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Resumen Ejecutivo

El plan de negocios propone la creacién de un Centro Médico ambulatorio para la
atencion de pacientes con tratamiento oncoldgico y oncohematoldgico en la ciudad de
Riobamba, con el apoyo de una aplicacién mévil que permita monitorear via remota al
paciente y mejorar su calidad de vida. Para lograr este objetivo, se establecieron cinco
objetivos especificos que incluyen analizar la viabilidad y factibilidad del proyecto, efectuar
un estudio de mercado detallado, realizar un estudio sobre los recursos necesarios, desarrollar

un plan de marketing y ejecutar una evaluacion financiera exhaustiva.

El plan de negocios se basa en la metodologia de Design Thinking, que se enfoca en
comprender las necesidades y experiencias de los usuarios involucrados. Se llevé a cabo una
investigacion empatica para comprender las necesidades de los pacientes y sus familiares, y
se cred un mapa de empatia y un diagrama de Ishikawa para identificar los desafios y
problemas a abordar. Se desarroll6 un mapa de actores para visualizar los roles y relaciones

entre las diferentes personas e instituciones involucradas en el sistema propuesto.

Se realizaron prototipos funcionales para demostrar la factibilidad técnica y operativa
del proyecto, asi como la viabilidad financiera. Se valido la factibilidad, viabilidad y
deseabilidad a través de una combinacién de investigacién empdtica, andlisis de costos y

beneficios y desarrollo de prototipos funcionales.

Los resultados del proyecto indican que existe una necesidad real y urgente de
mejorar la atenciéon médica y la calidad de vida de los pacientes con tratamiento oncoldgico y
oncohematoldgico en la ciudad de Riobamba. El Centro Médico ambulatorio y la aplicacion
movil pueden ser una solucién efectiva para abordar estos desafios y mejorar la atencion

médica y la calidad de vida de los pacientes. Se comprobé su viabilidad en el andlisis



viii
financiero donde se obtuvo un VAN de $ 95.637,98, con una TIR de 22,23% y una

recuperacion de la inversion en aproximadamente 3 afios.

Palabras clave: centro médico ambulatorio, aplicacién mévil, pacientes con

tratamiento oncoldgico y oncohematoldgico, estudio de mercado, viabilidad econémica
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Abstract

The business plan proposes the creation of an outpatient Medical Center for the care
of patients with oncological and oncohematological treatment in the city of Riobamba, with
the support of a mobile application that allows remote monitoring of the patient and improves
their quality of life. To achieve this objective, five specific objectives were established, which
include analyzing the feasibility and feasibility of the project, conducting a detailed market
study, conducting a study on the necessary resources, developing a marketing plan and

executing a comprehensive financial evaluation.

The business plan is based on the Design Thinking methodology, which focuses on
understanding the needs and experiences of the users involved. An empathic investigation
was carried out to understand the needs of the patients and their families, and an empathy
map and an Ishikawa diagram were created to identify the challenges and problems to be
addressed. A stakeholder map was developed to visualize the roles and relationships between

the different people and institutions involved in the proposed system.

Functional prototypes were made to demonstrate the technical and operational
feasibility of the project, as well as the financial viability. Feasibility, feasibility, and
desirability were validated through a combination of empathetic research, cost-benefit

analysis, and development of functional prototypes.

The results of the investigation indicate that there is a real and urgent need to improve
medical care and the quality of life of patients with oncological and oncohematological
treatment in the city of Riobamba. Ambulatory Medical Center and mobile app can be an
effective solution to address these challenges and improve healthcare and quality of life for
patients. Its viability was verified in the financial analysis where a NPV of $119,137.39 was

obtained, with an IRR of 25.02% and a recovery of the investment in approximately 3 years.



Keywords: ambulatory medical center, mobile application, patients with oncological

and oncohematological treatment, market study, economic feasibility
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1. OBJETIVOS

1.1. Objetivo General

Crear un Centro Médico ambulatorio para la atencion de pacientes con tratamiento

oncolégico y oncohematolégico, mediante la utilizacién de una aplicacién que permita

monitorear via remota al paciente y mejorar su calidad de vida, en la ciudad de Riobamba,

2023.

1.2. Objetivos Especificos

Analizar la viabilidad y factibilidad del proyecto del Centro Médico ambulatorio,
incluyendo el desarrollo de una aplicacién mévil, destinada a mejorar la atencién
y calidad de vida de los pacientes con tratamiento oncoldgico y oncohematolégico

en la ciudad de Riobamba.

Efectuar un estudio de mercado detallado sobre la oferta y demanda de servicios
especializados en tratamiento oncolégico y oncohematolégico en Riobamba,
evaluando la aceptacion potencial de un Centro Médico ambulatorio y una

aplicacion movil como medios de atencidn para los pacientes.

Realizar un estudio sobre los recursos necesarios para establecer y operar un
Centro Médico ambulatorio, asi como desarrollar una aplicacién mévil destinada a
mejorar la atencion de los pacientes con tratamiento oncolégico y

oncohematolégico en Riobamba.

Desarrollar un plan de marketing que resalte los beneficios y ventajas del Centro
Médico ambulatorio y la aplicacién mévil tanto para los pacientes con tratamiento
oncoldgico y oncohematoldgico, como para los médicos especialistas y otros

actores relevantes en el &mbito de la atencidon oncoldgica.



e Ejecutar una evaluacién financiera exhaustiva del proyecto, considerando tanto los
costos y gastos de operacion del Centro Médico ambulatorio y la aplicacion moévil
como los posibles ingresos y retornos financieros esperados a lo largo del tiempo,

a fin de determinar su viabilidad econémica y sostenibilidad a largo plazo.
2. DEFINICION DE PROBLEMA

La atencién médica especializada y el seguimiento continuo de pacientes con cdncer,
enfermedades oncohematoldgicas, en cuidados paliativos y otras enfermedades créonicas
representan desafios significativos en términos de accesibilidad, comodidad y calidad de vida
del paciente. La necesidad de trasladarse frecuentemente a centros médicos y hospitales para
recibir tratamiento, ajustar medicaciones y realizar evaluaciones médicas genera gastos

adicionales y puede ser fisicamente agotador para los pacientes y sus familiares.

Ademds, en ciertas dreas geograficas, como Riobamba, se enfrenta la falta de
especialistas en hemato-oncologia, lo que limita ain mas la disponibilidad de un cuidado

médico de alto nivel para los pacientes en la region.

La falta de una plataforma integral y mévil que permita la atencién médica remota, el
seguimiento continuo y la comunicacién efectiva entre el paciente, el equipo médico y su
familia, dificulta el manejo 6ptimo de los sintomas, la deteccién temprana de complicaciones
y la toma de decisiones clinicas oportunas. Ademads, la ausencia de recursos y apoyo
psicolégico adecuado puede aumentar la carga emocional y efectos desfavorables en la

calidad de vida de los pacientes y sus seres queridos.

Es por este motivo que se percibe la necesidad de disefiar y desarrollar un Centro
Médico ambulatorio u hospital mévil especializado, junto con una aplicacién mévil, que
brinde atencién médica integral, seguimiento continuo, educacion y respaldo emocional a los

pacientes con cancer y otras enfermedades crénicas en su propio hogar. Esto permitira elevar



el bienestar de los pacientes, reducir los costos adicionales asociados con los traslados y

proporcionar una atencién médica especializada sin las limitaciones geogréficas existentes.

A través de la investigacién y la formulacién de soluciones innovadoras, se espera que
este estudio contribuya a la mejora de la calidad de vida y el bienestar emocional de las
personas que padecen cdncer y otras enfermedades crénicas, al tiempo que se establece un

modelo sostenible para la prestacion de servicios moéviles y especializados en salud.

3. DESING THINKING

3.1. Empatia

En la etapa de empatia del Design Thinking, la direccion se centra en comprender las
necesidades y experiencias de los usuarios involucrados. Es fundamental ponerse en el lugar
de los pacientes con cdncer y problemas cronicos, asi como de sus familiares, para
comprender sus desafios, emociones y aspiraciones. Esto implica realizar investigaciones
utilizando técnicas como la entrevistas y la observacion a los usuarios en su entorno para

obtener una visién profunda de sus necesidades y puntos de dolor.



Figura 1

Mapa de empatia
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En general, este mapa de empatia refleja la complejidad y las diferentes dimensiones
de la experiencia de los pacientes y cuidadores. Proporciona informacién valiosa para
comprender sus necesidades, disefiar soluciones centradas en el usuario y mejorar la calidad

de la atencién y el apoyo que se les brinda.
Los pasos que se siguieron para crear el mapa de empatia fueron los siguientes:

1. Investigacién y recopilacion de datos: Se realizé una investigacién en
profundidad sobre los usuarios futuros del negocio, en este caso, los pacientes que
requieren atencién médica en la ciudad de Riobamba. Se realizaron entrevistas

individuales con los pacientes, se recopilé informacién demogréfica, se



observaron sus comportamientos y se analizaron datos existentes sobre sus

necesidades y preferencias. (Ver Apéndice A)

2. Anadlisis de la informacion: Se analizaron los datos recopilados para identificar
patrones, tendencias y puntos clave relacionados con la experiencia de los
pacientes. Se buscaron insights significativos que ayudaran a comprender mejor

sus pensamientos, sentimientos, necesidades y frustraciones.

3. Creacion del mapa de empatia: Utilizando la informacidn obtenida en la etapa de
andlisis, se construy6 el mapa de empatia. Se dividieron las secciones del mapa en
aspectos clave de la experiencia del paciente, como pensamientos y sentimientos,
necesidades y deseos, frustraciones y desafios, y también se consideraron las

influencias externas que podrian afectar su experiencia.

4. Validacion y refinamiento: El mapa de empatia fue validado a través de la
retroalimentacion de los propios pacientes y profesionales de la salud. Se busco
asegurar que el mapa reflejara de manera precisa la perspectiva y las experiencias
de los pacientes y se realizaron ajustes y refinamientos en base a esta

retroalimentacion.
3.2. Definicion

Una vez que se ha obtenido una comprension empética de los usuarios, la etapa de
definicion se enfoca en sintetizar la informacion recopilada y definir claramente el problema
a resolver. El equipo analiza los datos y las experiencias de los usuarios para identificar

patrones, necesidades comunes y dreas de mejora.

En esta etapa, se redacta una declaracion de problema que encapsula el desafio central
a abordar como: "Atencion médica y seguimiento limitados para pacientes con cancer y

enfermedades cronicas en el hogar". La definicion del problema proporciona una base clara y



orientacion para el proceso de ideacién y desarrollo de soluciones.

Figura 2

Diagrama de Ishikawa
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El diagrama de Ishikawa fue elaborado mediante un proceso de andlisis de causa y

efecto. Se llevaron a cabo las siguientes etapas:

e Identificacion del problema: Se reconoci6 la falta de atencién médica y
seguimiento adecuados para pacientes con cancer y enfermedades crénicas en el

hogar.

e (ategorias principales: Se identificaron las principales dreas que podrian estar
causando el problema, tales como la atencion médica limitada, la falta de una
plataforma integral y movil para atencion médica remota, la dificultad en la toma
de decisiones clinicas oportunas y la falta de acceso a especialistas en hemato-

oncoldgica.

e (Causas subyacentes: Dentro de cada categoria, se analizaron y enumeraron las



posibles causas que podrian contribuir al problema identificado. Por ejemplo, en la
categoria de atencién médica limitada, se mencionaron factores como la
insuficiencia de personal, la carencia de tecnologia apropiada y la falta de

coordinacién entre proveedores de atenciéon médica.
3.3. Ideacion

El mapa de actores es una representacion visual de los roles y relaciones entre las
diferentes personas e instituciones involucradas en el sistema propuesto. Identificar y
comprender estos actores es fundamental para el disefio y la implementacion efectiva de este

Centro Médico ambulatorio movil.

A continuacion, se presentan los principales actores involucrados en el sistema,
destacando su funcién y relacion con el Centro Médico ambulatorio. Esta representacion
permitird visualizar de manera clara y concisa como interactian los diferentes actores y como

se complementan para ofrecer un cuidado completo y de excelencia a los pacientes.



Figura 3
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El mapa de actores se definié mediante un proceso de investigacion y andlisis de los
diferentes actores relevantes para el contexto de la atencién médica y la ejecucion de la

aplicacion. Se realizaron las siguientes acciones para determinar estos actores:

e Colaboracién con expertos: Se trabajé en estrecha colaboracién con profesionales de
la salud, médicos especialistas y otros expertos en el campo de la oncologia,
oncohematologia y cuidados paliativos. Estos expertos brindaron informacién valiosa
sobre los actores relevantes en el contexto especifico de los pacientes con cincer y

enfermedades cronicas.

e Andlisis de roles y responsabilidades: Se evaluaron los diferentes roles y

responsabilidades de los actores identificados para determinar su grado de



involucramiento en el proceso de atencion médica y en la creacion de la aplicacion.

