estandar de Canada para exportar y vender
equipos médicos. Basado en informacion similar de la Unién Europea.

e FCC: Abreviacion de Comision Federal de Comunicaciones. Regula las
interferencias electromagnéticas de los aparatos eléctricos.

e FDA: Administracion de Alimentos y Farmacos (FDA) érgano rector que regula la
importacion/exportacion de equipos médicos en los Estados Unidos. Estandar muy
usado en Latinoamérica para equipos médicos.

e SO 9001:2000: Norma internacion para que las empresas brinden servicios de
calidad.

e KGMP (Korea Good Manufacturing Practice): normas de gestion de calidad y de

fabricacion de equipos médicos de Corea.
3.3.2 Rivalidad entre competidores

De acuerdo con Porter (2006), la intensidad de la rivalidad depende de muchos
factores, como es cantidad de competidores, fuerza de ellos 0 que no tenga un
diferenciador. Ademas, indica que, cuando hay mucha competencia, alguno de estos
competidores introduce algunas estrategias ofensivas o agresivas que intensifican la

competencia.

Esta fuerza competitiva de Porter se manifiesta cuando nace o existe la pugna por
tener el maximo posicionamiento en el sector que se desea penetrar 0 se desea una

posicion privilegiada con un producto o servicio de ese sector.
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En la actualidad en Perl no existen productos o servicios de similares
caracteristicas. Si bien es cierto, el crecimiento en el uso de smartphones y de wearables
se ha incrementado. En su mayoria los wearables que se usan en nuestro pais tienen un
fin mas deportivo, por lo que hemos identificado que nuestro servicio ofrecido tiene un

nicho muy poco explorado y explotado.

Un factor importante que afecta esta fuerza competitiva es cuando un area o sector
va alcanzando madurez, dado que para ese momento habrd mucha demanda, pero
también la oferta se incrementa, haciendo que se eliminen algunos competidores. En

este punto estamos considerando lo siguiente:
Solo actuan cuando son llamados

Siempre hay un publico critico en el sector médico y son las madres gestantes, los

nifios y los ancianos, ya que necesitan cuidados especiales.

Actualmente, en el Pert, el modelo de atencion y monitoreo a este grupo de

pacientes sigue el siguiente protocolo:

e Se presenta un cuadro clinico grave.

e Este es detectado por algun familiar y llama a un servicio de emergencia que
pueden ser Bomberos, Seguro, Hospital o Clinica.

e De acuerdo con el cuadro presentado, recomiendan que se acerquen a un centro
médico mas cercano o esperen que se acerque la ambulancia o un médico.

e Luego o se acerca al centro médico, es revisado y diagnosticado, o el médico
llega a casa se revisa al paciente y se diagnostica. En ninguno de los casos se
hace un monitoreo posterior, ya que, salvo el caso sea grave, se recomienda que
al dia siguiente sea revisado por un médico especialista.

e Una variante a todo este protocolo y que ocurre generalmente con las personas
ancianas, es contar con un servicio de enfermeras y algunos equipos, que

sumados generan un gran valor.
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Necesitan reuniones presenciales

Por lo general, en los modelos actuales, se necesita la asistencia del paciente en el
consultorio, y si el caso es cronico, la visita debe ser con una frecuencia regular, en base

al diagnostico o enfermedad.

La realidad nos demuestra también, que, si hay mucha afinidad con algin doctor,
se puede realizar un seudomonitoreo a través de una llamada, pero que, finalmente,

puede terminar en una visita a la clinica u hospital.
Dispositivo Bloomlife — Contracciones Braxton Hicks

Este es un producto que ya existe en el mercado, solo se distribuye en Estados

Unidos por un tema de estandares médicos y posicionamiento en el mercado.

Si bien es cierto que es un producto similar al nuestro, solo se enfoca en monitorear

uno de los sintomas que nuestro producto ofrece.

Este producto de la empresa Bloomlife se lleva probando en numerosas madres
gestantes. La manera como funciona es simple: se coloca sobre el vientre de la madre
gestante en el Ultimo semestre durante 7 dias a través de unos parches de recambio, lo
que permite al aparato registrar sefiales producidas por el musculo uterino de dia o de
noche. Estos datos van a la aplicacion donde ahi se hace un anélisis inicial. La aplicacion
se puede descargar para Android como para IOs.

3.3.3 Amenaza de Productos Sustitutos

En el caso de wearables para madres gestantes, deben considerarse como productos
sustitutos todos aquellos que usan de manera tradicional los médicos durante una
consulta o control médico, como puede ser termometros, tensiometros, estetoscopios y

otros.

Un factor importante para el mercado que se genera gracias a los productos
sustitutos es que evitan los monopolios y establecen precios competitivos como

diferenciador.
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En este punto nos centramos en los siguientes escenarios, y como afectan realmente

en el posicionamiento de algun producto o servicio.

e Precio: EIl ingreso de productos y/o servicios con un menor precio afecta
directamente el posicionamiento.

e Calidad: Si aparecen productos con mayor calidad, y si ademéas de ellos
cumplen con algunos estandares de calidad internacional, generan un valor
agregado a este.

e Diferenciacién: Cualquier otro factor diferenciador que pueda dar una ventaja

a otro producto y/o servicio
Una de las caracteristicas generales que tienen estos productos sustitutos son:

e Tienen una tendencia favorable a satisfacer la relacion calidad-precio.
e Usualmente fabricado por empresas de mucho acercamiento al consumidor y de

una gran capacidad instalada.

Considerando esto podriamos considerar que la amenaza de ingreso de productos

sustitutos se pueda ver afectada por los siguientes factores:

e Es una industria que tiene una proyeccion de crecimiento muy alta por lo tanto
puede estar sujeta a impuestos de ingreso y algunas restricciones.

e Enel caso especifico de los wearables médicos en la actualidad no existe ningan
marco legal que restrinja su uso, tanto a nivel Colegios Profesionales como en

la Legislacion Tributaria Peruana.
Telemedicina en el Peru

Desde el afio 2015 / 2016 el Ministerio de Salud y ESSALUD ha implementado
proyectos de telemedicina, aprovechando el uso de la red dorsal, como parte de politicas

de modernizacién en dicho sector.

En caso del Ministerio de Salud este ha sido liderado por la Direccion de Telesalud
y ya ha sido implementado en 82 establecimientos de salud en todo el Peru, y su uso

por ahora esta enfocado en las consultas médicas.
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En el caso de ESSALUD ha sido liderado por el Centro Nacional de Telemedicina
y en este ambito tiene un alcance mas especializado que abarca radiologia, medicina

interna y dermatologia, con intencion de ampliar a otras especialidades.

En el sector privado, esta innovacion médica estd muy asociada a las cadenas de
clinicas privadas, que en su mayoria son propiedad de grupos empresariales con
presencia en el Pery, por lo que su mercado es mas acotado a sectores geograficos y

socioecondmicos, dado que ofrecen otros servicios que puedan competir con este.

Un ejemplo de ello podrian ser los médicos on line, ya que con soporte de las
herramientas existentes actualmente de videoconferencia o similares, asi como la

telemedicina, impulsan el crecimiento de este tipo de servicio.

3.3.4 Poder de negociacidn de proveedores

De lo indicado por Porter (2006), sobre las condiciones que se puedan presentar en

esta fuerza estan:

e Que exista una amplia oferta para los productos o servicios en determinado
sector.

e La falta de necesidad de competencia.

e Que su cliente no sea importante dentro de un sector en el que deseen
introducirse.

e Diferenciacion de productos.

e Sean amenaza para la integracion con la industria.

Lo primero que debemos considerar en esta fuerza de Porter es que no siempre €s
facil ingresar con un producto en un sector, mas adn si la empresa no ha tenido una

presencia previa 0 no es un producto innovador.

Una de las maneras de llevar a un proceso de negociacion a los proveedores es el
factor precio y calidad, dado que ciertos proveedores pueden usar eso para incrementar

precios y bajar calidad, siendo el desfavorecido el cliente o usuario final.

41



Otro punto importante que considerar es que no todas las empresas cubren todo el
abanico de productos o servicios de su sector, lo que, por generar una dependencia o
negociacion, ofrecen algunos que estén fuera de su catalogo aprovechando el

posicionamiento de sus empresas. Dentro de esto estamos considerando los siguientes:
Proveedores wearables

e Existe un universo de marcas y proveedores de wearables en el mundo que ofrecen

productos de todo precio y calidad, y facilidad de acceso.

e Nuestro servicio se enfoca a proveedores de wearables de bajo costo, buena calidad

y que cumplan con los estandares del mercado peruano.

Proveedor de servicios Cloud

e El mercado de servicios cloud esta cambiando y el Per( es un mercado que esta
posicionandose bastante bien.

e Existen proveedores de cloud publicas y privadas, que ofrecen servicios en la nube
y otros servicios. Podrian ser, con el tiempo, un competidor o un aliado estratégico.

Apps Stores: Apple store, Google play

e Estas tiendas on line se convierten en proveedores de nuestro servicio al ofrecerse
por ese medio las apps que permita interactuar desde un smartphone o tablet el
monitoreo que harian los wearables.

e Tienen una gran capacidad de negociacion en funcion del nimero de descargas y
otras estadisticas que se usan en ese negocio, que finalmente se puede traducir en el

precio que nos puedan dar.

3.3.5 Poder de negociacion de compradores

Poder basado en la facilidad de los compradores para presionar a la industria a bajar

precios 0 mejorar la calidad de los servicios o productos. Esto se puede dar con compra
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de volumenes grandes o productos que sean dificiles de diferenciar. Los costos bajos

pueden cambiar.

En el sector médico y tecnologico, donde usualmente se busca contar con lo ultimo
en tecnologia, y con las mejores funcionalidades, el precio a veces no importa y el
usuario final prefiere pagar un mayor precio por un producto de calidad. Si este
concepto lo trasladamos a la etapa de gestacion, los padres suelen privilegiar por la
seguridad de un bebé el invertir o mantener un buen seguro médico con muchas

prestaciones.
Aqui hay que tomar en cuenta las siguientes consideraciones:

e EIl comprador que compra en volumen espera mejores precios.

e EIl comprador solo compra productos o servicios estandarizados, en este caso,
en el campo médico.

e EIl comprador busca un estimulo para llevar a cabo su compra (algun valor

agregado).
Dentro de esta fuerza solo estamos considerando:
Madres Gestantes

Las madres gestantes por lo general toman la decision de compra basadas en la
seguridad de la nueva vida que llevan en el vientre y son las que toman, en muchas

ocasiones, la decision dentro de la pareja en esta etapa.

Es asi que las madres tienen un poder de negociacién alto, dado que, con el objetivo
de lograr un final de embarazo exitoso, y de acuerdo al sector socio econdémico, las
madres y/o padres de familia no eximen en gasto para ello, y si hay algin producto o
servicio que ayuda o da soporte a dicho objetivo, la decision de compra se vuelve muy

alta.
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Figura 3.8 Modelo de las 5 fuerzas de Porter de nuestro mercado
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Elaboracion: Propia
3.4. Mercado Objetivo

El mercado objetivo estd definido por las mujeres cuyo proceso de gestacion es
atendido por medio del servicio de salud privado en Lima Metropolitana, constituida
por sus 42 distritos, mas la Provincia Constitucional del Callao, con sus 7 distritos, los

que hacen un total de 49 distritos.

Es importante precisar que, para diferenciar el mercado objetivo de las madres
gestantes, no se ha podido utilizar el criterio de segmentacion por niveles
socioecondmicos, debido a que no se cuenta con informacion estadistica oficial respecto
de los nacimientos anuales que se generan en Lima Metropolitana y el Callao,
clasificados por niveles socioecondémicos. Dicha situacion constituye una restriccion

para el presente trabajo.
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Debido a la restriccién de informacion estadistica oficial mencionada en el parrafo
anterior, ha sido necesario identificar un criterio de segmentacién que guarde relacion
con la capacidad adquisitiva de las familias, ya que el servicio de monitoreo para las
madres gestantes serd pagado por las mismas. En ese sentido, se ha tomado en
consideracidn el tipo de servicio de salud al que estan habituadas a utilizar las madres
gestantes, por lo cual se ha descartado a las madres que utilizan seguros de salud
publico, servicio que se caracteriza por ser gratuito y de bajo nivel en cuanto a la
personalizacion en el trato del cliente, y se ha tomado como referencia a las madres que
cuentan con seguros de salud privados, que se caracterizan por ser pagados y ofrecen
un servicio de salud mas personalizado y con tiempos reducidos de espera para ser
atendidos en una diversidad de clinicas o de redes de clinicas. De esta manera,
consideramos que se logra segmentar el mercado, de modo que se identifica un mercado
objetivo constituido por madres gestantes que privilegian pagar por un servicio de salud

a su alcance en el momento que lo requieran.

Adicionalmente, cabe resaltar que aquellas personas que tienen acceso a sistemas
de salud privado (EPS y particular), son aquellas que estan acostumbradas a recibir un
servicio de salud de mejor calidad. Por ende, estan dispuestas a financiar su seguro para

recibir un servicio adecuado.

Para cuantificar el mercado objetivo antes descrito, se ha tomado en consideracion
el nimero de nacimientos inscritos en Lima y Callao que, segin RENIEC 2016, fueron
171,954 nacidos en Lima y 16,419 nacidos en el Callao, los que hacen un total de
188,373 nifios nacidos durante el afio 2016 en el area de Lima Metropolitana y la

Provincia Constitucional del Callao.

El nimero de nacidos antes indicado permite aproximar el nimero anual de madres
gestantes para el afio 2016 en 188,373, el cual, proyectado en el tiempo a una tendencia
de crecimiento de 1,2% anual para Lima (segun INEI 2017c¢), permite estimar el nimero
de nacimientos en el area de Lima Metropolitana y el Callao del afio 2019 al afio 2023,

segun se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla 3.2 Proyeccion de nacimientos en Lima Metropolitana 2019-2023
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Afio 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Nacidos 188.373 190.633 192.921 195.236 197.579 199.950 202.349 204.778

Fuente de datos: RENIEC 2016
Elaboracion: Propia

Como se ha sefialado en el andlisis social del parrafo 3.2.1, respecto de la forma de
financiamiento que utilizaron las madres para cubrir los costos del parto de sus hijos, el
6,41% de los nacimientos han sido cubiertos mediante sistemas de salud privados. Por
tal motivo, si aplicamos este porcentaje respecto de las estimaciones de madres
gestantes del parrafo anterior, tendremos una proyeccion anual del nimero de madres
gestantes de Lima y Callao que financian mediante servicio de salud privado sus
procesos de gestacion, y que, por tanto, cubren los requisitos planteados para el mercado
objetivo del presente plan de negocio.

Tabla 3.3 Proyeccion del mercado objetivo 2019-2023

Afio 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Nacidos 12.075 12.220 12.366 12.515 12.665 12.817 12.971 13.126

Fuente de datos: RENIEC 2016
Elaboracion: Propia

Tamaro del mercado

Para definir el tamafio de mercado se ha tomado en consideracién el mercado

objetivo anual proyectado, identificado en el cuadro anterior:

Adicionalmente a los criterios antes especificados, se ha tomado en consideracién
para determinar el tamafio del mercado que uno de los criterios que priorizan las
economias familiares para el gasto de consumo es la salud, en adicion a la alimentacion,
vivienda, vestido y educacion. En ese sentido, es importante resaltar que el nacimiento
de un hijo en el nicleo familiar es un hecho de la mayor trascendencia, que afecta a toda
su organizacion a partir del momento en que los padres toman conocimiento que la
madre se encuentra gestando. A partir de ese momento, la familia adopta un estado de

méaxima atencion y cuidado del proceso de formacion del bebé y ,a su vez, de cuidado
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de la madre, cuyo riesgo de perder la vida se incrementa y, por ende, amerita una

atencion y cuidado particular.

En ese sentido, segun la informacion consultada con expertos del sector salud, tal
como se indica en la seccion 4.1.9, la penetracion del mercado en el primer afio sera del
5% vy, a partir del segundo afio, se tendrd un crecimiento anual del 5%
aproximadamente, con lo cual se puede proyectar que eMommy podria alcanzar una
cuota maxima anual del mercado, en funcion a los valores que se indican en la tabla

siguiente.

Tabla 3.4 Proyeccion de la penetracion del mercado objetivo 2019-2023

Afip 2016 2017 2018 2015 2020 2021 022 2023

Clizntss - - - G 1267 1923 25584 3282

Fuente de datos: RENIEC 2016
Elaboracion: Propia

Por lo antes mencionado, consideramos que las madres con procesos de gestacion
que conforman el mercado objetivo van a valorar significativamente el poder contar con

un servicio de monitoreo que les facilite la interaccidén con su médico.

3.5. Percepcion del mercado a soluciones Tl

Con el fin de colectar informacion sobre la percepcion del mercado a la solucion
tecnoldgica propuesta, y apoyandonos en el aporte de Culnan (1987), quien define y
categoriza a los instrumentos de recoleccidn de datos, y de Orlikowski et Al (1991) que,
basados en una muestra de 155 articulos de investigacion en estudio, concluyen que los
instrumentos mas utilizados son encuestas (49,1 %), trabajos en laboratorio (27,1%) y
casos de estudio (13,5%), procedemos al disefio de los instrumentos de recoleccion de

datos.

Para un eficiente disefio, apoyandonos en el aporte de Babbie (1990), se incluyen

en las entrevistas y encuestas lineamientos como:
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e Validez del objetivo del producto en estudio.

e Disefio de preguntas: abiertas, cerradas, directas, indirectas.

e Control del vocabulario adecuado para el entorno social donde se aplica.

e Presentar una introduccion a fin de ganar la confianza de los encuestados y/o
entrevistados.

e Evitar respuestas dicotdmicas y considerando escala de Likert.

Tomando las recomendaciones de los autores desarrollamos una entrevista dirigida
a los medicos de clinicas, con el fin de conocer su opinion sobre la solucion propuesta

y recoger datos que permitan optimizar la estrategia de penetracion en el mercado.

3.6. Conclusiones del Capitulo

La presencia de hogares de nivel socioeconémico B y C en précticamente la
totalidad de distritos de Lima Metropolitana y el Callao determina que la distribucion

del producto se proyecte a las madres gestantes de la totalidad de distritos.

El porcentaje de partos financiados por seguros privados (6,41%) es un criterio que
permitird acotar el mercado objetivo del plan de negocio.

La proyeccion positiva del PBI, la estabilidad de la inflacion y del tipo de cambio
respecto del délar, asi como la favorable calificacidn crediticia, genera expectativas de
prosperidad de corto y mediano plazo respecto del crecimiento del entorno econdémico
en el pais, lo que a su vez se debera reflejar en un impacto positivo en la economia
doméstica de Lima metropolitana, vale decir en el incremento del consumo del
ciudadano. Asimismo, constituye un riesgo no controlado la apreciacion del dolar
respecto del sol, debido a la dependencia del mercado internacional para el suministro

de insumos tecnolégicos.

Los mercados con los que el Per(d mantiene tratados de libre comercio son los
mercados que ofrecen las mejores condiciones para la adquisicion de los suministros

tecnoldgicos del producto.

Los datos personales de las madres gestantes deben ser gestionados y protegidos

en todo momento, de acuerdo con la normativa vigente, por lo cual la vulnerabilidad
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del sistema por agentes externos o por malos procedimientos de gestion constituye un

riesgo que debe ser mitigado.

El mercado de Lima ofrece las mejores condiciones tecnologicas a nivel nacional
para la explotacion del internet como plataforma de interconexién para la operacion del

producto.

La diversidad de plataformas de pago es una oportunidad que puede ser explotada
favorablemente para ofrecer mayores alternativas a los clientes, bajo el respaldo y

seguridad que cada pasarela ofrece al mercado.

El modelo de negocio propuesto implicara el uso de dispositivos de Clase I; por lo
tanto, sera necesario tomar en consideracién al momento de seleccionar los wearables,
que cuenten con las certificaciones del area de salud de sus respectivos paises y que
estos sean reconocidas por las autoridades nacionales, como en el caso de la
certificacion FDA (Food and Drug Administration), que es la agencia del gobierno de
los Estados Unidos.

El tiempo de la ruta, costo del traslado y riesgo de ocurrencia de accidentes en Lima
Metropolitana y el Callao, son variables que seran afectadas negativamente por el alto
nivel de trafico vehicular de la ciudad.

La probabilidad de ingreso de nuevos participantes por ahora es baja, dado que
existen muchas soluciones como producto final pero no ofrecido como servicios y para

un mercado especifico.

La intensidad de competencia en este sector no es alta, pero en un corto plazo se

incrementara.

Hay una disponibilidad alta de wearables en el mercado que tendria que sumarle

los servicios para convertirse en competencia.

Existe un poder alto para negociar de los proveedores, al existir un mercado

creciente de hospitales y clinicas, asi como de médicos.

49


https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos_de_Am%C3%A9rica

Los compradores tienen un alto poder de negociacién, lo que podria generar un

riesgo si no se tiene un factor de diferenciacion alto.
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CAPITULO IV: METODOLOGIA DE INVESTIGACION Y ESTUDIO DE
MERCADO

En este capitulo se presentan los aspectos metodologicos del caso de estudio, el
disefio metodoldgico de la investigacion y las estrategias de estudio de mercado en cada
etapa del proyecto. Asimismo, se presentan los resultados del estudio de mercado

desarrollado para la elaboracion del plan de negocio de “eMommy”.
4.1. Metodologia

La metodologia aplicada en el desarrollo de la tesis consta de tres partes: el disefio
del modelo de investigacion, el método de recoleccidon de datos y andlisis del mercado,
y la planificacion estratégica.

4.1.1 Disefio de Modelo de Investigacion

Segun Pino (2007), para realizar la investigacion existen diversas orientaciones: la
exploratoria, cuando el tema no ha sido estudiado antes o no existe suficiente
informacidn; la descriptiva, cuando se seleccionan una serie de caracteristicas del hecho
social motivo de estudio; la correlacional, cuando el investigador establece relaciones
que se dan entre las variables sin entrar a profundizar las causas que determinan esta
relacion; y la explicativo, cuando se busca responder a causas de los eventos, sucesos o
fendmenos fisicos o sociales y el objetivo es definir por qué ocurre un fendmeno y en

qué condiciones se presenta.

Ademas, Pino (2007) define tipos de enfoque: el cientifico, via experimento y
medicidn; el cualitativo, via descripciones verbales del fendémeno estudiado; y el mixto

que combina las bondades del cientifico y el cualitativo.

Finalmente, Hernandez y Baptista (2004), plantean dos tipos de disefio de estudio:
el transaccional, que recolecta datos en un momento especifico; y el longitudinal, que

recolecta datos a lo largo de un periodo de tiempo.

Por otro lado, existen estudios mas especificos en el campo de los sistemas de

informacion, como el de Orlikowski y Baroudi (1991). Tomando como base 155
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articulos publicados desde 1983 a 1988 en el ambito de los sistemas de informacion,
clasifica los métodos de investigacion en tres fundamentos filoséficos:

e Positivista, cuando el tema de estudio cuenta con informacién previa la cual es
tomada como base para fundamentar una teoria.

e Interpretativa, cuando la gente crea y asocia teorias y significados con el mundo
en estudio. Los fendmenos se tratan de analizar tomando en cuenta las perspectivas
de los participantes. El investigador no impone sus causas o variables para analizar
una situacion.

e Critico, cuando la investigacidon se concentra en criticar una situacion definida

buscando contradicciones con algunos sistemas

En base a lo presentado, el enfoque metodoldgico es exploratorio, de enfoque

cualitativo, tipo transaccional y positivista.
4.1.2 Métodos de Recoleccidn de datos y Analisis del Mercado
e Recoleccién de Informacion previa

Con el fin de recoger informacion sobre el uso de wearables en el control de la
salud, se buscaron trabajos de investigacion previos en revistas indexadas y libros. Por
otro lado, con el fin de recolectar datos demogréaficos que permitan identificar el pablico
objetivo, se revisaron estadisticas del Peru publicadas por las instituciones del gobierno.

e Entrevistas exploratorias a expertos

El trabajo de investigacion permitio identificar los factores y subfactores criticos
para la penetracion en el mercado del servicio propuesto. Estos factores y subfactores,
debidamente respaldados por trabajos de investigacion previos, permiten definir un

conjunto de preguntas para la realizacion de entrevistas e expertos.

Segun Arbaiza Fermini, en su publicacion Como elaborar una tesis de grado
(octubre 2014), “Debido a la naturaleza de su alcance, en estos trabajos se investigan
de forma inicial, en un contexto y momento especifico, variables pocos estudiadas. Los

instrumentos usados son de sondeo; por ejemplo, una encuesta o entrevista informal
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solo para conocer el estado de una situacion particular. La informacion es valida
unicamente durante el periodo estudiado; sin embargo, suele servir de base para estudios

mas profundos sobre el problema.”
Luego, se determina el perfil de expertos bajo los siguientes criterios:

v' Profesionales de la salud en ginecologia, obstetricia o areas afines.

v' Ejecutivos o directivos comerciales con experiencia en comercializacion de
productos tecnolégicos.

v’ Profesionales en tecnologia de informacién con experiencia en desarrollo de
aplicaciones con wearables.

v Abogados especialistas en derecho médico.

e Encuestas a mercado objetivo

Las entrevistas a expertos permiten identificar variables o aspectos sensibles en el
mercado peruano para la comercializacion del servicio. Con ello se disefia una encuesta
de opinidn. La encuesta es un cuestionario semiestructurado que, en forma virtual o
presencial, y con preguntas cerradas y abiertas, permite recoger opinién del mercado

objetivo.

Para definir el cuestionario de las encuestas, tomamos en consideracion las
caracteristicas presentadas por Carlos Bernal en su publicacion Metodologia para la

investigacion (Bernal C. 2010), de las cuales rescatamos las siguientes:

e Claridad en el problemay los objetivos, ya que se requiere responder aspectos como
precio, plaza, afinidad con el negocio y grado de participacion de los posibles
usuarios.

e Se plantean preguntas claras y comprensibles al pablico encuestado evitando
preguntas tendenciosas y sin suposiciones implicitas, las cuales fueron probadas con
candidatos posibles.

e Estas preguntas fueron estructuradas en base un flujo sencillo y facil para el

encuestado.
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Estos pasos dieron como resultados la encuesta mostrada en el Anexo 111 de la

presente tesis.

Al respecto, Arbaiza Fermini, en su publicacibn Como elaborar una tesis de
grado (octubre 2014), “Estas encuestas, que suelen aplicarse a muestras grandes, se
toman a personas, personalmente, telefonicamente o via virtual en contextos
especificos, segun el propdsito de la investigacion, y pueden usarse para eventos y
procesos que ocurren en el presente, pero también para conocer hechos pasados. Al
encuestar no se deben manipular variables con la intencion de que el fendmeno suceda

de una determinada manera”.

e Método Delphi — Colocacion de servicio

Landeta (1999), plantea el método Delphi como una metodologia de investigacion
multidisciplinaria que fue concebido en el seno de The Rand Corporation, centro de
investigacion norteamericano de las fuerzas armadas a partir de finales de los afios 40,
que fue desarrollado y perfeccionado principalmente en la década de los 70. Para
Listone y Turoff (1975), el método Delphi es un proceso de comunicacion grupal
efectivo en el tratamiento de un problema o en una discusion compleja. Dalkey y
Helmer (1963) definen como caracteristicas de esta técnica: el anonimato de los
participantes, a fin de evitar influencias en la opinidn; retroalimentacién a cargo del
conductor del método, a fin que los expertos consultados se mantengan informados de
los resultados; y respuestas estadisticas que permitan considerar todas las opiniones

captadas para definir el resultado final.

Para Landeta (1999) y Bass (1983), el método Delphi, es uno de los métodos méas
utilizados en los &mbitos empresariales, consultores y académicos. Por ello, es tomado

como base para la definicion de factores criticos de la presente investigacion.

La presente tesis utiliza el método Delphi para definir la estrategia de colocacion
del servicio a comercializar. Para ello se consideran como expertos a ejecutivos o0
directivos del sector comercial con experiencia en la comercializacion de productos

tecnoldgicos para el sector salud en el Perd.

