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Resumen Ejecutivo

Nexo Salud Odontélogos es un emprendimiento uruguayo fundado en el aifo 2016, basado en una
plataforma web y aplicacion para celulares, que da respuesta a la necesidad de transformacién
digital de los odontdlogos independientes. Los ayuda a ahorrar tiempo de gestion, centralizar las
comunicaciones, aumentar la satisfaccion de los pacientes, fidelizarlos y reducir su ausentismo.
Sus fundadores Alvaro Rettich y Rodrigo Silva, quienes tienen amplia experiencia en empresas de
tecnologia y formacién tanto en ingenieria (Udelar) como en direccion de empresas (ORT), han
logrado llevar adelante este emprendimiento con éxito, demostrando el potencial del mismo a
través de la obtencion de fondos de instituciones como la ANIl y la ANDE.

Contando con su apoyo y aprovechando la validacién que ya tiene el producto, surge la
oportunidad de desarrollar una nueva unidad de negocios que atienda a los psicélogos. El bajo
costo de adaptar el sistema actual a otras profesiones y aplicarlo a un segmento de clientes que
actualmente no cuenta con una solucién tecnolégica especifica, vuelve muy atractivo el proyecto.
Nexo Salud Psicélogos estard enfocado en los profesionales de la psicologia clinica que desarrollan
su actividad de forma independiente en Uruguay, que representan un mercado potencial de 3.000
clientes.

El proyecto cuenta con una viabilidad financiera muy auspiciosa que queda demostrada por la
capacidad de generar flujos de fondos positivos desde el decimotercer mes de puesta en marchay
de que, partiendo de una Unica inversion inicial de USS 43.500, se puede llegar a obtener un VAN
de USS 278 mil en cinco afios. Segun lo proyectado, se alcanzard una TIR del 66,67%, con un
periodo de repago de dos afios y medio. La variable mas critica de sensibilidad del proyecto, es la
cantidad de clientes a alcanzar y cuyo punto de equilibrio se sitia en 380 clientes.

Es importante destacar que la propuesta cuenta con exencion del pago de IRAE y con el interés
gubernamental por la promocion del desarrollo de sistemas ldgicos de este tipo, lo que lo torna
aun mas atractivo, sin mencionar la escalabilidad internacional que podria dérsele.

Existe una gran ventaja en la plataforma propuesta, que es la adaptabilidad a otras profesiones sin
la necesidad de incurrir en mayores costos de desarrollo, ya que un 90% de la misma es
reutilizable, lo que asegura mas posibilidades de éxito al proyecto. Operativamente este
emprendimiento es de rapida implementacién (120 dias), cuenta con un plan de marketing basado
en herramientas digitales y con una estructura de recursos humanos muy pequefa (3 empleados).

En conclusion, el desarrollo de esta nueva unidad de negocios de Nexo Salud, permitird a los
psicologos clinicos transformarse digitalmente y acceder a un nuevo mundo de gestidn,
comunicacién, automatizacion y fidelizacidn de clientes a costos accesibles, en una plataforma con
una alta usabilidad y con foco en la experiencia del usuario.
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1.ldentificacion de la oportunidad
1.1. Definicion del problema y justificacion de la oportunidad

Como resultado de la investigacién realizada por este equipo (ver anexo 9), se pudo apreciar que
los psicélogos clinicos independientes, realizan muchos procesos manuales de su gestidén sin
soporte electrénico, como por ejemplo: anamnesis, diagndsticos, agenda, apuntes, notas vy
expedientes. Al mismo tiempo, se detectd que estos profesionales, tienden a tener una falta de
control sobre los honorarios a cobrar y cobrados de pacientes, lo que les genera incomodidad por
tener que reclamar un pago o no saber si las sesiones se encuentran saldadas. Otro de los puntos
gue resaltan, es el de contar con un gran volumen de re-trabajo, pérdida de datos, problemas de
coordinacion y dificultad de acceso a datos histéricos ante el recomienzo de terapias con
pacientes. Adicionalmente se detectd que es muy comun la pérdida econdmica por inconvenientes
de coordinacién de agenda entre el paciente, el profesional y los consultorios de alquiler.

El segmento de los profesionales independientes vinculados a la salud en Uruguay, presenta una
tendencia muy favorable y que se encuentra visiblemente en aumento, en la adopcién de sistemas
y herramientas de soporte para la gestidon. Manifiestan utilizar algunas herramientas de manera
aislada, como el calendario del celular, o la plataforma Google Drive para almacenar archivos en la
nube, aunque de forma desintegrada y sin una clara estrategia detras. En el caso especifico de los
psicdlogos, nos encontramos en un contexto también altamente favorable. Se logra identificar
principalmente en las generaciones mas jévenes y con mayor adopcidn de nuevas tecnologias, una
mayor apertura a la transformacién en la forma que se hacen las cosas y en el foco al paciente
visto como un cliente y no solo como un paciente, con todo lo que ello conlleva. A nivel
sociodemografico, segun el Ultimo censo de Psicélogos de Uruguay, el 76,1% tiene entre 23 y 59
afios de edad, siendo también estos rangos los de mayor actividad registrada en internet.

Segln publica la Agencia de Gobierno Electrénico y Sociedad de la Informacion (AGESIC) en su
pagina web, existe una creciente expansidn del uso de internet en Uruguay, al punto que el 86%
de la poblacién lo utiliza todos los dias, siendo cada vez mas comin su uso como medio
transaccional para la realizacién de actividades cotidianas y de pagos. Desde el 2013 al 2018 los
pagos a través de celulares se multiplicaron por cinco en cantidad de operaciones y por mas de
nueve en montos. Los ultimos datos publicados por el Banco Central del Uruguay en su reporte
anual del sistema de pagos minorista, muestran que en el afio 2018 hubo 16,4 millones de
transacciones que totalizaron algo mas de US$ 11.000 millones.

La cantidad de psicélogos per capita alcanzé la cifra de 268 cada 100.000 habitantes en el afio
2012 lo que ubica a Uruguay en segunda posicién mundial. Adicionalmente, en el afio 2016, la
carrera mas demandada en la Universidad de la Republica con 2.300 ingresos, que representaba
un 11% mas que el afio anterior y manteniendo la tendencia al alza desde el afio 2013, fue la de
psicologia segun datos que publica la Universidad de la Republica.

Sumado a todo lo anterior existe un incentivo muy importante de parte del gobierno nacional que
por ley 19.637 y el decreto 244 del afio 2018 exonera de IRAE a las empresas de produccién de
soportes ldgicos y actividades vinculadas conformadas luego del 1/1/2018.



Vemos como oportunidad que Nexo Salud Odontélogos viene desarrollando y operando con éxito
una plataforma web y aplicacién para celulares que brinda una solucién muy conveniente para
resolver la gestién de pacientes por parte de odontdlogos. Cuenta con un disefio organizativo
actual que le permite una marcada agilidad y flexibilidad a sus decisiones, logrando a su vez
implementarlas de forma casi inmediata.

La oportunidad comercial y de producto detectada por nuestro equipo esta ligada a la creacion de
una plataforma tecnolédgica que permita un posicionamiento diferencial del profesional y que le
genere ventajas competitivas respecto al resto del mercado. Posibilita en un solo ambiente
gestionar agenda, cobros, base de pacientes, fichas clinicas y como novedad una pasarela de
pagos que permite el cobro en linea y la posibilidad de eliminacién del efectivo.

Adicionalmente, y gracias a los resultados de las encuestas y del grupo focal (ver anexo 9),
encontramos elementos que confirman las hipdtesis respecto a la oportunidad de negocio y la
aplicabilidad al segmento definido. Los principales indicadores que nos llevan a estas conclusiones
refieren a que el 77% de los profesionales relevados reaccionaron de forma positiva o muy
positiva a la plataforma y soluciones propuestas. El 92,5% lo considerd innovador y casi el 60% lo
encontraria necesario para su gestion diaria. El 100% evalud al precio de forma positiva, lo cual, en
conjunto con los demas hallazgos, nos permite confirmar que existe una gran apertura del
mercado a incorporar este tipo de soluciones.

En este sentido, se plantea que los profesionales independientes de la psicologia clinica,
necesitan una forma mas efectiva de posicionamiento profesional, gestion de su consultorio,
agenda y base de pacientes.

1.2. Sector especifico de la propuesta

Para esta propuesta, el sector de trabajo especifico es el de la industria de las tecnologias de
informacién aplicadas a la gestién de profesionales independientes. En este caso, para los
psicdlogos clinicos que se desempefian de forma independiente en la atencién particular de
pacientes.

1.3. Actores de la industria

Para esta solucién, hemos definido como actores principales de la industria en la que estamos
inmersos a:

Los programadores de software y a las empresas de desarrollo que resultan claves para poder
desarrollar las soluciones en tiempos muy breves y a costos competitivos, sin la necesidad de
recurrir a la formacidn de recursos propios que pueden obligar a incurrir en largos procesos de
aprendizaje, con el riesgo de llegar tarde al mercado.

Las asociaciones de psicdlogos que generan una fuerte incidencia en las tendencias de uso y
herramientas para sus afiliados, son otro de los actores importantes en la industria. Estas



organizaciones existen también como espacio de intercambio entre profesionales, y sirven para
referenciar tendencias en el ejercicio de la profesion.

Las empresas de alquiler de consultorios, que son para una gran parte de los psicélogos, socios
relevantes para la difusién de su tarea y uno de los lugares donde mds se concentran y en donde
ejercen la profesién.

Los usuarios finales de la aplicacidn, que no siempre son los pacientes, por ejemplo, los padres
cuando coordinan las sesiones de sus hijos menores con el profesional, tienen un papel de gran
relevancia porque son los que influyen y fuerzan a la adopcion de tecnologias por parte de los
profesionales, ya sea para obtener medios de pago electrénicos o para obtener una consulta a
través de medios digitales.

Los competidores, como el caso de los gigantes tecnoldgicos Google y Microsoft, juegan un papel
importante, porque brindan de manera aislada y, en algunos casos de forma gratuita, soluciones
gue pueden ser adoptadas por los profesionales facilmente y hacen que el desafio de innovacion
en el sector sea extremadamente dificil. También se incluyen como competidores a empresas que
desarrollan sistemas CRM y que se encuentran disponibles al mercado a través de la web o de
software licenciado.

El gobierno, a través de politicas de incentivos tributarios y de promocidn de inversiones en los
sectores tecnoldgicos, asi como también organismos gubernamentales para el financiamiento de
este tipo de emprendimientos.

1.4. Anadlisis de la intensidad competitiva

En esta seccién se analizan las cinco fuerzas de Porter (ver anexo 4) para la industria de las
tecnologias de informacidn aplicada a la gestidén de profesionales independientes. Se concluye que
la intensidad competitiva en el sector especifico es baja, a pesar de que las amenazas de nuevos
competidores y de productos sustitutos sean altas.