3.4. Prototipado

En primer lugar, una unidad mévil tipo ambulancia equipada con todos los
dispositivos necesarios para brindar cuidados de urgencias y tratamientos como
Quimioterapia, Terapia hormonal, Inmunoterapia y Terapia dirigida. Exceptuando a aquellas
que pueden necesitar de mayor complejidad como son Cirugia y Radioterapia. El paciente
podra acceder a este servicio a través de la aplicacion mévil desarrollada, la cual se detalla
mas adelante en este documento. Seguidamente, se exhiben las caracteristicas de la

ambulancia.

Tabla 1

Caracteristicas Ambulancia Tipo 111

Unidad Caracteristicas

Ambulancia Tipo

Monitoreo continuo del electrocardiograma con alarmas de frecuencia
11X baja y alta.
e Monitor desfibrilador.
e Monitoreo arterial continuo, tanto invasivo como no invasivo.
e Monitoreo de presién venosa central y presion arterial pulmonar.
e Equipo para el mantenimiento de la via aérea, que incluye laringoscopios,
tubos endotraqueales, etc.
e Equipo para asistencia ventilatoria, como bolsas de ventilacion,
ventiladores mecdnicos, fuentes de oxigeno y aire comprimido.
e Equipo para realizar aspiracion.
e Equipo de resucitacién, que incluye cardioversion, desfibriladores y
medicamentos para emergencias.

e Equipo de soporte hemodinamico, incluyendo bombas de infusion.
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e Monitores de transporte.

e (Camillas especiales con posiciones ajustables para un traslado rdpido y
cémodo.

e Marcapasos transitorios.

e Equipos de control de temperatura.

e Registro de oximetria de pulso para todos los pacientes que
reciben oxigeno.

e Registro de capnografia para pacientes en asistencia respiratoria mecdanica.

Tomado de: Clinica del INCA (2020)

Figura 4

Imagen interior de Ambulancia Tipo 111

Tomado de: Clinica del INCA (2020)

Por otro lado, la aplicacién disefiada para la atencion de pacientes oncoldgicos y sus
familias tiene como principal objetivo simplificar el acceso a servicios médicos y recursos de
apoyo de manera rapida y conveniente. Seguidamente, se presenta una breve explicacion de

cOmo se usaré la aplicacion y cudles serdn sus funcionalidades principales:
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Registro y administracion de datos: Una vez que se adquiere la aplicacion desde la
tienda de aplicaciones de Android e IOS, los pacientes y sus familiares podran
crear una cuenta y registrar los datos relevantes del paciente, como informacién
personal, historial médico y medicacion actual. Esta informacion se mantendra

actualizada a lo largo del tratamiento.

Consultas médicas remotas: A través de la aplicacion, los pacientes podridn
solicitar consultas médicas virtuales con especialistas en oncologia, hemat6logos y
otros profesionales de la salud. Podran discutir su condicion, recibir
recomendaciones de tratamiento y ajustar la medicacion segun sea necesario, todo

ello desde la comodidad de su hogar.

Visitas médicas a domicilio: Si necesitas una atencién mas individualizada, los
pacientes podran solicitar visitas médicas a domicilio. A través de la aplicacion,
podrén programar citas con médicos generales o especialistas para realizar

evaluaciones, seguimiento de la condicion y ajustes en el tratamiento.

Exdmenes complementarios: Si se necesitan exdmenes de laboratorio o pruebas
diagndsticas adicionales, los pacientes podrén solicitarlos directamente desde la
aplicacion. Se les proporcionard informacion sobre los procedimientos disponibles

y se les guiard para programar los exdmenes necesarios en laboratorios cercanos.

Gestion de medicamentos: La aplicacion permitird a los pacientes tener un
seguimiento de su medicacidn, incluyendo la generacidn y acceso a recetas
médicas. Podrén recibir recordatorios para tomar los medicamentos segtn lo

indicado por el especialista y consultar las instrucciones de uso.

Recursos educativos y de apoyo: La aplicacion ofrecerd una amplia variedad de

recursos educativos, como guias informativas, videos instructivos y articulos
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relacionados con el cdncer y su tratamiento. Ademads, se incluird un espacio para
foros de discusion y apoyo emocional, donde los usuarios podrdn conectarse con

otras personas en situaciones similares y compartir experiencias.

e Asistencia psicoldgica: Para abordar el impacto psicolégico del cancer, la
aplicacién proporcionard acceso a servicios de asistencia psicolégica. Los usuarios
podrén solicitar citas con profesionales de la salud mental y recibir apoyo

emocional tanto en formato presencial como a través de consultas virtuales.

La aplicacion y sus funcionalidades tendran el propdsito de elevar la calidad de vida de
los pacientes, brindando acceso rapido a servicios médicos, informacién relevante y apoyo

emocional, todo esto con la meta de incrementar la calidad de su tratamiento y bienestar general.

Figura 5

Prototipo de la aplicacion OnCare+, pantalla de inicio y cambio de contraseiia

OnCare+ OnCare+ OnCare+

CREAR CUENTA INGRESAR ;OLVIDASTE LA CONTRASENA

& Ya registrado? Entre aqui. Introduce Usuario y contrasefia introduce tu correo y sigue las
instruciones

Hombre Hombre EMAIL

e Herene senare Morene
EMAIL contrasena
Enviar
smoreno@oncare.ec

Cor

Ingresar

fecha de nacimienta

Seleccionar

Registrarse

La Figura 5 muestra tres pantallas de la aplicacion. La primera pantalla es utilizada
por los pacientes para registrarse como usuarios, la segunda pantalla les permite ingresar a la

aplicacion y la tercera pantalla les permite cambiar la contrasefia en caso de olvidarla. En la
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Figura 5, una vez que los pacientes hayan iniciado sesion, encontraran tres botones
importantes en la parte superior: “Servicios”, “Historial médico y medicion actual” y
“Especialistas”. Debajo de esos botones, podrdn ver las préximas citas programadas y un
botdn para subir una receta en formato PDF. También encontrardn un botén de ayuda donde
podrin contactar a un psicélogo o interactuar con otros pacientes en la comunidad de la

aplicacion.

Ademas, los pacientes encontrardn un boton de chat para comunicarse con el
especialista que estd atendiendo su tratamiento, en caso de tener alguna duda o emergencia.
Al final de la pantalla, verdn los botones de inicio, usuario, ubicacién y notificaciones en ese
orden. El boton de ubicacion les permitird compartir su ubicacion con el médico especialista,
laboratorista o enfermera, y también permitird que los pacientes e interesados puedan conocer

donde se encuentra la unidad mévil y a cuantos minutos de su ubicacion.



Figura 6

Prototipo de la aplicacion OnCare+, interfaz
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Al ingresar a la aplicacidn, el usuario podra observar una serie de botones dispuestos

de manera elegante. De izquierda a derecha, encontrard la opcion de agendar una cita, ver su

historia clinica, acceder a su medicacién actual y hablar con un médico en linea. Justo debajo,

se encuentran opciones adicionales, como evaluar sintomas, realizar consultas al médico,

solicitar hospitalizacién en casos de emergencia, pedir medicamentos y solicitar exdmenes
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indicados por su médico. Estas funciones estan disefiadas para brindar al usuario comodidad
y facilidad de acceso a los servicios médicos necesarios. El objetivo principal de la aplicacion

es garantizar una experiencia integral y satisfactoria en el cuidado de la salud del usuario.

3.5. Testeo

El Customer Journey Map se utilizé en el proceso de testeo del Design Thinking, ya
que permite visualizar y comprender la experiencia completa del cliente desde su perspectiva.
Esta herramienta es especialmente util para identificar las necesidades, emociones y puntos
criticos a lo largo del recorrido del cliente, desde el momento en que interactia con el

producto o servicio hasta su conclusion.

Al utilizar el Customer Journey Map en el testeo, se pueden obtener los siguientes

beneficios:

e Identificar oportunidades de mejora.

e Visualizar la interaccién cliente-producto/servicio.

e Evaluar la experiencia y las expectativas.

e Identificar momentos clave y experiencias memorables.

Para realizar el Customer Journey Map en el contexto del Centro Médico ambulatorio
y la aplicacion OnCare+, se llevaron a cabo diversas actividades y se utilizaron varias
herramientas para recopilar informacién y comprender la experiencia de los usuarios. A

continuacion, se detalla como se realiz6 técnicamente:

e Focus groups: Se organizaron sesiones de focus group con un grupo de usuarios
potenciales de la aplicacion, como pacientes con enfermedades crénicas y
familiares de pacientes oncoldgicos. Durante estas sesiones, se les present6 el

concepto de la aplicacién y se les solicité que compartieran sus opiniones,
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sugerencias y necesidades relacionadas con la atencién médica remota. Estos
aportes fueron clave para comprender las expectativas y preocupaciones de los

usuarios. (Ver Apéndices C y D)

Analisis de datos: Se recopilaron y analizaron los datos obtenidos de los focus
groups para identificar patrones, tendencias y dreas de mejora comunes. Este
andlisis permitié mapear las diferentes etapas en la navegacion del usuario dentro

de la aplicacion y comprender las necesidades que desea satisfacer.

Validacion iterativa: Se realiz6 una iteracién del Customer Journey Map en
funcidén de los comentarios y aportes recibidos de los usuarios. Se buscé validar y
refinar el mapa para asegurarse de que reflejara de manera precisa la experiencia

del usuario y las oportunidades de mejora identificadas.

Customer Journey Map

items Datos
Datos descriptivos Pacientes
Estilo de vida Activo, semiactivo, inactivo
Valores de vida Bienestar, comodidad, confianza
Relacion con el servicio Uso de la aplicacién para la gestion de datos de salud y la atencién

médica remota. Ademas del uso del servicio de Centro Médico

ambulatorio (ambulancia) para emergencias y otros tratamientos.

Fases Registro, inicio de sesidn, interaccién con la aplicacién, contacto
con el Centro Médico ambulatorio

Necesidades Acceso a informacion relevante, administracion de datos, atencion
médica remota, servicios de ambulancia disponibles

Actividades Ingreso y actualizacion de datos, comunicacién con el equipo

médico, programacién de citas, uso del servicio de ambulancia

Canales/Puntos de contacto  Aplicacién movil, pagina web, chat en linea, llamadas telefénicas,

servicio de ambulancia
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Expectativa Acceso rapido a atencién médica, comunicacion efectiva con el

equipo médico, disponibilidad de servicios de ambulancia

Experiencia Personalizado, facil de usar, respuesta rapida, atencién de calidad

Experiencia memorable Asistencia inmediata en situaciones de emergencia, comunicacién
fluida con el equipo médico, recordatorios de citas y medicacion,

uso efectivo del servicio de ambulancia

4. MARCO TEORICO
4.1. Antecedentes de la Investigacion

El cancer es una enfermedad que ha impactado a la humanidad a través del transcurso
de la historia. Seguidamente, se exhiben algunos antecedentes importantes sobre la historia
del cancer. Los primeros registros clinicos del cdncer se hallaron en el Papiro de Edwin
Smith, un antiguo documento histérico que se remonta a aproximadamente 1600 a.C. Este
valioso papiro contiene valiosa informacion acerca de esta enfermedad en la época en que fue

redactado (Vargas et al., 2012).

Los autores de la Garza & Judrez (2014) en su obra “El Cancer” buscan explicar de
manera sencilla y clara la enfermedad, tomando en cuenta las particularidades personales y
los desafios emocionales que solo la mencién de la palabra cancer puede suscitar. El cancer
es una condicién en la cual algunas células del cuerpo se reproducen de manera descontrolada
y se propagan a otras dreas del organismo. Seguidamente, se exhiben ciertos antecedentes y

definiciones relacionados con el tema.