4.1.3 Planificacion estratégica
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Finalmente se realiza el plan estratégico del negocio, el cual incluye:

e Modelo de Negocio

e Plan Estratégico

e Plande Marketing y Ventas

e Plan de Recursos Humanos

e Plan de Operacion y Tecnologico

e Plan financiero

A continuacién, se presenta una figura que resume la metodologia que hemos empleado:

Figura 4.1 Metodologia de Investigacion

% Recoleccién y Andlisis del Mercado ; & Plan Estratégico

’ 7
~
Definicion £
Planeamiento
Modelo de Estratégico
Negacio 9
\

Definicién del Plan de Tesis

Encuestas
Mercado
Objetivo

Disefo de Recoleccion <
vy Entrevistas
Modelo de Informacion 5
IRy 2 Exploratorias
Investigacion Previa

Delphi :
Colocacion del
servicio

Elaboracion: Propia

Estudio de Mercado

El estudio de mercado en todo nuevo emprendimiento es de vital importancia, ya
gue nos permite censar qué tan exitoso o qué oportunidad de mejora tenemos para la

introduccién o mantenimiento de un producto o servicio.

Esto debe ir siempre acompafiado de controles de calidad periddicos que se
describen en otro capitulo, pero que en un periodo se convierten en herramientas de

retroalimentacion al estudio de mercado inicial.
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Es de suma importancia saber quiénes podrian ser nuestros posibles clientes, cual
es la manera que se puede llegar a ellos y qué estrategia debemos de realizar para que

todas estas acciones sean viables.
4.1.4 Factores y Sub factores

Definido el modelo de investigacion, se procede a la recoleccién de datos y estudio
de mercado Para ello, el primer paso fue disefiar entrevistas, las cuales fueron definidas
en base a los factores y sub factores que podrian, segun el estado del arte, ser
determinantes en la aceptacion del servicio en el mercado. Se consideran para ello los

siguientes:

Tabla 4.1 Factores y sub factores

FACTORES SUB FACTORES
Segmento de Interés

Percepcion de la Utilidad del Producto

Cultura Tecnoldgica / Rechazo a la Tecnologia

Calidad y eficiencia

Consumidor Continuidad del Servicio

Perfil Innovador
Privacidad

Proteccion de Datos

Integridad de la Informacion
Seguridad de Informacion
Conocimiento de Producto Similar
Utilidad del servicio

Facilidad de Uso

Accesibilidad al Producto

Servicio

Facilidad de Pago

Contexto de Compra Predisposicion a Comprar

Relacién Costo / Beneficio

Tecnologia Producto Innovador
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Disrupcion

Tendencias Tecnoldgicas

Seguro de Salud

Siniestralidad

Diferenciacién de la oferta

Costos

Efectos secundarios

Efectos Secundarios (Madre y bebé)

Dispositivos Invasivos

Proteccion de la Gestante y Bebe

Contaminacion

Responsabilidad
Social

Inclusividad

Etica médica

Calidad de Vida

Elaboracion: Propia

Las referencias bibliogréficas que dieron origen a la identificacion de estos factores

y sub factores se encuentran detalladas en el Anexo I de la presente tesis.

4.1.5 Disefo de entrevistas

Con el fin de recoger la opinion de expertos sobre el impacto de estos factores y

subfactores en el éxito del negocio, se definen preguntas asociadas a cada uno de ellos.

De esta manera se lograron definir las siguientes preguntas:

Tabla 4.2 Factores, sub factores y preguntas
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FACTORES

SUB FACTORES

PREGUNTAS

Segmento de Interés

1. ¢ Cuales serian los sectores socio
econdmico que usted cree podria
dirigirse el producto?

Percepcion de la Utilidad
del Producto

Cultura Tecnoldgica /
Rechazo a la Tecnologia

Calidad y eficiencia

Continuidad del Servicio

2. Cuales considera que podrian ser los
factores que permitan lograr aceptacion
y rechazo del producto?

Consumidor
Perfil Innovador
Privacidad
Proteccion de Datos 3. En caso usted haya considerado que
i una madre gestante podria ver como un

Integridad de la riesgo usar un dispositivo de este tipo,
Informacion _ ¢qué consideraciones no invasivas
Seguridad de Informacion podriamos tomar en cuenta?
Conocimiento de Producto
Similar
Utilidad del servicio 4. ¢ Que tipo de servicio, tecnologia o

Servicio herramientas conoce que pueda brindar

Facilidad de Uso

un servicio similar al ofrecido?

Contexto de

Accesibilidad al Producto

Facilidad de Pago

Predisposicion a Comprar

5. ¢Cuales son los factores
tecnoldgicos y de seguridad que
considera necesarios para tener una
buena experiencia en el proceso
compra?

Compra 6. ¢Cuales son las ventajas que usted
identifica pueden ser atractivos desde
Relacion Costo / Beneficio |la perspectiva de la madre, las
aseguradoras y los médicos para el uso
de este producto?
Producto Innovador
] B 7. ¢Es importante el uso de tendencias
tecnologia | Disrupcion tecnoldgicas en el sector médico?
) . ¢ Como facilitan la labor de un médico?
Tendencias Tecnoldgicas
Siniestralidad 8. ¢Usted cree que las aseguradoras
Diferenciacion de la oferta | Pueden ser un socio estratégico para
Seguro de Salud este servicio? ¢Bajo qué modelo de
Costos operacion se podria lograr esta
asociacion?
Efectos Efectos Secundarios 9. ¢Considera que los dispositivos

secundarios

(Madre y bebé)

wearables, podrian causar algin
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impacto en el medio ambiente durante

Dispositivos Invasivos sU Operacion?

Proteccion de la Gestante y
Bebe

Contaminacion

Inclusividad 10. Durante el proceso de gestacion,
Responsabilidad | Etica médica ¢de qué forma este producto puede
Social mejorar la calidad de vida de los padres
Calidad de Vida y llevar a buen final el embarazo?

Elaboracion: Propia

Definidas las preguntas y la estructura de la entrevista, la cual se muestra en el
Anexo 11, se procedi6 a realizar trece entrevistas a los expertos:

1. Olga Cirilo, Obstetra y profesora ESAN de Post Grado
2. Guillermo Alva, médico gineco6logo y profesor ESAN Post Grado

.

Ernesto Rodriguez, Médico jefe del departamento de ginecologia, obstetricia y
reproduccion humana del Hospital Naval
. Jeny Zavaleta, obstetra Maternidad de Lima

Magaly Blas, Medico Epidemidloga — Profesora en UCH

4
5
6. Bertha Sotelo, Médico ginecdlogo de la Clinica San Pablo
7. Alberto Alvarez, Abogado experto en derecho médico

8. Joel Soto, Gerente de Produccion, Servicio y Operaciones Tl, Pacifico Seguros
9. Jorge Cabrera, Director comercial empresa de servicios de tecnologia

10. Jaylli Arteaga, Consultor BIT Perfect

11. Joseé Jiménez, Director comercial en Tl

12. Alfredo Barrientos, Jefe de proyectos de innovacién tecnolégica en salud

13. Pedro Lopez, Ejecutivo comercial Bit Solutions
4.1.6 Resultado de Entrevistas

Los aspectos que cobran importancia segun los expertos entrevistados son:
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Clara y completa descripcion del producto: Se resalté la importancia de
brindar una informacién adecuada tanto a las gestantes como a los médicos del

servicio que se ofrecerd, con el fin de lograr la aceptacion del mercado.

Comodidad y facilidad de uso del servicio: Dado que la solucion tiene un
fuerte componente tecnologico, es importante asegurar una buena experiencia

con el servicio.

El médico es el principal referente: EI médico es el actor que toma vital
importancia en el ofrecimiento del producto a las madres gestantes. Se le
identifica como el actor méas influyente en la decision de compra del usuario

final.

El cliente final es la madre gestante: Todos los expertos entrevistados indican
que la madre es la principal interesada que su proceso de gestacidon sea
saludable. Por ello, la madre es quien debe ser el cliente final “eMommy”. Sin
embargo, los expertos también indican que, al adquirir el producto, la madre
debera contar con la aceptacion de su médico, quien es el Unico profesional de
la salud que puede configurar la aplicacion y, segun el perfil de su paciente (la
madre gestante), registrar los parametros aceptables y en riesgo para cada signo
vital.

Costo: Para las gestantes, este aspecto es muy valorado en todo servicio, esto
teniendo en cuenta que sea dirigido a pacientes de distintos niveles
socioecondmicos. En el caso de los médicos, se ha mencionado que la mejor
forma de incentivarlos es otorgandoles un fee, lo cual sera considerado dentro

de la estructura de costos de operacién y distribucion del servicio.

Impacto Ecoldgico: En este aspecto, ningun experto reconoce algun impacto
negativo que tenga la operacion y uso de los dispositivos wearables. Solo se
recomendd tener un proceso de reciclaje de dichos dispositivos, cuando estos

se malogren o queden obsoletos.
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No existencia de productos similares: En este aspecto, ninguno de los
entrevistados indico haber visto alguna solucion parecida para el rubro de

gestantes. Esto representa un riesgo y una oportunidad a la vez.

Segmento de mercado: Casi todos los expertos concuerdan que la solucion
debe ser dirigida a los niveles socioeconémicos mas altos y a gestantes bajo
situacion de embarazo de riesgo. Esto debido a que los dispositivos wearables,
aun en el Perd, son costosos, ademéas que el mercado en el cual se pretende
penetrar no es muy grande. Otros expertos sugieren que, como Vvisién a largo
plazo, se considere una expansion hacia otros niveles socioeconémicos bajo un
modelo econdémico distinto que incluya alguna proyeccion social sobre las

poblaciones mas necesitadas.

Seguridad: Este es considerado por los expertos como el principal beneficio y
el factor mas preponderante para la aceptacion de las gestantes. Reducir el
estrés que un embarazo de riesgo trae consigo, mejora la calidad de vida de los
padres y, a traves de las mediciones periddicas, permite al médico tomar

mejores decisiones.

Temor a lo nuevo y lo tecnoldgico: Este factor de rechazo, tanto de las
gestantes como de los médicos es, segun los expertos, normal en este sector.
Sin embargo, recomiendan trabajar mucho sobre este aspecto para disminuir la

probabilidad de fracaso del negocio.

Motivos de aceptacion gestante, médico, aseguradora: Dentro de estos
factores, se han mapeado todos aquellos factores que los expertos han
identificado que afecten a estos 3 actores de negocio, siendo el de las gestantes

el actor mas analizado y mencionado en las distintas entrevistas.
Motivos de rechazo gestante, medico, aseguradora: Aqui podemos observar

que los expertos han identificado factores de rechazo en cantidades muy

similares para los 3 actores.
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Figura 4.2 Diagrama de Influencias
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Elaboracion: Propia
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Para la elaboracion del diagrama de influencias, se ha utilizado el Software ATALS
TI que nos permite hacer el andlisis cualitativo de las entrevistas. Este diagrama nos
muestra la relacion de los factores mencionados en las distintas entrevistas. Como se
puede apreciar el segmento de mercado (factor que estd en el nivel superior del
diagrama) esta asociado (o influenciado) por los motivos de aceptacién y rechazo de 3
actores del mercado al cual nos dirigimos: gestantes, madres y aseguradoras, los cuales
pasamos a enumerar a continuacion (segun se puede apreciar en el diagrama) y ya han

sido explicados en parrafos anteriores:

e Motivo de aceptacion — médico

v’ Sentido de seguridad
v Brindar informacién adecuada
v Reducir trabajo

e Motivo de rechazo — médico

v Riesgo de dafio

v Temor a lo nuevo y tecnolégico
v Costo

v" No demostrar beneficio

e Motivo de aceptacidn — aseguradora
v Costo

e Motivo de rechazo — asegurado
v' Costo
v" No demostrar beneficio

e Motivo de aceptacién — gestante
v Sentido de seguridad
v Confianza en el médico
v Brindar informacién adecuada
v' Comodidad y facilidad de uso

e Motivo de rechazo — gestante
v Riesgo de dafio
v" Temor a lo nuevo y tecnologico
v" Costo
v" No demostrar beneficio
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Para la elaboracion de la encuesta, la cual esté dirigida a las gestantes, se tomaré en
cuenta los factores mas relevantes dentro de los motivos de aceptacion, siendo el mas
mencionado el “Sentido de Seguridad” que, como ya se ha mencionado, es el principal

beneficio que aporta la solucion ante un embarazo.

En el caso de los motivos de rechazo de las gestantes, el que debe ser méas trabajado
es “No demostrar beneficio” de forma sustentada y tangible. Esto también influye en la
decision del médico de recomendarlo, por lo tanto, se debe realizar una buena estrategia
para mitigar este factor de rechazo, lo cual sera parte de los planes de implementacién
del negocio.

En base a este andlisis, se ha definido la encuesta que sera tomada a las madres, la
cual se detalla en el Anexo Il1. Ser&dn tomadas en cuenta las mujeres que estén en
proceso de gestacion o que hayan tenido un proceso de gestacion anteriormente, donde
se incluirdn preguntas para validar si los motivos de rechazo y aceptacion expresados
por los expertos realmente son los de mayor interés. Asimismo, se incluira una pregunta
orientada al costo, ya que es otro de los factores que se ha mencionado en reiteradas

ocasiones.
4.1.7 Disefo de Encuestas

Para la toma del disefio muestral, lo que se analiza inicialmente es la eficiencia de
las variables del publico objetivo con el modelo de negocio. Se inicia por definir y
valorar las diferentes variables que definen el perfil del encuestado, cuya opinion es
relevante para la elaboracion del plan de negocio.
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Tabla 4.3 Variables del perfil del encuestado

DATOS/VARIABLES ALCANCE
Geénero Solamente se busca la opinion de mujeres
Edad Se busca la opinién de mujeres en edad fértil

Mujeres que hayan tenido un embarazo o estén en
proceso de gestacion.

Institucion privada o publica que presta seguro de
Tipo de seguro salud a la gestante, se busca principalmente madres
que cuenten con seguro privado o EPS

Embarazo

Elaboracion: Propia

Una vez definido los datos o variables que participan activamente en el modelo, se

definen las preguntas de la encuesta, las cuales buscan recoger informacién de:

Tipo de seguro

Tipos de embarazo

Edad y distrito de procedencia
Precio que estaria dispuesto a pagar
Aspectos favorables del producto
Aceptacion del servicio

Interés en participar en eventos o recibir informacién por medios virtuales

© N o o~ w DN PE

Medio de entrega del producto

4.1.8 Resultado de las encuestas

Partiendo de la informacion estadistica 2016 presentada, se considera un mercado
de madres gestantes de 12000 en Lima Metropolitana, por tratarse de un estudio de
mercado de un servicio dirigido a gestantes en estado de riesgo principalmente, o a
madres que habiendo tenido embarazos normales tenga inclinacién por tomar el servicio

propuesto. Se realizaron las encuestas a 630 madres gestantes de Lima Metropolitana.

Las encuestas fueron aplicadas en forma presencial y virtual, captandose 4.7% de
encuestas presenciales aplicadas en clinicas de Lima Metropolitana y 95.3% virtuales

aplicadas haciendo uso de una base de datos construida con informacion de grupos de
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alumnos y egresados ESAN, asi como contactos y referentes de los miembros del
equipo de desarrollo de la presente tesis.

El mercado analizado comprende principalmente mujeres entre 30 y 34 afios. Mas

del 50% de las encuestadas se encuentran en este rango.

Figura 4.3 Resultados por rango de edad

5%

/A = De 40 a mas afos de edad

= Entre 24 y 20 afios de edad
= Entre 29 y 25 afios de edad
549 Entre 34 y 30 aios de edad
= Entre 39 y 35 afios de edad

Elaboracion: Propia

Los distritos encuestados cubren los sectores A, B, C principalmente Miraflores

que representa mas del 40%

Figura 4.4 Resultados por distrito de procedencia



1%

= Callao
= La Molina
= Miraflores
= San Borja
= Surco

= Surquillo

Elaboracién: Propia

El 83% de las madres encuestadas estarian dispuestas a pagar hasta 400 soles.

Figura 4.5 Resultados por capacidad de inversion en el servicio
1%

4% = Es muy costoso, esta fuera de mi
presupuesto
= (en blanco)
\ ’ = 360 a 400 soles

= 440 a 480 soles

= 400 a 440 soles
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Elaboracién: Propia

Las madres encuestadas en su mayoria estarian dispuestas a recomendar el servicio
a amigos, familiares y contactos en general. Siempre y cuando se encuentren satisfechas
con el servicio recibido.

Figura 4.6 Resultados de recomendacion del servicio a otros posibles clientes

‘\' = Extremadamente probable

= Moderadamente probable
= Muy probable
= Nada probable

= Poco probable

Elaboracion: Propia

Las encuestadas si asistirian a eventos donde recibieran informacion relacionada al

producto.
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Figura 4.7 Resultados de predisposicion a asistencia de eventos relacionados

= No

= Si

Elaboracién: Propia

Mas del 60% desea recibir informacion por redes sociales

Figura 4.8 Resultados de medios preferidos para recibir publicidad

= Mensajes de Texto
= Redes Sociales

= Redes Sociales, Web
= Web

= Web, Redes Sociales

Elaboracién: Propia
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Finalmente, mas del 70% de las encuestadas desean recibir el producto en su

domicilio.

Figura 4.9 Resultados de preferencia de formas de distribucion

= Despacho a Domicilio.

= Despacho a Domicilio., Despacho
en el consultorio de su médico.

= Despacho en el consultorio de su
médico.

(en blanco)

Elaboracién: Propia

4.1.9 Definicion de la estrategia de penetracién del mercado
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Con el fin de definir la participacion en el mercado que eMommy tendria en su
primer y segundo afio, apoyandose en el método Delphi, se recogieron opiniones de
cuatro expertos en comercializacion de productos tecnologicos en el sector salud del

Peru:

e Juan de Dios Godoy, director técnico de Bioconsultores SAC
e Franco Castellano, ejecutivo de ventas de TI-Solution SAC
e Renzo Ninamanco, ejecutivo comercial de BioConsultores SAC

e Lorena Pastor, representante del Colegio Quimico.

Las entrevistas realizadas fueron en tres etapas:

1. Individualmente para recoger una primera opinion

2. Luego de consolidar las opiniones de las entrevistas individuales, se realizé la
segunda reunién donde se presentaron los resultados y se pidié una segunda
opinion.

3. Se consolidaron las opiniones de la segunda entrevista y se presentaron los

resultados finales a cada experto que apoyd en el estudio.
Las preguntas fueron:

1. ¢Cudl considera que seria el ratio del mercado que podria captarse en el
lanzamiento del producto?

2. ¢Cudl cree que seria el ratio de un posible incremento de penetracion del
mercado en el segundo y tercer afio?

3. ¢(Como piensa deberiamos retribuir a los médicos el apoyo otorgado a
eMommy?

Los resultados finales indican:

1. Seinicia con un 5% del mercado objetivo potencial.
2. Se estima un crecimiento del 5% anual del mercado objetivo a partir del
segundo afio, lo que permite obtener un 25% del mercado al finalizar el quinto

afo.
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3. Se propone invitar a los médicos a eventos de salud como congresos y cursos
en temas de actualidad relacionados con los riesgos del proceso de gestacion de
la mujer. Estos congresos y/o cursos pueden ser al interior del pais o fuera del
pais y en ellos se deberia demostrar por qué el servicio eMommy apoya a una

mejor experiencia en el proceso de gestacion.
4.2. Conclusiones del capitulo

Toda tesis requiere de una metodologia que combine investigacion cientifica,
marco tedrico que permita definir propuestas y que se complementen con un trabajo de
campo que valide cada idea propuesta. Este capitulo detalla el paso a paso seguido en
la definicion del plan de negocio de eMommy. La metodologia utilizada se desarrolld
en tres etapas, la primera conceptual, la segunda de validacion del mercado con el apoyo

de expertos y la tercera de propuesta final de plan de negocio.

Los resultados del estudio de mercado nos dicen que el mercado pide una definicion
clara del servicio, un producto de fécil uso, bajo costo y sin impacto ecoldgico negativo.

El estudio de mercado muestra que el publico objetivo de Lima Metropolitana no

conoce producto sustituto al que se ofrece por eMommy.

Mas del 72% del mercado objetivo esta representado por mujeres entre 30 a 39 afios
que estan dispuestas a difundir buenas referencias del producto y que ven los medios

virtuales como un importante medio de comunicacion empresa — cliente.

Los expertos recomiendan iniciar el negocio considerando una colocacién del 5%
del mercado objetivo, con posibilidades de crecimiento hasta el 10% en el segundo y

tercer afio.

Finalmente, la forma de fidelizar a los médicos como socios estratégicos en la venta
del servicio es demostrando la eficiencia del servicio en congresos, cursos nacionales e
internacionales donde se toquen temas de actualidad médica relacionado con el proceso
de gestacion de la mujer y se resalte como el servicio eMommy apoya a la eficiencia en

el control y monitoreo de la evolucién del bebé y la madre durante la gestacion.
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CAPITULO V: PLAN ESTRATEGICO

En el presente capitulo se explicaran los lineamientos estratégicos de la empresa,
los cuales van acompafiados de una planificacion econdémica, que es la que marca la

linea de qué tan reales se pueden convertir estos objetivos.

Es importante también sefialar que cada organizacién debe precisar la mision que
va regir la empresa. La mision es fundamental, ya que esta representa

las funciones operativas que ejecutard y veran reflejadas sus consumidores.

5.1. Objetivos

« Definir los objetivos estratégicos y sus indicadores de medicion.

« Presentar los lineamientos bajo los cuales deben delimitarse los demas planes.

5.2. Misiony Vision
Misioén:

“Brindar a las madres gestantes un servicio de monitoreo permanente que les
permita tener un proceso de gestacion mas seguro y mas proximo a su

médico, que contribuya a fortalecer su sensacion de tranquilidad”

Vision:

“Ser la marca lider en el servicio de monitoreo en el mercado de Lima
Metropolitana y el Callao”
5.3. Objetivos estratégicos

Para el presente negocio se plantean dos (02) objetivos estratégicos:

e OE1 Lograr un nivel de satisfaccion anual del cliente superior al 95%

del total de clientes atendidos.
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e OE2 Incrementar anualmente la rentabilidad de la empresa por encima

del 5% del periodo anterior

Para medir el nivel de cumplimiento alcanzado de los Objetivos estratégicos se han

definido los siguientes indicadores:

Tabla 5.1 Indicadores de medicion de las estrategias

. Periodo de .
Indicadores . Referencia
medicion
Lograr un nivel de
OF1 satisfaccion anual del Ndmero de clientes satisfechos S tral Segun evaluacién en
) ) ; ) - emestra i )
cliente superior al 95% del NUmero de clientes atendidos linea alos clientes.

total de clientes servidos.

Incrementar anualmente la| Utilidad operacional (1) mayor Utilidad Operacional (0)

rentabilidad de laempresa| Ventas netas (1) en 3% Ventas Netas (0) Anual Datos segun estados

por encima del 5% del afio financieros.
anterior. 0y 1son los periodos

OE2

Elaboracion: Propia.
5.4. Estrategias generales del negocio

Para el cumplimiento de los dos objetivos estratégicos, mencionados en el parrafo
anterior, se han establecido las siguientes estrategias, las cuales establecen los
lineamientos generales que deben orientar las diversas actividades que se desarrollen en

el negocio:

E.1 Propiciar la satisfaccion de las madres gestantes por medio de la generacion
de informacion confiable y oportuna, que satisfaga sus necesidades y que

mantenga un vinculo de proximidad entre la madre y su médico.

E.2 Emplear la tecnologia existente en el mercado como herramienta para la
mejora continua de los procesos operativos y de los procesos

administrativos del negocio.

E.3 Emplear insumos tecnoldgicos probados y certificados para evitar costos de

investigacion y reducir riesgos de falla de los componentes a usar.
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E.4 Privilegiar la contratacion de servicios a terceros para reducir costos de

inversion en infraestructura propia.
E.5 Potenciar el mercado de ventas on line.

En el siguiente cuadro se puede apreciar el alineamiento entre los objetivos

estratégicos y las estrategias generales a ser implementadas:

Tabla 5.2 Alineamiento de objetivos y estrategias

OE1 OE2
Lograr un nivel de Incrementar anualmente
satisfaccion anual del la rentabilidad de la
cliente superior al 95% del | empresa por encima del
total de clientes servidos. | 5% del periodo anterior
Propiciar la satisfaccion de las madres gestantes por medio de la
= generacion de informacién confiable y oportuna, que satisfaga sus X
necesidades y que mantenga un vinculo de proximidad entre la madre
y sumédico
Emplear la tecnologia existente en el mercado como herramienta para
E2 |la mejora continua de los procesos operativos y de los procesos X
administrativos del negocio.
Emplear insumos tecnolégicos probados y certificados para evitar
E3 |costos de investigacidn y reducir riesgos de falla de los componentes a X
usar.
E4 Privilegiar la contratacidn de servicios a terceros para reducir costos de X
inversion en infraestructura propia.
E5 |Potenciar el mercado de ventas online. X

Elaboracion: Propia.

5.5. Modelo de Negocio Canvas
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Figura 5.1 Modelo de negocio Canvas

Asociaciones Claves

a. Médicos Ginecdélogos

a.l Establecen parametros de control
segln paciente

a.2 Reciben alertas de App de
monitoreo

b. Empresas vendedoras de Wearables
b.1 Suministro de wearables.

c. Proveedor del servicio cloud

c.1 Garantiza la disponibilidad,
continuidad y movilidad del servicio

Actividades Claves

a. Implementacidén del servicio Web en
nube

b. Administracién y soporte del servicio
web

c. Compra de wearables

d. Integracién del software con el
wearable

e. Distribucion del kit wearable

f. Servicio post venta

g. Marketing

Recursos Claves
a. Wearables (ligeros y precisos).

b. Servicio en nube 24 X 7 X 365 para
madres y médicos

Propuesta de Valor

Servicio de monitoreo
de los sintomas vitales y
contracciones de las
madres gestantes,
generando alertas para
las madres y su médico
tratante, generando un
entorno de mayor

confianza para la madre.

Relaciones con Clientes

a. Marketing por medio de redes

b. Venta y pago por web.

c. Distribucidén a su vivienda.

d. Servicio de atencidon post venta por
redes.

Canales

a. Redes sociales para marketing,
venta y servicio post venta.

b. Canal fisico para distribucién del kit
wearable.

Segmento de Clientes

Mujeres del area de Lima y
Callao, en proceso de
gestaciéon que cuentan con
seguro de salud privado o
con seguro de salud
mediante Entidades
Prestadoras de Salud (EPS).

Estructura de Costos

a. Costo de desarrollo de la solucién .
B. Costos de Plan de T.I.

c. Costos de Plan de Operacion

d. Costos de Plan de Marketing

e. Costos Plan de Recursos Humanosf
f. Costos del Plan Legal

g. Capital de Trabajo

Fuentes de Ingresos

a. Capital de inversidn de accionistas

b. Pago por servicio mensual de monitoreo.

Elaboracion: Propia.
Nota:

El criterio de seguro particular y EPS se utiliza solamente para diferenciar a las madres gestantes habituadas a utilizar un servicio de salud privado, el

cual suele ser de mejor calidad en el trato con el paciente y de mayor prontitud en la atencion, pese a demandar siempre algun tipo de pago, a diferencia de aquellas

personas que privilegian el uso gratuito del sistema de salud publica.
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5.6. Matriz de Riesgos del negocio

Una vez establecidos los aspectos estratégicos, presentamos la siguiente tabla

donde se han analizado los principales riesgos que presenta el negocio:

Tabla 5.3 Matriz de riesgos

Plan de mitigacion

T|_po de Descripcion Probabilidad Impacto Valor_acmn
Riesgo del riesgo
Riesgo  de ' Aparicion de Alta Alta Alta
Mercado competidores
locales
Riesgo de | No alcanzar los Media Alta Alta
Mercado niveles de
aceptacion y ventas
esperados
Riesgo Obsolescencia  de Baja Media Baja
Tecnolégico = Wearables
Riesgo Incremento Baja Alta Media
Financiero sustancial del tipo
de cambio
Riesgo Problemas en Baja Alta Media
Operativo importacion de
equipos

5.7. Conclusiones

Posicionar la marca y
fidelizar los clientes, en
las primeras etapas del
negocio

Evaluar y ajustar las
estrategias de marketing
de forma periddica

Establecer una politica de

vigilancia tecnoldgica
permanente  sobre la
aparicion  de  nuevas
tecnologias

Establecer contratos tipo
“foward” con los
proveedores

Establecer tiempos de
respuestas  contractuales

con los proveedores de
wearables

El plan estratégico es de vital importancia para enmarcar los lineamientos y

objetivos de toda organizacion.