Amenazas de nuevos
competidores: ALTA

S

Poder de negociacion Rivalidad entre o
. Poder de negociaciéon
de los proveedores: competidores de los clientes: MEDIO
BAJA existentes: NO HAY ’
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1.5. Analisis de tendencias y variables criticas

Existe una fuerte tendencia, motivada por la ley de inclusion financiera y complementada por la
alta penetracién de internet, a la realizacidn de pagos digitales y a la utilizaciéon de plataformas
web y aplicaciones para la solucién de temas cotidianos. Desde el 2014 al 2018 existié un aumento
del 42% de usuarios que realizan transacciones de pagos en linea. La mas reciente encuesta sobre
el Perfil del Internauta en Uruguay, publicada por Grupo Radar sefiala que el 84% de los usuarios
de internet lo hace desde su celular, aumentando significativamente los lugares y tiempos de uso
del mismo. Mientras que 9 de cada 10 usuarios buscan referencias de empresas o servicios en
internet. Adicionalmente, mas de 1.750.000 uruguayos compraron algun producto o servicio por
internet en el afio 2018. Estas cifras se han tenido una tendencia al aumento en los Ultimos afos,
haciendo que se incremente cada vez mas la oferta de soluciones tecnolégicas.

Actualmente, encontramos que la tendencia mas importante de los ultimos afos en la gestion de
negocios a nivel global, viene siendo la de transformacién digital, y en esto, la psicologia no se
encuentra ajena. Las principales incorporaciones que hemos encontrado a nivel global y que
apuntalan y fortalecen nuestra estrategia planteada, son vinculadas a blogs y revistas digitales,
paginas web, redes sociales, LinkedIn, YouTube, aplicaciones de gestién, Google Calendar, video
sesiones y realidad virtual.

Otra variable importante a considerar en esta fundamentacion, es que los psicélogos, en base a las
investigaciones realizadas, desean poder contar con herramientas que faciliten su trabajo para que
puedan enfocarse en lo principal de su gestién que es la atencidn de los pacientes. Respecto de
estas herramientas, todos los casos relevados, refieren a que sean de base tecnoldgica, que les
permita autoadministrarse y que sea de facil uso.

1.6. Cadena de valor

1. Disefo y maquetacion: Es una de las actividades mas importantes del negocio y consiste
en varias sub actividades: definicion de funcionalidades, estética visual, flujo de
funcionamiento y disefio de experiencia de usuario. Se planifica mantener la simplicidad y
la facilidad de uso.

2. Desarrollo de software: Consiste en la adaptacidon de la actual plataforma Nexo Salud
Odontdlogos a una version para psicélogos e incorporar funcionalidades adicionales. Se
utilizara para la programacion, el lenguaje de uso libre Scala.

3. Mantenimiento y seguridad: Implica la correccion de errores en el software, la gestion y
actualizacion de antivirus y la tarea de respaldo necesarias para garantizar el
funcionamiento correcto y mantener altos estandares de seguridad. Se estableceran
protocolos de trabajo para la gestién de los datos y la informacion confidencial, ya que
estos seran considerados como los principales activos con los que se contara, por lo que se
priorizard su cuidado.

4. Operacion de la plataforma: Es el monitoreo de los principales indicadores de
funcionamiento, que se encuentran mayormente automatizados, e implica adicionalmente
la ejecucién de tareas rutinarias de chequeo de servidores y sistemas de comunicacion. Al



ser un servicio relativamente estandar para su gestion diaria, se estima que no requeriria
mayores acciones operativas.

5. Atencidn al cliente y soporte de usuarios. Se realizard mediante servicios de mensajeria
electrénica y por email. En el futuro se realizard también en forma telefénica y mediante
chatbots.

6. Venta: Consiste en la venta directa y personal tanto de forma presencial cdmo a través de
herramientas de marketing digital.

7. Promocidn: Es el diagndstico, planificacién y ejecucidon de acciones que tienen como
objetivo dar a conocer la plataforma y contribuir a la generacién de ventas. Estara aplicado
con foco en estrategias de marketing digital, redes sociales e e-mail marketing, con
campafias dirigidas a los profesionales. Complementario a esto, se planifica la
participacién en eventos de la industria y la inversidon en auspicio en actividades afines al
segmento.

8. Gestidn de proveedores: Implica la buisqueda, analisis, contratacién y coordinacién de los
diferentes proveedores. En el caso de Nexo Salud, el mayor valor esta centrado en los
proveedores de: desarrollo de software, sistema de hosting, servidores en la nube y
seguridad, debido a que es donde se sustenta la operativa del negocio.

9. Gestidon administrativa: Es la realizacidon de las tareas de tipo administrativas necesarias
para el normal funcionamiento y que seran realizadas por un empleado que
complementara de esta forma sus tareas de soporte a clientes.

10. Administracion Contable: Son las tareas de tipo financiero, impositivo y contable de la
empresa, que seran externalizadas.

11. Asesoramiento Legal: Consiste en el asesoramiento y representacion juridico y notarial de
la empresa con foco en la privacidad de datos.

Manteni-
miento y
Seguridad

Operacion
plataforma

Disefio y Desarrollo
Magquet. de Software

Promocion

Gestién administrativa

Gestion de proveedores

1.7. Mercado

Segun el ler Censo Nacional de Psicélogos del afio 2014 (informacion mas reciente disponible),
existian 9.782 personas con titulo de psicélogo. Del resultado de este estudio se ha podido
determinar que aproximadamente un 60%, se desempefan en el ambito de la psicologia clinica,



destacando que en el ejercicio privado de la profesidn solo hay unos 3.000. La caracterizacion
demografica de los psicélogos en Uruguay muestra que es una poblacién relativamente joven
(media 41 anos de edad, con 75% de los censados menores de 55 afios) y altamente feminizada
(85,1% son mujeres). En relacién a la distribucion geografica, es significativa la alta concentracion
de psicélogos en Montevideo y drea metropolitana (el 85% estd radicado en Montevideo vy
Canelones).

Psicologos 10M

En ejercicio 6M

Para la diagramacidn, planificacion y ejecucion del presente plan, se recorrid un extensivo camino
de investigacién enfocado en entender las necesidades de este segmento de mercado,
comprender qué de la actual propuesta de valor de Nexo Salud Odontdlogos seria extrapolable y
qué se deberia desarrollar en forma adicional.

Fruto de esta investigacion se encontrd que las principales complicaciones se podrian resumir en:
- caracteristicas del tipo de cliente y mercado
- desarrollos tecnolégicos
- estrategia de lanzamiento al mercado

Para investigar el mercado de potenciales consumidores se realizd6 una encuesta de 110 casos a
profesionales del segmento seleccionado, un grupo focal con 6 profesionales y 8 entrevistas en
profundidad.

1.8. Identificacion del job-to-be-done por la propuesta de valor

El psicologo clinico necesita concentrar sus esfuerzos en la realizacidon de su tarea profesional y no
en preocuparse por la gestién de su negocio/consultorio. No estan formados profesionalmente
para esa gestion y es una tarea que por su perfil, en general degrada su foco principal. Necesitan
encontrar formas intuitivas, agiles y seguras que optimicen la gestion administrativa, sin incurrir
en costos excesivos. En este contexto y a fin de facilitarle la vida al psicélogo, Nexo Salud facilita y
profesionaliza la gestidn administrativa, lo posiciona en un lugar diferente, afiadiendo valor a la
relacion psicodlogo-paciente. Los pilares en los que se basa para lograr estos objetivos son:
experiencia previa en el rubro, innovacion constante, soporte personalizado al usuario, seguridad
de la informacién y simplicidad de uso.
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1.9. Comportamiento del cliente

El segmento de clientes de psicélogos clinicos tiene un comportamiento distinto al de los
odontdlogos, por mas que comparte algunas variables comunes al mundo del profesional
independiente. Los psicdlogos tienen una menor cantidad de pacientes, pero mas asiduos. Es un
servicio 100% intangible, por lo cual no requieren de inventario de materiales de trabajo. Debido a
la naturaleza del servicio, la confidencialidad se convierte en un atributo que atraviesa todo el
analisis del entorno. Una caracteristica relevante del segmento objetivo, es el sentimiento de
comunidad que existe entre los profesionales y el intercambio que hay sobre tendencias, formas
de trabajo, innovaciones, recursos técnicos, etc. Existe una gran multiplicidad de asociaciones
profesionales, instancias de reunion y de trabajo colaborativo. Esta particularidad de los
psicélogos, es algo en lo cual desde Nexo Salud se puede generar un gran apalancamiento para la
promocién de las soluciones propuestas, accediendo en un principio a los profesionales que tienen
predisposicién a la adopcion de tecnologias, para luego generar a través de ellos la influencia en el
resto de la comunidad profesional.

Los psicdlogos tienden a ser mads tradicionalistas en la gestién de su trabajo, pero actualmente
estan generando una mayor tendencia a adoptar nuevas practicas, fundamentalmente aquellas
orientadas a la innovacién y tecnologia. Esto lo podemos evidenciar con resultados obtenidos
tanto de las encuestas como del grupo focal realizado, en donde encontramos que el 78% de los
encuestados afirmd tener una reaccién entre algo positiva y muy positiva al producto de Nexo
Salud presentado. Un 62% lo consideré innovador y un 57% lo considerd necesario.
Adicionalmente podemos citar la siguiente frase obtenida a raiz del grupo focal realizado y que
expresa de forma representativa el parecer de muchos profesionales relevados:

“El poder agrupar informacion de interés, incorporando las nuevas tecnologias para la prdctica y la

oferta del servicio psicoldgico, es algo alentador. A su vez es importante ir dando lugar a estas

innovaciones que pueden representar el punto de partida en el largo camino de ir mejorando la
eficacia”

Diego, 35 afios

Psicélogo
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1.10. Competencia

La competencia varia segun desde qué propuesta de valor nos posicionamos. En cada una de las

categorias podemos encontrar lo siguiente:

Gestion del Paciente y la Consulta:

e Outlook

e Gmail

e Skype

e WhatsApp

Gestion del Consultorio:
e Excel
e Sistemas de administracién

Gestion de la Fidelizacion:
e Plataformas de Email Marketing
e Survey Monkey
e CRM genéricos

No encontramos a nivel local una empresa que brinde el estilo de servicios propuesto de forma

unificada, lo cual a nivel competitivo nos da una ventaja relevante en el mercado.

A nivel internacional existen plataformas similares (principalmente en México, Chile y Espafia),

pero que de momento se encuentran centralizadas en sus respectivos mercados y sin sefiales de

expandirse. De todas formas, aunque esto se efectivizara, e ingresaran competidores desde el

exterior, a nivel de empresa y producto, los clientes uruguayos valoran que el interlocutor sea

alguien cercano y basado en el pais. Esta seria otra ventaja extra, frente a amenazas del exterior

que pudieran existir.

1.11. Oportunidades y Amenazas

Oportunidades

Amenazas

® Nexo Salud Psicélogos es la primera
solucion de su tipo en el mercado local.

e El alto porcentaje de psicdlogos en el
segmento de menores de 55 afios, y
con una mayor propensién a adoptar
nuevas tecnologias.