El cancer se encuentra en el dmbito de la salud en las politicas de prevencion de la
OMS, ya que este trastorno surge a raiz de la proliferacion desregulada de células (Lépez,
2016). Los autores de la Garza & Judrez (2014) menciona que la medicina especializada en
oncologia actual ha alcanzado avances técnicos y cientificos significativos en el diagndstico y
tratamiento del cancer. Ademads, el autor menciona que el cancer es una enfermedad que debe

ser abordada desde una perspectiva interdisciplinar.
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El céncer es una afeccion en la que ciertas células del organismo se reproducen de
manera descontrolada y se propagan a otras dreas del cuerpo. Estas células cancerosas pueden
dar origen a tumores, infiltrar los tejidos cercanos y diseminarse a otras partes del cuerpo
mediante el sistema linfatico y la circulacion sanguinea. El cidncer puede originarse en

cualquier parte del cuerpo humano, formado por billones de células (Magafia, 2023).
4.2. Bases Tedricas
4.2.1. Oncologia y tratamientos contra el cancer

La oncologia, segun Valleywise Health (2020), se enfoca en la prevencion,
diagndstico y tratamiento del cancer. Los enfoques terapéuticos para combatir esta
enfermedad abarcan procedimientos quirdrgicos, radioterapia, medicamentos y otras
modalidades (Mayo Clinic, 2019). Los onc6logos médicos, por un lado, emplean farmacos,
como la quimioterapia, la inmunoterapia y la terapia dirigida, para tratar el cancer. Por otro
lado, los radioncdlogos recurren a la radiacion. Asimismo, la cirugia oncoldgica consiste en

extirpar el tumor y los tejidos adyacentes (Cancer, 2019).

La quimioterapia, una forma de tratamiento que utiliza medicamentos especializados,
resulta eficaz para reducir o eliminar las células cancerosas invisibles al 0ojo humano. Por su
parte, la radioterapia emplea rayos de alta energia, similares a los rayos X, con el propésito de
eliminar las células cancerosas. La terapia hormonal previene que las células cancerosas
accedan a las hormonas que requieren para su desarrollo. El tratamiento oncoldgico persigue
tanto la cura del cancer como la detencion de su progresion. Ademads, los tratamientos
paliativos estdn disefiados para mitigar sintomas como el dolor y la disnea. La seleccion del
tratamiento contra el cdncer se basa en factores como el estadio del céncer, la edad y la salud
general del paciente, segun el Centro para el Control y la Prevencion de Enfermedades (CDC,

2018).
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4.2.2. Calidad de vida y bienestar en pacientes oncolégicos

La calidad de vida en pacientes con cdncer es un concepto complejo que engloba el
bienestar fisico, social, emocional y espiritual, y estd influenciado por diversos factores. Se
trata de una percepcion subjetiva, la cual se ve afectada por el estado de salud actual de una
persona y su capacidad para llevar a cabo las actividades cotidianas (Jiménez, 2021). Evaluar
la calidad de vida en pacientes con cdncer es de gran importancia, ya que esta enfermedad y
su tratamiento pueden afectar numerosos aspectos de la calidad de vida, no solo en el &mbito

fisico, sino también en el psicoldgico y social (Vilallonga, 2018).

La valoracion de la calidad de vida en individuos con céncer se puede realizar
mediante herramientas de instrumentos especificos. La calidad de vida en pacientes
oncoldgicos es un area importante de trabajo en la actualidad, dado que el concepto de
calidad de vida se ha integrado en la mayoria de los planes de tratamiento en oncologia, esto
se debe a la relevancia de considerar los aspectos psicolégicos que puedan impactar a las

personas que enfrentan una enfermedad cronica (Jiménez, 2021).

4.2.3. Pacientes con cancer: edades, tipos de cancer, mortalidad

El cancer es una enfermedad que afecta a personas de todas las edades, pero ciertos
tipos son mds prevalentes en ciertos grupos de edad. Ademas, la mortalidad y otros datos
relacionados con el cdncer pueden variar significativamente dependiendo del tipo de céncer,

la etapa en la que se diagnostica y el tratamiento que se recibe.

Segun un estudio de Noda et al. (2023) el cancer de mama es la enfermedad mas
comun en mujeres mayores de 40 afios. Este estudio subraya la relevancia de la deteccion
temprana como medida para disminuir la mortalidad y los problemas de salud de las
pacientes. Por otra parte, el cdncer de prostata es una afeccion que afecta principalmente a los

hombres, y su diagndstico puede tener un impacto sustancial en la tasa de supervivencia de
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los afectados (Welch et al., 2020).

La mortalidad por cancer puede verse afectada por una serie de factores, incluyendo el
tipo y la etapa del céncer, el tratamiento recibido y la edad del paciente. El céncer es una
patologia que se distingue por el crecimiento desregulado de células andmalas y constituye
una de las principales razones de fallecimiento a nivel mundial, segtin la Organizacién
Mundial de la Salud (OMS, 2022), la enfermedad fue responsable de aproximadamente 10
millones muertes en todo el mundo. Los tipos de cdncer mds frecuentes incluyen el cancer de
mama, pulmon, colon y recto, prostata y estdbmago. La tasa de mortalidad puede variar
significativamente dependiendo del tipo de céncer, la etapa en la que se diagnostica y la

accesibilidad al tratamiento efectivo.

En este sentido, el estudio de Welch et al. (2020) encontré que la mortalidad por
céancer de prostata puede estar subestimada en hombres jovenes y sobreestimada en hombres
mayores. Esto se debe a que las muertes relacionadas con el tratamiento pueden no ser
capturadas completamente en la mortalidad registrada por cancer de prdstata en hombres
jovenes, mientras que, en hombres mayores, una vez diagnosticados, es més probable que se

diga que han muerto de la enfermedad.

Las inequidades en los resultados de salud para los pacientes con cadncer también son
una preocupacion importante. Un estudio de Madariaga (2022) encontré diferencias
significativas en la mortalidad y las cifras de supervivencia de pacientes con cdncer de mama

en Chile, dependiendo del tipo de proveedor de atencion médica y la region geografica.
4.2.4. Tecnologias de la informacion y la comunicacion en salud (TICS)

Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC) representan una
oportunidad de innovacion y mejora para los sistemas de atenciéon médica (Diaz De Ledn,

2020). En el caso de la atencion en salud, las TIC son un recurso para potenciar el acceso
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equitativo, eficaz y eficiente a los servicios de salud, lo que a su vez aumenta
considerablemente la prontitud de la atencién y la eficacia en términos de costos (Avella &
Parra, 2013). Las TIC en salud tienen varios beneficios, como la digitalizacién de los
registros de salud, lo que reduce el riesgo de errores en los datos del historial médico y

consume menos tiempo que los métodos basados en papel (Marqués, 2018).

Ademds, las TIC permiten el flujo de informacién entre todos los actores del sistema
de salud, mejorando la calidad de los servicios y simplificando la administracion de manera
mas eficaz (Marqués, 2018). En América Latina y el Caribe, las TIC en el sector salud
pueden reducir inequidades (Oviedo & Fernandez, 2010). En general, las TIC son una
herramienta importante para el fortalecimiento de los sistemas de salud y la mejora de la

atencién médica (Diaz De Ledn, 2020).
4.2.5. Gestion de la informacion y seguridad de los datos médicos

La gestion de informacion y la seguridad de los registros médicos son esenciales para
asegurar la calidad, exactitud, accesibilidad y resguardo de los datos médicos, ya sean
tradicionales o digitales (ihtmarketing, 2021). La adopcion de tecnologias de informacion
avanzadas en la atencion médica y la creacion de sistemas de informacién para la
administracion de registros médicos, como la Historia Clinica Electrénica, ha llevado a un
aumento en la calidad y eficacia de los servicios de salud, ademds de una mejora en la

seguridad de la atencion a los pacientes (ehCOS, 2017).

La introduccion de un modelo de seguridad y salvaguarda de datos clinicos debe
considerar los derechos de los ciudadanos respecto a su informacion y las leyes, asi como
normativas éticas que amparan dichos derechos (ehCOS, 2017). En este contexto, existen
diversas normativas y regulaciones, como la Ley de Portabilidad y Responsabilidad de

Seguros Médicos (HIPAA), que estdn disefiadas para proteger los datos médicos



22

(Radiologyinfo, 2021). Dado que los profesionales de la salud toman decisiones basadas en
datos de numerosos pacientes, los sistemas de informacién de salud desempefian un papel
fundamental en la rdpida distribucién de datos médicos a las personas pertinentes. Los
administradores de la informacion sanitaria se encargan de garantizar la calidad, precision,
accesibilidad y seguridad de estos datos médicos (ihtmarketing, 2021). Una gestién adecuada
de la seguridad de la informacién clinica exige una firme implicacién por parte de los centros
de salud desde tres perspectivas distintas: la tecnologia, la organizacién y la formacién de los
profesionales (ehCOS, 2017). A continuacion, se presentan algunos consejos para la gestion

de la informacién en salud Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2020):
e Preservar la seguridad, confidencialidad y privacidad de los datos.

e Transparentar los procesos de generacion, extraccion, procesamiento y andlisis de

los datos.
e Garantizar la calidad, precision, accesibilidad y seguridad de los datos médicos.

e Implementar un modelo de seguridad y proteccién de datos clinicos bajo la nueva

normativa de aplicacion en materia de proteccion de datos.

e Registrar cualquier utilizacién de la informacion, comunicar las directrices de
privacidad y seguridad a los pacientes, y notificar cualquier incidente de brecha o

pérdida de informacion.

e Contactar a la oficina del médico inmediatamente si se sospecha que alguien esta

accediendo a la informacion médica de manera no autorizada.

e Los sistemas de informacion y la gestion de datos son en la actualidad dos de las
dimensiones principales a la hora de pensar en como construimos conocimiento y

tomamos decisiones.
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e Los equipos que gestionan informacién pueden mejorar el vinculo con los datos
mediante la formacién de los profesionales, la implementacion de sistemas de

informacion sanitaria y la transparencia en los procesos de gestion de datos.

e La gestion de la informacién en salud estd atravesada por la responsabilidad de
preservar la seguridad, confidencialidad y privacidad de los datos como un

derecho fundamental de los pacientes.

e Lasalvaguardar los datos de salud se ha vuelto una prioridad en la atencion de los

pacientes.

4.3. Bases Conceptuales

4.3.1. Las TIC

Las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TIC) comprenden una
extensa variedad de componentes esenciales para la gestion, manipulacién y transmision de
distintos tipos de informacién, abarcando voz, datos, texto, video e imdgenes. Este conjunto
de recursos, herramientas, dispositivos, software, aplicaciones, redes y medios proporciona la
infraestructura necesaria para recopilar, procesar, almacenar y distribuir eficazmente
informacion en una diversidad de formas y formatos (Ministerio de Tecnologias de la

Informacién y Comunicaciones de Colombia, 2021).

En el &mbito académico y empresarial, las TIC han desempeiiado un papel
fundamental en la mejora de la productividad y la optimizacién de los procesos. Estas
tecnologias permiten agilizar tareas, simplificar la gestion de datos y facilitar la
comunicacion entre individuos y organizaciones en distintas ubicaciones geograficas.
Asimismo, las TIC han transformado la forma en que se llevan a cabo las actividades de
investigacion, educacién y colaboracidn, proporcionando herramientas y plataformas

digitales que facilitan el acceso a la informacién y fomentan la interaccién entre los
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participantes.

Ademds de su impacto en el &mbito laboral y educativo, las TIC también han tenido
un efecto significativo en la sociedad en general. Han permitido la creacién de nuevos
modelos de negocio, la expansion de mercados y el acceso a servicios digitales en dreas como
la salud, el entretenimiento y el comercio electrénico. Del mismo modo, las TIC han
fomentado la conectividad global, acortando distancias y promoviendo la interconexién de

personas de diferentes culturas y trasfondos.

Es importante destacar que las TIC contintian evolucionando rdpidamente,
impulsando constantemente la innovacion y la transformacion digital en diversos sectores. A
medida que surgen nuevas tecnologias y se perfeccionan las existentes, se abren nuevas
posibilidades para mejorar la eficiencia, la calidad y la accesibilidad de los servicios y la
informacion. En este contexto, el conocimiento y la comprension de las TIC son cada vez
mas relevantes y necesarios para enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades que se

presentan en el mundo actual.

4.3.2. Marketing

El concepto de marketing abarca una amplia variedad de actividades orientadas a
generar conocimiento sobre los productos y servicios ofrecidos por una empresa, asi como a
persuadir a las personas para que los adquieran. Aunque la publicidad representa una tictica
comun en el ambito del marketing, este concepto abarca también la investigacion de
mercado, el disefio de productos y otros aspectos relacionados. Es importante tener en cuenta
que las ventas no se consideran parte del marketing, sino mas bien un resultado de este tltimo

(Moro & Fernandez, 2020).

Entender completamente la relevancia del marketing para las empresas resulta

fundamental en el entorno empresarial actual. Al adoptar diferentes tipos de estrategias de



25

marketing, las empresas buscan destacarse en un mercado cada vez mds competitivo y lograr
una ventaja competitiva. A través del marketing, las organizaciones pueden identificar las
demandas y anhelos de los clientes, la creacion de productos y servicios acordes a ellos,

establecer estrategias de precios adecuadas y promover sus ofertas de manera efectiva.