El logro de todos los objetivos y estrategias enmarcados en el presente plan, seran

exitosos en la medida que los planes complementarios estén alineados a este.
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CAPITULO VI: PLAN DE MARKETING

El presente capitulo tiene como finalidad presentar los lineamientos generales de
las estrategias comerciales que tendrd nuestro negocio para alcanzar los objetivos

estratégicos de ventas.
6.1. Objetivos
A continuacion, listamos los objetivos de nuestro plan de Marketing

e Posicionar la marca como uno de los principales acompafiamientos para el proceso
de gestacion.
e Alcanzar el 25% del total del mercado objetivo.

e Lograr una aceptacion del 95% de los clientes atendidos.

6.2. El mercado
6.2.1 Definicion y delimitacion:

El mercado estd compuesto por todas las mujeres en proceso de gestacion, que
cuentan con seguro privado particular o EPS, que radican en Lima Metropolitana y
Callao. Como se ha indicado en varias secciones de los capitulos anteriores, el perfil de
estos clientes se caracteriza por estar acostumbrados a recibir un servicio de salud de
mayor calidad (comparado con el sistema de salud publico); debido a esto, son un

publico mayormente propenso a invertir dinero adicional en servicios de salud.
6.2.2 Necesidades del Mercado
Se han identificado las siguientes necesidades del mercado que deben ser resueltas:

e Incrementar la confianzay el sentido de seguridad de las gestantes en su proceso
de gestacion, ante cualquier indicio de alerta.

e Acercar a los profesionales de salud a sus pacientes, en este caso a las gestantes,
a través de una herramienta tecnologica.

e Reducir considerablemente la probabilidad de complicaciones o desenlaces
fatales en el proceso de gestacion.
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6.2.3 Segmentacion

Con el objetivo de enfocar las estrategias en los 5 afios de evaluacion del negocio,

se ha decidido segmentar los clientes segun su tipo de embarazo:

e Embarazo de riesgo

e Embarazo normal

6.2.4 Entorno Competitivo

A nivel local, no se ha encontrado ninguna referencia de algin servicio igual o
similar al nuestro. Tampoco se ha encontrado algun servicio similar en la region de

Latinoamérica.

Es en Estados Unidos y en Europa donde se ha referenciado algunos servicios
similares, pero que no integran los wearables con una plataforma tecnoldgica que la
soporte detras. El alcance que tienen estas soluciones solo se basa en la medicién de un
solo signo vital (a través de un wearable) y una aplicacion para smartphone que registra
y analiza la informacion de las mediciones, para luego ser enviadas y analizadas al
médico; es decir, no existe el concepto de un monitoreo en linea. Este servicio es de

alquiler y se puede tener una periodicidad de costo semanal o mensual.

6.3. Analisis de la Demanda

Segun el analisis realizado en la seccion 3.5, se hizo una proyeccion del mercado
potencial en base a la cantidad de nacimientos anuales y a la proyeccion del indice de
crecimiento poblacional estimado por el INEI. Sobre esta cantidad proyectada, se
aplicaron los filtros del mercado objetivo, que son las gestantes que cuentan con un
seguro de salud privado y radican en Lima Metropolitana y Callao, dando como

resultado las siguientes cifras:
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Tabla 6.1 Proyeccion del mercado objetivo 2019-2023

Afo 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Nacidos 12.075 12.220 12.366 12.515 12.665 12.817 12.971 13.126

Fuente de datos: RENIEC 2016
Elaboracion: Propia

Sobre dicho mercado potencial, es necesario determinar el grado de penetracion de
nuestro servicio para poder estimar cuantos clientes lograremos captar por afo. Para
este fin, se realizaron entrevistas con 3 expertos comerciales del sector salud, en donde
se les consultd, en base a su experiencia, qué porcentajes del mercado potencial
lograremos captar. El resultado de la entrevista determino que el porcentaje ird variando
del 5% en el primer afio, con un crecimiento anual del 5% a partir del segundo afio.

Considerando que el negocio comienza el 2019, tenemos los siguientes datos:

Tabla 6.2 Proyeccién de la penetracion del mercado objetivo 2019-2023

Afin 2016 2017 2018 2018 2020 2021 2002 2023

Clisntss - - - G 1267 1923 2564 3282

Fuente de datos: RENIEC 2016
Elaboracion: Propia

Considerando gque nuestros ingresos estan basados en suscripciones mensuales, se
ha realizado un andlisis de los ingresos considerando las tasas de captacion y
deserciones, las cuales estan cuantificadas en el capitulo X del Plan Financiero. Con
ello, tenemos la siguiente cantidad de suscripciones mensuales por cada afio, lo cual

determinara nuestro nivel de ingresos:
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Tabla 6.3 Proyeccion de suscripciones mensuales 2019-2023

Ao 2016 2017 2018 2019 2020 2001 2022 2023
Suseripeionas - - - 1812 3801 5769 7782 5846
mensuales

Elaboracion: Propia

Es importante sefialar que todas las estrategias indicadas a continuacion estaran

alineadas a lograr estas proyecciones, lo cual asegurara la viabilidad del negocio.

Afio 1: El producto estara dirigido principalmente a madres jovenes, quienes estan
mas dispuestas a aceptar las nuevas tecnologias, que no tengan un embarazo de riesgo
y que sean primerizas, ya que estas gestantes sienten una necesidad mayor de contar
con un control constante sobe la salud de su bebé. Este segmento de mercado nos

deberia permitir penetrar y posicionar el servicio.

Segun lo observado en el punto de segmentacion del mercado, el 57% del mercado
pertenecen a gestaciones de tipo normal, lo cual nos da un mercado potencial de 7160

embarazos.

Segun ENDES 2017, el 50% de las mujeres de Lima Metropolitana tienen su primer
hijo a los 24 afios en promedio, lo cual nos da un mercado potencial de 3580, de los
cuales debemos captar solo 604 gestantes para cumplir con nuestro objetivo comercial

del primer afio.

Afo 2: Ampliaremos el mercado a gestantes de todas las edades, pero que no
presenten embarazos de riesgo (mercado potencial de 7160 gestantes). Esto para es para
reducir la exposicién que tenga el negocio ante problemas legales, y para llevar la

solucion a un nivel de maduracion éptimo.

Afo 3, 4 y 5: Se terminaran incluyendo las madres que presenten embarazos de
riesgo cubriendo la totalidad del mercado. Se estima que a este momento la solucién y
la experiencia en el negocio nos permita manejar de forma mas adecuada este tipo de
embarazos, en donde podamos haber madurado las capacidades funcionales de la

solucién.
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6.4. Propuesta de Marca

A continuacion, presentamos el logo y nombre de nuestra marca, con la cual vamos

a posicionarnos en el mercado.

6.4.1 Logo

Figura 6.1 Logo de la empresa

Elaboracion: Propia

El logo evidentemente representa la maternidad y, especificamente, el proceso de
gestacion, el cual es el foco de nuestro negocio. Representar al bebé dentro del vientre
de la madre como un Unico ser, nos va a posicionar en la mente de los consumidores
como una empresa que ante todo respeta y prioriza la vida y a los seres humanos que

intervienen en este maravilloso proceso.
6.4.2 Nombre:

Figura 6.2 Nombre de la empresa

D

—

Elaboracion: Propia

Para identificar y posicionar nuestra marca hemos definido el nombre como
eMommy, un nombre que nos identifica como una empresa tecnoldgica al servicio de
las madres y para ello utilizamos un término en inglés “mommy” el cual es usualmente
usado para referirse a la madre en un contexto de mucha ternura y carifio. Queremos

que el nombre sea corto para que pueda ser facilmente recordado.

6.5. Marketing Mix
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6.5.1 Producto/Servicio:

Nuestro servicio consiste en brindar una plataforma tecnologica que facilite el
control del proceso de gestacion, que integre a la gestante y al médico para que, ante
cualquier sefial de alerta de los parametros medidos por la solucion, el médico en forma
automatica identifique el riesgo y tome acciones inmediatas que preserven la salud de

la mujer y del bebé. El servicio comprende lo siguiente:

e Entrega a domicilio del kit de la solucién compuesta por 3 wearables.

e Acceso a la plataforma web y movil 24x7 tanto para la gestante como para el
médico.

e Soporte post-venta sobre el uso y configuracién de la plataforma y dispositivos.

e Reemplazo de equipos ante fallas de fabrica.

6.5.2 Precio:

El modelo de precio establecido es bajo el esquema de suscripcion y pago mensual.
El cual tiene un tiempo de contrataciébn minimo de 2 meses. La duracion total del
servicio se estipulara en el contrato al momento que el cliente adquiera el servicio. La
mensualidad tendrd un precio fijo de S/ 360 soles, incluido el IGV. Este precio fue
validado en las encuestas tomadas a nuestro publico objetivo, cuyo resultado se ha
evaluado en el capitulo 4 y que ha tenido un alto porcentaje de aceptacion.

Como politicas comerciales se han establecido 2 posibles descuentos:

e Descuento del 5% en una mensualidad por cada gestante que contrata el
servicio a partir de la referencia de otra. EI descuento maximo es de 20%

mensual.

e Descuento del 8% por el segundo embarazo y 10% a partir del tercer embarazo

en todas las mensualidades que contrate una misma gestante.

6.5.3 Plaza
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El canal de distribucion que tendra nuestro servicio es a través de un servicio
courier contratado por la empresa, quienes harén la entrega, en un maximo de 2 dias

habiles del kit de la solucién.

Asimismo, en caso haya que reponer los equipos, se contara con el mismo servicio
para el recojo y reposicién de ellos, segun la programacién que se haga entre el cliente

y el servicio de atencion al cliente que pondremos a disposicion.

Con respecto al canal que se utilizara para el servicio de atencion al cliente, se
tendra disponible la atencién y asistencia remota mediante canales digitales. En caso
sea necesario visitar al cliente en su domicilio, se podra programar la visita de un

especialista previa coordinacion con el cliente.
6.5.4 Promocion
Los principales medios que se utilizaran para la publicidad son los siguientes:

e Redes sociales: Presencia activa a través de paginas de Facebook e Instagram.
También se empleard publicidad segln el perfil e interés de los usuarios.
Adicionalmente, se buscara las principales influencers del medio local que
estén en proceso de gestacion para promocionar nuestro producto.

e Revistas y Periddicos: Aunque en menor cantidad, también se lanzara
publicidad en medios masivos impresos y en algunas revistas especializadas de
maternidad y salud ginecoldgica.

e Péagina web de la empresa: Mostraremos la informacion sobre nuestros
servicios, asi como testimonios, noticias y resultados de la evolucion de nuestro
servicio.

e Ferias y eventos de maternidad: Participaremos en los principales eventos de
maternidad de Lima Metropolitana, a través de la colocacion de un stand que
muestre las bondades y beneficios de nuestro servicio.

e Stands de promocion: Ubicaremos stands en las principales clinicas y centros

especializados de maternidad.
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Eventos y conferencias de médicos: También es importante dar a conocer a la
comunidad de médicos relacionados al proceso de gestacion sobre las ventajas
y beneficios de utilizar nuestra solucion.

Demos gratuitas: Se brindaran periodos de prueba gratuitos de un mes como
maximo. Esto incluye la entrega de un kit y todas las funcionalidades de la
aplicacion. Las demos tendran un tope maximo del 20% del objetivo de
captacion el primer afio, 15% el segundo afio y 10% el tercer y cuarto afio.
Beneficios para los meédicos: Para fidelizar a los médicos se brindaran los

siguientes beneficios:

v Congresos y seminarios Internacionales al top 10 de médicos que mas uso

tienen de la aplicacion. Este beneficio se otorga de forma trimestral.

v Congresos y seminarios nacionales los que se encuentren entre el top 11y
top 30 de médicos que mas uso tienen de la aplicacion.

v Uso gratuito de la solucion por 3 meses para un familiar directo por utilizar
3 meses seguidos nuestra aplicacion. Este beneficio se puede utilizar por

una Unica vez.

6.5.5 Procesos

En esta actividad lo que se busca es encontrar nuevas oportunidades de negocio,
mejorar u optimizar la segmentacion del mercado, y de analizar posicionarse en

otro nicho.
Para ellos se reformulan nuevos planes de accidn, estrategia y se analizan
posibles resultados para un crecimiento de alcance de nuestro servicio. Este

procedimiento se encuentra documentado en el Anexo V.

Considerando el horizonte de tiempo de 5 afios que hemos planificado para el

presente plan de negocios, podriamos indicar que este proceso podria darse
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luego del afio 3, para asi evaluar, mejorar, restructurar o ampliar nuestro

alcance.

Figura 6.3 Proceso de marketing

REDES SOCIALES

000000 .
COMPRA
™ ! 1 EFECTIVA
LR ‘):’. S
i =iV

Elaboracion: Propia

6.5.6 Personal

En este punto, es necesario considerar que nuestro cliente principal, que son las

madres gestantes, tiende a ser un publico muy susceptible, no solo por los cambios

fisioldgicos que experimentan, sino por la importancia que tiene para ellas el cuidado

de su bebé.

Considerando este contexto, se estan tomando las siguientes consideraciones del

servicio:

El personal de ventas y soporte debe contar con capacitacion para brindar y saber
manejar situaciones dificiles.
Los wearables que componen el kit de la solucién no deben ser invasivos.

Que se cuente con indicaciones de facil interpretacion y uso.

6.5.7 Productividad y Calidad

En este punto, es bueno considerar y analizar que tanto en busqueda de uno de estos

conceptos, podamos afectar el otro.
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Segun Christian Gronroos, en su libro Marketing y Gestion de Servicio, se refiere
a ambos conceptos como que deben medirse tanto de manera interna como de manera

externa.

Entonces podemos resumir, dado que nuestro servicio es de nicho, que debemos
considerar encuestas de satisfaccion anual, considerando planes de accion de corto
plazo, mas aun considerando que nuestro publico objetivo es muy especifico y que

tienen un fin principal, que es tener un final de embarazo exitoso.

Para ello dentro del presupuesto se debe considerar un plan de encuestas de
satisfaccion que usen los mismos medios digitales que los de promocidn, y tener un

registro histdrico de las personas que compren nuestros servicios.

6.5.8 Presentacion

Para efectos de la presentacion, el componente fisico de nuestra solucidn, los cuales
tienen contacto directo con los usuarios finales, es representado por el kit de wearables,
el cual se presentard en una caja con el logo de nuestra marca y contendra todos los
dispositivos embolsados con una estricta higiene. Es importante proyectar una imagen

de pulcra dado que estos dispositivos son utilizados en el cuerpo de la gestante.

De igual forma, los aspectos de presentacion también deben ser tomados en cuenta
en los mddulos de promocidn que se ubicaran tanto en las ferias, como en las clinicas
donde se dard a conocer nuestra solucion. Estos ambientes deben contar con un
ambiente agradable para la gestante donde la comodidad y seguridad deben ser los

aspectos mas importantes a tener en cuenta.

6.6. Conclusiones del capitulo

Nuestro plan de marketing no solo debe estar enfocado en nuestro cliente final, que
son las madres gestantes, sino tambien es necesario disefiar estrategias para captar la
aceptacion de los médicos, quienes son parte importante del proceso de gestacion al

cual esta dirigido nuestro negocio.

Brindar una informacion adecuada es muy importante para este tipo de productos,

que es por un tema sensible, y es por ello que se han disefiado varias estrategias
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enfocadas en tener un contacto presencial con los potenciales clientes, en donde

podamos demostrar y aclarar todas las dudas que estas tengan.

Segun la proyeccion de la demanda y el mercado objetivo pronosticado, la
ejecucion del plan de marketing es uno de los principales aspectos en los que debe

enfocarse el negocio en los primeros afios.

89



CAPITULO VII: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El plan de recursos humanos tiene por objeto definir la organizacién de la empresa
y establecer los lineamientos de gestion de los recursos humanos, que permitan orientar
los esfuerzos diarios al cumplimiento de la mision, en el esfuerzo permanente de
alcanzar la vision, con el objeto de asegurar un eficiente servicio para el cliente, el cual

permita incrementar el valor de la empresa.

El presente plan ha tomado en consideracion las disposiciones para una Sociedad
Andnima Cerrada (SAC), regulada por la Ley General de Sociedades (Ley Nro. 26887),
que define la estructura organizacional de la empresa, asi como los procesos de
reclutamiento y seleccién, proceso de induccion del personal que se incorpora a la
organizacion y proceso de evaluacion del desempefio, para finalmente establecer el

presupuesto anual necesario para la gestion de los recursos humanos.
7.1. Estructura organizacional

Se ha definido como politica organizacional que la empresa debera contar con una
organizacion reducida, integrada por personal altamente especializado y eficiente, que

realice tareas multiples.

El plan de negocio plantea para su implementacion y operacion, la ejecucion de dos

etapas:

e La primera etapa de desarrollo de la solucion.

e Lasegunda etapa de operacion.

En la primera etapa, se tiene previsto realizar el disefio e implementacion de la
plataforma de negocio, para lo cual se ha estimado un periodo de trabajo de cuatro (04)
meses que serd realizado por medio de subcontratacion, mediante una empresa de

outsourcing que sera responsable de cubrir los siguientes servicios:

e Jefe de proyecto
e Desarrollador de plataforma web

e Desarrollador de aplicativo movil
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e Tester

Considerando que la primera etapa seré ejecutada mediante outsourcing, los costos

de implementacion de esta etapa no seran asignados al plan de recursos humanos.
Para la etapa de operacion se adoptara la siguiente organizacion:

Figura 7.1 Organigrama de la empresa

Gerente
General
Oficina de Oficina de Oficina de
Operaciones Logistica Soporte

Elaboracion: Propia
7.2. Perfiles del personal

En funcion al organigrama mencionado en el parrafo anterior, en el siguiente
cuadro se presentan los perfiles correspondientes a cada puesto, en los que se precisan

las competencias requeridas y las funciones a desempefar.

91



Tabla 7.1 Perfiles del personal

Puesto

Funciones

Habilidades Blandas

Competencias Especializadas

Observaciones

Gerente General

Representante legal de la empresa.

Lideray representa a la empresa en todos los ambitos.
Responsable de la planificacion, direccion y control de la
empresa

Responsable de emitir las disposiciones de mejora continua

Liderazgo

Visién innovadora
Comunicacién asertiva
Creatividad e iniciativa

Ingeniero industrial con maestria en
Direccién de Tecnologias de la Informacién.

Experiencia en gerencia de operaciones de
empresas tecnolégicas no menor a seis afios.

Jefe de Operaciones

Responsable de las actividades de operacién de la empresa.
Asegurar la satisfaccion del cliente por el servicio.
Responsable de implementar el Plan de Marketing
Responsable de implementar el Plan de Recursos Humanos
Proponer buenas practicas para la mejora continua

Liderazgo

Visién innovadora
Comunicacién asertiva
Creatividad e iniciativa

Ingeniero industrial con maestria en
Direccién de Tecnologias de la Informacién.

Experiencia en gerencia de operaciones de
empresas tecnoldgicas no menor a seis afios.

Serd ejercido el cargo
por el Gerente General,
en adicion a sus
funciones.

Jefe de Logistica

Responsable de las compras y tramites de importacién.
Responsable de la gestién de compras en general.
Responsable del almacenamiento y control de inventarios
Responsable de el acondicionamiento y ensamble de los Kit
de Monitoreo.

Responsable de supervizar la entrega del Kit de Monitoreo a
los clientes.

Proponer buenas practicas para la mejora continua

Capacidad de analisis.
Orientacidn a resultados
Comunicacién asertiva
Proactividad

Profesional titulado en Administrcién de
empresas

Experiencia en compras nacionalesy
extranjeras no menor a tres afios.
Experiencia en gestion logistica no menor a
tres afios.

Dominio de inglés avanzado

Jefe de Soporte

Responsable de supervizary controlar la calidad y
continuidad de la plataforma y servicios virtuales.

Proponer buenas practicas para la mejora continua
Responsable de supervizary controlar el servicio post venta
garantizando la calidad del servicio.

Orientado a la cultura de
servicio

Orientado a la calidad
Orientacidn a resultados
Comunicacién asertiva
Proactividad

Ser sociable

Ingeniero de software titulado o carreras
afines.

Experiencia en soporte no menor a tres afios
Dominio de ingés avanzado

Elaboracion: Propia
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7.3. Procesos de Recursos Humanos

La gestion de los recursos humanos en la empresa tiene por objeto que la
organizacion conforme un equipo de trabajo que desarrolle los procesos de la empresa

en forma eficiente, orientada en todo momento a incrementar el valor del negocio.

Considerando que el servicio a brindarse estd orientado a sefioras en proceso de
gestacion, es necesario que el equipo de trabajo no solo cuente con las habilidades
profesionales propias de la especialidad requerida, sino también posea habilidades
blandas que les permita interactuar en un ambiente cordial y proactivo, y, a su vez,
asegurar una predisposicion a brindar un servicio de calidad, con amabilidad a las
clientes. En ese sentido, es necesario contar con procesos adecuados de reclutamiento,

induccion y de evaluacién del desempefio del personal.

Figura 7.2 Procesos de recursos humanos

Reclutamientoy <. Evaluacién del
iy Induccion o
Seleccidén desempefio

Elaboracion: Propia

7.3.1 Proceso de Reclutamiento y Seleccion

Considerando que la organizacion de personal planteada es muy reducida, los
requerimientos de personal seran planteados por el Gerente General, quien debe dejar
expresamente documentados los motivos que respaldan su requerimiento y el puesto a
ser cubierto, para finalmente efectuar la convocatoria del puesto, que quedara registrada

en un acta.

Una vez emitida el acta de convocatoria, el Gerente General debera publicar la
convocatoria al puesto de trabajo en los portales web especializados y en la pagina web

de la empresa dentro del plazo que se defina.

Las actividades de seleccion para el puesto de trabajo deberan considerar la

verificacion y cumplimiento documentado de las habilidades blandas y competencias
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especializadas correspondientes al Perfil de Puesto requerido, definidos en el presente
plan de recursos humanos, en funcion a la informacion anexa al curriculo de los

postulantes.

El personal que cumpla con el perfil requerido deberd ser citado para una entrevista
personal con el Gerente General, en la cual se debe buscar convalidar su experiencia
profesional y especialmente poder identificar si el personal cuenta con las habilidades

blandas requeridas para el puesto.

En funcidn a la entrevista personal, el Gerente General seleccionara a la persona
mas idonea para desempefiar el cargo y debera dejar establecido en acta la evaluacién

realizada.

El Gerente General deberd comunicar formalmente la decision a la persona

seleccionada y proceder a su contratacion.
7.3.2 Proceso de Induccion

Una vez contratada una persona para desempefiar cualquiera de los cargos de la
empresa, deberd en forma obligatoria recibir durante los dos primeros dias de labores,
a tiempo completo, informacion general y especifica de la empresa y de su cargo, de tal
manera que el colaborador recién contratado logre comprender y familiarizarse con la
cultura organizacional de la empresa y con las actividades propias del cargo a asumir.
Para ello, en el siguiente cuadro se detallan los temas de induccion, las fechas de
ejecucion y los responsables, que deben asumir la induccion en caso de ausencia del

responsable, la persona designada temporalmente como reemplazo:
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Tabla 7.2 Programa de induccion

Tema Responsable Fecha
Plan estrategico de la empresa (Vision, misién, valores, Objetivos) |Gerente General lerdia
Organizacion de la empresa Gerente General ler dia
Expectativas e indicadores de resultados de la empresa Gerente General ler dia
Operacion de la empresa, seguridad y calidad Jefe de Operaciones lerdia
Logisticay compras de la empresa Jefe de Logistica 2do dia
Infraestructura tecnoldgica, soporte y servicio post venta Jefe de Soporte 2do dia

Elaboracion: Propia

7.3.3 Evaluacion de Desempefio

La evaluacion de desempefio del personal permite identificar qué competencias se
vienen potenciando y cudles otras deben ser mejoradas, de tal manera de mejorar las

areas donde se identifiquen debilidades.

Considerando que la configuracion de la empresa emplea una organizacion muy
reducida, y practicamente plana a nivel jerarquico, se considera que una evaluacion de
360 grados no es aplicable, respecto de la evaluacion de los subordinados y de los
clientes, debido a que el contacto con estos es via web o por medio de personal
outsourcing, por tal motivo se aplicara una evaluacion de 180 grados, en la cual se
plantea una evaluacién entre colegas y con el jefe. La evaluacion se efectuara en forma
semestral en los meses de enero y julio, para lo cual se utilizard el Formato de

Evaluacion del Desempefio Laboral.

El Gerente de Operaciones sera el responsable de evaluar semestralmente la
informacidn resultante de la evaluacion de desempefio y proponer planes de mejora que
deberan ser dispuestos por el Gerente General para cumplimiento de las oficinas que
correspondan, bajo el concepto de lograr poner en marcha un permanente ciclo de

mejora continua.
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7.4. Contratos de personal

Para el desarrollo de la propuesta de contratos se ha tomado como marco legal de
referencia, el Decreto Legislativo 728 “Régimen Laboral General”, habiéndose
establecido que se emplearan contratos a tiempo completo, cuyo alcance estara definido

por los siguientes aspectos:

- Tiempo de labores: 48 horas de trabajo por semana.

- Vacaciones: 30 dias por afio laborado.

- Aporte de AFP u ONP segun eleccion del trabajador.

- Seguro social para el trabajador y familia.

- Asignacion familiar anual por hijo menor de edad equivalente a 10% de una
remuneracion.

- Funciones: Segun funciones y competencias indicadas en el Perfil de Personal.
7.5. Presupuesto

Con la finalidad de establecer el presupuesto anual necesario para la operacion de
la empresa, se han considerado los puestos establecidos en el organigrama, habiéndose
asignado para cada uno de ellos un monto de remuneracion mensual que cubre las
expectativas promedio de las remuneraciones que ofrece el mercado laboral peruano
para posiciones de caracteristicas similares. Considerado las gratificaciones, el pago
semestral de Compensacion por tiempo de servicios (CTS) y una asignacion familiar

anual.

Tabla 7.3 Presupuesto de recursos humanos

Plan de RRHH Meses Monto
Gerente General / Jefe de Operaciones 12| s  4.500,00
Jefe de logistica 12 | $  2.200,00
Jefe de soporte 12| s 2.200,00
Total $  8.900,00

Elaboracion: Propia
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7.6. Manuales de Organizacion y Funciones (MOF)

Tomando en consideracion que la empresa cuenta con una organizacion muy
reducida en nimero, pero constituida en su totalidad por personal profesional, que debe
cumplir tareas muy especializadas, se ha considerado que se debe contar con un solo
documento que norme la misién, valores, politica de privacidad, politica antisoborno,
las funciones de cada trabajador, indicadores de gestion y describa los procedimientos
detallados a seguir en la empresa, de tal manera de servir como documento guia del
accionar diario de la empresa y como herramienta para consolidar el nuevo
conocimiento y buenas précticas adquiridas, que puedan ser incorporadas al manual
como mejoras 0 nuevos procedimientos, de tal manera de asegurar la continuidad y

calidad de los servicios de la empresa.
7.7. Conclusiones del capitulo

La empresa de monitoreo de madres gestantes, Sociedad Andnima Cerrada (SAC),
operara con una planta profesional reducida pero especializada, segun lo definido en el

Perfil de Personal del presente plan de negocio.