® El costo por el uso de las plataformas es
relativamente bajo y ofrece una utilidad
alta.

® Responde a una necesidad real de los
profesionales de la psicologia vy
adaptada en base a las necesidades

e El| alto nivel de informalidad en el
ejercicio de la profesién, puede
significar una barrera para que los
profesionales usen la aplicacién por
temor a controles de facturacion e
impositivos (la informacion queda
registrada, aunque su acceso queda
restringido).

e Temor por parte de los psicologos por la
gestion de los datos y la informacion
confidencial que queda registrada en la
plataforma.
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relevadas de los psicdlogos y con
asesoramiento por profesionales que
trabajan en el sector.

Alta demanda por soluciones que
simplifiquen  gestiones  complejas.
Desde este punto de vista se presenta
como una alternativa mas sencilla
utilizar una aplicacion web para
celulares que un CRM.

La ecuacidon costo beneficio de utilizar
una aplicacion web o de celulares vs. un
sistema de gestibn o un CRM es
significativamente positiva en el primer
caso.

El mercado se
soluciones que
estandares de
informacién en
sensibles.

encuentra avido de
cumplan con altos
seguridad de Ia
la gestion de datos

Pueden existir resistencias a pagar por
algo desconocido por lo cual se hace
relevante la posibilidad de prueba
gratuita de la plataforma.

El ser la poblacién de psicélogos
tradicionalmente mas conservadora
puede llevar a resistencias en la

adopcién de nuevas tecnologias.
Baja barrera de entrada de
competidores, incluso desde el exterior.
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2.Modelo de negocios

2.1. Segmentos de mercado objetivo

Existen varios segmentos de profesionales de la psicologia en Uruguay:

® Psicélogos clinicos que ejercen la profesién de manera habitual en forma independiente y
tienen a ésta como su fuente de ingresos principal.

® Psicdlogos que ejercen su profesién de manera habitual de forma dependiente

e Profesionales que tienen diferentes combinaciones de las dos anteriores.

e Aquellos cuya actividad principal no es el ejercicio de la profesidn y que realizan en su
mayoria trabajo en relacidn de dependencia en areas no vinculadas a la psicologia.

Es asi que se selecciond como segmento principal de mercado para esta nueva unidad de negocios
a los psicélogos clinicos que ejercen la profesion de manera habitual en forma independiente, lo
gue representa aproximadamente un universo de 3.000 personas.

2.2 Propuesta de valor

La propuesta principal para psicélogos es ofrecerles una solucién tecnolégica facil de adoptar para
mejorar y simplificar la gestion de sus actividades. Adicionalmente constituir a Nexo Salud, como
un espacio de vinculacién para la comunidad de psicdlogos, posibilitando la referenciacion de
pacientes y la busqueda de supervisidn (practica que consiste en asesoramiento entre psicdlogos).

La plataforma cuenta con funcionalidades que permiten al profesional optimizar sus tiempos de
atencién y administracion, desde la generacion de presupuestos hasta la confirmacion de citas
automaticas. Todas las funcionalidades se encuentran disefiadas para que la experiencia del
usuario sea lo mas amigable posible. Los productos que se incluyen en la plataforma se dividen en
tres categorias principales: gestion del paciente y la consulta, gestidon del consultorio y gestion de
la fidelizacidn:

Agenda y gestidon de consultas online: El profesional puede consultar su agenda en cualquier
momento y lugar, con posibilidad de configurar vista y funcionalidad. Puede obtener un reporte
financiero de cada uno de sus pacientes. Desde la aplicacidn, el profesional puede escanear sus
apuntes y registros y cargarlos de forma dindmica en la plataforma. Puede revisar ficha del
paciente, documentos y presupuestos. Los pacientes desde su versidn de la aplicacion podran dar
seguimiento a consultas, chequear la agenda, programar recordatorios y revisar indicaciones
proporcionadas por el profesional. Desde la plataforma existe la posibilidad de que el profesional y
el paciente se comuniquen de forma segura, privada e independiente tanto desde un chat
instantaneo como de correos electrénicos personalizados y video conferencia.

Pagos de pacientes: Se facilita la administracién de los pagos de los pacientes a través de:
configuraciéon de medios de pago, visualizacidon de estado de cuenta y pagos electrénicos. Existe
ademas la posibilidad de gestionar abonos en linea tanto con tarjetas de débito, crédito como
redes de cobranza.

14



Email Marketing: Cuenta con un mdédulo de email marketing para facilitar la comunicacién con los
pacientes. Funcionalidades aplicadas al seguimiento a pacientes, tales como re-agenda de citas y
recordatorios. Existe la posibilidad de vincular la agenda del profesional con los consultorios,
permitiendo comunicacidn en tiempo real y conocer la disponibilidad de las distintas salas.

2.3 Canales de distribucion

Existen dos formas de obtener la aplicacion para celulares, ambas de acceso gratuito. Por un lado
estd App Store, con una percepcién del cliente de ser un canal confiable, basado en los
mecanismos de control de calidad de Apple. Por otro lado se encuentra Google Play, disponible
para los sistemas operativos Android, pero con una percepcidn por parte del cliente de menor
confiabilidad del producto. Adicionalmente se puede acceder a la plataforma mediante la web,
sin la necesidad de instalar programas en las computadoras.

2.4 Relacion con los clientes

A través del uso de llamadas telefénicas, WhatsApp y el correo electrénico, el cliente tendra
acceso al asesoramiento y soporte de usuarios. Al ser una plataforma tecnolégica de gestion, la
mayor cantidad de transacciones serd de autoservicio no requiriendo la intervencién de personal
de Nexo Salud. En una fase 2 de evolucidn, la idea es la incorporacion de un chatbot inteligente
para el contacto con los clientes.

2.5 Modelo de ingresos

El modelo de ingresos esta basado en el cobro de planes de suscripcion mensual:
e Plan Basico: USS 11 por mes que incluye funcionalidades basicas tales como agenda de
consultas, recordatorios automaticos y ficha bdsica de pacientes.
e Plan Premium: USS 28 por mes que incluye a las funcionalidades del plan anterior mas
ficha completa de pacientes, cuenta corriente y saldo de pacientes, seguimiento, acceso
desde multiples dispositivos y acceso desde navegador web.

Adicionalmente a la estructura actual, se otorgara suscripcidn gratuita por los primeros 30 dias a
todos los planes.

2.6 Recursos clave para la propuesta de valor

e Plataforma tecnoldgica existente (versidn web y aplicacién movil). Se aprovechara el 90%
del desarrollo ya realizado para Nexo Salud Odontdlogos.

e Especialista en marketing digital para llevar a cabo las campafas de la empresa.

® Fuerza de ventas compuesta por dos vendedores (primer y segundo afio) que realizaran la
comercializacién de manera presencial.

e Capacidad en la nube contratados con Amazon Web Services.
Conocimiento de los emprendedores Alvaro Rettich y Rodrigo Silva.

e (Capital para inversidn inicial.
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2.7 Actividades y procesos claves para nuestra propuesta de valor

Disefio y desarrollo permanente de nuevas funcionalidades y la constante busqueda de
soluciones a los problemas que surjan. Esto contribuye a generar una percepcién de
innovacion constante por parte del cliente y mayor disposicién a pagar un precio superior
por mayor valor percibido. Se priorizarad la retroalimentacién de las opiniones de los
clientes, con el objetivo de poder dar respuestas tecnoldgicas a sus necesidades.

Soporte técnico especializado y personalizado que permitird conocer en profundidad las
necesidades de los clientes y generar las lineas de futuros desarrollos y mejoras en la
aplicacién y en la atencién.

Actualizacidon constante de los mecanismos y controles de seguridad de manera de
mantener altos estdndares que imposibiliten la pérdida de informacién y el acceso no
autorizado. Se cumpliran con los procedimientos y protocolos de seguridad previamente
establecidos en manuales y los que por defecto realizan los proveedores.

La gestién de los proveedores, constituye una actividad muy importante debido a la
dependencia que se tiene de los proveedores de hardware y software. Lograr

vinculaciones de largo plazo y relaciones de confianza es critico para el éxito debido a la
dependencia de la plataforma a los servicios tecnolégicos y la rapidez en la respuesta que
se necesitaria en caso de inconvenientes. Para lograr esto se hard énfasis en acordar
pautas claras de trabajo, contratos base, establecer procedimientos, métricas y objetivos
especificos y con plazos concretos. Adicionalmente, para fomentar la confianza, se
generaran reuniones bimensuales con los principales interlocutores de los proveedores
para discutir temas vinculados a la operativa tecnoldgica, del negocio y temas generales
de conocimiento mutuo que ayuden a consolidar vinculos de mayor profundidad vy
estabilidad.

Garantizar la disponibilidad absoluta del sistema las 24 horas del dia los 365 dias del afio,
de manera de evitar interrupciones al servicio que dafien la imagen de la plataforma y la
satisfaccién del cliente.

Promocionar la plataforma de manera de generar un rapido posicionamiento positivo en
el consumidor y que genere posibilidades de venta.

2.8 Socios clave para el modelo de negocios

Se buscaran alianzas con las asociaciones de profesionales con el objetivo de canalizar las ventas.

Tomando en cuenta que una de las modalidades mas usadas por los profesionales es alquilar

consultorios para la realizacion de atencion clinica, se realizara una alianza comercial con algunos

de estos establecimientos, con la finalidad de:

Generar mayor usabilidad de los consultorios y por ende mayor frecuencia de alquiler de
las salas.

Generar venta cruzada de servicios a través de la promocién de consultorios en Nexo
Salud y viceversa.

Acceso a la base de datos de los profesionales que atienden en los consultorios (previo
consentimiento informado).

Acuerdos de promociones y descuentos.
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Considerando las asociaciones profesionales, y replicando el modelo puesto en practica por Nexo

Salud Odontélogos, uno de los principales stakeholders a considerar es la Coordinadora de

Psicélogos del Uruguay. En este sentido, una alianza con esta organizacidn y que sea de beneficio

mutuo, seria muy importante para el desarrollo del modelo de negocio, la difusién y llegada a los

profesionales y la promocién del sistema. Esto se veria plasmado en la practica en:

Generar durante el primer afio acceso a funcionalidades Premium con el pago del plan
Basico a personas asociadas a la Coordinadora de Psicélogos del Uruguay.

Contar con estrategias de marca cruzada que potencien el posicionamiento a través de
elementos de marca (por ejemplo, logotipos en el sitio web, correos electrénicos y
banners).

Accesos a la base de datos de los profesionales asociados (previo consentimiento
informado).

Realizacidn de capacitaciones coordinadas por Nexo Salud en las salas de la Coordinadora
de Psicdélogos del Uruguay con foco en: marketing personal, transformacion digital para
profesionales de la salud mental y estrategias de productividad personal.