Ademds de impulsar las ventas, el marketing desempefia un papel crucial en la
construccion de la imagen de marca de una empresa. Al establecer una identidad y una
reputacion solidas, las organizaciones pueden generar confianza y lealtad entre los
consumidores. Asimismo, el marketing permite a las empresas adaptarse a los cambios en el
mercado y anticiparse a las tendencias emergentes, lo cual resulta crucial en un entorno

empresarial dindmico y en constante evolucion.
4.3.2.1. Marketing digital

Mediante la implementacion del marketing digital, las empresas tienen la posibilidad
de aprovechar las oportunidades que ofrece el entorno digital para promocionar sus productos
y servicios, establecer interacciones con los clientes, evaluar el rendimiento de sus campafias
y ajustar sus estrategias con base en los datos y la retroalimentacion obtenida (Espinola,

2018).

En la era digital, las organizaciones cuentan con una variedad de herramientas y
plataformas que les facilitan llegar de manera mas eficaz y eficiente a un ptiblico mas amplio.
El marketing digital implica el uso de canales digitales, como sitios web, motores de
busqueda, redes sociales y correos electronicos, para conectarse con los consumidores y
promocionar sus productos y servicios. Al aprovechar estas oportunidades, las empresas
pueden mejorar su presencia en linea, generar prospectos de calidad y transformarlos en

clientes leales.

Uno de los beneficios fundamentales del marketing en linea es la posibilidad de
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interactuar directamente con los clientes. Por medio de las redes sociales y otras plataformas
digitales, las empresas pueden establecer un didlogo bidireccional con su audiencia,
responder a preguntas, resolver problemas y recibir comentarios en tiempo real. Esta
interaccion directa permite fortalecer la relacion entre la empresa y los clientes, generando

confianza y fomentando la fidelidad a largo plazo.

Asimismo, el marketing digital brinda a las empresas la capacidad de medir la utilidad
de sus campafias de manera precisa y detallada. Mediante el uso de herramientas de analisis
web y seguimiento de datos, las organizaciones pueden conseguir informacion valiosa sobre
el comportamiento de los usuarios, las tasas de conversion, el alcance de las campaifias y otros
indicadores clave. Esta informacion accede a realizar ajustes y mejoras continuas en las

estrategias de marketing, maximizando asi los resultados obtenidos.

4.3.3. Estrategias empresariales

Una estrategia de negocios se refiere a un plan global establecido por la direccion de
una empresa con el fin de alcanzar sus objetivos estratégicos. Este plan, también conocido
como plan de negocios, representa una vision a largo plazo del rumbo estratégico deseado

para la organizacion (Miranda, 2022).

En el contexto empresarial, una estrategia de negocios desempefia un papel
fundamental al proporcionar una guia clara y coherente para la toma de decisiones y la
asignacion de recursos. Esta estrategia abarca aspectos clave como la identificacion de los
mercados objetivo, la diferenciacién competitiva, el enfoque en las fortalezas internas y la
gestion de los riesgos empresariales. Al establecer una estrategia solida, la direccion de una
empresa puede alinear los esfuerzos de todos los departamentos y empleados hacia metas

comunes.

El plan de negocios es un documento en constante evolucion que se adapta a medida
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que cambian las circunstancias internas y externas de la empresa. Por tanto, es necesario
realizar revisiones periddicas y ajustes para mantener su relevancia y eficacia. Estas
revisiones permiten a la empresa reconocer de manera 4gil a los cambios en el entorno
empresarial, asi como aprovechar las oportunidades emergentes y mitigar los riesgos

potenciales.
4.3.4. Software elaborado

El concepto de software elaborado seria aquel que se desarrolla considerando la
importancia de la usabilidad y la participacion del usuario en el proceso de disefio. Se busca
crear una interfaz intuitiva y eficiente, que satisfaga las necesidades del usuario y sea fécil de
aprender y utilizar en su entorno cotidiano. Al adoptar enfoques centrados en el usuario, las
empresas pueden obtener los beneficios de ofrecer productos més accesibles y amigables para

los usuarios, en lugar de centrarse unicamente en la tecnologia (Sanchez, 2015).

5. ANALISIS DEL MACRO ENTRONO - PESTEL

El Ecuador ha incorporado en sus Planes de Desarrollo la Agenda para el Desarrollo
Sostenible 2030 de las Naciones Unidas y sus Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), con
el objetivo de lograr una sociedad equilibrada en desarrollo. En linea con este marco
internacional, se busca fomentar la adopcidn de practicas que promuevan una mejor calidad

de vida de sus habitantes.
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Variable

Politico

Analisis

Impacto

2

3

4

Amenaza

Oportunidad

El sistema de salud en Ecuador ha
enfrentado desafios significativos en
términos de fragmentacién y
segmentacion, lo que ha obstaculizado
el objetivo de garantizar un servicio
asequible, disponible y de calidad para
todos los ciudadanos. Varios actores,
como la Organizacién Internacional del
Trabajo (OIT) y la Organizacién
Panamericana de la Salud (OPS), han
abogado por el fortalecimiento de la
Red Publica Integral de Salud en
Ecuador como una estrategia para
superar estas limitaciones y promover
un sistema de salud més integrado y
eficiente (OMS & OPS, 2021).

El pais ha experimentado debilidades
estructurales en su economia, tales
como la alta dependencia en las
exportaciones de petréleo y la falta de
mecanismos de amortiguacién
macroeconémica y la elevada
informalidad, que también han
impactado el sector de salud. El
gobierno ecuatoriano ha buscado
retomar una senda sostenible de
crecimiento y prosperidad compartida
mediante la mejora de las posibilidades
de trabajo de alto nivel y la promocién
de un ambiente mas favorable para la

inversion y el aumento de la




productividad (Banco Mundial, 2023).
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Econémico

Ecuador es un pais que ha
experimentado desafios econdmicos en
los dltimos afios. La economia
ecuatoriana se estd recuperando
gradualmente de la contraccién
provocada por la pandemia de COVID-
19, pero atin enfrenta algunas
debilidades estructurales.

Segtin el Banco Central de Ecuador, se
pronostica que la economia de Ecuador
experimentard un crecimiento del 3,1%
en 2023, y el Fondo Monetario
Internacional (FMI) también ha previsto
un crecimiento similar. Sin embargo,
existe la advertencia de una potencial
recesion a nivel global que podria tener
un impacto mds significativo en
naciones en vias de desarrollo, como
Ecuador (Sempértegui, 2023).

En el sector salud, se reconoce que
existe una la urgencia de mejorar la
eficiencia en la utilizacién de los
recursos del Sistema Nacional de Salud
y simplificar el proceso de toma de
decisiones por parte de la Autoridad
Sanitaria Nacional. La Direccién
Nacional de Economia de la Salud y
Sostenibilidad del Sistema tiene la
responsabilidad de obtener, evaluar y
analizar la informacién econémica y
financiera del sector salud para lograr
estos objetivos (Ministerio de Salud

Publica, 2023).

Social

En términos de poblacion, entre 1990 y

2015, Ecuador experimentd un aumento




del 56,6%, alcanzando una poblacion
de 16 278 844 habitantes en 2015. En la
actualidad la cantidad de habitantes
supera los 18 millones. La poblacién
ecuatoriana se caracteriza por su
diversidad étnica y cultural, compuesta
por grupos como mestizos (71,9%),
montubios (7,4%), afroecuatorianos
(7,2%), indigenas (7,0%), blancos
(6,1%) y otros (0,4%) (INEC, 2023;
OMS & OPS, 2020).

La Encuesta de Recursos y
Actividades de Salud (RAS) del afio
2020 en Ecuador revel6 datos
importantes sobre el sector salud en el
pais. Destaca que habia 2.6 médicos y
7.7 enfermeras por cada 10,000
habitantes, la mayoria de los cuales
trabajaban en el sector publico.
Ademads, se registraron 1.7 camas
hospitalarias por cada 10,000
habitantes, con un 63.5% ubicadas en el
sector publico. En cuanto a la atencién
médica, el 71.9% de la poblacion tenia
acceso a servicios médicos, y el 77.4%
de los usuarios fueron atendidos en el
sector publico. En términos de
cobertura de seguro de salud, el 23.4%
tenia seguro publico, el 17.6% tenia
seguro privado y el 58.3% no tenia
seguro. Estos datos son fundamentales
para comprender la situacién del
sistema de salud en Ecuador y pueden
ser utiles para la implementacion de

politicas de mejora en el sector
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(Registro Estadistico de Recursos y

Actividades de Salud, 2020).
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Tecnologica

En cuanto a las tendencias tecnoldgicas
en Ecuador, la transformacién digital se
ha vuelto imperativa para las empresas
en el pais. Seglin una encuesta realizada
por EY en colaboracién con la Revista
ITahora, los lideres empresariales
ecuatorianos reconocen la necesidad de
adoptar rapidamente las tecnologias
emergentes. Estas tecnologias incluyen
la inteligencia artificial, la analitica de
datos, el internet de las cosas (IoT), la
ciberseguridad y la nube, entre otras.
Los lideres tecnoldgicos también
mencionan retos como la falta de
talento especializado y la inversién
insuficiente en innovacién tecnoldgica
(Suin et al., 2021).

Segtn la investigacion realizada en
2018, se analizo la eficiencia técnica
del sistema de salud ecuatoriano
utilizando el Andlisis Envolvente de
Datos (DEA). El estudio buscaba
comprender y examinar la eficiencia
técnica del sistema de salud en
Ecuador, considerando tanto el sector
publico como el privado, asi como las
24 provincias del pafs. Los principales
insumos analizados fueron el personal
médico y administrativo, las camas
disponibles y los ambientes, mientras
que los principales resultados evaluados
fueron los egresos del sistema de salud

(EY, 2022).

Ecolégico

Ecuador enfrenta varios desafios




ambientales relacionados con la
transicién ecoldgica y la proteccion de
su biodiversidad. La transicién hacia un
enfoque mds sostenible se contrapone
con la politica extractivista que ha sido
implementada en el pais. Expertos
seflalan que Ecuador debe cumplir con
los compromisos asumidos en la
COP26, aunque ya se cred una nueva
reserva marina en las Galdpagos, se
debe trabajar en la preservacion del
Corredor Marino del Pacifico Este
Tropical. Al mismo tiempo, se deben
afrontar desafios como el cumplimiento
del Acuerdo de Escazu y asegurar el
acceso a la justicia ambiental, asi como
la proteccion de los defensores del
medio ambiente (Montafio, 2022).

En cuanto al sector salud, Ecuador ha

experimentado una transformacién en

su sistema sanitario en la dltima década.

Desde 2008, La Constitucion de
Ecuador establece el derecho a la salud
como un derecho sistémico y
relacionado con el ejercicio de otros
derechos. El Estado tiene la
responsabilidad de garantizar este
derecho, elaborando politicas, planes y
programas con el objetivo de
proporcionar acceso a servicios de
promocién y atencién integral, en base
a principios como equidad,
universalidad, solidaridad,
interculturalidad, calidad y eficiencia.
Sin embargo, la informacién especifica

sobre el tratamiento de la ecologia en el
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sector salud en Ecuador no pudo ser
obtenida en las fuentes proporcionadas

(OMS & OPS, 2020).
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Legal

La legislacion de salud en Ecuador se
encuentra regulada por varias leyes y
normativas que establecen los
principios, normas y politicas generales
para la organizacién y funcionamiento
del Sistema Nacional de Salud. Estas
leyes buscan mejorar el nivel de salud y
vida de la poblacién ecuatoriana,
garantizando el ejercicio del derecho a
la salud. A continuacién, se presentan
las fuentes legales més relevantes:

Ley Orgénica de Salud: Esta ley, cuyo
documento completo no pudo ser
obtenido, define los principios y
regulaciones generales para la
estructuracién y operacion del Sistema
Nacional de Salud en Ecuador [4].
Busca mejorar el estado de salud y la
calidad de vida de la poblacién, ademas
de asegurar el ejercicio completo del
derecho a la salud (Asamblea Nacional,
2018).

Reglamento a la Ley Orgénica de
Salud: El reglamento asociado a la Ley
Orgéanica de Salud, cuyo documento
completo no pudo ser obtenido,
proporciona detalles especificos sobre
la implementacién de la ley y su
aplicacidn en el sector salud (Asamblea
Nacional, 2012).

Ley Orgénica del Sistema Nacional

de Salud: Esta ley establece las bases

para el funcionamiento del Sistema




Nacional de Salud en Ecuador [3]. Su
propdsito es asegurar que la poblacién
tenga acceso constante, puntual y sin
discriminacién a programas, medidas y
servicios de promocion y atencién
integral de salud (Congreso Nacional,
2002).

Ademas de estas leyes especificas de
salud, existen otras leyes y codigos que
también son relevantes en el ambito de
la salud en Ecuador. Algunos de ellos
son:

Constitucién de la Republica del
Ecuador: La Constitucién afirma que el
Estado garantiza el derecho a la salud, y
este se relaciona con la prictica de otros
derechos fundamentales (Asamblea
Constituyente, 2008).