Se ha estimado que el costo de ejecucién anual del plan de recursos humanos de la
empresa sera de US$. 106,800 mil d6lares americanos.

97



CAPITULO VIII: PLAN LEGAL

En el presente capitulo, se plantean los esquemas legales que se debe tener en
consideracion para el éxito de este plan de negocio. Entre estos esquemas tenemos: la
constitucion de la empresa en registro puablicos, el registro de la marca y productos, la
definicion de las clausulas de contrato y definicion de acciones a seguir en caso se

presente un conflicto legal entre la empresa y sus clientes.
8.1. Objetivos

e Definir los pasos a seguir en la formalizacion de la empresa.
e Definir las clausulas de contrato especificando las responsabilidades de la empresa

y el cliente, asi como las acciones a seguir en caso se presenten conflictos legales
8.2. Constitucion de la empresa en registros publicos

En conformidad con la Ley General de Sociedades (N.° 26887), la empresa se
constituird mediante una escritura publica como Persona Juridica, nombrando asi a los
autores de esta tesis como primeros administradores y fundadores. Entonces, y segun
acuerdo de los primeros administradores, se decide tomar la forma social de sociedad
anénima cerrada bajo la denominacion social “e Mommy SAC”. Esto debido
principalmente a que los socios no desean responder con patrimonio propio a los
requerimientos que puedan existir. Ademas, el capital de la sociedad sera de S/.
732,560.00 (setecientos treinta y dos mil quinientos sesenta soles), divididos en cuatro
partes iguales S/. 183,140.00 (ciento ochenta y tres mil ciento cuarenta soles) que seran

aportados por cada socio en partes iguales para formar parte de la empresa.

Para el correcto inicio y registro de la empresa, se prevé incurrir en los costos que
demanda la legislacion peruana que seran previstos dentro de un servicio ofertado por
un asesor en materia de registros publicos para el cual se aprovisiona S/.2500 ( dos mil

quinientos soles) y se requiere que concluya las siguientes tareas:

e Verificar de existencia y disponibilidad del nombre de la empresa.
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e Contratar los servicios de una notaria con el fin de realizar la escritura publica.

e Inscribir la empresa en Registros Publicos.

e Inscribir el RUC atraves de la SUNAT bajo el Régimen General de Impuesto a
la Renta.

e Autorizar las planillas de pago y registrarlos en EsSalud.

e Legalizar los libros contables por juez de paz letrado o notario.

e Registrar la marca, el software y sus componentes en la Direccion de Derecho
de Autor de Indecopi con lo cual se busca proteger lo siguiente: el cddigo fuente,
los componentes construidos, documentacion de la herramienta, los logos y
frases que describan el software. Ademas, mediante el contrato con eMommy
quedard expresado que la empresa es la Unica que escribié y programd la
plataforma web y movil, y que somos el Unico autor original. Los costos de
registro de marca son S/. 1500 (mil quinientos soles ) respectivamente, los

cuales seran entregados al asesor legal que llevara el servicio para el registro.

8.3. Contratacion del servicio eMommy

Las suscripciones al servicio eMommy estaran respaldadas por un contrato emitido
por la empresa donde el contratante es la madre gestante, este contrato se encuentra
detallado en el Anexo V de la presente tesis. Los principales aspectos a considerar en

el contrato son:

e Objeto y contenido, El contenido de la app y la forma de actualizacién del
contenido de la informacién.

e Sobre acceso y uso, determinar a quién esta dirigido la app, la forma de acceso a la
aplicacion y el costo, incluyendo la periodicidad y forma de pago, las causales por
las cuales se daria de baja la suscripcion.

e Sobre datos recopilados. Sefalar cudl es la finalidad por las cuales se recopilan
datos. Se establece que la informacion del paciente serd tratada de manera
confidencial de acuerdo a la normatividad vigente y de acuerdo a las politicas de
privacidad.

e Sobre los derechos de propiedad intelectual, Dejar expresamente sefialado que
todos los derechos de propiedad intelectual le corresponden a la empresa.
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Exclusion Responsabilidad, asimismo, debe dejarse establecido que la empresa no
garantiza la ausencia de virus ni de otros elementos en la aplicacion, introducidos
por terceros ajenos a la empresa. Quedara en claro la naturaleza de la app, la misma
que no constituye un diagnostico médico, ya que solo es un instrumento de apoyo
médico.

Pagos de garantias, el pago por el servicio eMommy incluye el seguro por pérdida
0 robo de los wearables.

Ley Aplicable y Jurisdiccién: se delimita el alcance como Peru rigiendo la ley
local ante problemas de controversia, y/o cumplimiento de consumidor.

Politica de Privacidad: La empresa se reserva el derecho a modificar la politica de
privacidad.

Reclamos: ante posibles controversias, esta disponible el Libro de Reclamaciones,
el mismo que de acuerdo con lo dispuesto en el articulo N° 150 de la Ley N° 29571,
Codigo de Proteccion y Defensa del Consumidor, y al Reglamento del Libro de
Reclamaciones, aprobado por Decreto Supremo N° 011-2011-PCM, esta disponible
en forma virtual en la plataforma de eMommy, los problemas deben ser atendidos

en un plazo no mayor a 30 dias.

8.4. Revision de Documentos y atencion de conflictos

El asesor legal de eMommy recibira las solicitudes de ventas luego que los datos

sean validados por el sistema, en ese momento se emite un contrato digital y se envia

por correo al cliente.

El cliente firma su aceptacion y ejecuta el pago del servicio de suscripcion

De presentarse algun inconveniente del servicio y el cliente realiza una demanda,

el asesor legal de eMommy se encarga de analizar el caso y emitir opinion de la accién

a sequir.

8.5. Presupuesto

Tabla 8.1 Presupuesto legal

Descripcion Costo
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Servicio legal de registro de marca S/ 1500.00
Servicio legal de constitucion de empresa S/ 2500.00
Servicio de asesoria legal en caso de S/ 15000.00

conflictos (costo anual )

Elaboracion: Propia

8.6. Conclusiones del capitulo

El soporte legal es imprescindible en el proceso de constitucion y definicion de
responsabilidades en un negocio. En el capitulo se definen aspectos que permiten
formalizar el servicio eMommy con los términos legales que garantizan la transparencia
de sus actividades, y son el respaldo ante posibles conflictos que puedan presentarse
entre la empresa y sus stakeholders.
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CAPITULO IX: PLAN DE OPERACIONES

El presente plan describe los macroprocesos desarrollados por el negocio que
garantizan la operacion de la empresa. Se presenta el mapa de procesos de la empresa
clasificando los macroprocesos en tres categorias segun su impacto en el negocio, se
definen luego los objetivos de cada macroproceso y se entrega una descripcion del flujo

de operaciones que orquestan los procesos y los orientan en conjunto alcanzar la mision.
9.1. Objetivos

e Formalizar los procesos de negocio que garantizan alcanzar la mision
empresarial.

e Definir el flujo de operaciones de cada macroproceso empresarial y su
interaccion con otros macroprocesos internos, intra e inter empresariales con los
clientes y stakeholders del negocio.

e Definir los elementos necesarios para la puesta en marcha de los procesos.
9.2. Mapa de Procesos de la Empresa

Los macro procesos de la empresa son diez y se presentan en el siguiente mapa de
procesos, organizados segun alcance en tres categorias: estratégicos, tacticos y de

soporte.

Se presentan dos procesos estratégicos, dos procesos tacticos, y seis procesos de

soporte los cuales son descritos a continuacion.
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Figura 9.1 Mapa de procesos de la empresa
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Elaboracion: Propia.

9.2.1 Macro Procesos Estratégicos

Se consideran dos: Gestion de Marketing y Gestion y Planificacion Estratégica

e Gestion y Planificacion Estratégica

Tiene como objetivo definir proyectos y acciones a largo plazo orientadas al

crecimiento de la empresa, administrando eficientemente los recursos y la informacién

generada como resultado de la ejecucion de procesos.

Los subprocesos de Gestion y Planificacion estratégica estan intimamente

relacionados con los macro procesos tacticos y de soporte del negocio.
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El detalle de este proceso se muestra en el Anexo VI

e Gestion de Marketing

Tiene como objetivo en base a un analisis de mercado, definir planes de accion

orientados a la ampliacion de la cartera de clientes.

El detalle de este proceso se muestra en el Anexo VI
9.2.2 Macro Procesos Téacticos

Se consideran dos: Gestion de Ventas y Gestion de Servicios en Tl
9.2.2.1 Gestion de Ventas

Se descompone en tres sub procesos:

a. Pre-venta que tiene como objetivo validar si un pedido de venta cuenta con todo lo
necesario para poder ser atendido, esto es si existen wearables disponibles y
capacidad de infraestructura para dar alojamiento a un nuevo cliente, preparando el

contrato de venta con las clausulas legales que respaldan la transaccion.

La preventa es por pagina web, la madre gestante ingresa al enlace eMommy y se

registra, donde consgina los datos de ella y su médico.

El sistema le mostrara los términos de referencia o condiciones contractuales,
donde se hace referencia a las restricciones de responsabilidad con terceros tal como se

describe en el Plan Legal de la presente tesis.

El sistema verifica disponibilidad de existencias o necesidad de compra de

wearables

b. Venta que tiene como objetivo ejecutar la venta, con la entrega de la infraestructura

necesaria para que el cliente reciba el servicio eficientemente.

De validarse que los datos consignados por la madre gestante o cliente son validos,

se procede al pago del servicio.

104



El sistema eMommy solicita datos de la tarjeta de crédito o débito y se procede con

la validacién correspondiente.

Terminado el proceso, se registran los datos de facturacion y se envia boleta o
factura segun solicitud de la madre gestante al correo electronico que especifique. El
sistema emite tres correos de confirmacion: el primero con la factura o boleta dirigido
al correo entregado por la madre gestante; el segundo con los enlaces y claves de acceso
para la descarga y activacion de la app; y el tercer correo dirigido al médico con el
enlace de acceso a la aplicacion y cddigo de acceso para que éste registre los datos
clinicos de la madre gestante y configure la aplicacion con los parametros esperados y
riesgo de cada signo vital de la paciente, asi como la frecuencia con la cual desea que

los wearables realicen la medicién de cada signo vital.

Registrado el pago y emisién de boleta o factura, se procede a programar la entrega

de los equipos a la madre gestante

c. Post-venta, que tiene como objetivo atender los posibles problemas que tengan los
usuarios y los médicos encargados de controlar los signos vitales de la madre

gestante.

Tanto la madre gestante como el médico descargan la aplicacion y esta queda lista

para su uso.

La madre se coloca los wearables y, de presentarse algun inconveniente, las madres

y médicos pueden contactarse con eMommy para solicitar soporte técnico.

Durante la preventa, La madre gestante podra escoger tiempo de contratacion del
servicio que va desde 2 a 6 meses.

El tiempo de servicio contratado se cargara a la tarjeta de crédito o sera pagado en
su totalidad en caso sea haga con tarjeta de débito. EI pago siempre se hara por

plataforma web o la pasarela de pagos.

La madre gestante sélo puede solicitar la cancelacion del servicio por fallas en el

servicio contratado.
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El detalle de este proceso se muestra en el Anexo VIII

9.2.2.2 Gestion de Serviciosen TI

Tiene como objetivo garantizar la entrega y continuidad del servicio tecnolégico a
los clientes, monitoreando el rendimiento de la tecnologia fisica y logica de la empresa

que garantice satisfaccion en los clientes.
El detalle de este proceso se muestra en el Anexo 1X

El servicio que se ofrece al mercado se apoya en una plataforma tecnologica que
incluye wearables y permite captar en forma periddica los signos vitales de una mujer
gestante para asi monitorear el proceso de gestacion. EI médico especialista es el
encargado de definir la periodicidad de las tomas asi como definir los umbrales

esperados Yy de riesgo para cada signo vital.

En cuanto el sistema detecta algln signo vital en el umbral de riesgo definido por
el médico, emite una sefial de alerta a fin de que sea el médico quien defina las acciones

a seguir con el fin de preservar la salud de la madre y el bebé.

Figura 9.2 Modelo solucion de monitoreo para gestantes
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Elaboracion: Propia
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Etapa de Recoleccién de datos

Se inicia con la recoleccion de datos, en la cual se define que datos son relevantes
para llevar un adecuado control del proceso de gestacion por parte de los especialistas.
En este nivel contamos con los datos generales del paciente y los datos recolectados en

los sensores.

e Dispositivos Wearable

Estos dispositivos permiten captar signos vitales relevantes durante el proceso de
gestacion, tales como la presion arterial, frecuencia cardiaca y temperatura corporal.
Los sensores de los wearables permiten transferir los datos hacia un dispositivo movil,
el cual con la ayuda de un aplicativo permitira la gestion adecuada de datos para ser
almacenadas y analizadas posteriormente por personal médico especializado. Una
caracteristica resaltante de los signos vitales es que varian con el tiempo, estado fisico,
genético y los parametros corporales, es por ello que se propone la configuracion en

frecuencia de medicion a cargo del personal médico.

e Parametros Corporales o Signos Vitales

Los parametros corporales son variables biométricas que indican el estado actual
de la persona (signos vitales). Estos parametros son registrados a fin de evaluar factores
de riesgos relacionados con la edad, antecedentes, peso, y otras variables relevantes para
un diagnostico médico en la etapa inicial del embarazo. Estos datos son recolectados
durante el registro prenatal, y registrados en el sistema a fin de contar con un registro
historico durante todo el proceso de gestacion.

e Aplicacion Mévil

Se plantea el uso de un aplicativo movil, el cual estard bajo disposicion de las
mujeres gestantes, y el cual permitira recolectar, estructurar y enviar los datos captados
por los dispositivos wearables durante el dia hacia los servidores del centro médico. Es
necesario una conexion a internet para el envio de datos; sin embargo, en caso no se
cuente con el acceso, los datos seran almacenados en la memoria del celular para ser

enviados tras detectar una conexion ya sea por redes 3/4G o Wifi.
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Etapa de Procesamiento de datos
A continuacion, se describe las etapas del procesamiento de datos.

e Adquisicion de datos

La recoleccion de datos puede darse de manera inmediata por parte del médico, al
momento de configurar el sistema segun el perfil de cada paciente, y progresivamente

para el caso de los signos vitales, con ayuda del wearable.

e Estructuracién de datos

A través del software, se registra una interpretacion de los datos captados por los

sensores wearables y ordenarlos segun en un modelo de base de datos transaccional.

Etapa de Analisis de datos

e Verificacién de datos

Al disponer de los datos estructurados por parte del aplicativo mdvil, estos son
transferidos al servidor de aplicaciones en donde se realiza la autenticacion y una
primera verificacion no predictiva de los datos recibidos, logrando detectar cualquier
anomalia de primer nivel, por ejemplo, en caso que la presion arterial recibida se
encuentre fuera del rango saludable establecido previamente por el personal médico, se
enviara una alerta al personal médico para su respectivo analisis y comunicacion con el

paciente.

e Almacenamiento

Tras la verificacion de datos, las biométricas son almacenadas en el motor de base
de datos de forma estructurada, lo que permite disponer de los registros histéricos al

médico especialista para que pueda evaluar el desarrollo del proceso de gestacion.

Etapa de Obtencion de Resultados

El resultado final de la propuesta planteada tiene como finalidad disminuir el riesgo
de desarrollar patologias que afecten el proceso de gestacion mediante el monitoreo de
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los signos vitales de la mujer y el seguimiento constante del personal médico

especializado.

e Plataforma Web

Se dispondra de una plataforma web, la cual sera utilizada por el personal médico
especializado en el seguimiento del proceso de gestacion de las mujeres gestantes. En
dicha plataforma contaran con la lista de las pacientes, sus datos y registros histéricos,
logrando disponer de la informacion necesaria para evaluar cualquier tipo de riesgo que
se pueda presentar durante el embarazo. Esta plataforma web puede ser consultada

desde cualquier navegador mediante acceso a internet, sea en PC o Smartphone

e Monitoreo remoto en tiempo real

Al hacer uso de internet como medio de transmisidn de datos, se pretende disponer
de un monitoreo en tiempo real, en donde el médico pueda ser alertado ante cualquier
irregularidad significativa de los signos vitales de la mujer gestante y permita intervenir
segun los analisis médicos correspondientes. Por otro lado, permitird optimizar la
relacion entre el médico y la mujer gestante, ya que, al disponer de una herramienta de
seguimiento, permite gestionar de una manera méas ordenada y segura los datos de las

pacientes.

e Diagnéstico Médico

Al disponer de los datos histdricos de las pacientes, los médicos pueden evaluar la
variacion de estos, logrando detectar tempranamente cualquier irregularidad para su
respectiva verificacion y, en caso sea necesario, realizar un tratamiento para

contrarrestar o evitar el desarrollo de la patologia detectada.
9.2.3 Macros Procesos de soporte

Se consideran seis: Gestion de Finanzas, Gestion de Contabilidad, Gestion de

Compras, Gestidn de Inventario, Gestién de Recursos Humanos, y Gestion Legal
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9.2.3.1 Gestion de Finanzas

Tiene como objetivo administrar los gastos y cobranzas de la empresa controlando

el eficiente uso del presupuesto de la empresa.
El detalle de este proceso se muestra en el Anexo X
9.2.3.2 Gestion de Contabilidad

Tiene como objetivo el control contable y emisidn de los estados financieros de la

empresa.
9.2.3.3 Gestidn de Compras

Tiene como objetivo es garantizar el abastecimiento oportuno de los recursos

necesarios para la ejecucion de las tareas y entrega de servicio a los clientes del negocio.
El detalle de este proceso se muestra en el Anexo XI
9.2.3.4 Gestion de Inventario

Tiene como objetivo controlar el ingreso de equipos, control y salida de Kits de

almacén.

Ejecutada el pago y emision de boleta o factura, se verifica la disponibilidad de kits

y se planifica la entrega a la madre gestante de los equipos.

La entrega se realiza via courier, se coordina con el courier la entrega del kit
wearables en la direccion consignada con un plazo de entrega a la madre gestante no

mayor a las 48 horas, la entrega es personal.

El courier debera verificar el correcto embalaje, traslado y entrega del paquete. Este
servicio seré subcontratado y tendra una linea base de atenciones, que se sumaran a las

atenciones por garantias, y seran consignados en los costos de operaciones.

Al culminar el servicio, el courier via su propia aplicacion confirma a eMommy la

recepcion del kit en la direccion asignada.
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El detalle de este proceso se muestra en el Anexo XlI
9.2.3.5 Gestidn de Capital Humano

Tiene como objetivo administrar las necesidades de personal, evaluacion de
desempefio, entrenamientos y cumplimiento de la entrega de beneficios y

remuneraciones al personal de la empresa.
El detalle de este proceso se muestra en el Anexo X111
9.2.3.6 Gestidn Legal

Tiene como objetivo atender los diferentes aspectos legales propios del negocio en
la generacion de contratos, proteccion de datos de las pacientes, y entrega de
informacion a los clientes y médicos. Se encarga también de atender cualquier conflicto
legal que pueda presentarse con los diversos stakeholders del negocio.

El detalle de este proceso se muestra en el Anexo X1V
9.3. Infraestructura fisica

Para el inicio de operaciones de eMommy esté el alquiler de servicio de co-working
para oficina, donde se realizardn las actividades administrativas definidas en los
procesos, el almacén donde se alojaran los equipos y se prepararan los Kits sera

alquilado a una empresa de servicios de almacenamiento.

Esta oficina contard con sala de reuniones, aire acondicionado, internet, teléfono

fijo, agua e implementos de oficina.

La infraestructura tecnoldgica esta descrita en el Plan de Tecnologia de la presente

tesis.
9.4. Otros aspectos importantes necesarios para la operacion.

Es importante contar con la autorizacion DIGEMID para la comercializacion de los
wearables y un seguro del 2.5% del total de costo de los equipos. Inscribir el RUC a

través de la SUNAT bajo el Régimen General de Impuesto a la Renta. Asimismo, se
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requiere la autorizacion de las planillas de pago y registrarlos en EsSalud, y a
legalizacion de los libros contables por juez de paz letrado o notario de acuerdo al plan

legal de la presente tesis.

Respecto a los recursos humanos necesarios para desarrollar los procesos de
negocio, estos estan descritos en el plan de recursos humanos de la presente tesis.

9.5. Presupuesto
Los costos operativos se resumen en

Tabla 9.1 Presupuesto de operaciones

Descripcion Costo
Centro de operaciones 24x7 (contact center) pago S/ 2200.00
mensual
Alquiler de servicio co-working para oficina pago S/ 330.00
mensual
Servicios logisticos, de almacenaje y courier pago S/ 4800.00
mensual
Gastos de oficina y escritorio pago mensual S/ 3300.00
Seguro de equipos 2.5% del costo de los equipos pago S/ 7800.00
mensual
Servicio de courier para entrega de kits mensual S/ 600.00
Servicios locales (luz, teléfono, Internet) pago mensual S/ 480.00
Registro DIGEMID un solo gasto al inicio del proyecto S/ 25000.00

Elaboracion: Propia
9.6. Conclusiones del capitulo

El presente capitulo describe los procesos eMommy para la operacion del negocio,
se describen los procesos estratégicos, tacticos y de soporte, asi como los recursos que
cada proceso requiere. Finalmente se definen los gastos operativos que se deben

considerar en el Plan financiero de la empresa.
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Toda empresa que se desee constituir, debe tener una definicion clara de cémo se
realizara el dia a dia del negocio, articulando los procesos entre si y orientados todos a

la mision empresarial.

Los procesos requieren de recursos fisicos, humanos, y tecnolégicos. En el presente
capitulo, se definieron solo los primeros, ya que los recursos humanos y tecnoldgicos

son descritos en los planes que corresponden.
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CAPITULO X: PLAN DE TECNOGOLOGIAS DE INFORMACION

Conscientes de la necesidad de que todos los planes de negocio deban contar
actualmente con planes relacionados con Tecnologias de Informacion y las exigencias
globales de alinear las Tecnologias de la Informacion a los objetivos estratégicos
empresariales, se expone el presente Plan de Tecnologias de Informacion que soporte y

apoye las actividades relacionadas con este aspecto.

El presente Plan de TI no debe iniciar ninguna actividad si esta no esta relacionada
con el plan estratégico general y que este haya sido aprobado por la Gerencia General.
De esta manera quedan bien definidas las prioridades para cada problematica definida
en el plan estratégico y se definen de mejor manera los esfuerzos y recursos relacionados

a Tl para la toma de decision.
10.1. Objetivos

El objetivo principal del Plan de TI es dar soporte y continuidad a la infraestructura
tecnoldgica que va a soportar toda la solucién, y de esta manera lograr tiempos de
respuesta, confiabilidad y seguridad de los datos, que den a los usuarios fiabilidad en el

uso de la solucién.

Dar un trato adecuado a los datos de nuestros usuarios, de manera que cumplan

tanto con nuestros procesos, como con la Ley de Proteccion de Datos.
10.2. Arquitectura Fisica

La arquitectura fisica representa los componentes fisicos para el alojamiento del
software y base de datos, asi como los componentes que garantizan la comunicacion.

En esta infraestructura podemos identificar principalmente los siguientes componentes:
Servidor de Base de Datos

Servidor donde esta alojada el motor de base de datos de toda la aplicacion y

soportara las transacciones que lleguen desde la app como interfaz de los wearables.

Servidor Web Service
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Es donde estara alojada la aplicacion en si. Esta es la aplicacion que tendra las
diferentes interfaces que seran visualizadas tanto por la madre como por el doctor.

Infraestructura Cloud

Es toda la infraestructura donde estaran alojados nuestros servidores, y donde se
configuraran los servicios de red y replicacion de datos, con herramientas nativas del
mismo servicio cloud. Entre los servicios que se configuran dentro de este servicio

estan:

- Redes y conectividad
- Seguridad y segmentacion de red
- Antivirus

- Storage
Servicio de Internet

De acuerdo con las transacciones y data a transferir se contratard un servicio de

internet para brindar el servicio.
Equipos donde se instalara la Solucion Tecnoldgica

Estos seran los equipos que serviran por el lado de la madre gestaste como interfaz
de la toma de data de los wearables y luego la replicacion al sistema, y, por el lado del

médico, para que reciba la informacion procesada o alerta.

- PC o Laptop
- Tablet

- Smartphones
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Figura 10.1 Arquitectura general de la solucion
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Elaboracidn: Propia
10.2.1 Capa Pregnant Women

Tal como se puede apreciar en la gréafica, la solucién plantea el uso de tres
dispositivos wearables por parte de la mujer gestante. Dichos dispositivos poseen
sensores especificos para captar signos vitales y pardmetros corporales relevantes para
el seguimiento del proceso de la gestacion.

e Smartwatch: Dicho dispositivo permite obtener la presion arterial y la frecuencia
cardiaca. Ubicado en la mufieca.

e Sensor de temperatura: Permite captar la temperatura corporal, respetando los
limites saludables del cuerpo humano.

e Sensor de contracciones: Parche ubicado en el vientre de la madre, permite

capturar la actividad uterina a partir del tercer trimestre de embarazo.
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Figura 10.2 Dispositivos wearables de la solucion
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Elaboracion: Propia

Con la certificacion internacional de FDA, los dispositivos médicos pueden formar
parte de diversos programas médicos para la atencion y monitoreo de pacientes,
respetando las normativas legales establecidas por cada pais, que siguen un proceso y
permisos para la importacion y comercializacion en Perl normado por la DIGEMID y
que estan referenciados en el capitulo de Asuntos Legales.

Teniendo en cuenta el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), que
detecta que el 90.6 % de toda la poblacién cuenta con acceso a internet mediante el uso
de Smartphone, se plantea el uso de este dispositivo como componente clave para la
solucion planteada. A través del smartphone, tanto los médicos como las madres
gestantes, podran leer los resultados de las tomas de signos vitales que realiza en forma
programada cada wearable. La solucion soporta tanto smartphones Android como 10S,

ademas se cuenta con posibilidad de revisar los datos desde una PC.

La base de datos se encuentra en un servidor de aplicaciones almacenando a largo

plazo el historial y variaciones de los datos biométricos de la mujer gestante.
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10.2.2 Capa Doctor

El médico especialista dispondrd de una interfaz web gréfica, en la cual podra
visualizar el historial y variaciones de los signos vitales y parametros corporales de cada

paciente de manera personalizada.

Es importante mencionar que el médico es el encargado de configurar el sistema,
indicando que signos vitales deben medirse, con qué frecuencia y cuales serian los

umbrales 6ptimos y en riesgo.

Similar a la capa madre gestante, el médico podra leer los datos a través de un

Smartphone, o PC.
10.2.3 Capa Application Service

Estos equipos seran los encargados de almacenar y procesar los datos recolectados
de cada paciente. Por ello, es necesario cumplir y respetar las normas legales proteccion

de datos sensibles establecidas por las entidades reguladores peruanas.
10.2.4 Infraestructura en la Nube

Toda esta infraestructura fisica, indicada lineas arriba, serd soportada por una
infraestructura tecnologia disefiada para ellos tomando como base los recursos
disponibles y contratados con el proveedor del servicio cloud.
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Figura 10.3 Infraestructura en la nube
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La nube publica que estamos considerando usar como plataforma que es Azure,

ofrece varios servicios estandares y auto gestionables como:

- Redes

- Seguridad (Firewalls)

- Servidores con plantillas estandar
- Servidores a medida y escalables

- Uso de recursos dinamicos (memoria, CPU, 0P, storage)

10.3. Arquitectura Ldgica

La arquitectura légica representa los componentes software que forman parte del

sistema, detallando las dependencias que existen entre ellos.