Adicionalmente, otro aliado clave seria la Caja de Jubilaciones y Pensiones de Profesionales

Universitarios, con la cual se implementaria un potencial acuerdo de las siguientes caracteristicas:

Acceso a la base de datos de los profesionales activos (previo consentimiento informado)
Generar durante el primer afio acceso a funcionalidades Premium con el pago del plan
Basico a personas asociadas a la CJIPPU.

Actividades puntuales gratuitas y abiertas para asociados sobre tendencias en
incorporacién de tecnologia para profesionales de la salud

2.9 Estructura de costos

Costos Fijos:

El mantenimiento de las versiones web y app requerird de 30 horas mensuales que serdn
contratadas a un proveedor externo.

Los sueldos y cargas sociales tendran una alta incidencia en los costos durante los
primeros dos afios debido a la contratacién de dos vendedores y bajara sustancialmente
durante los siguientes afios, permaneciendo solamente un vendedor y un administrativo
en forma permanente. Este rubro tendra ajustes en las oportunidades que establezca el
grupo 22 del Consejo de Salarios.

Hosting de Pagina Web: fijado en USS 100 mensuales, es el precio que actualmente paga
Nexo Salud Odontdlogos.

Alquiler de Cowork: fijado en US$ 200 mensuales por ser el presupuesto que da Sinergia
Cowork.

Honorarios profesionales necesarios para llevar adelante la operacion como
asesoramiento legal, contable y de recursos humanos, sera contratado a proveedores y se
accedera a tarifas lineales similares a los precios que actualmente tiene contratados Nexo
Salud Odontdlogos y que se estima un monto de USS 214 mensuales.

Otros gastos de papeleria, tramites y fondo fijo, también seran tratados como fijos,
estimandose en USS 150 mensuales.
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Costos Variables:

e El desarrollo de software tendrd un comportamiento variable de acuerdo al uso de la
plataforma. Se estima que en la medida de que aumente el uso, aumentara la necesidad
de contar con horas de desarrollo para la solucién de errores y el mantenimiento
necesarios partiendo de unas 25 horas mensuales. El costo de la hora de desarrollo en el
mercado puede variar dependiendo de si se contrata a desarrolladores independientes o
si se contrata a empresas. De acuerdo a averiguaciones realizadas, se establecio el precio
de la hora en USS$ 35. Adicionalmente, comenzando desde el afio 2, en los meses de junio
de cada afio, y coincidente con el comienzo de la zafra del segmento objetivo de clientes,
se destinaran 200 horas adicionales para el desarrollo de nuevas funcionalidades.

e Las horas de disefio y maquetacion tendrdn un comportamiento similar a las horas de
desarrollo, aunque en menor cantidad (17 horas mensuales durante el primer afio). De
acuerdo a averiguaciones realizadas, se establecié el precio USS 20.

e El hosting de la plataforma que se realizard en dos servidores virtuales en la nube
(principal y respaldo), a un costo mensual contratado cuyo precio varia segun la capacidad
utilizada y que se estima en 2 GB por cliente que contrata el servicio basico y en 10 GB el
premium.

e Las comisiones y cargas sociales tendran un impacto alto durante los primeros 2 anos,
mientras que sera menor durante los afios siguientes. Se abonard por concepto de
comisiones, un pago por nuevo cliente equivalente a la tarifa de un mes del plan
contratado.

e Se destinard un 3% de los ingresos brutos en publicidad y marketing.

® Se establecid un management fee del 2% de las ventas brutas destinado al pago a los
emprendedores por su aporte de la unidad de negocios existente.

De la totalidad de los costos el 39% es fijo mientras que el 61% restante es costo variable.
Representando estos Ultimos un 31% de los ingresos.

2.10 Fortalezas y debilidades

Una de las fortalezas es que Nexo Salud presenta un producto ya validado, con resultados
satisfactorios en el segmento de profesionales de la odontologia. Esta particularidad permite que
el desarrollo de las nuevas funcionalidades tenga un costo mucho menor que una creacién desde
fase cero. El funcionamiento de esta unidad de negocios tiene costos de operacion bajos.

Otro elemento es la flexibilidad propia de las Start Up, que permite mayor agilidad en sus
procesos, asi como la adaptabilidad ante cambios en el entorno. Se identifica una debilidad fuerte
en la dificultad de acceso a financiamiento para poder llevar adelante el proyecto. Adicionalmente
por ser una empresa joven, el posicionamiento en el mercado, no va a ser facil.
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3.Implementacién del modelo

3.1. Adecuar la estructura legal de la empresa

Adaptacién de la estructura legal y societaria de la empresa ante organismos del estado. Realizar
las gestiones correspondientes ante DGI para la obtencién de la exoneracién impositiva aplicable.
Para lo cual se debe realizar el registro correspondiente del software, asi como la postulacién al
régimen de facturacién electrénica.

3.2. Analisis y seleccion de proveedores estratégicos

Esta etapa consiste en una decisién respecto de los limites de la organizacién. Por ejemplo, se
prevé que la actividad de desarrollo se externalice, para lo cual se realizard un proceso de
licitacién, que permita comparar las mejores opciones, ya sean otras empresas de desarrollo o
desarrolladores independientes. Asi como también el hosting, y actividades administrativas,
legales y contables. Para las dos ultimas se contrataran profesionales con experiencia previa en el
asesoramiento de negocios de tecnologia.

3.3. Disefio y maquetacion

Se realizard como primera actividad del desarrollo del producto, pensando en la adaptacién de la
aplicacion para odontdlogos a la de psicdlogos. Este proceso comprende reuniones técnicas y
creativas con especialistas para la definicién de parametros técnicos y de criterios estéticos. Se
disefaran nuevas funcionalidades de manera de responder a las necesidades de estos
profesionales, y a las que impone las tendencias de la bancarizacién y facturacién digital. Se
realizardn los estudios de manuales de implementacidn y conexion con las pasarelas de pagos para
lograr una integracion exitosa en el sitio y la aplicacion,

3.4. Desarrollo y testing del software

Consiste en la programacion de las nuevas funcionalidades del punto anterior e integrarlas a la
plataforma. Se trabajard en paralelo el desarrollo del backend y frontend con dos equipos
distintos, liderados cada uno por uno de los socios. Para la integracidn con las pasarelas de pagos
se prevé un desarrollo en conjunto con los especialistas del proveedor, asi como la participacién
de un especialista en seguridad para certificar los niveles de proteccion en las transacciones. Los
controles de calidad y testing estan planificados a lo largo del proceso de desarrollo.

3.5. Contratacion y capacitacion del personal

Se realizara la contratacién de 2 vendedores y un administrativo de soporte al cliente. La
capacitacidn del capital humano es estratégica en pos de lograr una excelente atencién al cliente.
Para la seleccidn esta prevista la participacion de un consultor externo. Previamente se han
definido los roles, y las tareas de las posiciones a ser cubiertas. Los colaboradores al momento de
su incorporacion recibirdn una capacitaciéon intensiva de al menos 40 horas sobre el
funcionamiento del sistema para lo cual se destinardn USS 1.500 con foco en el pago a
capacitadores, alquiler de salas, etc. Se realizardn jornadas de integracién semestrales, para
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realizar balance de los resultados y para alinear objetivos entre los integrantes de Nexo Salud.
Para los vendedores se realizaran talleres sobre ventas y marketing con frecuencia semestral. Se
propiciara la participacidn en eventos externos sobre temas comerciales y de ventas, como parte
del proceso de capacitacién. De igual manera esta previsto que el encargado de la administracion
participe en talleres y conferencias afines a su especialidad, que puedan impactar directamente en
su desempefio.

3.6. Banco y sinergias comerciales

Se realizara una integracién con un consolidador de pagos web para las transacciones de cobro en
linea, utilizando las cuentas bancarias que ya posee Nexo Salud en Banco de la Republica Oriental
del Uruguay. Para este proceso se realizard una ronda de negociacion con las empresas PagosWeb
y Mercado Pago, ambas son pasarelas de pago con certificado PCI nivel uno. Del resultado de la
mismas, el analisis de las propuestas y la capacidad de la empresa para poder realizar la
integracién, se desarrollard el proceso de enlace para ofrecer a los clientes el servicio de pagos en
linea con tarjetas de crédito, redes de cobranza o cuenta bancaria.

3.7. Promocion

Consiste en el disefio y ejecucidon de la campaia de publicidad mediante la contratacién de una
empresa especializada. Inicialmente se hard el disefio con la compafia UBA S.A. que ya realizé
acciones en el pasado con la empresa y fueron exitosas.

El plan de marketing se encuentra establecido con foco en maximizar la inversién y los recursos
disponibles. Los objetivos principales son:
- Definir el posicionamiento de Nexo Salud a través del cual se mostrard al exterior el
mensaje y el desarrollo de la imagen que se desea comunicar.
- Definir el mensaje a transmitir y como desde la empresa se puede ayudar a satisfacer las
necesidades. El objetivo final es conseguir construir una presencia de marca y contenidos
para comenzar a desarrollar nuestra relacion de credibilidad y confianza con el cliente.

Para hacerlo, se plantean los siguientes aspectos de la propuesta de valor:

¢Qué hace la empresa mejor que nadie?

- Entender al cliente especifico (psicdlogos) al dedicar gran cantidad de tiempo y recursos
para comprender su comportamiento y necesidades y contar con psicélogos como
consultores externos para el desarrollo del producto.

- Contar con un proceso agil de desarrollo que permite adaptar la plataforma a las
necesidades.

- Servicio al cliente excepcional, de rapida respuesta y con métricas de 100% de satisfaccion.

¢Qué hace la empresa qué nadie hace?

- Personalizacion del servicio.

- Entender al cliente siendo socios de su negocio.

- Estar cerca, dialogar en profundidad y brindar respuestas claras.

- Cumplir los compromisos asumidos.
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¢Cudles son los mensajes clave?
- Nexo Salud es una empresa que brinda una solucién integral e inteligente de gestion a los
clientes, basada en la confianza, la informacién y el conocimiento.
- Nexo Salud es la plataforma que acerca la transformacidn digital a sus clientes, co-creando
con ellos las funcionalidades.

3.8. Plan de Medios

Debido a las caracteristicas del producto, del cliente, y el enfoque digital, el plan de medios se
plantea fundamentalmente a través de estrategias de marketing digital y de posicionamiento SEO
(trabajo de optimizacion y de aumento de la popularidad de un sitio web) y SEM (promocion de un
sitio web en los buscadores mediante el uso de anuncios de pago a través de plataformas)
simultdneamente y con foco en las siguientes redes: Facebook, Instagram y LinkedIn. Esto estara
complementado ademas con iniciativas de email marketing segmentadas a las bases de datos
validadas.