Cédigo Orgénico Integral Penal, COIP:
Este cédigo incluye disposiciones
legales relacionadas con la salud, como
delitos contra la vida y la integridad
personal, incluyendo aquellos
relacionados con la salud piblica
(Asamblea Nacional, 2017).

Ley Orgénica de Donacién y
Trasplante de Organos, Tejidos y
Células: Esta ley regula el proceso de
donacidn y trasplante de 6rganos,
tejidos y células en Ecuador (Asamblea
Nacional, 2011a).

Ley Orgénica para la Regulacién y
Control del Tabaco: Esta ley tiene
como objetivo regular la produccién,
comercializacidn, distribucion,

consumo y publicidad del tabaco y sus
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derivados, con el fin de proteger la
salud de la poblacién (Asamblea

Nacional, 2011b).

Ecuador enfrenta desafios en su sistema de salud debido a la fragmentacién y
segmentacion. La falta de un servicio de salud integrado y eficiente dificulta el objetivo de
brindar atencidn asequible y de calidad para todos los ciudadanos. Sin embargo, existe la
oportunidad de mejorar mediante el fortalecimiento de la Red-Publica Integral de Salud y la

cooperacion con actores internacionales.

El pais también enfrenta desafios econdmicos, como la dependencia de las
exportaciones de petroleo y la alta informalidad laboral, lo que tiene un impacto directo en el
ambito de la salud. Se requieren politicas econdmicas solidas y esfuerzos para diversificar la
economia y reducir la informalidad. Ademas, la adopcidn de tecnologias emergentes y la
proteccion del medio ambiente son aspectos clave para un sistema de salud mds eficiente y

sostenible en Ecuador.

6. ANALISIS DEL MICROENTORNO - 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE

PORTER
6.1. Proveedores - Alto

Los proveedores de servicios de salud en Ecuador incluyen médicos, enfermeras,
hospitales, clinicas y laboratorios. El poder de negociacion de los proveedores varia segtn su
especialidad y ubicacion geografica. En algunas dreas, la concentracion de proveedores de
servicios de salud puede darles un mayor poder de negociacion en términos de tarifas y
condiciones. Sin embargo, el gobierno ecuatoriano ha implementado politicas para regular los

precios de los servicios de salud y garantizar la accesibilidad para todos los ciudadanos.

e Estrategia

Establecimiento de relaciones sélidas: el Centro Médico ambulatorio trabajard en
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estrecha colaboracién con proveedores clave, como proveedores de medicamentos
oncoldgicos, para establecer relaciones sdlidas y obtener precios competitivos. Ademads,
buscara acuerdos exclusivos o descuentos por volumen para reducir los costos de los

tratamientos y mejorar la rentabilidad.
6.2. Clientes - Alto

Los pacientes y los asegurados en el sistema de salud ecuatoriano tienen cierto poder
de negociacion, ya que pueden elegir entre una variedad de proveedores de servicios de salud.
Sin embargo, en el caso de los servicios de salud de alta complejidad, los pacientes pueden
tener opciones limitadas y depender de la disponibilidad de ciertos especialistas o

instituciones médicas.
e Estrategia

Mejora de la experiencia del paciente: El Centro Médico ambulatorio se enfocara
en brindar una experiencia excepcional a los pacientes, no solo en términos de atencion
médica, sino también en la comodidad y el apoyo emocional. La aplicacién serd utilizada
para proporcionar informacién personalizada, recordatorios de citas, acceso a recursos
educativos y herramientas de seguimiento de sintomas, lo que mejoraria la calidad de vida de

los pacientes y aumentaria su satisfaccion.

Programas de fidelizacion: se implementaran programas de fidelizacion y beneficios
para los pacientes que elijan el Centro Médico ambulatorio como su opcién de tratamiento
oncolégico para fortalecer la relacion con los clientes y reducir su poder de negociacion al

buscar servicios en otros lugares.
6.3. Productos Sustitutos - Alto

En el sector de salud, los productos sustitutivos pueden incluir servicios alternativos o

terapias complementarias que pueden ser utilizados en lugar de los servicios de salud
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convencionales. En Ecuador, los productos sustitutivos en el sector de salud podrian incluir
medicina alternativa, terapias naturales y enfoques holisticos para el bienestar. La aceptaciéon
y adopcién de estos productos sustitutivos pueden influir en la demanda de servicios médicos

tradicionales.

La medicina moderna, a pesar de sus avances tecnoldgicos y cientificos, ha
comenzado a reconocer y valorar la importancia de los tratamientos ancestrales y la medicina
tradicional. En Ecuador, un pais con una rica biodiversidad y una larga historia de practicas
medicinales tradicionales, este fendmeno es especialmente evidente. Un estudio reciente
realizado en los recintos de San Ramén y Séntima, en el canton de Quinindé, provincia de
Esmeraldas, ofrece una vision fascinante de como los tratamientos ancestrales pueden influir

en la medicina moderna.

El estudio, titulado "Utilizaciéon de especies vegetales en los recintos San Ramoén y
Santima del canton Quinindé — Esmeraldas”, identificé 59 plantas que se utilizan para algtin
producto. Las categorias mds representativas fueron alimentos y bebidas (59 especies),
medicina humana (42 especies) y ornamentales (12 especies). Estos hallazgos son un
testimonio del vasto conocimiento y uso de la biodiversidad local para diversos fines,

incluyendo la medicina (Jiménez et al., 2022).

La medicina tradicional, que incluye el uso de plantas medicinales, ha sido una parte
integral de la cultura ecuatoriana durante siglos. Los habitantes de San Ramé6n y Séntima han
conservado y transmitido este conocimiento de generacion en generacion, utilizando la flora

local para tratar una variedad de enfermedades y dolencias.

e Estrategias

Educacion y concienciacion: El Centro Médico ambulatorio se enfocard en educar a

los pacientes y a la comunidad sobre la importancia de los tratamientos oncoldgicos
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especializados y como puede mejorar su calidad de vida. Al resaltar los beneficios inicos que
se ofrecen, se puede reducir la amenaza de productos sustitutivos menos especializados o no

respaldados por evidencia cientifica.

Desarrollo continuo de la tecnologia: Para mantenerse a la vanguardia y reducir la
amenaza de productos sustitutivos, el Centro Médico ambulatorio invertird en la mejora
continua de la tecnologia y la aplicacién mdvil para para prestar servicios de alta calidad.
Esto puede incluir la incorporacion de nuevos servicios y nuevas caracteristicas, la
adaptacion a las necesidades cambiantes de los pacientes y la integracion con otros sistemas

de salud para facilitar la interoperabilidad y la continuidad del tratamiento.
6.4. Nuevos Entrantes - Alto

A pesar de las barreras regulatorias existentes, la entrada de nuevos competidores en
el sector de salud en Ecuador puede considerarse alta debido a la creciente adopcion de
tecnologias innovadoras como la telemedicina y la inteligencia artificial, que permiten ofrecer
servicios de salud mas eficientes y efectivos. Las politicas favorables que promueven la
competencia y la inversion, ademads del incremento en la demanda de servicios de salud
provocado por el envejecimiento de la poblacién y el aumento de las enfermedades crénicas,
ofrecen oportunidades para los competidores nuevos y existentes. Ademas, la participacion
de empresas internacionales, que pueden aportar experiencia, tecnologia y capital, y el
creciente interés en la medicina alternativa y las terapias complementarias, también facilitan
la entrada de nuevos competidores en el mercado de salud ecuatoriano. En este contexto, la
capacidad de innovar y adaptarse a las necesidades y demandas cambiantes del mercado
puede ser clave para el éxito de los nuevos entrantes. La innovacién y la adopcién de nuevas
tecnologias pueden ser factores clave para los nuevos competidores que buscan ingresar al

mercado de salud en Ecuador.
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e Estrategias

Diferenciar los servicios: ofreciendo tratamientos tnicos o especializados que no

estan disponibles en otros lugares.

Alianzas estratégicas: con otras organizaciones de salud y empresas tecnolégicas

para mejorar nuestra oferta de servicios y mantenernos al dia con las dltimas innovaciones.

Inversiones en nuevas tecnologias: como la telemedicina y la inteligencia artificial,

para mejorar la eficiencia y la calidad de los servicios.

Programa de formacion continua: para los médicos y especialistas, asegurando que

estén bien equipados para prestar servicios de salud de alta calidad.

Trabajo con las comunidades locales: para entender mejor sus necesidades y

desarrollar servicios que respondan a estas necesidades.
6.5. Rivalidad Competitiva - Alta

La alta rivalidad competitiva dentro del sector de salud en Ecuador se origina a partir
de diversos factores. Primeramente, la presencia numerosa de actores en el mercado, que
abarca hospitales publicos y privados, clinicas y centros de atencién médica, configura un
entorno de competencia intensiva. Cada uno de estos proveedores de servicios de salud
procura establecer diferenciacion y atraer a los pacientes mediante una variedad de
estrategias, como la provision de servicios especializados, la potenciacion de la calidad
asistencial, la adopcién de tecnologias vanguardistas o la implementacién de modelos de
atencion enfocados en el paciente. A pesar de esta competencia abundante, es importante
destacar que el proyecto ostenta un rasgo innovador, ya que responde a un vacio existente en

el mercado, especificamente la carencia de centros médicos ambulatorios en Riobamba.

Ademds, la creciente demanda de servicios de salud en Ecuador, impulsada por

factores como el envejecimiento de la poblacién y el incremento de las enfermedades
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crénicas, intensifica la rivalidad en el sector. Los proveedores de servicios de salud compiten
no solo por atraer a los pacientes, sino también por satisfacer sus necesidades y expectativas

en términos de calidad y eficiencia de la atencion.

Por tltimo, la entrada de proveedores internacionales de servicios de salud en el
mercado ecuatoriano afiade un nivel adicional de competencia. Estos proveedores pueden
aportar recursos, experiencia y tecnologias que pueden desafiar a los actores locales y

cambiar el panorama competitivo.

e Estrategias

Diferenciacion: en la experiencia del paciente, centrandose en mejorar la experiencia
del paciente, ofreciendo un servicio personalizado, accesible segun las necesidades del
paciente. Esto incluird la mejora de las instalaciones con una unidad mévil equipada con
tecnologia moderna, la reduccién de los tiempos de espera, y la implementacion de sistemas

de retroalimentacion del paciente a través de la aplicacién movil.

Alianzas estratégicas: El Centro Médico ambulatorio establecera alianzas
estratégicas con otras instituciones de salud, como hospitales o laboratorios especializados en
oncologia, para brindar una atencién integral a los pacientes. Estas alianzas fortalecerdn la

posicidén del centro en el mercado y mejorar su capacidad para atraer y retener a los pacientes.

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter revela un entorno altamente competitivo y
desafiante para el sector de salud en Ecuador. Los proveedores de servicios de salud tienen un
alto poder de negociacion, y los pacientes y asegurados también tienen un grado significativo
de eleccion y poder. La presencia de productos sustitutivos, como la medicina alternativa y
las terapias complementarias, afiade otra capa de competencia y puede influir en la demanda
de servicios médicos tradicionales. A pesar de las barreras regulatorias, la entrada de nuevos

competidores es alta, impulsada por la innovacién tecnoldgica, las politicas favorables, la
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creciente demanda de servicios de salud y la participacién de empresas internacionales.

Ademads, la rivalidad competitiva es alta, con numerosos actores en el mercado buscando

diferenciarse y atraer a los pacientes. En este contexto, la capacidad de innovar, adaptarse a

las necesidades cambiantes del mercado y ofrecer servicios de alta calidad serd clave para el

éxito en el sector de salud en Ecuador.

7. MATRIZ FODA

La matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una

herramienta estratégica utilizada para analizar el estado actual de una empresa, organizacion

o proyecto. Ofrece una perspectiva integral de los elementos internos y externos que pueden

afectar su rendimiento y evolucion a largo plazo. Para elaborar el FODA se consider6 la

informacion recogida en los anélisis de PESTEL y PORTER.

Tabla 4

Matriz FODA

Fortalezas

Oportunidades

e Centro Médico ambulatorio.

e Diferenciacion de la competencia con el
uso de la aplicacién mdvil para brindar
un mejor servicio.

e Equipo médico altamente calificado y
experimentado.

e Infraestructura moderna y tecnologia
médica avanzada.

e (Capacidad para establecer alianzas
estratégicas con proveedores y

aseguradoras.

Implementacién de la Red Publica
Integral de Salud para fortalecer la
integracién del sistema de salud en
Ecuador.

Recuperacién econémica gradual del
pais.