Adicionalmente se anexan pantallas del prototipo funcional que se describen en el

Anexo XV de la presente tesis.
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Figura 10.4 Arquitectura logica
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Elaboracion: Propia
10.3.1 Usuarios

Tal como se ha explicado, los usuarios finales son los médicos y las mujeres
gestantes, quienes haran uso de la solucion para disminuir las probabilidades de
desarrollo de una patologia durante el proceso de gestacion. Cada usuario dispondré de
una interfaz para poder conocer es estatus del embarazo. Para el caso de la mujer
gestante se basa en brindar los datos informativos respecto a su embarazo. Para el
especialista médico, se brindara la data histdrica, a fin de poder disponer los registros

captados durante la gestacion y realizar un analisis del desarrollo del mismo, logrando
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identificar alguna anomalia precozmente, previa configuracion del sistema adecuado al

perfil de cada gestante.
10.3.2 Dispositivos wearables

Los dispositivos wearables constan de sensores integrados, los cuales permiten
captar los signos vitales de la mujer gestante. Estos datos son almacenados
temporalmente en la memoria del dispositivo wearable para ser enviados a la base de
datos. La conexion entre el dispositivo wearable y el Smartphone se realiza mediante el
protocolo Bluetooth, por lo que es necesario que ambos dispositivos se encuentren

habilitados para realizar dicha funcion.
10.3.3 Smartphone

El aplicativo movil hara uso de las API’s y bibliotecas necesarias para poder
interactuar directamente con los sensores de los dispositivos wearables y poder
estructurar los datos. Asimismo, estos componentes l6gicos permitiran almacenar en la
memoria interna del Smartphone los datos recolectados desde la ultima conexion y

migracion de datos a internet.

Una vez detectada la conexion a internet, los datos seran enviados hacia el servidor

de aplicaciones para su posterior almacenamiento en el servidor de base de datos.
10.3.4 Cliente

El médico especialista dispondra de una plataforma web y mévil en donde podra
visualizar los datos de las pacientes registradas, tales como el nombre, meses de
embarazo, situaciones de riesgo detectadas, anexo a historia clinica y los datos

histdricos recolectados por los dispositivos wearables.
10.3.5 Servidor de Aplicaciones

En primera instancia, el servidor de aplicaciones sera el encargado de recibir los
datos enviados por los dispositivos mdviles, realizando una primera validacion de los
datos de la gestante. Una vez recibido los datos, se procede a realizar la comunicacion

con el servidor de base de datos para su respectivo almacenamiento. Asimismo, se
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evaluara el origen de datos para asignarlos adecuadamente a los registros de la paciente
y al tipo de signo vital o pardmetro corporal correspondiente.

El servidor de aplicaciones sera soportado por el sistema operativo Windows Server
y programado en .Net, a fin de gestionar de una manera adecuada el tréfico de usuarios,
tanto de entrada y salida de datos.

10.3.6 Servidor de Base de datos

Este servidor sera el encargado soportar la instancia de base de datos encargado de
almacenar todo los datos recibidos y recolectados por el servidor de aplicaciones. Este
servidor contara con el sistema operativo Windows Server, el cual soportara el motor
de base de datos SQL Server, encargado de gestionar las instancias correspondientes.
El servidor de aplicaciones sera alimentado con los datos brindados por este servidor,
logrando disponer de la informacion solicitada por el personal médico especialista

mediante la plataforma web.

Los datos almacenados solo podran ser usados con fines médicos especificados en
la certificacion de banco de datos solicitada al Ministerio de Justicia, cualquier accion
que vaya en contra de las normas especificadas por la ley de datos personales puede
conllevar a una sancién grave. Es por ello que es necesario gestionar adecuadamente la
seguridad y accesos a los datos, por lo cual se esta en la obligacién de disponer de los

controles necesario, tanto en la aplicacion como en el servicio cloud.

10.4. Continuidad Tecnoldgica

Tomando como referencia lo indicado en ITIL v3 2011, respecto a Gestién de la
Continuidad del Servicio de Tl (ITSCM), la idea de considerar el proceso de
continuidad de Tecnologia de Informacion, estara orientado a controlar los riesgos que
podrian impactar en un futuro en las operaciones del servicio ofrecido. Este proceso
regula que el proveedor de servicios de Tl pueda siempre ofrecer un nivel de servicio

adecuado para evitar exponer a un riesgo la continuidad operacional.

10.4.1 Soporte del Servicio de T
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10.4.1.1 Soporte de Mantenimiento de Servicios TI, Aplicaciones y Base de Datos

Para la continuidad del servicio es necesario contar con un equipo que permita dar

mantenimiento tanto a ocurrencias de sistema operativo, aplicacion y base datos.

Para ello estamos considerando tener un outsourcing de para poder gestionar los

siguientes servicios:

- Sistema Operativo
- Aplicaciones

- Base de Datos

Este servicio sera controlado por el Jefe de Soporte quien tiene a su cargo estas

responsabilidades y esta detallado en el Plan de RRHH.

JEFETI SERVIDORES / APP / BD

Fuente Propia: Soporte de App y BD

10.4.1.2 Soporte y Disponibilidad de Solucion Tecnol6gica Cloud

Para dar soporte, continuidad y niveles de servicio de nuestra solucién tecnologia,
como parte de nuestro andlisis, consideramos tomar los servicios de Azure como

infraestructura cloud, debido a la continuidad y disponibilidad ofrecida.

Para ellos esta ofreciendo y considerando como parte de nuestro servicio, los
mismos niveles de disponibilidad que ofrece Azure que es de 99,9% y estan descritos
en el link de Resumen de Acuerdos de Servicios de Azure:
https://azure.microsoft.com/es-es/support/legal/sla/summary/
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Asimismo, considerar que se realizé un benchmarking de todos los proveedores
cloud que existen en el mercado, y dado el nivel de disponibilidad, escalabilidad y

reduccién de costos basados en volumen, se opto por Azure.

Figura 10.5 Benchmark proveedores cloud
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Fuente: Pagina Web Azure (2018)

De la misma forma, dado que se tendra un alto nimero de transacciones, en analisis
del uso de una base de datos robusta, de bajo costo, con alta tasa disponibilidad y
soporte, se decidié por SQL Server. Para ello, se realizé un benchmarking con las

principales bases de datos existentes en el mercado.

Figura 10.6 Benchmark proveedores bases de datos
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& gucﬂjot Server | ORACLE My m PostgreSQL

Proveedor Microsoft Oracle Corporation Oracle Corporation PostgreSQL GOG
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Estabilidad 9.0 8.7 89 89
Escalabilidad 8.7 8.0 8.7 86
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Fuente: Pagina Web Azure (2018)

La solucion cloud que se esta considerando contiene paquetes de soporte que nos
permiten tener un mantenimiento, soporte y continuidad de nuestro negocio. Para ello,

Azure, por el plan de soporte a contratar, nos ofrece:

e Ambito - Microsoft Azure: Entornos de carga de trabajo de produccion, es decir
ambiente de produccién o en linea.

e Atencion al Cliente: Acceso ininterrumpido a soporte técnico sobre facturacion y
suscripciones, autoayuda en linea, documentacion, notas del producto y foros de
soporte técnico

e Practicas Recomendadas: Acceso a todas las recomendaciones de Azure Advisor,

que puede ser revisara por el personal técnico que se cuente como administrador de
la cuenta Azure.

e Monitoreo y Notificaciones: Acceso apanel de Service Health
personalizado y API de Health

e Soporte Tecnico: Ingenieros de soporte técnico disponibles por correo electronico
o teléfono de forma ininterrumpida

e Soporte técnico de Software de Terceros: Interoperabilidad, guia de
configuracion y solucién de problemas. Este punto es importante dado que nuestra
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solucion sera un desarrollo propio, y ante un incidente nos permitira tener buenos
tiempos de respuesta.

e Tiempos de Respuesta: Se definen los siguientes tiempos de respuesta segun la
criticidad.

= Impacto empresarial minimo (gravedad C): <8 horas comerciales
= Impacto empresarial moderado (gravedad B): <4 horas
= Impacto empresarial critico (gravedad A): <1 hora

10.4.1.3 Soporte de Atencion a Usuarios

Para definir el proceso de Atencion de Usuario para el presente servicio se esta
tomando como referencia el proceso de Service Desk de ITIL v3 2011, tomando como
referencia importante contar con un punto Unico de contacto para gestionar de manera
centralizada cualquier duda, consulta, reclamos o garantias (SPOC, Single Point Of

Contact). En el Anexo XVI, se detalla el procedimiento de atencion de usuarios.

Para el presente servicio se contara con un contact center para atender diversos

temas entre ellos:

= Facturacion

= Informacion del Producto
= Compras y Despachos

» Garantias

La atencidn serd de lunes a viernes de 9 a.m. a 6 p.m. y sdbados de 9 a.m. a 1p.m.
Respecto al tema de Garantias, se aprovechara el punto Unico de contacto del

Contact Center, pero tendréa un flujo diferente que se tocara en otro punto del presente

plan.

10.4.1.4 Atencion de garantias

En todo servicio donde se cuenta con equipos electronicos de uso constante y
alineado a la normatividad legal vigente el Per( sobre Derechos del Consumidor, es
necesario definir un procedimiento de atencion de garantias, para lo cual se desarrolld
dicho procedimiento descrito en el Anexo XVII del presente plan.
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Para definir un adecuado procedimiento de garantias, es necesario definir tanto un
proceso de atencion que sea de conocimiento de los usuarios finales como de los pasos
que deben considerarse para que se pueda aplicar el proceso de garantias.

Para poder cumplir con la atencion de garantias de manera adecuada y tener un
soporte para ello, se estd considerando contar con un seguro ante robo, pérdida o dafio
del total o parte del kit de wearables, el cual se especifica en el modelo de contrato, y el
pago de una prima anual en el plan de operaciones.

Centro de Operaciones o Contact Center:

Es el punto Unico de contacto para que se hagan las llamadas, en este
caso para garantias, y que tendran un sistema que generara un ticket
que derivara al area técnica.

Con este ticket se hara seguimiento y el flujo del ticket esté alineado
al procedimiento de atencion de garantias.

Area Técnica;

Esta serda el area que recibird los equipos para revisar bajo las
consideraciones indicadas en el procedimiento de atencion de garantia
(Anexo XVII).

Esta area tendré 48 horas para poder revisar e indicar diagnostico ya
sea para reemplazo o para reposicion con traslado de costo al usuario
final.

Esta area tomara el ticket generado por el Centro de Operaciones o
Contact Center

Area Logistica / Despachos:

Tendra la responsabilidad del traslado del equipo tanto para recojo
como para devolucién luego de la garantia.

Se aclarar que en caso se encuentre un defecto que no esté enmarcado
dentro de la garantia como golpes, dafios, quemaduras u otros, se
trasladara los costos al usuario.

Debera validar el stock y contar con un stock de rotacién de estos
equipos asociados al servicio.

Considerando que el tiempo de vida sera de 18 meses o 3 alquileres /
rentas, debera coordinar con el area administrativa las gestiones
necesarias para no caer en desabastecimiento, tanto para el incremento
del mercado como para garantias.

El porcentaje de rotacion de garantias considerado sera del 5% de los
equipos totales en rotacion.

Area Administrativa:
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e Se encargara de gestionar la parte contable y financiera relacionada a
las garantias y en coordinacién con el area logistica, validara contar
con el stock necesario para ello.

10.4.2 Continuidad Tecnoldgica - Wearables

Soporte Local — Capacitacion e induccién

Como todo dispositivo de esta naturaleza el proceso de compra es simple y
répido para un usuario final.
Para el caso de nosotros que se va a usar como parte de una solucion que
brinde un soporte de apoyo y monitoreo tanto a las madres gestantes y sus
meédicos, va a ser necesario contar con una interaccion inicial de mayor tiempo
que involucre lo siguiente:
Validacion y entendimiento de los datasheets
Revision de Manuales
Revision de Videos u otros similares
Capacitacion On Line que sea brindada por nuestros proveedores.
Preparacién de nuestros propios manuales, dirigidos a los siguientes publicos
basados en todo lo anteriormente descrito:

e Madres Gestantes

e Médicos

e Centro de Operaciones / Contact Center

e Equiposde Tl
Cuando los equipos lleguen a nuestros almacenes autorizados, estos se
tendran que preconfigurar con nuestra solucion previamente, colocarles logo
de la empresa, inventariarlos / codificarlos y colocarlos como kit. A este kit
se le agregar las hojas con las instrucciones necesarias para la configuracion
por el usuario final, estas mismas instrucciones seran enviadas en el correo
registrado por la persona que lo compro, asi como al médico registrado en el
servicio.
El correo de bienvenida contendra toda la informacion necesaria para el
usuario final pueda activar y configurar, tanto los wearables como el servicio:
Link a manuales en digital
Link a videos instructivos
De igual forma, se estd considerando que el contact center o centro de
operaciones puedan atender algunas llamadas de consultas sobre la
configuracién, pero el fin de este servicio es ayudar a canalizar las
herramientas ya definidas para que se pueda activar el servicio, ya que el fin
principal del contact center es atencion garantias, reclamos y un soporte
inicial.

Tiempo de Despacho:
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= Como parte de la presente solucion hemos definido 2 tiempos que deberiamos
colocarlos dentro de la ruta critica en nuestros procesos de negocio:

e Tiempo de Importacion

e Tiempo de Atencion de Garantias y Reposicion

= Respecto al tiempo de Importacion lo podemos resumir en las siguientes
actividades:

e Definicion de la necesidad por parte de nuestra area Logistica /
Administrativa.

e Inicio del proceso de compra por nuestra area Logistica /
Administrativa.

e Tiempos de Importacion hasta la llegada a puerto local.

e Tiempos de aduanas hasta el traslado a nuestros almacenes
autorizados

e Todo este tiempo ha sido considerado por 45 dias.

= Respecto al tiempo de Atencion de Garantias y Reposicion lo podemos
resumir en las siguientes actividades:

e Lostiempos de atencion se haran en horario de oficina y sabados hasta
medio dia. Sin embargo, nuestro contact center o centro de
operaciones trabajara 24x7.

e Desde el momento de recibir la llamada hasta el recojo del equipo se
esta considerando 24 horas, en horario de oficina y sabado medio dia.

e Luego de internado el equipo se tiene 48 horas para revision,
diagndstico y reposicion.

e Enel punto de garantias se consideran los alcances de como se haréa el
proceso de reposicién y en qué casos aplica.

= Nuestra area administrativa y logistica, en conjunto con el Contact Center o
Centro de Operaciones, deben tener claro los tiempos definidos, y tomar las
acciones que se crean convenientes para no caer en incumplimientos
contractuales o en desabastecimiento por rotura de stock.

10.4.3 Activacién del servicio: Mdédulo Madre Gestante y Médico

Como se ha descrito en puntos anteriores del presente plan de Tl y para poder tener
bien definidas y claras las actividades para poner actividad el servicio, previamente ya

deberiamos haber descrito lo siguiente:

e Se debe tener la pasarela de pagos activa en la pagina web para el
proceso de compra.

e Se debe tener activo el mddulo de registro de madres y médico, asi
como actualizada la base de datos de médicos activos, informacion
que debe gestionarse con el colegio medico de manera mensual.

e Se debe contar con stock necesario 0 en su defecto el sistema estar
actualizado con el stock a la fecha.
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Para la activacion del servicio, tanto por el lado de la madre gestante como de su
médico ginecdlogo, se enviard un correo de confirmacion a los correos registrados

previamente, en este correo se incluira:

e Manual de Instalacion
¢ Videos de Soporte
e Cddigo de Activacion
Toda la documentacion enviada ha sido previamente validada y estara hecha de tal
forma que el usuario que la reciba pueda seguir las instrucciones y deba tener problemas
para activar el servicio. Como una 2da etapa de la activacion, la madre gestante en

conjunto con su médico ginecologo tratante, debe ingresar los parametros a medir.

De igual forma, en caso se tenga algin inconveniente, se cuenta con el servicio de
soporte donde los guiaran y ayudaran tomando como base la informacion enviada. Este

soporte se dara 24x7.

Figura 10.7 Proceso de activacion del servicio

) Sl , ‘ Se Revisa Informacion e
Registro de Datos de Se Envio de Informacion a .
Inicia en Proceso de

Madre y Medico Registro Correos Autorizados o o
Activacion y Configuracidn

A A

La
Informacion
fue de ayuda

NO

Sl

Se Comunica con Contact | NO
Center para Soporte

Se registray activael
usuario. Se configura |«
pardmetros

Inicia el Servicio y Tiempo |
Contratado )

Elaboracion: Propia
10.5. Seguridad

La seguridad es un pilar esencial en una plataforma tecnoldgica, mas aun si va a

tener datos confidenciales en plataformas cloud, por lo que debemos asegurar:
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» Integridad
= Confidencialidad

= Disponibilidad

Ademas, tenemos un marco normativo y legal en Per( que indica los
cumplimientos, deberes y responsabilidades que se deben cumplir para alinease a estar

normas:

= Ley Nro. 29733: Ley de Proteccion de Datos Personales
= NTP ISO 17799 Cddigo de buenas practicas para la gestion de la seguridad
de la informacidn en entidades del Sistema Nacional de Informética

Es asi que detallamos como en nuestra solucion estamos considerando cumplir
ambos marcos normativos, que en nuestro caso estan asociados a complementos

tecnoldgicos considerados en la plataforma:

» Integridad:

e Debido a que vamos a tratar informacion personal de cada paciente,
tanto como datos personales, documento de identidad, datos médicos,
direccion y otros, debemos asegurar que estos datos se mantendran en
un mismo repositorio y que este no deberad sufrir alteraciones de
ningun tipo.

e Para ello, tanto el paciente como el médico tendran sus propios
accesos, que no deberan ser compartidos con nadie, con repositorio de
claves seguras.

e Asimismo, los mecanismos de seguridad de la plataforma permitiran
que cada madre gestante solo tenga acceso a su informacion, y de la
misma manera el médico solo vea a la paciente que lo haya registrado.

e Para seguridad la integridad de la informacion de los médicos se
cruzard informacion con el Colegio Médico del Peru, de tal manera
que se contara con una base de datos actualizada.

= Confidencialidad:

e Para asegurar la confidencialidad de la informacién, de la misma

forma como en la integridad la plataforma tecnoldgica, permitira que

cada usuario solo vea su perfil.
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e Asimismo, el equipo que administre y gestione la plataforma de TI,
firmard acuerdos de confidencialidad, que eviten divulgacion de
informacion sensible tanto para la empresa, paciente y médicos. Para
este fin se detalla en el Anexo XVIII el contenido del acuerdo de
confidencialidad.

= Disponibilidad:

e Por medio de disponibilidad describirnos que nuestra solucion debe
estar accesible 24x7x365.

e Para ello y como esta descrito en el punto de “Continuidad de la
Solucion Tecnoldgica Cloud”, contamos con los niveles de servicio

ofrecidos por Azure.

Para cumplimiento de todos lo descrito anteriormente, Azure, que es la empresa
proveedora del servicio cloud, ya cuenta con unos acuerdos y estandares de seguridad
de la informacion, que se alinean a nuestros requerimientos y estan descritos en el

Anexo XIX de la presente tesis.

10.6. Presupuesto

Tabla 10.1 Presupuesto de tecnologias de informacion

132



PLANDETI
1.|Servicios Cloud Variables +/- 10%)

Elaboracion: Propia

10.7. Conclusiones del capitulo

Como parte del Plan de Tecnologia de Informacion, concluimos que el uso de
tecnologia en nube facilitara cada vez mas la optimizacion de costos y recursos en TI,
de a cara a ser uno de los principales actores y factores en el éxito de un emprendimiento

0 negocio, 0 mejorar procesos en las empresas.

El hecho se ser una empresa que no trabaja con oficinas, sino con espacio de co
working, hace que se haga muchos trabajos de colaboracién y telepresencia con el uso
de tecnologias ya existentes, ya sean de libre acceso o licenciadas. Asi cada vez las
coordinaciones virtuales le daran valor a la empresa teniendo impacto en medio

ambiente, laboral, social y familiar.

En el Perq, en los dltimos afios, con el incremento de uso de smartphones y
wearables, ha dado lugar a que sea un mercado potencial para el tipo de soluciones que
ofrecemos, por lo que consideramos que nuestro universo objetivo de mercado se va a

sentir muy atraido en los préximos afios con los desarrollos y mejoras tecnologicas.

La tecnoldgica médica ha tenido un avance constante, y estos dispositivos de apoyo
hacen que los indices que antes podrian ser negativos mejoren, siendo un negocio no
necesariamente abordado por las clinicas y hospitales, dejandolo a empresas como la

nuestra para impulsar este tipo de servicio y que en la mayoria de los casos cuentan con
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mucha aprobacion de los médicos, lo que se vuelve en consecuencia, muy atractivo para

sus pacientes.

Como conclusion general sobre el Plan de Tecnologias de Informacion, resumimos
que nuestra solucién es un conjunto de tecnologias emergentes y en constante cambio,
que alineadas como un soporte médico, podran tener un gran impacto en el mercado de

madres gestantes.
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CAPITULO XI: EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

El presente plan tiene por objeto establecer la viabilidad financiera de la empresa

de monitoreo de madres gestantes, “eMommy”. Para tal fin, se han planteado

pardmetros supuestos, se ha realizado la estimacion de la demanda, la estimacién de los

ingresos segun proyeccion de ventas, se ha estimado los costos, se ha establecido el

flujo de caja de inversiones y el flujo de caja econdémico, y, finalmente, se ha evaluado

la sensibilidad del proyecto.

11.1. Objetivos

e Demostrar la factibilidad econdémica y financiera del plan de negocio

e Establecer una linea base a nivel financiera para el desarrollo del negocio

11.2. Supuestos macroecondémicos

Se han considerado los siguientes supuestos, para el desarrollo del plan financiero:

El tiempo de evaluacion del proyecto es de CINCO (05) afios.

La evaluacion financiera se realiza en moneda nacional.

Se ha considerado el tipo de cambio de S/3.35 soles por ddlar para la
determinacion del flujo.

Inflacion: No se ha considerado la inflacion, ya que los servicios y el hardware
son adquiridos en su mayoria en el mercado internacional, donde existen
multiples proveedores de bienes y servicios y se manejan precios bastante
estables, debido a la alta competencia global. Por lo antes indicado los
presupuestos y calculos han sido efectuados en dolares y trasladados a soles
segun tipo de cambio definido.

La tasa impositiva para los 5 afos es de 29.5%

En funcion al estudio de mercado, se ha identificado, mediante las encuestas
realizadas, que el 83 % de los clientes potenciales estaria dispuesto a pagar una
mensualidad que oscila en el rango de S/360 a S/400 soles por el servicio de

monitoreo de madres gestantes. Por lo antes indicado, se ha decidido adoptar
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un escenario conservador, y se ha establecido que el precio del servicio de
monitoreo de eMommy sera de S/360 soles mensuales.
» Los accionistas han establecido un costo de oportunidad de 30%, considerando
que la tasa promedio de financiamiento a la que podrian acceder es de 13.5%.
* Los accionistas financiardn el 100% del capital requerido para la

implementacién y puesta en operacion de la empresa.

11.3. Inversiones

El proceso pre operacion, demanda el desarrollo de la solucion tecnoldgica para el
seguimiento y control de la madre gestante, a nivel de hardware y de software. Este
periodo se ha previsto realizar en un periodo de 4 meses. En la siguiente tabla, se
describe cada partida y los costos que implican el desarrollo e implementacion de la

plataforma tecnoldgica que permitird soportar los servicios que constituyen el producto.

Tabla 11.1 Inversion Pre Operacion

Unidades Precio Unitario Precio Total

PLAN DE OPERACIONES Y TECNOLOGICO
1.|Adquicision de Servicios Cloud
Azure SQL Database 4 Meses S 1.472,75|S$ 5.891,00
Azure App Services 4 Meses S 64,24 | S 256,96
Azure Storage (1Tb x mes) - P30 - 10000 transaccio| 4 Meses S 123,00 | S 492,00
SubTotal $ 6.639,96
2.|Devices
YONO - Sensor de temperatura corporal 1| Unidad | S 120,00 | S 120,00
Bloomlife 101 - Sensor contracciones uterinas 1 Unidad S 120,00 | S 120,00
OMRON - Sensor de PA/FC 1 Unidad S 260,00 | $ 260,00
Smarthphone Samsung J4 / Tablet 1| Unidad S 300,00 | $ 300,00
SubTotal S 800,00
3.|Licencias y herramientas de Software
Android Studio 1| Unidad |$ - S -
Wearable API's 1| Unidad |$ - S -
Framework .net 1| Unidad |S - S -
Costo Licencia .net 1| Unidad S 500,00 [ $ 500,00
Microsoft Online Services Program 1| Unidad |$ - S -
Licencia Google Play (Anual) 1| Unidad | S 25,00 S 25,00
Certificacion Banco de Datos Peru (Anual) 1| Unidad | S 15,85 | S 15,85
SubTotal S 540,85
4.|Servicios Diversos
Alquiler de espacio Coworking 4| Meses S 200,00 | $ 800,00
Azure Support 4| Meses S 29,00 | $ 116,00
SubTotal S 916,00
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Unidades Precio Unitario Precio Total

PLAN OPERACION
5.|Gastos Implementacion Operacion
Gastos Digemid 4 Meses S - S 7.500,00
Espacio de Co - Working (Oficinas) 4 Meses S - S 400,00
SubTotal $ 7.900,00
PLAN LEGAL
5.|Gastos de Implementacion Legal
Servicio Legal Registro de Marca 4 Meses S 3.500,00]| S 500,00
Servicios Legal de Costitucion de Empresa 4 Meses S 3.000,00]| S 850,00
SubTotal $ 1.350,00
PLAN DE RRHH
5.|Personal Desarrollo
Jefe del Proyecto 4 Meses |S 3.500,00 | $ 14.000,00
Desarrollo Plataforma Web 4 Meses $  3.000,00| $ 12.000,00
Desarrollo Aplicativo Mobile 4 Meses S 3.000,00| $ 12.000,00
Tester 4 Meses S 1.800,00| S 7.200,00
SubTotal S 45.200,00
Costo total de Desarrollo $63.346,81

Elaboracion: Propia

En adicion a la inversion de desarrollo de la solucién tecnoldgica, mencionada en
el parrafo anterior, es necesario considerar la inversion en la adquisicion, importacion
y consolidacién de 200 kits de monitoreo de madres gestantes, necesarios para poner en
operacion el negocio. Cabe indicar que la adquisicion de los kit restantes a ser
adquiridos durante el periodo de evaluacion de 5 afios se financian con los ingresos
propios del negocio. Asimismo, se ha incorporado inversion en capital de trabajo
suficiente para garantizar las operaciones de la empresa mientras el flujo de caja sea
negativo. Este monto de inversion ha sido determinado en funcion al célculo del
méaximo déficit acumulado. Finalmente, se ha considerado inversion para el
lanzamiento del servicio de monitoreo, monto que se sustenta en el Plan de Marketing.

En el siguiente cuadro se resume la estructura de inversion del proyecto.
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Tabla 11.2 Consolidado de inversion

Inversion Monto

Desarrollo de la solucion tecnoldgica s/. 212.211,81

Plan de operaciones y tecnoldgico S/. 29.804

Plan de Operacion S/. 26.465

Plan Legal S/. 4.523

Plan de RRHH (Tercerizado) s/. 151.420
Kits de Monitoreo s/. 335.000,00
Capital de trabajo S/. 731.199,79
Gasto de lanzamiento s/. 51.422,50
Monto Total de Inversion Inicial s/. 1.329.834

Elaboracion: Propia
11.4. Proyeccion de ingresos

El presente proyecto solo tiene un medio de captacion de ingresos, el cual
corresponde a la contratacion mensual del servicio de monitoreo de las madres

gestantes.

Se ha considerado, bajo un escenario conservador, que el precio mensual por el
servicio de monitoreo es de S/ 360.00 soles, monto que corresponde al limite inferior
del rango de precios que ha sido aceptado en un 83% por las madres encuestadas, segln
se muestra en la figura 4.5 de la seccion 4.1.8 del estudio de mercado de la presente
tesis.