3.9. Venta

Consiste en la prospeccidn de clientes y la busqueda de alianzas y convenios con las asociaciones
de profesionales que los nuclean. Adicionalmente se introducirdn canales de venta en las redes
sociales, donde se podra descargar la aplicacién sin la intervencion de un vendedor. La fuerza de
venta estard especialmente dirigida al contacto personal con los potenciales clientes. Los
vendedores trabajardn con pardmetros mensuales de cumplimiento con foco en captacién de
nuevos clientes y facturacién de membresias, que permitan medir su desempefio y los resultados
de su gestidn. Se definirdn metas de visita mensuales, ratios de conversion y de participacién en
eventos para dar a conocer el servicio.

3.10. CAmo se superaran las barreras de entrada al segmento

Las barreras de entrada al segmento son muy bajas, sin embargo, es necesario capital inicial de
riesgo que se obtendria de dos fuentes distintas, por un lado, de la misma manera en que lo ha
hecho Nexo Salud en el pasado y que consiste en la obtencidn de fondos de organismos que
fomentan el desarrollo de emprendimientos, tales como ANII y ANDE. Por otro lado, otra fuente
de capital inicial seria una inversién propia realizada por los dos actuales directores de Nexo Salud
y adicionalmente del equipo que desarrolla este plan de negocios, considerando que es un
proyecto con muy buenas perspectivas.

Para poder disminuir los riesgos y lograr superar de forma déptima las barreras de entrada, la
alianza estratégica con los principales stakeholders (Coordinadora de Psicélogos, CIPPU vy
empresas de alquiler de consultorios), sera clave, ya que es un punto diferencial de la propuesta
gue ningun potencial competidor ha contemplado y desde el cual se puede generar un camino
auspicioso de ingreso.
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3.11.

Intereses de los stakeholders

Se identifican los siguientes stakeholders: inversionistas, clientes, proveedores, pacientes.

GRUPO

EXPECTATIVAS

INTERES

PODER

ACCIONES

Inversionistas

Altas

Alto

Alto

A pesar de los problemas de agencia
gue puedan existir, se impondra la
realizacion de informes mensuales
respecto de la evoluciéon del proyecto
y el estado de cumplimiento de sus
etapas. Se brindard la informacién
que requieran con absoluta
transparencia.

Clientes

Alto

Alto

Alto

Brindar un alto nivel de servicio de
atencién, personalizado y que busque
permanentemente  satisfacer las
necesidades del cliente.

Pacientes
(clientes de los
clientes)

Bajas

Medio

Medio

Incluirlos en las campafias de
promocién, destacando el valor de la
aplicacion.

Proveedores

Altas

Alto

Bajo

Generar un vinculo de confianza vy
colaboracién mutua, con instancias
de intercambio. Garantizar los pagos
en tiempo y forma.
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4.Evaluacion del retorno y riesgo
4.1. Inversion inicial y subsiguientes

Para la inversidn inicial se necesitaran USS 43.500 que se desagregan en los conceptos que se
detallan en el anexo 10.2. Se destaca un componente principal en el que se encuentran los pagos
de horas de disefio y desarrollo para la adaptacion de la plataforma existente y nuevas
funcionalidades. Existe una parte muy significativa de la nueva plataforma (90%) que ya fue
desarrollada para la unidad de negocio de odontdlogos por lo que, de las 950 horas destinadas a
desarrollo, disefio y maquetacidn, unas 300 son necesarias para poder replicar y adaptar la
plataforma existente al nuevo modelo y unas 650 para cubrir el requerimiento de funcionalidades
adicionales.

No habrd necesidad de realizar inversiones subsiguientes.
4.2. Fundamentos de la proyeccidén de ingresos y costos

Los ingresos se generaran Unicamente por el cobro de las mensualidades de los dos planes
existentes (basico y premium), que se realizara con tarjetas de crédito. A pesar de que no se prevé
un incremento del precio, se espera que, gracias a la contrataciéon de la fuerza de ventas, haya
crecimiento de la cartera de clientes.

La evolucion de la cartera de clientes se proyecta con un incremento mensual que evolucionard de
la siguiente forma:

Crecimiento de clientes mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afiod Afio 5
Plan Basico 25 18 12
Plan Premium 13 12 11 9 8

Consideramos la proyeccion de cartera de clientes en base a los analisis del entorno e insights
obtenidos a raiz de las encuestas y grupo focal (ver anexo 9), en donde encontramos que casi el
70% de los encuestados estaria dispuesto a comprar el producto hoy mismo si estuviera
disponible.

Asociado a estos incrementos de ingresos por aumento en la cantidad de clientes, se encuentra
directamente relacionado el pago de comisiones por ventas y su correspondiente gasto por

incidencias y aportes de leyes sociales.

La cartera de clientes al final de cada afio sera la siguiente:

Cantidad de clientes a fin de periodo Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Plan Basico 250 460 607 710 782
Plan Premium 125 272 404 517 611
Total 375 732 1.011 1.227 1.393

La evolucidén de los costos de personal sera decreciente por afo, explicado por la contratacion de
vendedores al comienzo que irdn siendo desvinculados en la medida de que se alcance el mercado
objetivo maximo. La evolucién sera la siguiente:
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Cantidad de vendedores

En los meses de junio de cada afo a partir del afio 2, se espera un desembolso puntual en las
actividades de disefio y programacidn, correspondiente a un aumento de 200 horas para cada una,
vinculadas a lanzamiento de nuevas funcionalidades coincidente con el comienzo de la zafra de

invierno de nuestros clientes.

4.3. Proyeccion de flujos de ingresos y egresos

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos Brutos 33.516 113.850 182.034 237.829 282.531
Gastos Fijos -37.248 -10.128 -30.528 -30.528 -30.528
Gastos Variables -27.754 -49.515 -56.237 -62.807 -67.098
Utilidad antes de impuestos -31.486 24.207 95.269 144,494 184.906
IRAE 0 0 0 0 0
Utilidad después de impuestos -31.486 24.207 95.269 144,494 184,906
Inversion inicial -43.500

Valor de rescate 0
Flujo de fondos -43.500 -31.486 24207 95.269 144,494 184.906

4.4. Evaluacidn del retorno proyectado vs. el requerido

En el flujo de fondos proyectado a 5 afios y utilizando el modelo CAPM para el célculo de la tasa de
retorno requerida, (ver anexo 10.1). El VAN de la inversién es de USS 278 mil, mientras que la TIR
alcanza un valor de 66.67%. El periodo de repago de la inversidn es de aproximadamente dos afios
y medio y el punto de equilibrio se alcanza en el mes 13.

4.5. Evaluacién del riesgo

En el anexo 7, se puede apreciar una matriz de riesgos asociados a la actividad y sus
correspondientes valoraciones y formas de mitigacion.

4.6. Sensibilidad a variables criticas

En el anexo 10.4, puede apreciarse un analisis de sensibilidad de variables que afectarian la
viabilidad del negocio. Se destaca que la variable precio de los planes no afectan demasiado el
VAN del proyecto. Sin embargo, la cantidad de clientes es una variable critica para el desarrollo del
plan ya que podria afectar significativamente la sustentabilidad del proyecto. Se entiende
razonable esta conclusidn debido a que los costos marginales de nuevos clientes son casi
despreciables una vez alcanzado el punto de equilibrio que estd estimado en 380 clientes, con una
proporcién de % para los del plan premium y de % para el plan basico.
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La disminucién en el porcentaje de crecimiento de clientes y la proporcion de la mezcla de los dos
tipos de planes, también son variables que se encuentran analizadas en el anexo 10.4 de las cuales
se puede apreciar que tienen una influencia significativa en el proyecto.
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Anexo 1- Acuerdo de alcance con el emprendedor

Los estudiantes de la materia Plan de Negocios de Universidad ORT Uruguay (abajo nombrados),
y los emprendedores en caracter de proveedor de la idea para el desarrolio del presente Plan
de Negocios {abajo nombrado}, acuerdan el siguiente alcance en relacién al objetivo del Plan.

Objetivo de los emprendedores

El objetivo principal es la instalacién y puesta en funcionamiento de Nexo Salud Psicélogos en la
ciudad de Montevideo.

El emprendedor busca obtener a partir del plan de negocio un mayor conocimiento del mercado
y la industria y un modelo de negocio adecuado para ese contexto.

Alcance del Plan de Negocios

Todos los capitulos del “Contenido Sugerido” suministrado por la Catedra serdn desarrollados.
Sin perjuicio de ello, se acuerda hacer énfasis en los siguientes aspectos:

e Evaluacién del retorno y riesgo
o Modelo de negocios

En sefial de conformidad se firma el mismo el dia 5 de agosto de 2019.

Los estudiantes:
Roberlandy Verdecia, estudiante 222805: Firma
Sebastian Marguez, estudiante 177236: Firma

Diego Deragon, estudiante 142080:

Los emprendedores:

Alvaro Rettich, C.I. 2.716.295-4:

Rodrigo Silva, C.I. :4.318.923-9

Tutor:

Gerardo Barcos, C.I. 2.541.011-5:
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Anexo 2 — Sugerencias sobre préximos pasos

1-

Incluir otras profesiones: Luego de evaluar el resultado de la nueva unidad de negocios,
avanzar en la incorporacion de nuevas profesiones. Manteniendo el foco es profesionales
de la salud, por ejemplo: Psiquiatras, Nutricionistas, Fisioterapeutas.

Incrementar las funcionalidades: Al ser una plataforma web de facil adaptacién de nuevas
funciones, seria recomendable expandir las mismas con foco en la comunicacion
psicélogo-paciente, por ejemplo, videoconferencias, formularios diagndsticos
autoadministrables, registro de recomendaciones para préximas consultas, etc.

Internacionalizacion: Las funcionalidades de la aplicacion  permiten su
internacionalizacién, la industria en la que se desempefia la empresa, y la escalabilidad de
la plataforma harian posible la expansion.
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Anexo 3 — Modelo de Osterwalder

Socios clave

Actividodes clave

Propuesta de valor

Relacién con los clientes

Segmentos de consumidores

Coordinadora de Psicdlogos del Uruguay
Caja de Profesionales
Empresas de alquiler de consultorios

Disefio y desarrollo de nuevas
funcionalidades y tareas de
innovacidn

Soporte técnico

Actualizacion de mecanismos y
controles de seguridad de la
informacidn

Gestidn de proveedores
Disponibilizacion 247 de los
sistemas.

Promocidn y posicionamiento de
la plataforma

Recursos clave

Plataforma tecnoldgica (web y
mobile)

Especialista en marketing digital
para campafias de la empresa
Fuerza de wventas, 3 vendedores
{primer y segundo afio)
Cloud Services

Know How de
emprendedores

Capital para inversian inicial

los

Solucidn tecnoldgica de facil
adopcion para mejorar
simplificar la gestion de las
actividades de los psicdlogos.

Optimizar tiempos de
atencidn, administracidn,
agenda y gestion de consultas
online, pagos digitales, email

marketing.

Llamadas telefdnicas

WhatsApp
E-mail

Distribucidn

Descarga de la aplicacion mediante
App Store de Google Play para
Android y de Apple para 105,

Acceso mediante plataforma  web
cloud

Psicilogos clinicos que ejercen la profesion de manera
habitual en forma independiente y tienen a ésta como su
fuente de ingresos principal.