Diversidad étnica y cultural de la
poblacién, lo que implica una demanda
creciente de servicios médicos y de
salud adaptados.

Avances tecnoldgicos en el sector salud,
como telemedicina y registros

electronicos de salud.




Compromisos ambientales y

oportunidades para promover la

proteccién ambiental en el sector salud.

Debilidades

Amenazas

Presupuesto insuficiente para la
inversion en los activos y las
operaciones de OnCare+

Altos costos de algunos tratamientos y
servicios médicos.

Centro de salud ambulatorio
desconocido para los pacientes y
habitantes de Riobamba.

Capacidad limitada de atencion.

Posible recesién econémica mundial
que podria afectar la recuperacién
econdmica de Ecuador.

Productos sustitutos y terapias
complementarias en el sector de salud.
Requisitos regulatorios y barreras de
entrada para nuevos competidores.
Cambios en las politicas de salud y

regulaciones gubernamentales.

8. VALIDACION DE FACTIBILIDAD-VIABILIDAD-DESEABILIDAD

enfoque de Design Thinking para establecer soluciones que abarquen estos tres aspectos
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La validacién de factibilidad, viabilidad y deseabilidad es un proceso esencial en el

fundamentales (Dam & Siang, 2021). La deseabilidad, que es el factor primordial y el

primero para tener en cuenta, resulta crucial, ya que sin ella los demds factores carecen de

importancia. Un producto es considerado deseable cuando logra resolver un problema real,

uno que verdaderamente merece ser resuelto. Por otro lado, la factibilidad se refiere a

determinar si la solucidn es factible de implementar desde el punto de vista de la inversion, la

operacion o la tecnologia necesaria. En tanto, la viabilidad financiera se centra en analizar si

la solucion es sostenible a largo plazo desde una perspectiva econémica (Conexién ESAN,

2023).

e Deseabilidad

Deseabilidad del servicio: Se ha demostrado la deseabilidad del servicio a través de la

investigacién empatica, donde se ha recopilado informacién sobre las necesidades, deseos y

preferencias de los pacientes y sus familias. El disefio del Centro Médico ambulatorio y la
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aplicacion movil se ha basado en estas necesidades y se ha buscado ofrecer una experiencia

de atencién médica cdmoda, accesible y personalizada.

Deseabilidad de la aplicacién mévil: El disefio de la aplicacion mévil se ha basado en
la usabilidad, la facilidad de uso y la experiencia del usuario. Se han incorporado
caracteristicas y funcionalidades que brindan comodidad, conveniencia y acceso rapido a los

servicios médicos y recursos de apoyo necesarios.

e Factibilidad

Factibilidad técnica: Se ha demostrado la factibilidad técnica a través del desarrollo
exitoso de un prototipo funcional de la aplicaciéon mdvil y la identificacion de los recursos
necesarios para implementar el Centro Médico ambulatorio mévil, como personal médico

especializado, equipos médicos y vehiculos adecuados.

Factibilidad operativa: Se han identificado los procesos y flujos de trabajo necesarios
para operar el Centro Médico ambulatorio mévil de manera eficiente y efectiva. Ademas, se
han considerado los aspectos logisticos y de gestion relacionados con la movilidad y

programacion de visitas médicas a domicilio.

Factibilidad financiera: Se ha realizado un andlisis de costos y beneficios para evaluar
la viabilidad financiera del proyecto. Se han considerado los gastos relacionados con la
adquisicion de equipos médicos, contratacion de personal y desarrollo y mantenimiento de la
aplicacion movil, asi como los posibles ingresos provenientes de seguros médicos y acuerdos

con instituciones de salud.

e Viabilidad

Viabilidad técnica: Se ha demostrado la viabilidad técnica a través del desarrollo
exitoso del prototipo de la aplicacién mdvil y la identificacién de soluciones tecnoldgicas y

recursos necesarios para el funcionamiento del Centro Médico ambulatorio moévil.
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Viabilidad operativa: Se han identificado los procesos y flujos de trabajo necesarios
para operar el Centro Médico ambulatorio mévil de manera eficiente y efectiva. Se han
considerado aspectos como la programacion de visitas médicas a domicilio, el seguimiento de

pacientes y la coordinacién con otros proveedores de atencién médica.

Viabilidad financiera: Se ha realizado un andlisis exhaustivo de costos y beneficios
para evaluar la viabilidad financiera del proyecto. Se han considerado los gastos de inversion
inicial, los costos operativos y los posibles ingresos generados a través de acuerdos de

colaboracion y reembolsos de seguros médicos.

En general, la validacion de factibilidad, viabilidad y deseabilidad se ha logrado a
través de una combinacion de investigacion empadtica, andlisis de costos y beneficios, y
desarrollo de prototipos funcionales que demuestran la factibilidad técnica y operativa del
proyecto, asi como la viabilidad financiera. Ademads, la deseabilidad se ha abordado al
disefiar soluciones centradas en el paciente y en la mejora de la experiencia de atencion

médica.

8.1. Mercado objetivo

Dentro del ambito del Design Thinking, se establece que el mercado objetivo
representa el segmento especifico al cual se orienta el producto o servicio. Es esencial
adquirir un entendimiento profundo de las actitudes y conductas de los consumidores con el

fin de generar empatia hacia aquellos a quienes va dirigido.

El mercado objetivo del Centro Médico ambulatorio y la aplicacion mévil se enfoca
en pacientes con enfermedades oncoldgicas en la ciudad de Riobamba. Los pacientes con
céncer a menudo necesitan un seguimiento médico constante y apoyo durante su tratamiento.
El Centro Médico ambulatorio y la aplicacion movil podrian ofrecerles servicios

especializados y atencion personalizada para mejorar su calidad de vida.
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De acuerdo con la informacién proporcionada por la Sociedad Ecuatoriana de
Prevencién del Cancer (SOLCA, 2017), se identificaron 1753 casos de cancer en la poblacién
de Riobamba entre 2003 y 2012. Para proyectar la incidencia futura de esta enfermedad, se
utilizé la herramienta Microsoft Excel para realizar predicciones a futuro. Se tomaron los
datos histdricos de pacientes con cancer y se aplicé la funcién Prevision para hallar un
prondéstico de la prevalencia del cancer en la ciudad para los préximos dieciséis afios como se

observa en la Tabla 5.

Tabla 5

Proyeccion de la prevalencia del cdncer en la ciudad de Riobamba a futuro.

Afios Histérico Afios Proyeccion
2003 150 2013 192
2004 159 2014 196
2005 175 2015 201
2006 172 2016 205
2007 199 2017 209
2008 147 2018 213
2009 189 2019 217
2010 166 2020 222
2011 184 2021 226
2012 212 2022 230
2023 234
2024 239
2025 243
2026 247
2027 251
2028 256

De acuerdo con la prevision proporcionada, se espera que el nimero de pacientes con
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cancer en Riobamba aumente de forma constante en el periodo de 2013 a 2028. Sin embargo,
es importante tener en cuenta la incertidumbre asociada con esta prevision, como se refleja en

los limites de confianza.

Ademds, las proyecciones son solo eso, estimaciones futuras basadas en datos
histéricos. Aunque son ttiles para la planificacién y preparacion, también es esencial
reconocer que las circunstancias futuras pueden cambiar y afectar la precision de estas
proyecciones. Los cambios en las politicas de salud, las intervenciones preventivas, la
deteccion temprana y tratamiento del cancer, y los factores de riesgo pueden influir en el

numero futuro de pacientes con cancer.

Si se tiene en cuenta que en el afio 2022 de los 230 posibles pacientes de cancer
estimados en la proyeccion realizada, fallecieron 105 pacientes, se puede afirmar que la tasa
de mortalidad de esta enfermedad en la ciudad de Riobamba es de 45,65% en un aio (INEC,
2022). Por ende, este serd un dato importante por considerar a la hora de establecer los

precios del servicio que ofrecerd el Centro Médico ambulatorio y su aplicacion movil.

El Buyer Persona es una herramienta que se utiliz6 para identificar el perfil del cliente
ideal. Esta herramienta permite crear un personaje ficticio construido a partir de informacion
real acerca del comportamiento y las caracteristicas demograficas de los clientes, junto con la
creacion de sus historias personales, motivaciones, metas, obstaculos e inquietudes (Sédnchez,

2020).

El objetivo del Buyer Persona es comprender el comportamiento del consumidor en
los niveles mas profundos, para desarrollar empatia con la persona a la que va dirigido el
producto o servicio (Mora et al., 2019). Esta herramienta es esencial en el proceso de Design
Thinking, ya que permite identificar las necesidades y deseos del cliente ideal, lo que es clave

para desarrollar soluciones que generen valor.



Figura 7

Buyer Persona 1

DEMOGRAFIA

Mujer de 45 afios, casada y con dos
hijos adolescentes.

INTERACCION CON
LA TECNOLOGIA

Utiliza regularmente su smartphone
y esta familiarizada con
aplicaciones méviles y redes
sociales.

CONTEXTO

Ha sido recientemente
diagnosticada con céancer de mama
en etapa temprana. Esta decidida a
enfrentar el tratamiento con
valentia y optimismo.

DESAFIOS Y
OBJETIVOS

Busca opciones de tratamiento
efectivas y personalizadas que le
permitan mantener una buena
calidad de vida durante y después
del tr iento. Desea ar
apoyo emocional y recursos que la
ayuden a sobrellevar la enfermedad
y mantenerse fuerte para su familia.

Buyer Persona 2

DEMOGRAFIA

Hombre de 60 afios, divorciado y
con hijos adultos.

INTERACCION CON
LA TECNOLOGIA

Utiliza su computadora y tablet
para investigar en linea y leer
articulos médicos.

CONTEXTO

Ha sido diagnosticado con cancer
de préstata en etapa avanzada y
esta en busqueda de opciones de
tratamiento alternativas.

DESAFIOS Y
OBJETIVOS

Quiere estar informado sobre las
ultimas investigaciones y terapias
innovadoras para su tipo de cancer.
Busca un centro médico que ofrezca
tratamientos avanzados y equipos
médicos especializados. Desea recibir

apoyo emocional y recursos educativos
para comprender mejor su enfermedad
y tomar decisiones informadas sobre su
tratamiento.




Figura 9

Buyer Persona 3

DEMOGRAFIA

Mujer de 30 afios, solteray sin
hijos.

INTERACCION CON
LA TECNOLOGIA

Es una usuaria activa de redes
sociales y utiliza su smartphone
para buscar informacién y
conectarse con otras personas.

CONTEXTO

Recientemente fue diagnosticada
con cancer de tiroides y estd
experimentando una gran ansiedad
y temor respecto al tratamiento y
sus efectos secundarios.

DESAFIOS Y
OBJETIVOS

Necesita un equipo médico comprensivo
y empatico que le brinde apoyo
emocional durante su tratamiento.
Busca informacién clara y accesible
sobre el proceso de tratamiento y los
posibles efectos secundarios. Desea
conectarse con otros pacientes que
hayan pasado por una experiencia
similar para compartir sus inquietudes y
encontrar apoyo mutuo.

8.1.1. Embudo de mercado

A continuacién, se muestra un embudo de mercado para el negocio del Centro

Médico ambulatorio enfocado en pacientes con tratamiento oncolégico, utilizando una

aplicacion moévil con el objetivo de mejorar su tratamiento y calidad de vida.

e Conciencia

a) Estrategia: Implementar campaiias de marketing digital y publicidad en medios

especializados en salud y redes sociales de la empresa.

b) Acciones: Crear contenido relevante y educativo sobre el cancer y el tratamiento

ambulatorio en el sitio web y redes sociales del centro ambulatorio, participar en

eventos de salud y colaborar con influenciadores o expertos en el campo

oncoldgico para difundir informacion.




a)

b)
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Resultado esperado: Aumentar el conocimiento y la visibilidad del Centro Médico
ambulatorio y la aplicacion entre pacientes con cancer, sus familias y

profesionales de la salud.

Interés

Estrategia: Proporcionar informacion detallada y testimonios de pacientes

satisfechos para generar interés en los servicios del centro y la aplicacion.

Acciones: Ofrecer contenido de calidad en el sitio web y redes sociales, compartir
historias de éxito de pacientes anteriores, brindar acceso a recursos educativos y
organizar webinars o seminarios en linea sobre el tratamiento oncoldgico

ambulatorio.

Resultado esperado: Generar interés y curiosidad en pacientes con cincer que

buscan opciones de tratamiento ambulatorio efectivas y mejorar su calidad de vida.

Consideracion

Estrategia: Destacar las ventajas y beneficios del Centro Médico ambulatorio y la

aplicacion en comparacion con otras opciones de tratamiento.