Debido a que el modelo de negocio eMommy es Unico, para el célculo de la
proyeccion de ingresos, segun la seccién 4.1.9, se ha efectuado entrevistas, mediante el
método de prospectiva Delphy, a cuatro especialistas en comercializacion de
equipamiento tecnoldgico y de servicios de salud asentados en el mercado peruano,
quienes, una vez familiarizados con el proyecto y con el mercado objetivo, han
manifestado que la proyeccién maxima estimada de cuota de mercado que podriamos

captar, es la indicada en la siguiente tabla:

Tabla 11.2 Estimacion de cuota de mercado segun especialista

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5

Cuota porcentual del mercado objetivo 5% 10% 15% 20% 25%

Elaboracion: Propia
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En funcidn a la estimacion de captacion de mercado, planteada por el especialista,
en la tabla 6.2 se precisdé el numero estimado de clientes anuales. Sin embargo,
manteniendo el criterio de mantener un escenario conservador, se ha proyectado el flujo
de captacion anual de clientes para el primer afio en un 55% del valor estimado por los
especialistas, incrementandose estos porcentajes segun se indica en la tabla 11.3 para
llegar en el quinto afio a un 94% de la captacion anual de clientes definida por los
especialistas. Es importante mencionar que los porcentajes anuales antes indicados, son
el acumulado de una proyeccion mensual que a su vez obedece a un criterio de

crecimiento paulatino.

Tabla 11.3 Estimacion de cuota de captacion de nuevos clientes

Ahol Afo2 Afo3 Aho4d Aho5

Cuota del Mercado Objetivo 55% 82% 93% 95% 94%

Elaboracion: Propia

Para hacer mas natural y progresiva, la captacion anual de cada porcentaje del
mercado objetivo, planteado en el cuadro anterior, se ha establecido, para cada afio, un
valor de captacion adicional, que se presenta en el cuadro siguiente. El valor de
captacién mensual crece en los dos primeros afios, se estabiliza en el tercer afio y

decrece ligeramente en el cuarto afio para mantenerse estable en el quinto afio.

Tabla 11.4 Valor de captacion mensual

Meses afio 1
Meses afio 2
Meses afio 3
Meses afio 4
Meses afio 5

oo |

Elaboracion: Propia

Para poder proyectar la demanda, se ha tomado en consideracion que, por lo
regular, las madres toman conocimiento que se encuentran gestando, en su segundo mes
de embarazo, por lo que, en el mejor de los casos, el servicio de monitoreo podria ser

contratado por un periodo de 7 meses. Sin embargo, se ha adoptado una posicién
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conservadora, ni optimista, ni pesimista, de tal manera de considerar que en promedio

el tiempo de contratacion del servicio por madre gestante seré de tres (03) meses.

Asimismo, se ha supuesto una tasa de desercion de 5% correspondiente a las
personas que no les gustaria el producto y una tasa de desercion natural de 33.33%
mensual, que es congruente con la estimacion de uso promedio del servicio por tres

Mmeses.

Finalmente, en funcidn al calculo de la demanda mensual del servicio de monitoreo
de madres gestantes, correspondiente a los cinco afios, se ha calculado el flujo de
ingresos, tomando como referencia el costo mensual del servicio por un monto de
S/360.00 soles. En el Anexo XX se detalla proyeccién de captacion mensual de clientes

y el flujo de ingresos proyectado, por los 5 afios del alcance de la evaluacion.
11.5. Proyeccion de egresos

Se han establecido, para el presente plan de negocio, costos correspondientes a la
puesta en ejecucion del Plan de Tecnologias de la Informacion (TI), Plan Legal, Plan
de Operaciones, Plan de Recursos Humanos y Plan de Marketing. Estos costos son
mensuales y se aplican durante los cinco afios de evaluacion del negocio, con
variaciones en los montos y en el mes de ejecucién, de acuerdo a la progresion
proyectada. En los cuadros siguientes se muestran las partidas correspondientes a cada

plan.
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Tabla 11.5 Costos de implementacion del Plan de Tecnologias de Informaciéon

PLAN DE TI Monto Mensual

1.|Servicios Cloud (Variables +/- 10%)
Azure SQL Database S 1.472,75
Azure App Services S 64,24
Azure Storage (1Tb x mes) - P30 - 10000 transacciones S 123,00
Azure Support S 29,00
Costo de Implementacion 4 Meses S 63.346,81
SubTotal S 65.035,80

3.|Equipos para Operaciones
Kit Wearables (De 03 Wearables) reusable 3 veces S 500,00
Celulares S 150,00
Laptops S 2.400,00
SubTotal S 2.550,00

3.|Servicios Varios Tl
Servicio de Soporte de Aplicacién y Base de Datos (BD) | $ 2.000,00
Plan Internet mensual - 40Mbps S 40,00
Equipos de Computo Administrativos S 5.000,00
Servicio de Mantenimiento de Wearables S 500,00
SubTotal S 7.040,00

Elaboracion: Propia
Tabla 11.6 Costos de implementacion del Plan Legal
PLAN LEGAL Unidades Precio Unitario
1.|Servicios de Asesoria Legal
Asesoria Legal varios 12 [ Meses | 5 400,00

Elaboracion: Propia

Tabla 11.7 Costos de implementacion del Plan de Operaciones

PLAN DE OPERACIONES Monto Mensual

1.|Servicios Varios Operaciones
Centro de Operaciones 24x7 (Contact Center) S 650,00
Espacio de Co - Working (Oficinas) S 100,00
Gastos Logisticos / Almacenaje (100 m2) S 1.000,00
Gastos de Oficinay Escritorio S 800,00
Seguro de Kit (5% anual del Costo de cada Equipo en stock) S 25,00
Servicios Locales (Luz, Telefono, Internet) S 150,00
Servicios de Courier Variable

Elaboracion: Propia
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Tabla 11.8 Costos de implementacion del Plan de Marketing

PLAN DE MARKETING Monto Mensual
1.[Eventos y Ferias
Participacion en eventos y ferias de maternidad (2 eventos anuales) S 2.000,00
Participacion en eventos y conferencias de médicos (2 eventos anuales) S 1.300,00
Campaiias en clinicas (mddulos de promocidn) S 300,00
SubTotal S 3.600,00
2.|Redes Sociales y Web
Publicidad en redes sociales S 150,00
Incluencers de Maternidad S 100,00
Desarrollo de Pagina Web S 1.000,00
Hosting Pagina Web S 100,00
Community Manager S 500,00
SubTotal S 1.850,00
3.|Medios Impresos
Revistas y Periodicos S 1.000,00
SubTotal S 1.000,00
4.|Servicios Varios
Eventos de Relacionamiento - Dos (02) al afio S 1.000,00
Encuesta de Satisfacciéon S 500,00
Merchandinsing S 200,00
Beneficios a Medicos S 10.000,00
SubTotal S 11.700,00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11.9 Costos de implementacion del plan de recursos humanos

PLAN DE RRHH

Monto Mensual

1|Personal de Soporte

Gerente General / Jefe de Operaciones (Haberes + Essalud) S 4.300,00
Jefe de logistica (Haberes + Essalud) S 2.000,00
Jefe de soporte (Haberes + Essalud) S 2.000,00
SubTotal S 8.300,00

Elaboracion: Propia

11.6. Estado de resultados

En funciodn a los célculos de ingresos y de egresos expuestos anteriormente, se ha
elaborado el Estado de Resultados de la empresa para el periodo de 5 afios, en el cual
se aprecia que el primer afio es deficitario, ya que los ingresos son de S/ 354,240 soles
y no cubren los gastos. A partir del segundo afio y en adelante, se logra revertir la

situacion lograndose alcanzar resultados positivos, tal como se muestra en el siguiente

cuadro.
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Tabla 11.10 Estado de Resultados

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingreso anual 354.240 1.124.280 1.940.040 2.669.400 3.347.640
Gastos Tl - 401.312 - 170.005 - 186.755 - 170.005 - 170.005
Gastos de Operaciones - 138.782 - 155.859 - 191.453 - 216.159 - 227.465
Gastos de Marketing - 121.605 - 181.905 - 162.810 - 173.195 - 225.120
Gastos de Personal - 333.660 - 333.660 - 333.660 - 333.660 - 333.660
Gastos Legales - 16.080 - 16.080 - 16.080 - 16.080 - 16.080
Utilidad operativa - 657.199 266.771 1.049.282 1.760.301 2.375.310
Depreciacidn y amortizacién - 246.080 - 67.536 - 201.536 - 402.536 - 663.836
Utilidad antes de impuestos - 411.119 334.307 1.250.818 2.162.837 3.039.146
Impuestos - 98.621 368.991 638.037 896.548
Utilidad neta - 411.119 235.686 881.827 1.524.800 2.142.598
Depreciacion y amortizacidn 246.080 67.536 201.536 402.536 663.836
Flujo de Caja de operaciones - 165.039 303.222 1.083.363 1.927.336 2.806.434

Elaboracion: Propia
11.7. Flujo de caja econdémico

Se ha tomado en consideracion para el desarrollo del flujo de caja econdémico, el
flujo de caja de operaciones y la inversion en implementacion, en capital de trabajo y
en gastos de lanzamiento, tal como se muestra en el siguiente cuadro.

Se ha efectuado el célculo del Valor Actual Neto (VAN) a una tasa de descuento
de 30% obteniéndose un VAN positivo de S/ 107,181 soles. Asimismo, se ha calculado
la tasa interna de retorno y se ha obtenido una rentabilidad positiva de 32%, lo que

permite inferir que la inversion en el presente proyecto de negocio es rentable.

Tabla 11.11 Flujo de Caja Econémico

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad neta - 411.119 235.686 881.827 1.524.800 2.142.598
Depreciacion y amortizacion 246.080 67.536 201.536 402.536 663.836
Flujo de Caja de operaciones - 165.039 303.222 1.083.363 1.927.336 2.806.434
Inversién en Implementacion - 547.212 - - 670.000 - 1.005.000 - 1.306.500
Inversion en capital de trabajo - 731.200 731.200
Gastos de lanzamiento - 51423
Valor residual 1.916.200
Flujo de caja de inversiones - 1.329.834 - - 670.000 - 1.005.000 - 575.300 1.916.200
Flujo de caja Econémico - 1.329.834 - 165.039 - 366.778 78.363 1.352.036 4.722.634
VAN 107.181
TIR 32%

Elaboracion: Propia
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11.8. Analisis de riesgos

El presente analisis de riesgos tiene por objeto establecer cuan sensible es la
estructura econdmica del proyecto en funcién a la variacion de algunas variables que

generan riesgos, que deben ser medidas en cuanto a su impacto

Para tal fin se emplean los siguientes instrumentos de evaluacion:

- Anélisis de punto muerto
- Andlisis de sensibilidad (Unidimensional y bidimensional)
- Analisis de escenarios

11.8.1 Andlisis de Punto Muerto

El presente andlisis tiene por objeto identificar como afectan las variables en
evaluacion al valor actual neto del proyecto de negocio para llevarlo a un valor de cero
(00), en ese sentido se han identificado las siguientes dos variables: el precio mensual

del servicio y el tipo de cambio, cuyos valores base para el proyecto son los siguientes:

Precio Mensual del Servicio: S/ 360,00
Tipo de Cambio: S/ 3,35 por dolar americano.

En el caso del precio mensual del servicio, esta es una variable que sera controlada
por la empresa, mientras que, en el caso del tipo de cambio, es una variable exdgena,
afectada por factores econdémicos de alcance global y de balanza comercial. En el
siguiente cuadro, se muestran los valores de las variables que hacen nulo el valor actual

neto del negocio.

Tabla 11.12 Analisis de Punto Muerto

Val
Denominacion de la Variable |Valor base alorpara Variacion
VAN=0
Precio Mensual del Servicio S/360.00 S/ 346,8 S/ 13,2
Tipo de Cambio S/ 3,35 S/ 3,477 S/ 0,13

Elaboracion: Propia
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.El presente analisis deja en evidencia que el proyecto es sensible a la variacion del
precio del servicio y a la variacion del tipo de cambio. Por lo antes indicado, las citadas
variables deben ser monitoreadas respecto de la inflacidn de precios al consumidor y de

la devaluacion del sol respecto del ddlar.

11.8.2 Andlisis de sensibilidad

11.8.2.1 Analisis Unidimensional

Se ha realizado un andlisis de sensibilidad unidimensional del VAN y la TIR del
proyecto en funcion a la variabilidad porcentual de la variable precio y de la variable
costos. Como se puede apreciar al ver las escalas empleadas, el VAN tiene una mayor
sensibilidad ante la variacién del Precio del Servicio, mientras que en el caso del Costo
existe una menor sensibilidad, tal como se aprecia en los dos cuadros que se presentan

a continuacion:

Tabla 11.13 Sensibilidad por “Variacion de Precio”

Variacion de Precio Mensual VAN TIR
15% S/. 546.643 40%

10% S/. 400.156 3%

5% S/. 253.668 34%

20 s/, 165.776 33%

0% S/. 107.181 32%

-2% S/. 48.586 31%

-5% S/. -39.307 28%

-10% S/. -188.149 271%

-15% S/. -339.451 24%

Elaboracion: Propia

El incremento del precio genera un incremento positivo de la rentabilidad, mientras

que la reduccion del precio por debajo del 5% genera un valor actual neto, negativo.
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Tabla 11.14 Sensibilidad por “Variacion de Costos”

Variacion de Costos VAN TIR
30% S/. -442.003 23%

20% Sl. -258.941 26%

10% S/. -75.880 29%

5% Sl. 15.650 30%

0% S/. 107.181 32%

-5% Sl. 198.711 33%

-10% S/. 290.242 35%

-20% Sl. 473.303 39%

-30% S/. 656.364 42%

Elaboracion: Propia

El incremento de la variable exdgena “Costos” por encima del 5% genera una
reduccion del valor actual neto que llega a ser negativo, haciendo inviable el proyecto,
mientras que la reduccion de los costos del proyecto genera en todos los casos, el
incremento del VAN y de la TIR.

11.8.2.2 Andlisis Bidimensional

Se ha realizado un analisis bidimensional respecto de la variable “Precio Mensual
del Servicio”, el cual es controlado por la empresa y la variable “Costos”, que es una
variable exdgena. Si observamos los resultados del cuadro siguiente por columnas y lo
miramos de arriba hacia abajo, vamos a apreciar que en funcién a la variacion
porcentual del costo, la variable precio reacciona inversamente con mayor sensibilidad,
motivo por el cual, para fines de visibilidad, se ha empleado en el caso de la variable

Precio, una escala de variacion menor.

Lo antes mencionado deja en evidencia que la variable “Precio Mensual del
Servicio” tiene un mayor impacto en el célculo del VAN del proyecto respecto del
impacto de la variable “Costos”. Esto implica que el administrador del proyecto tiene
en el precio una herramienta de alta sensibilidad que le puede servir para corregir alguna
variacion incremental no controlada de la variable “Costos” asi como de la variable
“Tipo de Cambio” evaluada anteriormente. Ambas variables son dependientes de
factores externos de alcance global y por lo tanto solo pueden ser monitoreadas, de tal

manera de prever acciones orientadas a reducir el impacto negativo que podrian

146



ocasionar respecto del VAN y de la TIR. Una de estas acciones correctivas se puede

alcanzar aprovechando la elasticidad de la variable controlada “Precio Mensual del

Servicio”.

Como se puede apreciar el VAN del proyecto, es sensible a las variaciones de cada

una de las variables, tal como se aprecia en la siguiente tabla:

Tabla 11.15 Analisis Bidimensional

Precio
15% 10% 5% 2% 0% -2% -5% -10% -15%
30% S/. 79.225( S/. -72.658 [ S/. -224.542|S/. -316.071|S/. -377.683 | S/. -439.294|S/. -531.711|S/. -690.525(S/. -858.562
20% S/. 266.332|S/. 114.449(S/.  -37.435|S/. -128.965| S/. -190.576 | S/. -252.187|S/. -344.604|S/. -500.670|S/. -658.321
10% S/. 453.439|S/. 301.555 | S/. 149.672 | S/. 58.142( S/. -3.469 | S/. -65.080|S/. -157.497|S/. -313.563|S/. -471.214
é 50 S/. 546.993 | S/. 395.109 | S/. 243.225|S/. 151.696 | S/. 90.084 | S/. 28.473(S/. -63.944(S/. -220.009(S/. -377.660
8 0% S/. 640.546 | S/. 488.662 | S/. 336.779|S/. 245.249 [ S/. 183.638 | S/. 122.026 | S/. 29.610|S/. -126.456(S/. -284.107
-5% S/. 734.099 | S/. 582.216(S/.  430.332|S/. 338.802( S/. 277.191| S/. 215.580 [ S/. 123.163( S/.  -32.902(S/. -190.553
-10% S/. 827.653 | S/. 675.769 | S/. 523.886|S/. 432.356|S/. 370.745| S/. 309.133 [ S/. 216.716 | S/. 60.651 S/. -97.000
-20% S/. 1.014.760|S/. 862.876 | S/. 710.992 | S/. 619.463 | S/. 557.851| S/. 496.240|S/.  403.823|S/. 247.758 | S/. 90.107
-30% S/. 1.201.867|S/. 1.049.983|S/. 898.099|S/. 806.570|S/. 744.958 | S/. 683.347 [ S/. 590.930|S/. 434.865| S/. 277.214

Elaboracion: Propia

11.8.3 Andlisis de escenarios

Para el presente analisis se han planteado dos escenarios, en los que se evaltan las

siguientes variables exdgenas:

e Costo

e Demanda

e Tipo de Cambio

El primer escenario, denominado “Optimista”, considera que la inflacion es nula 'y

los costos se mantienen estables. En cuanto a la demanda, se plantea un incremento de

5% respecto de los estimados esperados Y, a su vez, se plantea que el tipo de cambio se

reduce en 3 puntos centesimales.
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El segundo escenario es el escenario “Esperado”, que es aquel que considera los

supuestos iniciales planteados para el presente proyecto.

El tercer escenario, denominado “Pesimista”, considera que se va a producir un
incremento de costos equivalente al 3%, y que el tipo de cambio se incrementa en 2
puntos centesimales. Asimismo, se plantea una reduccion de la demanda de 2% respecto

de los valores esperados.

En el siguiente cuadro se resumen los datos de los tres escenarios.

Tabla 11.16 Escenarios para el analisis

Escenarios Optimista Esperado | Pesimista
Variacion de los Costos 0% 0% 3%
Variacién del Tipo de cambio -0,03 0% 0,02
5% 0% -2%

Variaciéon de la Demanda

Elaboracion: Propia

Como resultado de la aplicacion de los supuestos en los tres escenarios, se han
obtenido los siguientes resultados, los cuales evidencian que en el caso del escenario
esperado y optimista la rentabilidad del proyecto es favorable; sin embargo, en el

escenario pesimista, el valor actual neto del proyecto es negativo.

Tabla 11.17 Resultado de los Escenarios

Resultados Optimista Esperado Pesimista
VAN S/. 570350 |S/. 107.181|S/. -120.267
TIR 40% 32% 28%

Elaboracién: Propia

Es importante sefialar que las estimaciones de demanda respecto del mercado
objetivo, planteadas en el presente proyecto como supuestos esperados, son

relativamente moderadas, respecto del total del mercado objetivo. En ese sentido, se ha
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considerado, en el escenario pesimista, variaciones reducidas de la demanda, que dejan
en evidencia que es necesario que los esfuerzos de ventas sean potenciados a fin de

garantizar se satisfagan y superen los supuestos de demanda esperada.

11.9. Conclusiones del capitulo

El Proyecto de Monitoreo de Madres Gestantes, es un proyecto econémicamente
viable, con un valor actual neto esperado de S 107,181 soles y una tasa interna de r
etorno de 32%, a una tasa de descuento de 30% Yy en un periodo de evaluacion

de 5 afos.

El Proyecto de Monitoreo de Madres Gestantes es sensible a las siguientes variables
exogenas: tipo de cambio, demanda y costos, por lo que se debe mantener un
seguimiento permanente respecto de las tendencias de variacion de estas variables a fin

de adoptar acciones preventivas que garanticen los flujos proyectados.

La variable precio es controlada por la empresa y muestra una considerable
elasticidad, por lo que debe ser considerada como una herramienta para corregir

posibles impactos negativos de las variables exdgenas que pueden afectar la empresa.
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CAPITULO XII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1. Conclusiones

La implementacion de la empresa de servicio de monitoreo de madres gestantes,
eMommy, es viable, desde el punto de vista estratégico, legal, tecnolégico, de mercado

y economico.

El marco teorico, buenas précticas internacionales y trabajos previos de
investigacion han permitido en la presente tesis, identificar una oportunidad de negocio
en el sector salud de uso intensivo de tecnologia que permite la mejora en la calidad de
vida e identificacidn oportuna de sintomas de vulnerabilidad que puedan poner en riesgo
la salud de una mujer gestante y el desarrollo de su bebé.

La poblacion de madres gestantes de Lima Metropolitana y del Callao que pagan
por un servicio de salud privado, privilegiado con una mejor calidad de atencién
respecto del servicio de salud publico, constituyen anualmente un mercado objetivo
cambiante que supera en nimero a 12,000 mujeres, lo que permite estimar que en 5
afios se lograra captar el 94% del mercado objetivo anual que se estima superara las
13,000 mujeres.

El negocio “EMommy” es econdmicamente viable, con un valor actual neto
esperado de S/ 107,181 soles y una tasa interna de retorno de 32%, a una tasa de
descuento de 30% Yy en un periodo de evaluacion de 5 afios. Es sensible negativamente
al tipo de cambio y positivamente al precio de la mensualidad.

El mercado de servicios de monitoreo en tiempo real para madres gestantes es un
servicio innovador que no cuenta con mayor competencia en el mercado peruano de
Lima Metropolitana y del Callao, por lo cual el uso intensivo de la tecnologia para fines
de salud genera que el servicio de monitoreo se muestre referente y atractivo para las
clientes, ya que pone la tecnologia al alcance de las madres para uno de los procesos

naturales més valorados por los seres humanos, como es la gestacion de un hijo.

El uso del concepto de tercerizacion y alquiler de servicios apoyan ampliamente la

viabilidad tecnologica, operativa, econémica y de mercadeo del negocio.
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Si bien el mercado objetivo esta perfectamente acotado, cabe indicar que no existe
limitacion tecnoldgica para que la plataforma actual pueda adaptarse y acondicionarse
para atender una futura expansion del mercado, asi como también una posible
diversificacion de servicio en base a la experiencia del negocio actual. La
diversificacion puede incluir otro tipo de pacientes y atacar diversas enfermedades

cronicas como hipertension, enfermedades coronarias, entre otras.
12.2. Recomendaciones

Implementar en el mercado de Lima Metropolitana y el Callao el plan de negocio

eMommy, para el monitoreo de madres gestantes, por ser un proyecto viable y rentable.

Para garantizar el éxito del proyecto de negocio, es importante la implementacion
de cada uno de los planes del proyecto, asi como mantener un monitoreo permanente
de los riesgos que los afectan. Se debe priorizar los riesgos tecnoldgicos producto de la
evolucion constante de la tecnologia, asi como del riesgo de incremento del tipo de
cambio, de tal manera que sea posible adoptar oportunamente medidas preventivas que

garanticen la continuidad del negocio durante el periodo previsto.
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ANEXO Il ENTREVISTA EXPERTOS

Plan de negocio para el servicio de una plataforma tecnolégica que facilite el

control del proceso de gestacion de mujeres

Nombre

Cargo

Empresa

Fechay hora

Objetivo del Servicio: Realizar un plan de negocio para el servicio de una

plataforma tecnoldgica que facilite el control del proceso de gestacién en situacion de
riesgo que integre a la gestante y al médico para que, ante cualquier sefial de alerta de
los parametros medidos por la solucion, el médico en forma automatica identifique el

riesgo y tome acciones inmediatas que preserven la salud de la mujer y del bebé

1. ¢Cuales serian los sectores socio econdmico que usted cree podria dirigirse el
producto y quién deberia ser el cliente final del producto?

2. ¢Cudles considera que podrian ser los factores que permitan lograr aceptacion y
rechazo del producto?

3. En caso Ud. haya considerado que, una madre gestante podria ver como un
riesgo usar un dispositivo de este tipo, ¢Qué consideraciones no invasivas
podriamos tomar en cuenta?

4. ¢Que tipo de servicio, tecnologia o herramientas conoce que pueda brindar un
servicio similar al ofrecido?

5. ¢Cudles son los factores tecnoldgicos y de seguridad que considera necesarios
para tener una buena experiencia en el proceso compra?
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10.

¢Cuales son las ventajas que usted identifica pueden ser atractivos desde la
perspectiva de la madre, las aseguradoras y los médicos para el uso de este
producto?

¢Es importante el uso de tendencias tecnoldgicas en el sector médico? ;Como
facilitan la labor de un medico?

¢Usted cree que las aseguradoras pueden ser un socio estratégico para este
servicio? ¢Bajo qué modelo de operacion se podria lograr esta asociacion?

¢Considera que los dispositivos wearables, podrian causar algun impacto en el
medio ambiente durante su operacion?

Durante el proceso de gestacion, ¢de qué forma este producto puede mejorar la
calidad de vida de los padres y llevar a buen final el embarazo?
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ANEXO 11l ENCUESTA DE MERCADO

ENCUESTA DE PREFERENCIA RESPECTO DEL SERVICIO DE
MONITOREO DE MADRES GESTANTES MEDIANTE UNA PLATAFORMA
TECNOLOGICA QUE FACILITE EL CONTROL DEL PROCESO DE
GESTACION

Estimada sefiora, muy buenos dias, somos estudiantes de la Maestria de Direccion
de Tecnologias de la Informacion de la Universidad ESAN y nos encontramos
realizando una investigacion de mercado con la finalidad de identificar factores
determinantes para implementar el servicio de monitoreo remoto al proceso de

gestacion de las mujeres.

Hoy en dia, existe un gran nimero de casos de madres que, durante su proceso de
gestacion, sufren desbalances fisicos que ponen en riesgo su salud y la del bebé, estos
desbalances se pueden manifestar en cambios de la presion arterial de la madre, cambios
en la temperatura corporal de la madre, alteraciones en la frecuencia cardiaca de la
madre y/o variaciones en el niUmero de contracciones uterinas. Estos sintomas pueden
representar inicios de situaciones que requieren atencion médica inmediata a fin de

preservar la salud madre y bebé.

La siguiente encuesta busca recoger su opinion sobre el servicio de monitoreo
continuo y remoto del médico ginecdlogo a su paciente través de una app, para ello, la
madre deberd usar pulseras, cinturones o algin accesorio de vestir, que capturen en
forma automética y pre programada informacion sobre sus signos vitales. El médico
recibird mensajes sobre los signos vitales de la madre y cuando algun signo vital llegue
a umbrales que representen riesgo para la madre y/o el bebé, él médico podra tomar

acciones preventivas y/ correctivas oportunamente.

1 ¢Puede indicar en qué grupo de edad se encuentra?
De 40 a méas afios de edad (] De 19 a menos afios de edad )
Entre 34 y 30 afios de edad () Entre 29y 25 afios de edad )

Entre 24 y 20 afios de edad (3 Entre 24y 20 afios de edad )
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De 19 a menos afios de edad )

2. Puede indicar en qué diStrito vVive: .......ccoiiiiiiiiiiniiiiiiiiniiiiiiiinicinicinnns

3. Indique con qué tipo de seguro de salud cuenta:
Particular
EPS

ESSALUD
SIS

Otro Especificiar

jooo U b

No cuenta

4. ¢ Se encuentra Ud. embarazada o ha tenido embarazos previos?
siCJ N (3
Indique si alguno de sus embarazos ha sido:

- Embarazo asistido ()
- Embarazo en riesgo

5. ¢ Cudl es la principal fuente de ingresos familiares?

Sueldo/ Salario (] Ahorros CJ
Jubilacion (S Ingresos Propios/Rentas ()
Otros (S

6. ¢Estaria dispuesto a utilizar un dispositivo wearable para monitorear su
proceso de gestacion?

si (] No ()

Si su respuesta es No, especifique el motivo:
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Puede ser dafino para la mama

Puede ser daiino para el bebé

Considera que puede ser muy costoso

INiminl

Es complejo manejar equipos tecnoldgicos

Otro (especificar)

7. En una escala del 1 al 5 (donde el 5 es la mayor disposicion), ¢qué tan
dispuesto estaria de contar con un servicio de monitoreo de los signos vitales de la

madre gestante?