Psicdlogos que ejercen su profesidn de manera habitual
de forma dependiente

Profesionales que tienen diferentes combinaciones de las
dos anteriores.,

Agquellos cuya actividad principal no es el ejercicio de la
profesidn y gque realizan en su mayoria trabajo en
relacidén de dependencia en dreas no vinculadas a la
psicologia.

Estructura de costos

Mantenimiento de plataformas web y mobile

Sueldos y cargas sociales
Hosting de pagina web
Alguiler de Cowork
Disefio y maguetacion
Honorarios profesionales

Estructura de ingresos

pacientes.

Plan Bdsico: USS 11 por mes que incluye: Agenda de consultas, recordatorios automdticos y ficha bdsica de

Plan Premium: US55 28 por mes que incluye: A las funcionalidades del plan anterior mas ficha completa de
pacientes, cuenta corriente y saldo de pacientes, seguimiento, acceso desde multiples dispositivos y acceso desde
navegador web,




Anexo 4 — Andlisis de la intensidad competitiva ampliada de Porter

En esta seccidn se analizan las cinco fuerzas de Porter para la industria de las tecnologias de
informacidn aplicada a la gestion de profesionales independientes.

Amenazas de nuevos
competidores: ALTA

0

Poder de negociacion Rivalidad entre Poder de negociacion
de los proveedores: competidores de los clientes:
BAJA existentes: NO HAY MEDIO

Amenaza de pro-

ductos sustitutos:
ALTA

Amenaza de nuevos competidores: existen compaiiias de alcance internacional como
Google y Apple que permiten acceder a software de cddigo abierto y que brindan la
posibilidad a cualquier compafiia o particular, desarrollar aplicaciones basados en sus
sistemas operativos Android e I0S respectivamente. Se encuentran disponibles en forma
gratuita aplicaciones de gestion de muy buena calidad como: Evernote, Sunrise calendar,
keep, etc.; que son accesibles desde cualquier parte del mundo y que sirven como base
para desarrollar aplicaciones alin mas potentes.

Cualquier competidor internacional puede acceder al mercado uruguayo sin mayores
limitaciones.

La gestién de un profesional no requiere grandes especificidades de un pais a otro, por lo
que quien desee satisfacer una necesidad de este tipo, utilizando tecnologias de la
informacidn, podria realizarlo internacionalmente sin inconvenientes.

Las formas de canalizar los flujos de dinero obtenidos de la monetizacion de la operacion,
tampoco tendria mayor problema para un competidor internacional, si se realizan por
canales digitales.

A nivel local la posibilidad de acceso al mercado es igual a la internacional por las bajas
barreras de entrada que mencionamos por lo que, la amenaza de nuevos competidores
es muy alta.

Poder de negociacidon de los proveedores. Existen tres tipos de proveedores principales
para esta industria:

a) Las grandes compaiias como Google o Apple que tendrian un elevado poder de
negociacién, sin embargo, visualizamos una muy baja probabilidad de que estas
empresas propietarias de Android e I0S cambien sus actuales modelos de negocio
en lo que refiere al cédigo abierto debido a la infinidad de aplicaciones que se
basan en sus plataformas.
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b)

c)

Compaiiias desarrolladoras de software que tendrian un mediano a bajo poder de
negociacién debido a la gran posibilidad de internalizacién de esta actividad por
parte de los jugadores de la industria. Incluso si se decidiera mantener
externalizada esta actividad, existe una oferta de proveedores importante y con
alta rivalidad entre si.

Proveedores de hosting. La gran cantidad de oferta de espacio en la nube que
existe para hostear servidores, lo que podria incluso ser considerado un
commodity dejaria muy bajo el poder de negociacidn de este tipo de proveedor.

En resumen, entendemos que el poder de negociacidn que tienen es muy bajo.

La rivalidad actual entre competidores es inexistente porque no existen hoy

competidores en esta industria. Sin embargo, podemos analizar los siguientes factores en

base a industrias similares lo que, en caso de existir competencia, la rivalidad seria alta:

a)

b)

c)

Los productos tendrian poca diferenciaciéon porque serian faciles de copiar en un
horizonte corto de tiempo.

No habrian, a priori, costos de cambio de una plataforma a otra por parte del
cliente.

El crecimiento de la cantidad de potenciales clientes es muy bajo, por lo que
generaria alta competencia por porciones de mercado.

Poder de negociacion de los clientes: podemos clasificar a los clientes segun dos tipos. Por

un lado, los que estdn asociados a organizaciones gremiales, y por otro a los que no.

a)

Concluimos que los clientes que no pertenecen a una asociacidon profesional, no
tendrian poder de negociacion mas que la posibilidad de no adoptar la solucién o
continuar utilizando sustitutos.

Para los clientes que si estdn asociados, existen distintos niveles de
involucramiento y actividad en asociaciones gremiales segun la profesién y podria
considerarse la eventualidad de que una profesion lograra, en el caso de nuclear
suficientes profesionales, un poder relativo de negociacién, pero para un caso
puntual.

De todas formas, no visualizamos que para este tipo de industria exista un nivel alto de

poder de negociacidn de parte de los clientes, en resumen, lo consideramos Medio.

Amenaza de productos y servicios sustitutos: las principales amenazas radican en la

utilizacion por parte del profesional de herramientas independientes que solucionan cada

una por separado, parcialmente su necesidad, tales como:

a)
b)

La utilizacidon de agendas manuales o electrdnicas

El cobro de honorarios por medio de redes de cobranza o transferencia
electrénica.

Recurrir a personal para cubrir esa necesidad, lo que en algunas profesiones
puede ser comun, pero en otras puede llegar a ser muy dificil de afrontar.
Autogestionar su actividad sin la utilizacion de herramientas no adoptando la
tecnologia.

Por lo tanto, consideramos que la amenaza es alta.
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Anexo 5 — Entorno

Acceso y uso de Internet

Sexo Grupo etareo Nivel educativo
92% 92% 91% 98% 100% g3y . 9%  98%
75% 82%
De cada 10 personas,
4 utilizan Internet en
todo momento y
5 en algunos momentos
del dia
Total Hombre Mujer 18 30 45 Mayor Primario Terciario
a29 ad4 a59 60 Secundario
O cAP 2017: 89% 86 O/ Usa Internet
EUTIC 2016: 79% © Todos los dias
N
P:"¢Ha utilizado internet en los ultimos 3 meses? Por favor, recuerde que cuenta ‘ Uruguay >cgeslc > S
siutilizo internet en la computadora, en el celular, cuando usa WhatsApp, Digital s RESIDENCIA

Facebook". Base: todos.
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. 4
Ciudadanos Digitales: Tipologia

32%
42%
16%
I 10% I
2014 2016

P:"¢Ha utilizado internet en los ultimos 3 meses?..". Base: todos. P: *;Alguna vez ha realizado pagos por internet? . P:“; Alguna vez ha
realizado transferencias o pagos a través de su cuenta bancaria por internet?". P: “;Cuanta confianza se tiene en usted mismo para hacer

21% 8%
28%
44%
11%
52%
15%
19%
2018

® Transaccional: ha hecho
pagos—tmnsncuones online

Actitudinal: ha usado intemet / no ha
hecho pagos-transacciones online /

tiene confianza para hacerlo ¥
P Transaccional:

desde el 2014 al 2018 el

® [nseguro: ha usado intemet / no ha incremento fue del 42%

hecho pagos-transacciones online /
no tiene confianza para hacerlo

® No usuario: no ha usado intemet en
los ultimos 3 meses

pagos o transacciones bancarias por internet?". Base: internautas.

DGI

DIRECCION
GENERAL
IMPOSITIVA

RESOLUCION N° 10403/2018

Montevideo, 28 de noviembre de 2018

VISTO: el Decreto N° 244/018, de 20 de agosto de 2018.

RESULTANDO: que la referida norma dispuso modificaciones al Decreto N° 150/007 de
26 de abril de 2007, reglamentando la exoneracion de la actividad de produccién de
soportes logicos y servicios vinculados, que rige para ejercicios iniciados a partir del 1° de

enero de 2018.
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Anexo 6 - Comparacion de competidores

Gestion del Paciente y la Consulta

Valor dela | Costo Personalizaciéon | Usabilidad | Foco en la Integralidad
marca experiencia | dela
del usuario | plataforma

Nexo Salud | Medio Bajo Alto Alto Alto Alto
Outlook Medio Bajo Bajo Medio Bajo Medio
Gmail Alto Bajo Bajo Medio Bajo Medio
Skype Medio Bajo Bajo Medio Medio Bajo
WhatsApp | Alto Bajo Bajo Alto Medio Bajo
Gestion del Consultorio

Valor dela | Costo Personalizacion | Usabilidad | Foco en Integralidad de

marca experiencia | la plataforma

del usuario
Nexo Salud | Medio Bajo Alto Alto Alto Alto
Excel Alto Bajo Bajo Alto Medio Medio
Sistemas de | Bajo Alto Bajo Medio Medio Medio
administrac
ién
Gestion de la Fidelizacion:
Valor de Costo Personalizacion | Usabilidad | Foco en Integralidad de
la marca experiencia | la plataforma
del usuario

Nexo Salud Medio Bajo Alto Alto Alto Alto
Plataformas | Bajo Medio Medio Bajo Bajo Bajo
de Email
Marketing
Survey Medio Medio Medio Medio Alto Medio
Monkey
CRM Bajo Alto Bajo Medio Medio Medio
Genéricos
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Anexo 7 - Matriz de Riesgo

Mivel de riesgos o Nivel de Severidad

CasiCerteza | MODERADD ALTD ALTD

Muy Probable MODERADD ALTO

-
m
=
% Posible MODERADD | MODERADD ALTO ALTO
E
[= 9
Improbable MODERADD | MODERADD
Rara MODERADD

Inzignificante  Menor Moderado Mayor Catastrofico

Impacto

e No disponibilidad del sistema: Riesgo Alto

En el caso en que ocurra una caida del sistema que deje al cliente sin acceso, podria tener
consecuencias comerciales y de un incremento en las consultas y reclamos al servicio de atencidn
al cliente. En lo que refiere a las consecuencias comerciales, se deberia considerar, la pérdida de
confianza y posterior abandono del cliente en el caso de problemas recurrentes, lo que se
reflejaria en la baja calificacion de la satisfaccidon del cliente y pérdida por mala referencia. La
probabilidad de que ocurra es “Muy probable”, mientras que el impacto es “mayor”. Por lo tanto,
el riesgo seria alto. La solucion propuesta es la de tener servicios de servidores redundantes.

e Pérdida de datos e informacidn del cliente: Riesgo Alto
Una eventual pérdida masiva de la informacién de los clientes seria un evento catastréfico tanto
comercial como operativo. Las consecuencias implicarian la salida absoluta del negocio sumado a
eventuales demandas. La probabilidad de que ocurra es “posible” y el impacto seria
“catastrofico”. La forma de disminuir este riesgo seria la de generar respaldos en tiempo real de la
informacidn y un respaldo de datos diario que se almacene en servidores diferentes al de uso
normal.