Acciones: Proporcionar informacion detallada sobre el enfoque de atencion
integral, los servicios personalizados, la comodidad de recibir atencion en el
hogar, la posibilidad de programar citas y recibir seguimiento a través de la
aplicacion, y la disponibilidad de un equipo médico altamente calificado y

especializado.

Resultado esperado: Generar confianza y consideracion en los pacientes,
mostrando la propuesta de valor unica del Centro Médico ambulatorio y la

aplicacion en términos de conveniencia, atencion personalizada y calidad del
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Figura 10
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servicio.

Decision

Estrategia: Facilitar el proceso de toma de decisiones y brindar opciones claras

para que los pacientes elijan el Centro Médico ambulatorio y la aplicacion.

Acciones: Ofrecer consultas informativas gratuitas, proporcionar detalles sobre los
costos y opciones de financiamiento, ofrecer testimonios y resefias de pacientes

satisfechos, y garantizar un proceso de incorporacion facil y sin complicaciones.

Resultado esperado: Convencer a los pacientes de que el Centro Médico
ambulatorio y la aplicacién son la mejor opcidn para su tratamiento oncolégico,

asegurando que se sientan comodos y confiados al tomar la decision final.
Fidelizacion
Estrategia: Brindar una excelente atencion al paciente, seguimiento personalizado

y recursos de apoyo continuo.

Acciones: Establecer un sistema de seguimiento posterior al tratamiento,
proporcionar acceso a grupos de apoyo en linea, ofrecer programas de bienestar y

promover la participacion en eventos relacionados con el cancer.

Resultado esperado: Construir relaciones a largo plazo con los pacientes, fomentar
la lealtad y el boca a boca positivo, y convertir a los pacientes satisfechos en

defensores del Centro Médico ambulatorio y la aplicacion.

Embudo de mercado
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Conciencia

Estrategia: Implementar campanas de marketing digital y publicidad en medios especializados en salud y redes
sociales de la empresa.

Acciones: Crear contenido relevante y educativo sobre el cancer y el tratamiento ambulatorio en el sitio web.
Resultado esperado: Aumentar el conocimiento y la visibilidad del Centro Meédico Ambulatorio y la aplicacion movil.

Interés

Estrategia: Proporcionar informacion detallada y testimonios de pacientes satisfechos.

Acciones: Ofrecer contenido de calidad en el sitio web y redes sociales.

Resultado esperado: Generar interés y curiosidad en pacientes con cancer que buscan opciones de tratamiento
ambulatorio.

Consideracion

Estrategia: Destacar las ventajas y beneficios del Centro Médico Ambulatorio.
Acciones: Proporcionar informacion detallada sobre el enfoque de atencién integral.
Resultado esperado: Generar confianza y consideracion en los pacientes.

Estrategia: Facilitar el proceso de toma de decisiones y brindar opciones claras.
Acciones: Ofrecer consultas informativas gratuitas, proporcionar detalles sobre los costos y opciones de
financiamiento.

+ Resultado esperado: Convencer a los pacientes de que el Centro Médico Ambulatorio y la aplicacion mévil son la

mejor opcion para su tratamiento oncologico.

Fidelizacion

Estrategia: Brindar una excelente atencion al paciente, seguimiento personalizado y recursos de apoyo continuo.
Acciones: Establecer un sistema de seguimiento posterior al tratamiento.

Resultado esperado: Construir relaciones a largo plazo con los pacientes, fomentar la lealtad y el boca a boca
positivo.

8.2. Investigacion de Validacion de Prototipo

La investigacion de validacién de prototipo es un proceso fundamental para evaluar la

viabilidad y efectividad de un prototipo antes de su implementacién final. A continuacién, se

presenta un plan de investigacion de validacion de prototipo para el Centro Médico

ambulatorio y la aplicacién movil para atencioén de pacientes con tratamiento oncol6gico y

los resultados de la encuesta aplicada a 25 pacientes con cancer de la ciudad de Riobamba.

Objetivos de la investigacion

1. Evaluar la usabilidad y la experiencia del usuario de la aplicacion
movil.

2. Medir la efectividad del prototipo en la mejora del tratamiento y la calidad de

vida de los pacientes con cédncer.
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3. Identificar posibles mejoras y ajustes necesarios en el prototipo antes de su

implementacién final.

e Muestra de participantes

Pacientes con cdncer: Seleccionar una muestra representativa de pacientes que hayan
utilizado el prototipo. Incluir diversidad en términos de edad, género, tipo de cdncer y etapas

de tratamiento.

La decision de llevar a cabo 25 encuestas en lugar de realizar un cdlculo de muestra
mads exhaustivo en este contexto se fundamenta en la necesidad de abordar la complejidad de
las circunstancias en las que se desenvuelve el paciente de cancer, entre ellas, las condiciones
de salud preexistentes de los potenciales participantes, la depresion, y la ubicacién geografica
dispersa. Esta eleccion estratégica se alinea con el enfoque profundo y personalizado
requerido para explorar la psicologia de los pacientes de cincer, permitiendo una
investigacién mds rica y contextualizada. La focalizacién en la calidad de los datos
recopilados y la autenticidad de las respuestas, buscé superar la rigidez numérica de un

calculo de muestra tradicional.

8.2.1. Resultados de la encuesta aplicada

En encuesta realizada a 25 pacientes con cancer de la ciudad de Riobamba, 1a mayoria
de los participantes expresaron una impresion general favorable del disefio y la apariencia
visual de la aplicacién moévil, con un 75% seleccionando las opciones "Favorable" o "Muy
favorable". Ademads, un 80% de los encuestados encontraron la interfaz de la aplicacién
intuitiva y facil de navegar, lo que sugiere una experiencia positiva en términos de usabilidad.
Estos resultados iniciales respaldan la idea de que el disefio y la experiencia del usuario de la

aplicacion son bien recibidos por los pacientes con cancer.

En cuanto a la funcionalidad de la aplicacion, el 70% de los encuestados indicaron
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que las caracteristicas se ajustan bastante o completamente a sus necesidades como pacientes
con cancer. Esto demuestra que la aplicacion estd logrando satisfacer en gran medida las
necesidades especificas de los usuarios, brinddndoles acceso facil a su historial médico, citas
y resultados de pruebas. Ademads, el 85% de los encuestados afirmaron que la aplicacién
proporciona informacion clara y comprensible sobre su enfermedad, tratamientos y cuidados,

lo que refuerza su utilidad en la gestién de su condicidn.

Los resultados también sefialan que la aplicacion serd efectiva en el seguimiento y la
gestion del tratamiento y los medicamentos, con el 75% de los participantes indicando que
facilita bastante o completamente estas tareas. Ademas, méas del 70% de los encuestados
consideraron que la aplicacion ofrece posibilidades efectivas de comunicacién con su equipo
médico y les brinda recursos adicionales relevantes. Estos hallazgos respaldan la idea de que
el Centro Médico ambulatorio y la aplicacién movil estdn siendo bien recibidos por los
pacientes con cancer, quienes estdn satisfechos con la calidad de la atencién y recomendarian

el servicio a otros en un 80% de los casos.
9. MEJORA DEL PROTOTIPO

A partir de las reflexiones previas surgidas del enfoque de disefio centrado en el
usuario, particularmente mediante el andlisis de grupos de enfoque, se ha concebido un
producto que integra de manera exhaustiva las observaciones, recomendaciones y
necesidades identificadas por los posibles consumidores. Fundamentalmente se proponen

mejoras en el disefio de la aplicacién con respecto a:

e Se implementara la opcion de ajuste de contraste de colores y tamafio de fuente
en la configuracion de la aplicacién, con el fin de mejorar la accesibilidad

visual.

e Se empleardn iconos y etiquetas claras para mejorar la comprension de las
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funcionalidades, y se reorganizard la disposicion de los elementos para lograr una

navegacion mads intuitiva.

e Se afiadird una funcién de audio que permitira a los usuarios escuchar la

informacién en lugar de leerla, lo cual beneficiard especialmente a aquellos con

dificultades visuales o preferencias auditivas.

e Se incluirdn controles de reproduccion, pausa y ajuste de volumen para una

experiencia auditiva ptima.

e Se aprovechard la integracion con las caracteristicas de accesibilidad del sistema

operativo mévil, como el lector de huella y la funcién de texto a voz, para permitir

una interaccion maés efectiva de los usuarios con discapacidades visuales o de

movilidad.

Figura 11

Flujo de registro en la aplicacion movil de OnCare+
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10. MODELO DE NEGOCIO CANVAS

A continuacion, se presenta un modelo CANVAS para el cuidado de pacientes en

tratamiento oncoldgico a través de la implementacion y desarrollo de la aplicacién OnCare+.

1.

2.

Aliados claves

Instituciones médicas y centros de tratamiento: Colaborar con hospitales,

clinicas y centros de tratamiento para compartir recursos y conocimientos.

Proveedores de servicios de salud y laboratorios: Establecer asociaciones con
proveedores de servicios de salud y laboratorios para mejorar la calidad y

accesibilidad de los servicios médicos.

Asociaciones de pacientes y organizaciones sin fines de lucro: Trabajar en
conjunto con asociaciones de pacientes y organizaciones sin fines de lucro
para obtener retroalimentacion de los pacientes y brindar apoyo en programas

de salud y educacion.

Empresas de tecnologia y desarrollo de aplicaciones méviles: Colaborar con
empresas de tecnologia y desarrolladores de aplicaciones mdviles para

aprovechar las innovaciones tecnoldgicas en el campo de la salud.

Actividades clave

Las actividades clave para ofrecer asistencia psicoldgica incluyen el desarrollo y

mantenimiento de la aplicacion OnCare+, consultas médicas virtuales y visitas médicas a

domicilio, actualizacion y gestion de datos de los pacientes, desarrollo de recursos educativos

y de apoyo, y la disponibilidad de profesionales de la salud mental para brindar asistencia

psicoldgica. Estas actividades se llevardn a cabo mediante el uso de tecnologia, la asignacion

de recursos humanos adecuados y el establecimiento de procesos eficientes para garantizar
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servicios médicos y de apoyo efectivos y seguros.

3. Propuesta de valor

OnCare+ es la propuesta innovadora que combina la comodidad de una aplicacion
movil con el soporte de un Centro Médico ambulatorio para transformar la atencién médica
oncoldgica en Riobamba. Este servicio personalizado brindaré atencién médica integral
directamente en el hogar, proporcionando consultas virtuales, gestion de medicamentos,
recursos educativos y asistencia psicoldgica. El objetivo es hacer que cada paciente se sienta
acompafiado y empoderado en su tratamiento de salud, mejorando su calidad de vida dia tras

dia.

Propuesta de Valor de OnCare+: '""Cuidando su Salud y Bienestar Integral'

En OnCare+, la singular propuesta de valor se materializa a través de un enfoque
completo y personalizado en cada aspecto del viaje de atencion médica de los pacientes con
céncer y enfermedades crénicas. La plataforma y el equipo de expertos estdn disefiados para
brindar una experiencia excepcional que abarca desde la atencion médica hasta el apoyo

emocional, asegurando que cada paciente se sienta acompanado, informado y empoderado.

1. Atenciéon médica integral y profesional en cada interacciéon

OnCare+ se compromete a ofrecer atencion médica de la mas alta calidad. El equipo
médico, compuesto por especialistas en oncologia y enfermedades crénicas, se distingue por
su experiencia y dedicacion. Cada consulta virtual y visita médica a domicilio no solo
proporciona diagndsticos precisos y tratamientos eficaces, sino que también establece una

relacion de confianza entre el paciente y el equipo de atencidn.

2. Plataforma tecnoldgica intuitiva para una experiencia sencilla

La aplicacion movil OnCare+ es una herramienta versdtil y accesible que se adapta a

la rutina del paciente. Desde la programacion de consultas virtuales hasta el acceso a
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historiales médicos y recordatorios personalizados de medicacidn, la tecnologia estd disefiada
para simplificar la gestion de la salud. La plataforma también brinda acceso a recursos
educativos, oportunidades de conexién con otros pacientes y respuestas en tiempo real a

preguntas y preocupaciones.

3. Apoyo psicolégico y emocional en todo momento

OnCare+ reconoce que el bienestar emocional es fundamental para la salud en
general. Es por eso por lo que se brinda un equipo de profesionales de la salud mental listos
para ofrecer apoyo emocional continuo. Ya sea para manejar el estrés, la ansiedad o las
preocupaciones relacionadas con la salud, el equipo de salud mental estd disponible para

proporcionar un apoyo integral y necesario.

4. Red de aliados y recursos de valor agregado

La alianza estratégica de OnCare+ con instituciones médicas, centros de tratamiento y
organizaciones sin fines de lucro permite un acceso ampliado a recursos de valor agregado.
Los pacientes pueden aprovechar programas de educacion continua, talleres de autocuidado y
eventos comunitarios de apoyo. Esto enriquece la experiencia del paciente y contribuye a su

bienestar general.