)

8. ¢ Le gustaria comprarlo o le gustaria alquilarlo?
Comprarlo ()
Alguilarlo ()

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir mensualmente para contar con el
servicio de monitoreo de la madre durante el proceso de gestacion, utilizando

wearables?
a. 360 a 400 soles ()
b. 400 a 440 soles ()
c. 440 a 480 soles ()
d. 480 a 520 soles (__)
e. Es muy costoso, esta fuera de mi presupuesto CJ
10. ¢ Cuales son los aspectos mas favorables que Ud. aprecia que le brinda este

servicio de monitoreo de la madre gestante?
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Me permitira velar por mi salud

Me permitira cuidar mejor al bebe

Me gusta la tecnologia

Permitird que mi médico pueda ver mis signos vitales a distancia

Brinda confianza

J o0 0ol

Otros (Especificar)

ANEXO IV PROCEDIMIENTO DE NUEVOS PLANES DE ACCION
APLICADOS AL MARKETING

1. Proposito

- El presente procedimiento tiene como proposito establecer el procedimiento
del proceso de formulacion de nuevos planes de accién en marketing que
permitan incrementar las ventas.

2. Alcance

- El alcance del presente procedimiento se enmarca al universo de cliente
obtenido y futuro descrito en el Capitulo de Estudio de Mercado.

3. Responsabilidades
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- El cumplimiento del presente procedimiento es responsabilidad del area de

marketing de la empresa proveedora del Servicio a la Madres Gestantes

4. Procedimiento

a. Al finalizar cada afio, y con los reportes de venta anuales, se debe hacer

informacion estadistica de ventas.

b. Se debe revisar la base de datos recopilada de eventos y redes sociales,
para poder comparar la expectativa de posibles compradores con las

ventas reales realizadas.

c. Se debe usar siempre como linea base los datos de ventas obtenidos del

ano anterior.

d. Considerando toda esa informacion estadistica, se debe preparar una
encuesta que puede ser enviada online a las personas que compraron el

producto y tenga un email valido.

e. Para esta encuesta se debe de tener las siguientes consideraciones:

O

Tener claro el objetivo de la encuesta de satisfaccion
Seleccionar la muestra a la que se dirigira la encuesta
Calcular el numero de encuestas a realizar

Preparar el cuestionario de satisfaccion

Realizar acciones para que la tasa de respuesta sea elevada

Se debe realizar un analisis de los datos recopilados
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ANEXO V FORMATO DE CONTRATO

TERMINOS DE USO Y POLITICAS DE PRIVACIDAD PARA LA
UTILIZACION DE LA PLATAFORMA

OBJETO

Las presentes condiciones generales regulan el uso de la plataforma eMommy en

aplicaciones informéticas moviles y web (en adelante, la “aplicacion”).

Al acceder y utilizar esta Aplicacion, usted (“paciente”) reconoce que ha leido y
aceptado estas condiciones generales de Uso, y se compromete a cumplir con todos sus
términos y condiciones. Asimismo, el paciente reconoce y acepta que el acceso y uso
de esta aplicacion estara sujeto a las condiciones generales de uso que se encuentren en
vigor en el momento en que acceda a la misma. eMommy se reserva el derecho de
modificar en cualquier momento las presentes condiciones generales de uso,

difundiendo la respectiva version vigente a través de su plataforma. Asimismo, se
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reserva el derecho a suspender, interrumpir o dejar de operar la Aplicacién en cualquier

momento.
CONTENIDOS

A través de la aplicacion, eMommy facilita al paciente diversos servicios médicos
a la madre gestante, asi como mantener la confidencialidad de la informacion registrada
(en adelante, el “servicio”). La aplicacion, facilita al paciente el acceso a diversos
contenidos, informacion y datos proporcionados por eMommy y la informacion que el
mismo paciente y el médico ginecoldgico u obstetra proporcione en relacion con el
Servicio (en adelante, los “contenidos”). EMommy se reserva el derecho a modificar
en cualquier momento la presentacion, la configuracion y ubicacion de la Aplicacion,
asi como las correspondientes condiciones de acceso y uso, difundiendo la version
vigente de estas ultimas a través de su plataforma. EMommy no garantiza que los
contenidos proporcionados a través de la aplicacion serdn, en todos los casos,
actualizados al momento exacto de consulta, ya que la misma estara en relacion con el
contenido que el mismo paciente y el médico ginecoldgico u obstetra consignen en la

plataforma.
ACCESO Y USO

La aplicacion esta dirigida exclusivamente a pacientes residentes en Peru. Los
pacientes que residan en el extranjero y que decidan acceder y/o utilizar esta aplicacion,
lo hardn bajo su propia responsabilidad debiendo asegurarse de que tal acceso y/o
utilizacion cumpla con la legislacion local aplicable.

El paciente podra acceder a la aplicacion de forma libre, mediante un pago previo,
adquiriendo una membresia limitada, no exclusiva, renovable y revocable otorgandole
acceso a la informacion de nuestra plataforma sin otorgarles ninguna titularidad sobre
la informacion y la plataforma web y mdvil, ademas reconoce y acepta que el acceso y
uso de la aplicacion tiene lugar libre y conscientemente, bajo su exclusiva
responsabilidad. La informacion contenida en eMommy, respecto del paciente, es

exclusiva y confidencial.
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El paciente se compromete a hacer un uso adecuado y licito de la aplicacion de
conformidad con la legislacion aplicable, las presentes condiciones generales de uso, la
moral y buenas costumbres y el orden pablico. El paciente debera abstenerse de (i) hacer
un uso no autorizado o fraudulento de la aplicacion; (ii) acceder o intentar acceder a
recursos restringidos de la Aplicacion; (iii) utilizar la aplicacion con fines o efectos
ilicitos, ilegales, contrarios a lo establecido en las presentes condiciones generales de
uso, a la buena fe y al orden puablico, lesivos de los derechos e intereses de terceros, o
que de cualquier forma puedan dafiar, inutilizar o sobrecargar o impedir la normal
utilizacion de la aplicacién; (iv) provocar dafios en la aplicacion; (v) introducir o
difundir virus informéaticos o cualesquiera otros sistemas fisicos o ldgicos que sean
susceptibles de provocar dafios en los sistemas de eMommy, (vi) intentar acceder,
utilizar y/o manipular los datos de eMommy; (vii) reproducir o copiar, enlazar,
distribuir, permitir el acceso del publico a través de cualquier modalidad de
comunicacion publica, transformar o modificar los contenidos, a menos que se cuente
con la autorizacién del titular de los derechos o ello esté legalmente permitido; (viii)
obtener o intentar obtener los contenidos empleando para ello medios o procedimientos

distintos de los que se hayan puesto a su disposicion para este efecto.

El paciente Gnicamente podra acceder a la aplicacion a través de los medios
autorizados. EMommy no sera responsable en caso de que el paciente no disponga de
un dispositivo compatible o haya accedido a la aplicacion a través de un medio no

autorizado.

SOBRE LOS DATOS RECOPILADOS

Como paciente de esta Aplicacidn, ponemos en su conocimiento que los datos que
recopilamos son utilizados Unica y exclusivamente para garantizar el buen
funcionamiento de la misma y estos no se comparten ni revelan a terceros sin su

respectiva autorizacion.

La recopilacion de datos se obtiene de las siguientes maneras:

1. Informacién que usted nos proporciona: Para poder hacer uso de algunos de
nuestros servicios, usted necesita proporcionarnos datos personales como:

a. Correo electrénico
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o

Operador y numero de celular
Apellidos y nombres

o o

Tipo y numero de documento de identidad

Direccion

=h @D

Correo electrénico

g. Datos del médico ginec6logo u obstetra que esté haciendo seguimiento
al proceso de gestacion.

h. Numero de colegiatura del médico ginecologo u obstetra.

i. Correo electronico del médico

2. Informacién que obtenemos del wuso de la  Aplicacion:
Esta informacion podria incluir:

a. Informacion del dispositivo: Podemos recopilar informacién
especifica sobre el dispositivo (como su modelo de terminal, version del
sistema operativo, identificadores Unicos de dispositivo e informacion
de la red).

b. Informacién del uso: Cuando usa nuestra aplicacion, recopilaremos la
informacion sobre el uso de los diferentes servicios brindados dentro la
misma.

c. Informacion de la ubicacion: Si utiliza el servicio, podremos recopilar

y procesar informacion sobre su ubicacion real, como sefiales de GPS

enviadas por su dispositivo movil.

eMommy tiene la potestad de vetar una cuenta en caso no cumpla con los
requerimientos previamente establecido. En cada caso se realice esta accion, el paciente

renuncia a todo derecho de reclamo y reembolso.
SOBRE EL TRATAMIENTO DE LOS DATOS DE USO MEDICO

La informacion que se recopila en nuestros servidores se utiliza con fines
estrictamente informativos para la generacion de datos sobre el uso de nuestros
diferentes servicios ofrecidos a través de nuestra aplicacion. Esta informacion es
utilizada dnica y exclusivamente por eMommy, para por ejemplo hacerles llegar
informacion de interés relacionada al servicio. Al acceder y utilizar esta aplicacion, la

informacidn contenida es reservada y de uso exclusivo del médico y la paciente.
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El médico y la paciente se comprometen a no divulgar ni transferir la informacion
disponible en nuestra plataforma y a realizar todo lo posible para proteger dicha
informacion. El uso de esta informacién solo debe realizarse dentro de la plataforma y

no ser proveida a terceros.

Una vez que la informacion es recibida por eMommy, ésta deberd tratarla de
acuerdo con las materias de su competencia, conforme a lo sefialado en el Texto Unico
Ordenado de la Ley de Telecomunicaciones, aprobado por Decreto Supremo N° 013-
93-TCC, y el Texto Unico Ordenado de su reglamento, aprobado por Decreto Supremo
N° 020-2007-MTC, asi como la Ley N° 29733 y su reglamento aprobado por Decreto
Supremo N° 003-93-JUS.

Aparte de las autorizaciones establecidas anteriormente, serd obligacion de
eMommy mantener la debida confidencialidad de los datos personales obtenidos en
virtud de la utilizacion de la aplicacion, los que no recibirdn un tratamiento distinto al
indicado en las presentes politicas de privacidad, asi como tampoco seran compartidos
ni transmitidos a terceros, excepto cuando deban entregarse en razon de un mandato

legal 0 una orden emanada de los Tribunales de Justicia que asi lo requiera.
DERECHOS DE PROPIEDAD INTELECTUAL

El paciente reconoce y acepta que todos los derechos de propiedad intelectual sobre
la aplicacion, los contenidos y/o cualesquiera otros elementos insertados en la
aplicacion (marcas, logotipos, nombres comerciales, textos, imagenes, graficos,
disefios, sonidos, bases de datos, software, diagramas de flujo, presentacion, audio y

video), pertenecen a eMommy.

eMommy autoriza al paciente a utilizar y visualizar los contenidos y/o los
elementos insertados en la aplicacion exclusivamente para su uso personal no lucrativo
y abstenerse de realizar sobre los mismos cualquier acto de descompilacién, ingenieria

inversa, modificacion, divulgacion, enlace, o suministro.

Cualquier otro uso o explotacion de los contenidos y/o otros elementos insertados
en la aplicacién, distinto de los que aqui expresamente se sefialan, estara sujeto a la

autorizacion previa de eMommy.
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EXCLUSION DE GARANTIAS Y RESPONSABILIDAD

eMommy no garantiza la disponibilidad y continuidad del funcionamiento de la
aplicacion, los equipos cuentan con garantia por el periodo de suscripcion. En
consecuencia, eMommy no seré responsable por cualesquiera dafios y perjuicios que
puedan derivarse de: (i) la falta de disponibilidad o accesibilidad a la aplicacion; (ii) la
interrupcion en el funcionamiento de la aplicacion o fallos informaticos, centros de
datos, en el sistema de Internet o en otros sistemas electrénicos, producidos en el curso
de su funcionamiento; y (iii) otros dafios que puedan ser causados por terceros mediante

intromisiones no autorizadas ajenas al control de eMommy.

eMommy no garantiza la ausencia de virus ni de otros elementos en la aplicacién,
introducidos por terceros ajenos a eMommy, que puedan producir alteraciones en los
sistemas fisicos o logicos del paciente o en los documentos electronicos y ficheros
almacenados en sus sistemas. En consecuencia, eMommy no serd en ningun caso
responsable de cualesquiera dafios y perjuicios de toda naturaleza que pudieran
derivarse de la presencia de virus u otros elementos introducidos por terceros en la
aplicacion, que puedan producir alteraciones en los sistemas fisicos o ldgicos,

documentos electronicos o ficheros del paciente.

eMommy adopta diversas medidas para proteger la aplicacion y los contenidos
contra ataques informaticos de terceros. No obstante, eMommy no garantiza que
terceros no autorizados puedan conocer las condiciones, caracteristicas y circunstancias
en las cuales el paciente accede a la aplicacion. En consecuencia, eMommy no sera en
ningun caso responsable de los dafios y perjuicios que pudieran derivarse de dicho

acceso no autorizado.

El paciente se compromete a respetar y proteger los equipos, que pertenecen y son
propiedad de EMommy, de encontrarse algun dafio fisico en los equipos al momento de
la devolucidn, el paciente debera reponer el equipo o pagar a EMommy el equivalente

a su precio de mercado.

Durante el periodo de contrato del servicio EMommy, el paciente efectia un pago
mensual por el servicio el cual, incluye el seguro de los equipos ante posibles pérdidas

0 robos.
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Con la suscripcion de las presentes condiciones generales de uso, usted declara que
se mantendra indemne frente a cualquier reclamacion a eMommy del (i)
incumplimiento por parte del Paciente o del médico de cualquier disposicion contenida
las presentes condiciones generales de uso o de cualquier ley o regulacién aplicable a

las mismas, (ii) incumplimiento del uso permitido de la aplicacion.
LEY APLICABLE Y JURISDICCION

Las presentes condiciones Generales de uso, asi como la relacion entre eMommy y
el paciente, se regiran e interpretaran con arreglo a la legislacion peruana. Las partes
acuerdan someterse a la jurisdiccion exclusiva de los juzgados y tribunales de la
Republica del Peru para la resolucion de cualquier controversia en relacion con las

presentes condiciones generales de uso o la relacién entre las mismas.
LIBRO DE RECLAMACIONES

En caso el paciente no esté conforme con el servicio de la aplicacion, podra acceder
al correspondiente Libro de Reclamaciones, de acuerdo con lo dispuesto en el articulo
N° 150 de la Ley N° 29571, Caodigo de Proteccion y Defensa del Consumidor, vy al
Reglamento del Libro de Reclamaciones, aprobado por Decreto Supremo N° 011-2011-
PCM, en forma virtual en la plataforma de eMommy.

MODIFICACION DE LAS POLITICAS DE PRIVACIDAD

EMommy se reserva el derecho a modificar estas politicas de privacidad, segun su
propio criterio, 0 motivado por un cambio legislativo o jurisprudencial que asi lo

amerite, y difunde la respectiva version vigente a través de su portal web.
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ANEXO VI PROCESO DE GESTION Y PLANIFICACION
ESTRATEGICA
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La solucion, al enfocarse en un sector médico y al hacer uso de componentes
tecnoldgicos, se rige a los criterios de evaluacién de ambos aspectos, respetando las
caracteristicas necesarias para garantizar la eficiencia de la propuesta. Asimismo, la
solucion propuesta respeta las normativas reguladoras del Perd, a fin de cumplir y

garantizar la seguridad e integridad de los usuarios.

Gréfico: Sistema de Monitoreo - Autenticacion

il 46 © A Z R M 7 © w1238

Member Login

My Pregnant App

=
-

06000000

; Notienes cuenta?

Elaboracion: Propia

Ya que la solucién propuesta sera utilizada por dos usuarios finales, a
continuacion, se detalla las funcionalidades para cada usuario en base a la

interfaz y el flujo de trabajo correspondiente.

Médico especialista
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Registro médico:

El médico puede registrarse en el sistema exclusivo para especialistas médicos, en
donde ingresa los datos personales generales, datos de contacto y los detalles de su
registro detallados en el colegio médico del Per, lo que permite disponer de un usuario

y contrasefia para poder acceder a las funcionalidades del servicio.

Gréfico: Registro médico — Paso 01

REGISTRO MEDICO

PASO N PRS0 02
Registra dates generales

Hombres *
fpellidos”

Correo electrénico *
Contrasefia *

Repetir Contrasena *

He leidoy acepto el Aviso Legaly las Condiciones para el uso delos servicios ofrecidos por la solucian,

060000000

Elaboracion: Propia
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Gréfico: Registro médico — Paso 02

REGISTRD MEDICO

PAsO01 PASD 02 PRS0
Detale de datos CMP

Cadigo CMP*
Consejo Regional *
RIE*

Especialidad *
Fecha Certificacidn *

Documento *

Centro médico actual®

08080000

Fuente: Elaboracion propia

Durante este procedimiento, se hace énfasis en los términos y condiciones del uso
de la solucién, en donde se especifica que el uso de estos datos sera de uso exclusivo

para la atencién preventiva del proceso de gestacion.
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Gréfico: Registro médico — Paso 03

REGISTRO MEDICO

PASO O PASO 02 PASD 03
Confiimacién Final

H uso de los semicios ofrecidos se rigen en base a la
politica de proteccion de datos personales y sensibles. Al

aceptar, se compromete a hacer uso responsable de los
datos disponibles, asi como de mantener informado sohre
el uso de la informacicn a la paciente. Asi mismo se debe
leer el anexo de Términos y condiciones en donde se
detallan todas las casuisticas de uso de la solucian.

RECHAZAR ACEFTAR

06000000

Elaboracion: Propia

Registro de pacientes:

Durante el proceso de atencién prenatal, al evaluar el estado de la paciente, el
médico puede recomendar el uso de la solucion para realizar el monitoreo remoto
del desarrollo del embarazo a la paciente, informando sobre los beneficios del uso
de la solucion para la prevencién de enfermedades mediante la deteccién precoz.
Para ello, se debe disponer de toda la informacion referente al uso de los datos,
solicitando la aprobacion del uso de los datos sensibles a la mujer gestante,

respetando asi las normativas establecidas por los entes reguladores.

El médico podré registrar los datos de la paciente durante la visita médica, entre
ellos los datos de contacto y datos médicos, a fin de tener un registro detallado del estado

actual del embarazo. Asimismo, se solicita por lo menos un numero de contacto
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adicional en caso se necesita comunicar con la paciente ante alguna futura eventualidad

detectada.

Grafico: Registro pacientes — Paso 01

= % DrRamirez

REGISTRO DE PACIENTES

PASD 01 PASD 02
Repistin datos generales

Nombres * Jocumento *

Apellidos™ Qireccian *

Correo electranico * Teléfono *

Fecha de nacimiento Himero de contacto 017

Edad * Himero de contacto 02

CONTINUAR

Elaboracion: Propia

Adicionalmente se deben detallar los datos médicos correspondientes, tales como
antecedentes tanto personales como familiares, factores de riesgo identificados,
tratamientos existentes y las condiciones actuales del embarazo, a fin de disponer de

esta informacion para evaluar la personalizacion de la herramienta.

186



Graéfico: Registro pacientes — Paso 02

= ' DrRamirez

REGISTRO DE PACIENTES

PASDIOT PASO D2 PASO 03
Datos médicos

e Antecedentes
Semana de gestacidn

Personales lescripcidn
Peso*

Estatura *
Descripcian

Embarazos previos*

Ndmero de visita™

CONTINUAR

Elaboracion: Propia

Finalmente, el médico puede seleccionar los signos vitales que seran
evaluados en base a los resultados de la primera evaluacion prenatal y la
situacion actual de la paciente. Cabe resaltar que se puede actualizar la seleccién
de las biométricas a utilizar segin corresponda el caso, por ejemplo, se puede
empezar a monitorear los registros de las contracciones desde el inicio del tercer

trimestre del embarazo.
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Gréfico: Registro pacientes — Paso 03

% Dt Ramirez

REGISTRO DE PACIENTES

PASO DT PASD 02 PASOD3
Msignacidn y confimacifn

Biométricas
Presion Arterial frecuenciaCardiaca

Temperatura Contracciones uterinas

Observaciones:

ACEPTAR

Elaboracion: Propia

La paciente recibira un correo electronico en donde podra confirmar el registro, la
asignacion del médico especialista y el detalle de los términos y condiciones referente
al uso de los datos relevantes para el monitoreo remoto durante el embarazo. Una vez
obtenida la aprobacion por parte de la paciente, se generara el nombre de usuario,
solicitando la creacion de una contrasefia para poder acceder al sistema desde su

respectivo dispositivo.

Personalizacion

Considerando que la atencion de cada paciente varia segin las diferentes
condiciones, ya sean médicas, fisioldgicas, genéticas, entre otras, es necesario disponer
de la personalizacion por cada mujer gestante registrada. Durante el proceso de
gestacion se producen cambios significativos en los signos vitales de la mujer gestante
relacionados al desarrollo del embarazo y a su condicion médica, por ejemplo, los

valores de lecturas de la frecuencia cardiaca aumentan periédicamente en relacion a la
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semana de gestacion, mientras que la presion arterial tiende a reducir su magnitud en el

segundo trimestre y aumentar en el tercer trimestre.

Es por ello que se permite realizar la personalizacion de los rangos de variacion
saludables de cada biométrica capturada, logrando cubrir la necesidad detectada. Estos
rangos establecidos por el médico segin la condicidon de la mujer gestante seran

utilizados posteriormente por el aplicativo movil de la mujer gestante.

Graéfico: Personalizacion de rangos saludables

= % Di Ramirez 200
PERSONALIZACION X

) Semanas de
(, Marfa Sanchez ] 2 gestacidn
b

Biométricas

Presidn Arterial media Frecuencia Cardiaca Temperatura Contracciones uterinas
Limite superior; 85 Limite superior. a0l Limite superior: 374 Limite superior:
Limite inferior. &6 Limite inferior. &5 Limite inferior: 362 Limiteinferior.

Unidades : mi He Unidades : lat./min Unidades : ¢ Unidades : Contracciones / min

Controles prenatales

Frecuencia

Praxima control CANCELAR ACEPTAR

Elaboracion: Propia

Asimismo, se permitird registrar las fechas tentativas para llevar a cabo los

controles prenatales presenciales en coordinacion con la mujer gestante.

Monitoreo remoto

El médico especialista contara con acceso al sistema de monitoreo a través de una
plataforma web; sin embargo, también dispondra de acceso mediante el aplicativo mévil
utilizando sus credenciales de medicos en la autenticacion de acceso. Al ser el experto

y el encargado del diagndstico médico ante irregularidades, el médico dispone de la
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visualizacion y edicion tanto de los datos historicos registrados en el sistema
previamente como los rangos de variacion de los signos vitales, los cuales se veran
reflejados en el seméaforo de variacion en la captacion de las biométricas en la interfaz
de la mujer gestante. La aplicacion resaltara los registros que presenten una posible

alerta.

Gréfico: Plataforma web / movil para el médico especialista

=0 W Uhaniez @ @@

Q Mana ;ignchez 07 somast

gestacion

Limite superior:
Promedio:
Limite inferior: —

-~
10:00 1 -— b
— R

il 4G © A Z R M 7 © WD 1238

ﬂ Paciente: Maria Sanchez
as

Elaboracion: Propia

190



El médico especialista puede hacer seguimiento al desarrollo de mdultiples
pacientes, es por ello que se dispone de una interfaz informativa de la relacion de
mujeres gestantes, donde se indica el nombre, semana de gestacion y el nimero de
alertas registradas para la revision de las lecturas biométricas por parte del especialista,

a fin de descartar una anomalia que pueda dar pase al desarrollo de una enfermedad.

Gréfico: Lista de pacientes plataforma web

% Buenos dias...
’ Dr. Ramirez

Mis pacientes

Maria Sanchez Semana 23 05 Alertas
Lorena Delgado Semanz 14 02 Alertas
Fernanda Sato Semana 06 2 Alertas
Karina Fernandez Semana 31 8 Alertas

Luciana Gutiérrez Semana 18 1 Alerta

Elaboracion: Propia

En caso el médico especialista considere que es necesario realizar un analisis mas
profundo para la deteccion temprana de una posible patologia, el sistema dispone de los
datos de contacto de la mujer gestante y sus familiares, a fin de asegurar la

comunicacion directa con la paciente.
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Gréfico: Alerta ante irregularidades en la lectura de biométricas

= = DiRamirez > X))

0 Maria Sanchez -I 2 usn:':TUHrin

Personalizacion
L "

Biométricas

Frecuencia Cardiaca @ 20/12/2018 2303 his 87 lat./ min

uterinas Limite superior

T Promerdio:
Limite inferior:

Elaboracion: Propia

Por otro lado, el sistema puede alertar al médico en caso no se estén registrando los
datos necesarios para el monitoreo de la gestante, lo que permite advertir a la paciente
de este inconveniente. Para estos casos, se considera factores externos como la falta de
conectividad a internet por parte de la mujer gestante o el no uso de los dispositivos
wearables encargado de capturar las biométricas. Adicionalmente, se puede alertar al
médico en caso la mujer gestante no acuda al control prenatal coordinado con
anterioridad con la paciente. El sistema dispondra de los nimeros de contacto para

notificar a la paciente sobre las irregularidades de uso detectadas.

192



Grafico: Alertas generales de la solucién

= % DiRamirez

Maria SaﬂChEZ '| 2 Semanas de

L gestacidn
Personalizacitn

Biométricas

Frecuencia Cardiaca Presion arterial 20/12/2018
Presidn arterial

Temperatura

Contracciones
uterinas Limite superior: 5 7 3 Eonein CONTACTAR A PACIENTE
Limite inferior: 35 mim He

Fuente: Elaboracion propia

Controles prenatales

Durante los controles prenatales, se realizan los exadmenes médicos
correspondientes con los dispositivos médicos disponibles para la atencion de
gestantes. Por ello, el sistema permite registrar los resultados de estos controles
prenatales, lo que solicita datos como el peso, longitud uterina y ecografias, los
cuales podran ser revisados en los posteriores controles a fin de comprar el desarrollo
del embarazo. Cabe mencionar que la solucion al tener un enfoque preventivo no

remplaza la necesidad de realizar estos controles presenciales con los médicos.
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Gréfico: Registro de resultados del control prenatal

= "% Dr Ramirez

Maria Sanchez
Personalizacion

CONTROL PRENATAL Resutaios

= Peso: I -
Ne:

= longitud uterina: mm
Biométricas .
= Feografia:
Presion Arterial
Temperatura Ohservaciones:
frecuencia Cardiaca

Contracciones uterinas

CANCELAR ACEPTAR

Elaboracion: Propia

Durante los controles prenatales, se puede recomendar el seguimiento de otras
biométricas, por lo que se permite la actualizacion de la lista del uso de sensores. Por
ejemplo, se puede realizar el seguimiento de la actividad uterina en el tercer trimestre

del embarazo, lo que contribuye a la personalizacion de los registros de cada paciente.

Mujer gestante

Reqistro

La mujer gestante, luego de ser registrada en el sistema por el médico especialista
durante el control prenatal, recibe el correo para la confirmacion de la autorizacion del
uso de sus datos con fines médicos y la activacion de su usuario. Una vez realizada la
confirmacion, se proporciona el usuario y una contrasefia temporal con la que podra

acceder al aplicativo movil.
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Al ingresar el usuario y la contrasefia correspondientes, al tratarse de un primer
inicio de sesion se solicita la verificacion de los datos personales ya registrados por el
médico y la actualizacion de la contrasefia temporal. La verificacion se da a nivel de

datos personales, mas no de los datos médicos que pueda haber registrado el médico.

Gréfico: Verificacion inicial datos personales

Bienvenida
Maria Sanchez

VERIFICACION DE DATOS

Nombres™

Apellidos”™

Correoelectronico®

Fecha denacimiento ~

Edad*

Fuente: Elaboracién propia
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- Conexion

Asimismo, se dispone de la pantalla de configuracién para la conexion con los
dispositivos wearables. El aplicativo permitira visualizar las conexiones entre el celular
y los wearables disponibles enlazados por Bluetooth. Ademas, se puede configurar la
frecuencia con la que se desea realizar las lecturas por parte de los sensores integrados

a los dispositivos.