e Hackeo de la plataforma. Riesgo Moderado
El ingreso malintencionado de personas no autorizadas al sistema, puede darse en un nivel
“posible” pero el dafio que se puede generar puede tener un impacto que va “de insignificante a
catastrofico” no sélo por las consecuencias que puede generar como por ejemplo los dos riesgos
considerados anteriores, sino por las consecuencias de imagen comercial de la plataforma y la
pérdida de confianza por parte del cliente y por parte del paciente de nuestro cliente. Entendemos
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gue para mitigar este riesgo deben tomarse las mdaximas precauciones a nivel de Firewall de
sistemas, sobre todo en lo que refiere a los servidores que contienen la informacion.

e Indisponibilidad de servicio de atencion al cliente. Riesgo Bajo

La falta de acceso por parte del cliente al servicio de atencion, podria generar impacto a nivel
comercial, pero lo vemos con una probabilidad de ocurrencia “Improbable” gracias a los
diferentes canales de atencién y con un impacto “menor” debido a que entendemos que no se
trata de un servicio que requiera absoluta inmediatez por parte del cliente. Sin embargo,
proponemos vias redundantes de atencién al cliente como por ejemplo mas de una linea
telefénica de atencién, acceso y atencién multiple a casillas de atencién al cliente de correo
electrdnico.

e Indisponibilidad de servicio de pasarela de pagos. Riesgo Moderado
La disponibilidad de este servicio radica en tres partes: sistemas propios, proveedor de servicio de
pagos y procesador de tarjeta de crédito/débito. La probabilidad de ocurrencia es “posible” y el
impacto es “menor” debido a que, ante una indisponibilidad de este tipo, el cliente puede no
tener impacto inmediato, no asi el paciente quien debera realizar la transacciéon en otro momento
o por otro medio.
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Anexo 8 — Estrategia, Emprendedores y planificacion operativa

8.1 Estrategia:
Misidn: Ser la plataforma tecnoldgica lider en su industria, cubriendo las necesidades de los
profesionales independientes en gestidn, fidelizacién y crecimiento de su negocio.

Disefio Organizacional:

Soporte al Desarrollo

Cliente

Figura 1

La estructura organizativa presentada en la figura 1, muestra la definicién mds reciente en la
estrategia de la organizacién y basada en la respectiva evoluciéon a lo largo de los ultimos 3 afios.
Alvaro y Rodrigo como cofundadores se dividen las dos dreas estratégicas de la empresa. Por un
lado, operaciones y ventas, y por otro, tecnologia, siendo ambos los que trabajan en temas de
marca, relacionamiento y posicionamiento del emprendimiento. En el dUltimo semestre
incorporaron un equipo de desarrolladores independientes que, mediante un contrato por horas,
trabajan en las nuevas funcionalidades e implementaciones de la plataforma.

8.2 Emprendedores (Extraido del portal de CIE):

Nexo Salud (www.nexosalud.uy), un emprendimiento uruguayo fundado en el afio 2016 por dos
emprendedores, Alvaro Rettich y Rodrigo Silva que surgié con el objetivo de conectar y mejorar la
relacidon entre odontdlogos y pacientes en el ambito de las consultas particulares. Esta propuesta
nacida en el CIE de ORT surge como uno de los emprendimientos del concurso Emprendetdn, un
concurso organizado por CPA Innovation, Fundacién Da Vinci y Universidad ORT Uruguay, con el
apoyo de ANIl e importantes empresas de diversos sectores como ser IBM y la Asociacion
Espafiola entre otras, en base a la problematica original planteada por IBM sobre las demoras
existentes en el sistema de salud en Uruguay para la consulta con médicos.

El proyecto inicial contemplado por la empresa era el de ser una plataforma multi-profesional, es
decir abarcando disciplinas tales como Odontologia, Nutricidn, Psicologia, Medicina General,
Fisioterapia, etc. Sin embargo, debido a que la Asociacion de Odontdlogos del Uruguay fue la
primera en abrirles las puertas y debian comenzar priorizando sus esfuerzos, es que el foco estuvo
dado alliy no se extendié.
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Es de destacar que, en el ultimo afo, muchos de los esfuerzos también se han destinado a la
obtencién de capitales externos de financiamiento, los cuales llevan arduos procesos de
preparacion de informacién y fundamentacidon para su obtencién. Afortunadamente han sido
exitosos en esto, y es parte de lo que ha ayudado a que la empresa pueda continuar creciendo y
desarrollandose al ritmo que lo viene haciendo.

https://cie.ort.edu.uy/41586/18/nexo-salud.html

Nombre Rodrigo Silva
Emprendimiento Nexo Salud
Cargo Cofundador - Analista de Negocios de Nexo
Actividad Ingeniero en Computacion - Universidad de la Republica

Master en Gerencia de Empresas Tecnoldgicas -
Universidad ORT Uruguay

Nombre Alvaro Rettich
Emprendimiento Nexo Salud
Cargo Cofundador - Arquitecto de Software de Nexo
Actividad Ingeniero en Computacion - Universidad de la Republica
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https://cie.ort.edu.uy/41586/18/nexo-salud.html

8.3 Nueva Estructura de Recursos Humanos

Disefio Organizacional Nexo Salud Psicélogos

|

Soporte al
Cliente

Figura 2

Descripciones de puesto:

2 nuevos vendedores Nexo Salud Psicélogos

Reporta a: CO0

Supervision a ejercer: No cuenta con personal a su cargo

Formacidén académica: Bachillerato Completo, deseable formacidn en Ventas y Marketing
Digital

Aios de experiencia: 1-3 afios

Objetivo del puesto: Relevar necesidades de los potenciales clientes, presentar la

plataforma, asesorar sobre los servicios, dar seguimiento a la
implementacion y post venta

Conocimientos y Indispensable conocimientos en plataformas de tecnologia y CRM
competencias: disponibles en el mercado. Claridad en el relevamiento de los
requerimientos de los clientes

Habilidades: Persona carismatica con vision de proyeccion. Debe ser dinamico,
entusiasta y extrovertido

Tareas principales del 1) Diagnosticar la necesidad de gestidn y administracion del cliente
puesto: 2) Proponer las soluciones de la plataforma de acuerdo a las
necesidades del cliente

3) Presentar e informar sobre las soluciones disponibles acorde al
presupuesto

4) Realizar las reuniones informativas para el cliente

5) Realizar las proyecciones de efectividad de las opciones de la
plataforma

6) Coordinar las citas con los clientes

7) Crear las presentaciones de ventas

8) Elaborar los reportes de visitas y de resultados

9) Dar seguimiento postventa a los clientes
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Tareas adicionales:

Participar en reuniones informativas o capacitaciones de la empresa
cuando se le requiera.

1 nuevo administrativo de Soporte al Cliente

Reporta a:

COO

Supervision a ejercer:

No cuenta con personal a su cargo

Formacion académica:

Bachillerato completo, se valora formacién en Administracion de
Empresas

Anos de experiencia:

1-3 anos

Idiomas:

Inglés: Intermedio

Objetivo del puesto:

Asistir en temas administrativos y de soporte comercial,
adicionalmente al soporte a clientes tanto telefédnico como web

Conocimientos y
competencias:

Indispensable conocimientos en herramientas administrativas, dominio
intermedio de Excel y Power Point

Habilidades:

Excelente nivel de comunicacidn y orientacion al cliente

Tareas principales del
puesto:

1) Contacto y soporte a clientes

2) Seguimiento de contratos

3) Elaboracién de propuestas comerciales
4) Seguimiento de reclamos es incidencias
5) Elaboracion de métricas de servicios

Tareas adicionales:

Participar en reuniones informativas o capacitaciones de la empresa
cuando se le requiera.
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10

11

12

13

14

15

16

17

18

18

8.4 Planificacién operativa

Actividad

Gestidn de fondos para inversién inicial

Gestion y contratacion de proveedores de hosting

Armado de plan de trabajo de disefie y desarrollo de
software

Desarrollo nueva plataforma
Desarrollo de nuevas funcionalidades de la plataforma
Reuniones con principales stakeholders

Realizacién de tramites varios (DGI, BPS y MT5S)

Negociacién de honorarios con proveedores de servicios
profesionales

Realizacién de prueba piloto de testeo de la plataforma

Compra de insumos necesarios

Cierre de contrato con Sinergia por espacio fisico de
trabajo

Blsqueda y contratacién de consultor de seleccién
Desarrollo de agenda de contactos comerciales
Contratacidn de agencia de publicidad

Proceso de seleccion de posiciones necesarlas
Incorporacitn de nuevo personal

Disefio y produccién de material de promocién
Capacitacion de RRHH

Comunicacién interna y lanzamiento del nueveo negocio

10

12

10

10

13

13

Duracién
(semanas)

12

12

10

15

11

10

16

13

13

16

18

20
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Anexo 9 - Encuesta a clientes y grupo focal

¢ Cual es su primera reaccion a el producto?

Answer Choices Responses
Muy positiva 32,50% 36
Algo positiva 45.00% 50
Neutral 12,50% 14
Algo negativa 7.50% 8
Muy negativa 2.50% 3
Answered 110
Skipped 0
.,Cual es su primera reaccion a el
producto?
50,00%
45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,008 1 M Responses
20,00%
15,00%
10,00%
= I =
0,00% : ‘ : -

Muy positiva  Algo positiva Meutrzl Algo negative Muy negativa

&£ Como calificaria la calidad del producto?

Answer Choices Responses
Muy alta calidad 7,50% 8
Alta calidad 47,50% 52
Ni alta ni baja calidad 42 50% 47
Baja calidad 0,00% 0
Muy baja calidad 2.50% 3
Answered 110
Skipped 0
&,Coémo calificaria la calidad del
producto?
50,00%
45,00%

40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00% N Responses
15,00%
10,00%
gl |
0,00% - ; ; ; e

Muy alta Alta calidad Niaktanibaja Bajacalidad Muy baja
calidad calidad calidad
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¢ Queé tan innovador/a es el producto?

Answer Choices Responses
Extremadamente innovador/ 10,00% 11
Muy innovador/a 52,50% 58
Algo innovador/a 30,00% 33
Mo tan innovador/a 2.50% 3
MNada innovador/a 5,00% &

Answered 110
Skipped 0

¢ Qué tan innovador/a es el producto?

60,008

50,00%
40,00%

30,00%

20,00%
10,00% |

0,00% - B Responses

Cuando piensa en el producto, ;cree que es algo que usted necesita o que no necesita?

Answer Choices Responses
Definitivamente lo necesito 12,50% 14
Probablemente lo necesito 45 00% 50
Me da lo mismo 10,00% 11
Probablemente no lo necesito 27,50% 30
Definitivamente no lo necesito 5,00% 6

Answered 110
Skipped 0

Cuando piensa en el producto, jcree que
es algo que usted necesita o que no

necesita?
50,00%
45.00%
40,00%
35.00%
30,00%
25,00%
20,00%
15.00%
3o
5,00% - - N Responses
0.00% | : : — -
o - o o o
<\“¢'\ & @"6\ ‘\0\ ‘\o\
& & o & &
g 3@ 2> @é‘ se?
& & b & i
o & < = &
< ¢ & &
Q\" Qo:\
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& Como calificaria la relacion calidad precio de el producto?

Answer Choices Responses
Excelente 15,00% 17
Por encima del promedio 32,50% 36
Promedio 52,50% 58
Por debajo del promedio 0,00% 0
Mala 0,00% 1]

Answered 110
Skipped 0

¢, Como calificaria la relacion calidad
precio de el producto?

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

N Responses

20,008

- _:.
0,00% -

T T T 1
Excelente Porencimadel Promedio Por debajo del Mala
promedio promedio

Si el producto estuviera disponible hoy, ¢ qué tan probable seria que usted comprara el producto?

Answer Choices Responses
Extremadamente probabl 7,50% 8
Muy probable 32,50% 36
Algo probable 29,50% 32
No tan probable 18,00% 20
Nada probable 12,50% 14
Answered 110
Skipped 0
Si el producto estuviera disponible hoy,
¢, que tan probable seria que usted
comprara el producto?
35,00%
30,00%
25,00%
20,008
15,00%
10,00%
5.00% _:. N Responses
0,00% - T T T T
& & e s S
G & & o S
& S 3 " i
ds@ o w & &F

Fortalezas del producto y motivos para usarlo:

Tener mayor visibilidad

Lo innovador

La agenda, el control de ingresos y el contacto con mis pacientes

Bueno, innovador, necesario

Lo practico, viable y facilitador del trabajo nuestro
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Poder unificar mi agenda

La posibilidad de hacer encuestas con los pacientes para saber cdmo se sienten y las estadisticas

La gestion en linea de pacientes

Anexar la tecnologia a la profesién

El poder agrupar informacidn de interés incorporando las nuevas tecnologias para la practica y la
oferta del servicio psicolégico es algo alentador. A su vez es importante ir dando lugar a estas
innovaciones que pueden representar el punto de partida en el largo camino de ir mejorando la
eficacia

Podria facilitarme el trabajo en la gestion mas que nada de las horas y los pagos. Depende luego en
la practica que tan funcional es

La posibilidad de organizacidn y planificacion de todos los costos y agenda juntos

La facilidad de gestionar la agenda, conjugando el historial clinico y de pagos

La facilidad que otorgan las apps. Seria de gran utilidad si se poseen varios pacientes en simultdneo
y se trabaja fuera de casa. Reduciria el traslado de materiales entre otros

Permite la posibilidad de tener un registro adecuado y bien organizado en el trabajo con pacientes.
Pienso que es muy interesante cuando se trabaja con muchos pacientes y cuando se trabaja en
consulta clinica con pacientes derivados de mutualistas

Que pueda organizar horarios de consultas, reagendar, confirmar horas, encargarse de recibir los
pagos sin tener que manejar dinero. Recibir feedback de los pacientes

Considero que es mas eficaz que tener una secretaria que lleve la agenda

Creatividad, accesibilidad e innovador

Posibilidad de gestionar la agenda y los pagos

La posibilidad de tener una agenda para gestionar pacientes y que estos puedan efectuar el pago a
través de la plataforma virtual

Agilidad y visibilidad en prestacion del servicio

La posibilidad de unificar en un solo lugar la historia clinica de mis pacientes y el poder tener
herramientas que simplifiquen tareas

El manejo directo por plataformas con los pacientes

Tener mayor visibilidad

Que sea un producto para psicologos de Uruguay

Propondria no pensar sélo en pacientes sino también Supervisidon y formacion para psicélogos

Tendria que conocerlo mejor pero la parte de facturacién electrénica quiza

Bueno, innovador y necesario
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Poder escanear registros de mis pacientes para un éptimo almacenamiento

que la pueda usar también el paciente, con contenido de cdmo avanza su proceso terapéutico,

estadisticas, graficas, etc.

El orden

Que me ahorre de alguna manera gastos

Que contemple varios medios de pago de los pacientes hacia el profesional

Disponibilidad para trabajar, facil acceso y costo acorde

Que sea un producto sencillo de usar
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Anexo 10 — Modelo Econdmico Financiero

10.1 Calculo WACC

[ke I

14,26%| RF+{RM-RF) *Beta+RP

Como la el 100% es con fondos propios Ke = WACC

10.2 Composicion de Inversidn inicial:

Riesgo pais Uruguay 1,60% rafap.com.uy

Tasa libre de riesgo (bonos EUA 5 afios) 1,80% es.finance.yahoo.com

Retorno promedio mercado 11,00% Estimado

Beta 1,18% infrontanalytics.com/fe-ES/31029EF/DL-Software-5A/beta
Deuda 0,00%

FP 100,00%

T (excentos de IRAE) 0,00%

Concepto

Importe USS

Observaciones

Instalaciones, muebles y utiles

1.000

Papeleria, Impresora, varios

Capacitacion 1.500(Ver Anexo 12
Computadoras 3.000(|3 Notebook Hacer Nitro 15'
Celulares 1.200|4 celulares Huawei Mate 20 Lite
Honorarios profesionales 750|Contable y legal
Gestoria 1.000|Tramites frente a BPS,MTSS,DGI
Honorarios seleccion RRHH 1.250(Seleccion de 3 personas
500 horas de desarrollo de software 17.500|Estimadas por emprendedores
450 horas de disefio y maquetacion 9.000|Estimadas por emprendedores
Publicidad y promocidn 7.300|ver punto 3.7

Total 43.500
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10.3 Flujo de Fondos aiio 1

Flujo de fondos

Ingresos operativos
Clientes

Cobra de Plan Bésico
Clientes

Caobro Plan Premium
Arancel tarjetas de crédito

E

E e fii
Gastas varios

Hosting paginaweb

Alquiler Cowark

Suelde Vendedares

Sueldo del administrative

Leves sociales e incidencias

Honorarios profesionales contablesllegales!gest.
Egiesos mensuales variables

Hosting semvidores de datos v aplicacion
Caomiziares

Leyes sociales e incidencias

Heras de dezarnolla de softw are y mantenimiento
Oezarralla de saftw are

Haraz de dizefia

Dizefiow maquetacian

Publicidad v promocian

Mantenimiento fizsico v atros

Management Fea

Ltilidad antes de impuestos
IRAE

Lilidad después de impuestas
Irversidn inicial

Walar de rescate

Flujo de fondos

Periodo O Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 dJun-20 Jul-20 Ago-20 set-20 Oct-20 Now-20 Dic-20

1 1] 25 50 75 100 125 150 175 200 225 250
1 1] 275 550 §25 1100 1375 1650 1925 2.200 2.475 2,750 15.125

1 1] 13 25 35 50 63 5 g5 100 13 125
I 0 350 00 1050 1.400 1750 2.100 2.450 2.800 3.150 3,500 13.250)
1 1] -16 -3 -47 -63 -75 -34 -103 -125 -141 - 156 -553
0 1] 609 1.213 1828 2.438 3.047 3.656 4.266 4.875 5.484 6.094 33516
150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1.800)
100 00 100 100 100 100 00 100 100 100 100 00| 1.200)
1 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.200
1 1143 1143 1143 1143 1143 1143 1143 1143 1143 1143 1143 12.571
I T LKl M 77 Eil Ll LKl M 77 Eil L 8.486
1 766 766 TEE 66 TE6 766 766 TEE 66 TE6 TEE 5.423
214 214 214 214 214 214 214 214 214 214 214 214 2.568
0 464 3.344 3.344 3.344 3.344 3.344 3.344 3.344 3.344 3.344 3.344 3.344 37248
1 1] 35 75 13 150 165 225 263 300 338 375 2063
1 1] 525 625 525 525 625 525 625 525 G25 525 £.250
I 1] 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 2.500
25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300
575 875 575 575 875 575 875 575 575 875 575 575 10,500,
17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17| 204
340 340 340 340 340 340 340 340 340 340 340 340 4.080
a0 1 18 37 55 73 Ell 10 128 146 165 183 1.005)
57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 556
1 1] 12 24 37 43 1 3 g5 35 110 122] 570
0 1272 1272 2.215 2.283 2.351 2.419 2.487 2.555 2.623 2.691 2.753 2.827 27.754
0
-1.736 -4 616 -4.950 -4, 405 -3.867 -3.326 -2 Tad -2.243 -1.701 -1160 -615 =77 -31.456
1 1] 0 a 0 1 a 0 a 0 1 0 0
-1.736 -4 516 -4.950 -4 408 -3.867 -3.326 -2 Tad -2.243 -1.701 -1160 -615 =77 -31.4586

43.500

-43.500 -1.736 -4 616 -4.950 -4.408 -3.867 -3.326 -2.784 -2.243 -1.701 -1.160 -618 =77 -31.456
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10.4 Analisis de Sensibilidad de Variables criticas

Precic Plan
Premium

Costo hora
desarrollo

% caida en el
aumento de
clientes

Aumento en
puntos de la
mezcla de
nuevos clientes
desde 50%

Precio Plan Basico

$278.108,38 9,00 10,00
]
27,00 251.537,91
28,00 246.058,71 262.083,54
29,00 256.604,35 272.629,18
30,00 267.149,99 283.174,82

Costo hora disefio

11,00
257.017,10
267.562,74
278.108,38
288.654,01
299.199,65

20,00
271.273,26
274.690,82
278.108,38
28152593
284.943,49

# clientes afio 1 Plan Basico

25,00
221.703,70
248.831,36
278.108,38
309.672,88
34366773

# clientes afio 1 Plan Basico

$278.108,38 25,00 22,50
40,00
37,50 272.045,35
35,00 272 817,44 275.462,91
32,50 276.234,99 278.880,46
30,00 279.652,55 282.298,02
5 278.108,38 21,00 23,00
o e
65% 215.865,35
0% 207.492,02 242 800,20
75% 234.006,21 271.839,54
0% 262.561,89 303.114,81
$278.108,38 21,00 23,00
10%
15% 227.163,06
20% 242 800,20
25% 221769,41 258.437,34
30% 236.046,30 274.074,47

25,00
24411460
261.111,45
278.108,38
295.105,26
312.102,15

12,00
273.041,93
283.587,57
294.133,21
304.678,84

13,00
289.066,77
299 612,40
310.158,04

17,50
273.918,73
277.336,29
280.753,85
284 171,40

27,00

252 499,50
281.797,38
313.416,55
347.506,22

15,00
276.564,20
279.981,76
283.399,32

29,00
283.295,31
314.763,39
34872473

27,00
276.703,27
295.059,91
313.416,55
331.773,19
350.129,83

29,00
309.291,95
329.008,34
34872473

50