Grafico: Conexiodn con los sensores wearables

AP

il 4G © A Z R M 7 © = 1238

= Q Maria Sanchez

CONFIGURACION

Bluetooth
Encendido

0 OMRON Conectado
"/(J Jesconectado

YONO

Bloomlife [esconectad:

Capturardatoscada 19 min.

Elaboracion: Propia
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El uso de los dispositivos va a variar segun las recomendaciones del médico
especialista en cada control prenatal segun los resultados de la evaluacion por parte del

profesional.

Monitoreo remoto

La aplicacion movil para la mujer gestante ofrece una vista general de estado actual
de los signos vitales captados por los dispositivos wearables. En primera instancia, el
aplicativo mostrara los datos generales de la mujer, tales como nombre, semana de
gestacion y las mediciones de los signos vitales. Asimismo, se indicara mediante una
métrica tipo semaforo el estado general de cada biométrica basado en las
personalizaciones realizadas por el médico especialistas segun las variaciones naturales

de los signos vitales cada trimestre de gestacion.
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Gréfico: Aplicativo movil — mujer gestante

,//77

Wl 46 © A Z R M 7 © = 1238

Bienvenida
Marfa Sanchez

@

Actualizar Ahora

Ultima actualizacion: 20/09/2018 10:05 p.m

Elaboracion: Propia

Evaluando los posibles escenarios de conectividad entre dispositivos, el
smartphone e internet, se detalla el funcionamiento del sistema ante estas tres posibles

eventualidades:

e En caso se cuente con conexion a los dispositivos y a internet, el registro de las
biométricas se realizara de manera automatica segun la configuracion realizada
previamente en la conectividad con los dispositivos wearables, almacenando

los datos en la memoria del celular. Por otro lado, los datos recolectados seran
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enviados al servidor de base de datos al detectar la conexién a internet tras un
periodo establecido por el médico especialista, el cual debe ser mayor al periodo
de captacion de las biométricas por parte de los dispositivos wearables. Se
recomienda poder enviar los datos dos veces al dia, segmentando las

variaciones de los signos vitales en estado activo y en estado de reposo.

e Sino se tiene acceso a la conectividad constante a internet, los datos seran
almacenados en la memoria del celular hasta disponer de la conexién necesaria.
Esto no evitara que se realicen las verificaciones de los datos captados en
contraste con los rangos establecidos por el médico especialista logrando alertar

a la mujer gestante ante alguna irregularidad significativa.

e Encaso no se disponga de la conexion temporal con los wearables por diversos
motivos, estos dispositivos cuentan con una memoria interna, la cual permite
almacenar los datos sin la necesidad de depender del aplicativo movil. Una vez
restaurada la conexion con el smartphone, se realiza la migracion automatica
de los datos. Cabe resaltar que el limite de almacenamiento interno y frecuencia
de captacion de datos en los dispositivos wearables depende de las

configuraciones realizadas por el proveedor de los mismos.

Tal como se ha mencionado, la solucion permite realizar la comparacion entre los
datos captados por los sensores y los rangos de variacion establecidos por el médico
especialista. Esta validacion no predictiva se ve reflejada en la pantalla principal del
aplicativo, en donde se puede ver de manera general los datos captados por los
wearables; sin embargo, también permite alertar ante irregularidades constantes de
algun signo vital. En el caso de detectar registros fuera del rango establecido no se alerta
inmediatamente a la paciente, ya que pueden generar alertas innecesarias, perjudicando
el estado de la mujer gestante, sin embargo, estos registros si son notificados al médico
especialista, quien dispone de los conocimientos necesarios para evaluar el impacto de

dichas variaciones.
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Gréfico: Alerta ante posible riesgo
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Comunicacion

Al disponer de las fechas tentativas para realizar los controles prenatales y la
capacidad de detectar las conexiones entre del Smartphone, los dispositivos wearables
e internet, se puede mostrar avisos informativos a la mujer gestante para estar pendiente
de las funcionalidades ofrecidas por el servicio de monitoreo. Dentro de las principales

alertas se encuentra el aviso ante la ausencia de conexion de los sensores wearables, el
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recordatorio del control médico programado con el especialista y la falta prolongada de
conectividad con internet para la migracion de datos.

Grafico: Alerta de uso
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ANEXO XVI PROCEDIMIENTO DE ATENCION DE USUARIOS

Propdsito

- El presente procedimiento tiene como propoésito describir las actividades y
tareas para la atencion de usuario por parte del Centro de Operaciones.

Alcance

- El alcance del presente procedimiento se enmarca al universo de clientes
obtenidos y futuros, descritos en el Capitulo de Estudio de Mercado.

Responsabilidades

- El cumplimiento del presente procedimiento es responsabilidad del Centro
de Operaciones que data atencion a las usuarias finales.

Procedimiento

a) Registrar, categorizar y priorizar las peticiones abiertas por los clientes.

b) Proporcionar una primera linea de soporte, realizando un primer diagnéstico
y resolviendo peticiones.

c) Asignar las peticiones que no pueda resolver.

d) Monitorizar la resolucion de las peticiones, escalando aquellas para las que
exista riesgo de incumplir el acuerdo de nivel de servicio.

e) Mantener informados a los clientes del estado de sus peticiones.

f) Cerrar las peticiones resueltas, previa validacion con los usuarios.

g) Medir el nivel de satisfaccion de los usuarios.
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ANEXO XVII PROCEDIMIENTO DE ATENCION DE GARANTIAS

Propdsito

- El presente procedimiento tiene como propdsito informar a nuestros clientes
la informacion necesaria para hacer prevalecer sus derechos como usuario y
consumir de los equipos que forman parte del servicio.

. Alcance

- El alcance del presente procedimiento se enmarca al universo de cliente
obtenidos y futuros descritos en el Capitulo de Estudio de Mercado, asi como
del equipo del Centro de Operaciones y del equipo técnico / administrativo
que validara las garantias.

Responsabilidades

- El cumplimiento del presente procedimiento es responsabilidad del Centro
de Operaciones del equipo técnico / administrativo que validara las
garantias.

Procedimiento

a) Se garantiza que todos los productos que son parte de servicio de Monitoreo
de Madres Gestantes se comercializaran a través de canales autorizados, y
la garantia est4d enmarcada dentro del tiempo ofrecido en las condiciones
comerciales.

b) EIl periodo de garantia de los equipos asociados al servicio sera el tiempo
que se contrate el servicio.

c) No se atendera ninguna garantia que no haya pasado por el Centro de
Operaciones o Contact Center y que no tenga ningun ticket de atencion
asociado.

d) No es responsabilidad de la empresa y no es parte del servicio de garantias,
asumir costos relacionados con retiro y despacho de equipos de cualquier
lugar, que estén fuera del alcance del servicio contratado. Ejemplo:
smartphones, tablets u otros.
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9)

h)

)

El producto revisado y diagnosticado defectuoso como parte de servicios
sera repuesto por otro dentro de un periodo de 48 horas.

En caso tome mayor tiempo por temas logisticos, la empresa asumira y
descontara esos costos de la facturacion mensual del usuario final, por medio
de una nota de crédito gestionada por el Centro de Operaciones o Contact
Center.

Cuando se cuente con el producto parte del servicio listo para que sea
devuelto, el Centro de Operaciones o Contact Center, se contactara con el
usuario final para coordinar el envio.

En caso el equipo haya sido reparado y no haya sido requerido un cambio,
este queda garantizado por la empresa y queda enmarado en puntos
anteriores del presente procedimiento.

La garantia NO CUBRE defectos de funcionamiento imputables al mal uso
0 intervencion interna o externa de los equipos parte del servicio, ni tampoco
fallas que no sean atribuibles a defectos de fabricacion, y que seran indicadas
en el contrato para tomar el servicio.

No se atenderan como parte de la garantia equipos que hayan sido abiertos,
rotos, o que se demuestre que existiéo manipulacion.
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ANEXO XVIII ACUERDO DE CONFIDENCIALIDAD

D o TSR con DNI oo, ,
acuerdo realizar actividades relacionadas con el COT, siguiendo lo previsto en los
procedimientos y documentacion del Sistema de Gestion de Seguridad de la
Informacion - SGSI, actuando siempre con profesionalidad, confidencialidad y
respetando las medidas de seguridad establecidas por el COT y acepto el siguiente:

1. Mantendré en completo secreto y la mas estricta confidencialidad y respeto de:

1.1. Todos los trabajos en los que esté involucrado el SGSI.

1.2. Todos los asuntos relacionados con el SGSI.

1.3. Todos los asuntos relacionados con la seguridad de los clientes.

1.4. Todo lo establecido en las Politicas. Que puedan llegar a mi conocimiento y no
proporcionaré informacion a ninguna persona u organismo de Seguridad relativa a
los anteriores puntos (excepto a personas de SGSI a las cuales deba facilitar tal
informacion durante el curso de mi trabajo) a menos que el Responsable del COT,
el Gerente de Soluciones de Tecnologia y el Cliente me autoricen por escrito a
hacerlo.

2. Nunca extraeré de mi lugar de trabajo documentos de SGSI, sus Clientes o Terceras
partes, sin el consentimiento por escrito del Responsable del COT, excepto en el curso
normal de mis deberes. A la finalizacién de mi trabajo entregaré al COT tales
documentos en mi poder.

3. Nunca, sin el consentimiento por escrito de Gerente de Soluciones de Tecnologia,
revelaré a Clientes o Terceras Partes ningin sistema, método, proceso, idea,
especificacion, dato, conocimiento, plano, hecho, célculo o informacion de cualquier
naturaleza que pueda llegar a mi conocimiento en el curso de mi trabajo, excepto
aquello de dominio publico. Mantendré en todo momento esta informacion en estricta
reserva, excepto aquella que sea publicada o sea de dominio publico sin accién u
omisién por mi parte.

4. Toda mejora en los sistemas, métodos o procesos realizados por mi como
consecuencia directa de mi trabajo para el COT y SGSI, seran puestos en
conocimiento del Responsable del COT y perteneceran y seran de absoluta propiedad
del COT.

5. Acepto todas las exigencias y las condiciones de seguridad establecidas en el
reglamento de trabajo dando mi consentimiento a:
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5.1

5.2.

5.3.

8.1.
8.2.
8.3.
8.4.
8.5.

Verificaciones de mis antecedentes de acuerdo con las leyes y regulaciones
pertinentes, la ética y registros del negocio, para asegurar la gestion de seguridad
de la informacion.

Como parte de la obligacion contractual se firmara los términos y condiciones de
contrato de empleo, los cuales establecen responsabilidades y las de la organizacion
en materia de seguridad de la informacion.

Como todo empleado de la organizacion estaré sujeto a las capacitaciones en
politicas y procedimientos, paras tomar conciencia en materia de seguridad de la
informacion.

Acepto que las clausulas anteriores y las consecuencias de la confidencialidad
impuesta me obligan incluso durante los 3 afios posteriores a la finalizacion de mi
trabajo con el COT, respetar la confidencialidad sobre el SGSI. Acepto que si revelo
informacion confidencial del COT podré ser objeto de una accién disciplinaria,
incluyendo un despido inmediato y posteriores acciones legales.

Me atendré a los requisitos y previsiones de las politicas de gestion, planes,
procedimientos y otras instrucciones establecidas en el SGSI, y a la orientacion
proporcionada por el Responsable del COT. Se entiende que lo anterior se relaciona
con los aspectos técnicos y de procedimiento para llevar a cabo el trabajo afectado, y
que se me proporcionaran los medios adecuados a la naturaleza del trabajo que me ha
sido encomendado.

Informaré al Responsable del COT y al Gerente de Soluciones de Tecnologia de
cualquier interés comercial o de otro tipo que pudiera tener con las empresas en las
que se me asigne que afecten el SGSI, e informar sobre:

Cualquier propuesta de soborno, regalo o gratificacion

Cualquier peticion de falsificar un documento

Cualquier amenaza,

Cualquier infraccion conocida o sospechada de las previsiones anteriores
Cualquier otra situacion conocida o sospechada que pudiera afectar la seguridad o
confidencialidad de los servicios del COT.

He leido, entendido y aceptado el COMPROMISO DE CONFIDENCIALIDAD Y

CUMPLIMIENTO CON EL SGSI del COT por lo que suscribo el presente

compromiso.
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ANEXO XIX ACUERDO DE SERVICIOS DE AZURE

Azure Active Directory

Garantizamos que habra al menos una disponibilidad del 99,9 % de los servicios de Azure Active
Directory Béasico y Premium. Los servicios se consideran disponibles en los siguientes escenarios:

Los usuarios pueden iniciar sesién en el servicio, iniciar sesion en el Panel de acceso, acceder a las
aplicaciones en el Panel de acceso y restablecer las contrasefias.

Los administradores de IT pueden crear, leer, escribir y eliminar entradas en el directorio o aprovisionar
o cancelar el aprovisionamiento de usuarios en las aplicaciones del directorio.

No se proporciona un Contrato de nivel de servicio (SLA, Service Level Agreement) para el nivel
Free de Azure Active Directory.
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ANEXO XX PROYECCION DE CAPTACION MENSUAL DE CLIENTES

Y FLUJO PROYECTADO DE INGRESOS

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Captacion inicial 0 20 20 24 33 39 50 64 80 98 116 134
Captacion adicionales 0 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50
Tasa desercidn por no gustar 1 1 2 2 3 3 4 5 6 7
Tasa desercidn natural 7 7 8 11 13 17 21 27
Mensualidades atendidas 0 20 24 33 39 50 64 80 98 116 134 150
Mensualidades acumuladas 20 44 77 116 166 230 310 408 524 658 808
Ingreso ] s/. - S/. 8.000(S/. 9.600|S/. 13.200(S/. 15.600|S/. 20.000|S/. 25.600(S/. 32.000|S/. 39.200|S/. 46.400(S/. 53.600|S/. 60.000
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Captacion inicial 150 165 180 194 208 223 238 253 269 286 303 320
Captacién adicionales 56 62 68 74 80 86 92 98 104 110 116 122
Tasa desercién por no gustar 8 8 9 10 10 11 12 13 13 14 15 16
Tasa desercion natural 33 39 45 50 55 60 65 69 74 79 84 90
Mensualidades atendidas 165 180 194 208 223 238 253 269 286 303 320 336
Mensualidades acumuladas 973 1153 1347 1555 1778 2016 2269 2538 2824 3127 3447 3783
Ingreso | S/. 66.000(S/. 72.000|S/. 77.600|S/. 83.200(S/. 89.200|S/. 95.200|S/.101.200 | S/. 107.600 | S/. 114.400 | S/. 121.200 | S/. 128.000 | S/. 134.400
Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Captacién inicial 336 352 367 382 397 412 427 443 459 475 491 506
Captacion adicionales 128 134 140 146 152 158 164 170 176 182 188 194
Tasa desercién por no gustar 17 18 18 19 20 21 21 22 23 24 25 25
Tasa desercion natural 95 101 107 112 117 122 127 132 137 142 148 153
Mensualidades atendidas 352 367 382 397 412 427 443 459 475 491 506 522
Mensualidades acumuladas 4135 4502 4884 5281 5693 6120 6563 7022 7497 7988 8494 9016
Ingreso | S/. 140.800 | S/. 146.800 | S/. 152.800 | S/. 158.800 | S/. 164.800 | S/. 170.800 | S/. 177.200 | S/. 183.600 | S/. 190.000 | S/. 196.400 | S/. 202.400 | S/. 208.800
Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Captacion inicial 522 537 550 563 575 586 598 610 622 635 648 662
Captacion adicionales 199 204 209 214 219 224 229 234 239 244 249 254
Tasa desercion por no gustar 26 27 28 28 29 29 30 31 31 32 32 33
Tasa desercidn natural 158 164 168 174 179 183 187 191 195 199 203 207
Mensualidades atendidas 537 550 563 575 586 598 610 622 635 648 662 676
Mensualidades acumuladas 9553 10103 10666 11241 11827 12425 13035 13657 14292 14940 15602 16278
Ingreso ] S/. 214.800 | S/. 220.000 | S/. 225.200 | S/. 230.000 | S/. 234.400 | S/. 239.200 | S/. 244.000 | S/. 248.800 | S/. 254.000 | S/. 259.200 | S/. 264.800 | S/. 270.400
Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Captacion inicial 676 690 703 717 730 742 755 767 780 793 806 820
Captacién adicional 259 264 269 274 279 284 289 294 299 304 309 314
Tasa de desercién por no gustar 34 35 35 36 37 37 38 38 39 40 40 41
Tasa de desercién natural 211 216 220 225 230 234 239 243 247 251 255 260
Mensualidades atendidas 690 703 717 730 742 755 767 780 793 806 820 833
Mensualidades acumuladas 16968 17671 18388 19118 19860 20615 21382 22162 22955 23761 24581 25414
Ingreso | S/. 276.000 | S/. 281.200 | S/. 286.800 | S/. 292.000 | S/. 296.800 | S/. 302.000 | S/. 306.800 | S/. 312.000 | S/. 317.200 | S/. 322.400 | S/. 328.000 | S/. 333.200
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GLOSARIO

Plan de Negocio: Un plan de negocio es una declaracion formal de un conjunto de
objetivos de una idea o iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de
proyeccion y evaluacion. Se emplea internamente por la administracion para la
planificacion de las tareas, y se evalUa la necesidad de recurrir a bancos o posibles
inversores, para que aporten financiacion al negocio.

Plataforma Tecnoldgica: Una accidn estratégica orientada el adecuado desarrollo y
utilizacion de las tecnologias, aplicaciones, servicios y contenidos de la Sociedad
de la Informacion para contribuir al éxito de un modelo de crecimiento econémico
basado en el incremento de la competitividad y la productividad.

Madres Gestantes: Se conoce como embarazo al periodo de tiempo comprendido
que va, desde la fecundacion del évulo por el espermatozoide, hasta el momento del
parto.

Dispositivos Tecnoldgicos: Del latin dispositus (“dispuesto”), un dispositivo es un
aparato 0 mecanismo que desarrolla determinadas acciones. Su nombre esta
vinculado a que dicho artificio esta dispuesto para cumplir con su objetivo.
Wearables: Hace referencia al conjunto de aparatos y dispositivos electronicos que
se incorporan en alguna parte de nuestro cuerpo interactuando de forma continua
con el usuario y con otros dispositivos con la finalidad de realizar alguna funcion
concreta, relojes inteligentes o smartwatchs, zapatillas de deportes con GPS
incorporado y pulseras que controlan nuestro estado de salud son ejemplos entre
otros muchos de este género tecnoldgico que se halla poco a poco mas presente en
nuestras vidas.

Oportunidad de Negocio: Es un tipo de arreglo de negocios en el cual el vendedor
proporciona bienes o servicios por una cuota inicial para equipar al comprador con
los materiales basicos para empezar un negocio, aunque manteniendo que existe un
mercado para el producto o servicio y/o que el vendedor proporcione un plan de
comercializacion. EIl negocio le permite al comprador una cantidad mayor que la
que requiere la inversion

Signos Vitales: reflejan funciones esenciales del cuerpo, incluso el ritmo cardiaco,

la frecuencia respiratoria, la temperatura y la presion arterial. Su proveedor de
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10.

11.

12.

13.

14.

atencion médica puede observar, medir y vigilar sus signos vitales para evaluar su
nivel de funcionamiento fisico.

MINSA: El Ministerio de Salud del Peri 0 MINSA es el sector del Poder Ejecutivo
encargado del area de salud.

OMS: Es una entidad de la Organizacion de las Naciones Unidas (cuya sigla, por su
parte, es ONU). La OMS se encarga de la gestion de politicas sanitarias a escala
global. Fue creada por iniciativa del Consejo Econémico y Social de la ONU y se
reunio por primera vez en 1948.

Proteccién de Datos Personales: Se utiliza para describir tanto el respaldo operativo
de datos y la recuperacion de desastres/continuidad del negocio (BC/DR). Una
estrategia de proteccion de datos debe incluir la gestion del ciclo de vida de datos
(DLM), un proceso que automatiza el movimiento de datos criticos hacia el
almacenamiento en linea y fuera de linea y la gestion del ciclo de vida de la
informacion (ILM), una estrategia global para la valoracién, catalogacion vy
proteccién de los activos de informacion de errores de aplicacion/usuario, ataques
de malware/virus, fallo de la maquina o cortes de energia/interrupciones en las
instalaciones.

Edad Gestacional: Es el periodo de tiempo comprendido entre la concepcion vy el
nacimiento. Durante este tiempo, el bebé crece y se desarrolla dentro del Gtero de la
madre.

Parto: También Ilamado nacimiento, es la culminacion del embarazo humano hasta
el periodo de la salida del bebé del utero. La edad de un individuo se define por este
suceso en muchas culturas. Se considera que una mujer inicia el parto con la
aparicion de contracciones uterinas regulares, que aumentan en intensidad y
frecuencia, acompariadas de cambios fisiologicos en el cuello uterino.

Puerperio: Es el periodo que inmediatamente sigue al parto y que se extiende el
tiempo necesario (normalmente 6-8 semanas, 0 40 dias) para que el cuerpo materno
—incluyendo las hormonas y el aparato reproductor femenino— vuelvan a las
condiciones pregestacionales, aminorando las caracteristicas adquiridas durante el
embarazo.

Frecuencia Cardiaca: Es la repeticion menor o0 mayor de un suceso. Se trata de la
cantidad de veces que se repite un cierto proceso periédico en una unidad temporal.

A mayor frecuencia, mayor repeticién o asiduidad.
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15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Presion Arterial: Fuerza que ejerce la sangre que circula contra las paredes de las
arterias. La presion arterial se toma mediante dos mediciones: sistolica (medida
cuando el corazdn late, cuando la presion arterial esta en su punto mas alto) y
diastdlica (medida entre latidos cardiacos, cuando la presion arterial estd en su punto
mas bajo). La presion arterial se escribe primero con la presion arterial sistolica y
luego con la presion arterial diastélica.

Temperatura Corporal: Es la medida relativa de calor o frio asociado al metabolismo
del cuerpo humano y su funcidn es mantener activos los procesos bioldgicos, esta
temperatura varia segin la persona, la edad, la actividad y el momento del dia y
normalmente cambia a lo largo de la vida.

Contraccion Uterina: Es el mecanismo que permite que se produzca el nacimiento
del bebé. Las contracciones de parto son contracciones uterinas ritmicas,
progresivas e intensas.

Dispositivo Medico: Instrumento, herramienta, maquina, implemento de prueba o
implante que se usan para prevenir, diagnosticar o tratar la enfermedad u otras
afecciones. Los dispositivos médicos van desde los depresores hasta los marcapasos
del corazén y el equipo de imagenologia.

Ecdgrafo: Es un aparato de diagndstico electro médico utilizado para realizar
ecografias o ultrasonidos, que utiliza ondas sonoras de alta frecuencia para generar
secuencias de imagenes de dérganos y formaciones dentro del cuerpo tales como:
corazon, los rifiones, el higado, entre otros. Este aparato es fundamental para
monitorizar el desarrollo del feto durante el embarazo.

Transductor: Es un dispositivo capaz de transformar o convertir una determinada
manifestacion de energia de entrada, en otra diferente a la salida, pero de valores
muy pequerios en términos relativos con respecto a un generador.

SUSALUD: La Superintendencia Nacional de Salud (siglas: SUSALUD) es un
organismo técnico especializado adscrito al Ministerio de Salud del Peru, que cuenta
con autonomia técnica, funcional, administrativa, econémica y financiera. Tiene
como finalidad de promover, proteger y defender los derechos de las personas al
acceso a los servicios de salud, supervisando que las prestaciones sean otorgadas
con calidad, oportunidad, disponibilidad y aceptabilidad, con dependencia de quien

la financie.
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22.

23.

24,

25.

26.

217.

28.

29.

IAFAS: Es también una Institucion Administradora de Fondos de Aseguramiento
en Salud (IAFAS) y su objetivo es captar y gestionar fondos para el aseguramiento
de prestaciones de salud y la cobertura de riesgos de salud de los asegurados bajo el
Aseguramiento Universal en Salud (AUS).

Seguro Integral de Salud: EI Seguro Integral de Salud es un Organismo Publico
Ejecutor (OPE) del Ministerio de Salud que tiene como finalidad proteger la salud
de los peruanos que no cuentan con un seguro de salud Prioriza aquellas
poblacionales vulnerables que se encuentran en situacion de pobreza y pobreza
extrema.

ESSALUD: El Seguro Social de Salud o también conocido como EsSalud es la
institucién peruana de la seguridad social en salud, comprometida con la atencién
integral de las necesidades y expectativas de la poblacion asegurada, con equidad y
solidaridad hacia la universalizacion de la seguridad social en salud.

Entidades Prestadoras de Salud: Es la encargada de promover la afiliacion al sistema
de seguridad social. Aqui no hay servicio médico, sélo administrativo y comercial.
Pasarela de Pagos: Es el servicio de un proveedor de servicios de aplicaciéon de
comercio electrdnico, con el que se autorizan pagos a negocios electrénicos (en
linea), ventas en linea al detalle, negocios con presencia fisica y en linea
simultaneamente (modelo de negocio brick and clicks, traduccion literal "ladrillo y
cliqueo™), o a negocios tradicionales (modelo de negocio brick and mortar,
traduccion literal "ladrillo y hormigon™). Es el equivalente de un terminal punto de
venta (TPV) fisico ubicada en la mayoria de los almacenes al detalle.

Registros Sanitarios: El registro sanitario es un documento que autoriza a una
persona natural o juridica para fabricar, envasar e Importar un producto destinado
al consumo humano.

DIGEMID: La Direccion General de Medicamentos Insumos y Drogas (DIGEMID)
es un organo de linea del Ministerio de Salud, creado con el Decreto Legislativo N°
584 del 18 de Abril del afio 1990.

FDA: La FDA (Food and Drug Administration: Administracion de Medicamentos
y Alimentos12 o Administracion de Alimentos y Medicamentos)3 es la agencia del
gobierno de los Estados Unidos responsable de la regulacion de alimentos (tanto

para personas como para animales), medicamentos (humanos y veterinarios),
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30.

31.

32.

33.

34.

cosméticos, aparatos médicos (humanos y animales), productos biolégicos y
derivados sanguineos.

Telemedicina: Es cualquier acto médico realizado sin contacto fisico directo entre
el profesional y el paciente, o entre profesionales entre si, por medio de algun
sistema telemético. En otras palabras, la telemedicina utiliza las tecnologias de la
informacion y las telecomunicaciones (por medio de los sistemas telematicos) para
proporcionar o soportar la asistencia médica, independientemente de la distancia
que separa a los que ofrecen el servicio.

Servicios Cloud: La computacion en la nube (del inglés cloud computing), conocida
también como servicios en la nube, informética en la nube, nube de computo, nube
de conceptos o simplemente "la nube”, es un paradigma que permite ofrecer
servicios de computacion a través de una red, que usualmente es Internet.

Mercado Objetivo: Es el grupo de consumidores u organizaciones que muy
probablemente compre los productos o servicios de una compafiia. Debido a que
esos compradores son los que probablemente quieran o necesiten lo que ofrece tu
compaiiia, tiene sentido que la compafiia enfoque sus esfuerzos de marketing en
alcanzarlos. EI marketing hacia estos compradores es el enfoque mas efectivo y
eficiente. La alternativa -marketing para todos- es ineficiente y costoso.

Aplicacion Movil: Una aplicacion movil es un programa que se descarga e instala
en el dispositivo madvil de un usuario, mientras que un sitio web para méviles no es
mas que una pagina web adaptada a los formatos de tabletas y teléfonos inteligentes.
Contact Center: Un centro de llamadas es un éarea donde agentes, asesores,
supervisores 0 ejecutivos, especialmente entrenados, realizan llamadas (llamadas
salientes) o reciben llamadas (llamadas entrantes) desde o hacia: clientes (externos

0 internos), socios comerciales, compariias asociadas u otros.
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