5. Privacidad y confidencialidad garantizadas

OnCare+ se compromete con la privacidad y la confidencialidad de los datos del
paciente. Se implementan medidas de seguridad robustas para proteger tanto la informacion
médica como personal. Cumplir con las regulaciones de privacidad de datos y

confidencialidad médica es una prioridad para garantizar la seguridad en todo momento.

6. Servicio personalizado y accesible en cualquier situacién

Desde el primer momento de su ingreso, los pacientes son asignados a un equipo

médico dedicado. Este equipo estd disponible para responder consultas, proporcionar
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orientacion y ajustar el plan de atencion segin las necesidades cambiantes. OnCare+ se
esfuerza por brindar una atenciéon médica accesible y personalizada que empodere a los

pacientes y su salud integral.
7. Empoderamiento a través de la educacion y la participacion

La plataforma OnCare+ ve la educacion como una herramienta poderosa. Los
pacientes tienen acceso a recursos educativos claros y comprensibles sobre su condicién
médica, opciones de tratamiento y autocuidado. Esto capacita a los pacientes para tomar

decisiones informadas y desempeifiar un papel activo en su propio bienestar.
4. Relaciones con los clientes

Se establecerdn canales de comunicacion fluida y efectiva entre los clientes y el
equipo médico a través de la plataforma OnCare+. Los usuarios podrén realizar consultas
médicas virtuales, enviar mensajes y recibir respuestas rapidas por parte de los profesionales
de la salud. Ademas, se brindara asistencia inmediata en situaciones de emergencia y se
enviardn recordatorios de citas y medicacion a través de notificaciones mdviles. De esta
manera, se busca proporcionar una atencion médica personalizada y de calidad, manteniendo

una relacion cercana y comprometida con los clientes.
5. Segmento de clientes

El segmento de clientes del negocio se centrard en pacientes con cincer y
enfermedades cronicas. Estos clientes son aquellos que requieren atencion médica continua y
personalizada debido a su condicién de salud. El negocio se enfocard en brindarles servicios
y soluciones adaptadas a sus necesidades especificas, como consultas médicas virtuales,
visitas médicas a domicilio, gestion de medicamentos, recursos educativos y de apoyo, y
asistencia psicoldgica. Se estableceran relaciones cercanas con estos clientes, ofreciendo una

atencion médica de calidad, comunicacion efectiva y asistencia inmediata en situaciones de
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emergencia. La propuesta de valor se basard en brindarles una atencién integral, conveniente

y accesible, mejorando su calidad de vida y bienestar en general.
6. Recursos claves

e Equipo médico y especialistas: Se contratard un equipo médico calificado y
especialistas en oncologia y enfermedades crénicas. Estos profesionales brindardn
la atencién médica y el seguimiento personalizado a los pacientes. Se establecerdn
criterios de seleccion rigurosos para garantizar la calidad de los servicios

prestados.

e Desarrolladores y expertos en tecnologia: Se contard con un equipo de
desarrolladores y expertos en tecnologia de aplicaciones moviles. Estos
profesionales serdn responsables del desarrollo, mantenimiento y mejora continua
de la aplicacion movil OnCare+. Su experiencia en tecnologia garantizara un

funcionamiento eficiente y una experiencia de usuario satisfactoria.

e Base de datos segura y confidencial de pacientes: Se implementardn medidas de
seguridad para proteger la informacién de los pacientes. Se utilizardn sistemas de
almacenamiento y gestion de datos confiables y seguros. Ademads, se cumpliran
los requisitos legales y normativos relacionados con la proteccion de datos

personales y confidencialidad médica.

e Alianzas estratégicas con proveedores de servicios de salud: Se estableceran
alianzas con instituciones médicas, centros de tratamiento y proveedores de
servicios de salud. Estas alianzas permitirdn acceder a recursos adicionales, como
laboratorios, equipos médicos especializados y servicios complementarios.
Asimismo, se aprovechardn las redes de los socios para ampliar la oferta de

atencion médica y brindar un servicio integral a los pacientes.
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7. Canales

Aplicacion mévil OnCare+: Se desarrollard una aplicacién mévil disponible tanto
en Android como en i0S. Esta aplicacion permitird a los pacientes acceder a
servicios médicos virtuales, gestionar su atencion médica, recibir recordatorios de
medicacién y acceder a recursos educativos y de apoyo. A través de la aplicacion,
los pacientes podrdn programar consultas virtuales, recibir resultados de pruebas
médicas, comunicarse con su equipo médico y realizar un seguimiento de su

progreso.

Pagina web: Se creard una pagina web informativa donde los pacientes podran
obtener informacion adicional sobre los servicios ofrecidos, acceder a recursos
educativos y obtener soporte. La pagina web también servird como punto de

contacto para consultas y comunicacion.

Chat en linea y 1lamadas telefonicas: Se proporcionara la opcion de comunicarse
directamente con el equipo médico a través de chat en linea y llamadas
telefénicas. Esto permitird a los pacientes hacer preguntas, solicitar asistencia y

recibir orientacion de manera rapida y conveniente.

8. Estructura de costes

Gastos de desarrollo y mantenimiento de la aplicacion: Se destinard una parte del
presupuesto a la contratacion de desarrolladores y expertos en tecnologia de
aplicaciones mdviles para crear y mantener la aplicacion OnCare+. Esto incluira el
disefio de la interfaz, la programacion de funcionalidades, las actualizaciones

periddicas y la solucion de problemas técnicos.

Honorarios médicos y costos asociados a las consultas y visitas: Se consideraran

los honorarios de los médicos y especialistas que brindardn consultas médicas
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virtuales y visitas a domicilio. Esto incluird los costos de su tiempo,
conocimientos y experiencia, asi como los gastos relacionados con el transporte y

los suministros médicos necesarios para las visitas a domicilio.

Costos de marketing y promocidn: Se destinard una parte del presupuesto para
actividades de marketing y promocién con el objetivo de dar a conocer los
servicios del negocio y atraer a los clientes. Esto puede incluir estrategias de
publicidad en linea, participacion en eventos de salud, colaboraciones con

instituciones médicas y la creacion de contenido informativo en diferentes canales.

Gastos de infraestructura y tecnologia: Se considerardn los costos relacionados con
la infraestructura y la tecnologia necesarias para el funcionamiento del negocio.
Esto puede incluir servidores para el almacenamiento seguro de datos de pacientes,
sistemas de seguridad y proteccion de la privacidad, equipos médicos y dispositivos

moviles para el personal médico, y herramientas de comunicacion en linea.
9. Estructura de ingresos

Tarifas por consultas médicas virtuales y visitas médicas a domicilio: Los
pacientes que utilicen los servicios de consulta médica virtual o soliciten visitas
médicas a domicilio pagardn una tarifa por cada consulta o visita. Esta tarifa se
determinard en base a la duracién de la consulta o la complejidad de la visita y se

establecerd de acuerdo con los honorarios médicos y los costos operativos.

Suscripciones mensuales o anuales a servicios premium: Se ofrecerdn opciones de
suscripcion premium a los pacientes que deseen acceder a servicios adicionales o
beneficios exclusivos. Estos servicios premium pueden incluir acceso prioritario a
consultas, asistencia 24/7, recordatorios personalizados de medicacidn, acceso a

recursos educativos avanzados, entre otros. Los pacientes que opten por estas
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suscripciones pagardn una tarifa mensual o anual para mantener su membresia.

Acuerdos con instituciones médicas y centros de tratamiento: Se establecerdn
acuerdos y colaboraciones con instituciones médicas y centros de tratamiento para
ofrecer servicios a sus pacientes. Estos acuerdos pueden implicar la prestacion de
servicios de consulta médica virtual, visitas médicas a domicilio u otros servicios
complementarios. En este caso, el negocio recibird ingresos en funcién de los
acuerdos negociados, que pueden incluir tarifas por servicio o comisiones por

derivacién de pacientes.
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11. PRESENTACION PMV (Producto Minimo Viable)

El Producto Minimo Viable (PMV) para el negocio dirigido a pacientes de céncer es
una version inicial del servicio que cumple con los requisitos minimos necesarios para validar
la viabilidad y funcionalidad de la idea. El PMV se desarrollard con una inversion controlada,
minimizando costos y tiempo, mientras se busca obtener resultados relevantes que permitan

tomar decisiones informadas para el futuro desarrollo del producto.

El PMV va dirigido a pacientes de cancer que buscan atencion médica personalizada
y acceso a servicios de apoyo. Se ha disefiado para atender de manera especifica las
demandas de este grupo de clientes, brindandoles la posibilidad de recibir consultas médicas
virtuales, visitas médicas a domicilio, gestion de medicamentos y recordatorios, recursos

educativos y asistencia psicoldgica.
El PMV debe tener las siguientes caracteristicas clave:

1. Consultas médicas virtuales: Los pacientes podran acceder a consultas médicas a
través de la plataforma movil o web, donde podran interactuar con médicos

especialistas en oncologia y enfermedades crénicas.

2. Visitas médicas a domicilio: Se ofrecera la opcion de solicitar visitas médicas a
domicilio para aquellos pacientes que requieran una evaluacion presencial o

seguimiento cercano.

3. Gestion de medicamentos y recordatorios: La plataforma proporcionara
herramientas para la gestion de medicamentos, incluyendo recordatorios de toma
de medicacion y la posibilidad de solicitar la entrega de medicamentos a

domicilio.

4. Recursos educativos y asistencia psicoldgica: Se ofreceran recursos educativos y

de apoyo, como informacion sobre el cdncer y enfermedades cronicas, consejos de



65

cuidado personal y asistencia psicoldgica para ayudar a los pacientes y sus

familiares a hacer frente a los desafios emocionales.

El backlog del PMYV incluird las funcionalidades y caracteristicas minimas necesarias
para validar la viabilidad del negocio, priorizando aquellas que brinden un mayor valor y
satisfaccion al cliente. Se irdn implementando gradualmente y se recopilard el feedback de los

usuarios para realizar mejoras continuas.

Como alternativas, se pueden considerar opciones de asociacion con instituciones
médicas y centros de tratamiento para ampliar la oferta de servicios, asi como la posibilidad
de integrar tecnologias innovadoras, como inteligencia artificial o anélisis de datos, para

mejorar la calidad de la atencion y personalizar atin mas la experiencia del paciente.

En resumen, el Producto Minimo Viable para el negocio dirigido a pacientes de
céancer es una version inicial del servicio que cumple con los requisitos minimos necesarios
para validar su viabilidad. Esta disenado para ofrecer consultas médicas virtuales, visitas
médicas a domicilio, gestion de medicamentos, recursos educativos y asistencia psicoldgica.
Se ird desarrollando de manera iterativa, recopilando el feedback de los usuarios y buscando

oportunidades de mejora y expansion.
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Figura 13
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11.1. Producto Minimo Viable Comercial - Modelo de Monetizacion

El Producto Minimo Viable Comercial (PMV) para el negocio dirigido a pacientes de

céncer se basa en un modelo de monetizacién que permite generar ingresos sostenibles y

rentables. A continuacion, se presenta el modelo de monetizacion propuesto:

1.

Tarifas por consultas médicas virtuales y visitas médicas a domicilio: Se
establecerdn tarifas por los servicios de consultas médicas virtuales y visitas
médicas a domicilio. Los pacientes podrdn acceder a estos servicios por medio de
la aplicacién movil o la pagina web, y se les cobrara una tarifa por cada consulta o
visita realizada. Estas tarifas se determinardn considerando el valor agregado que

brinda la atencion personalizada y especializada.

Suscripciones mensuales o anuales a servicios premium: Se ofrecerd la opcion de
suscribirse a servicios premium que brinden beneficios adicionales a los pacientes.
Estos beneficios pueden incluir consultas médicas ilimitadas, acceso prioritario a

especialistas, descuentos en medicamentos, entre otros. Las suscripciones
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mensuales o anuales generardn ingresos recurrentes y permitirdn a los pacientes

acceder a una atencion més completa y personalizada.

3. Acuerdos con instituciones médicas y centros de tratamiento: Se buscardn alianzas
estratégicas con instituciones médicas y centros de tratamiento para ofrecer
servicios conjuntos. Estos acuerdos pueden implicar la remision de pacientes, la
colaboracién en programas de atencién integral y la comparticién de ingresos.
Esta colaboracion permitird ampliar la base de clientes y generar ingresos

adicionales a través de asociaciones comerciales.

Es importante destacar que el PMV se enfoca en generar ingresos desde sus primeras
etapas, aprovechando las funcionalidades clave y la propuesta de valor diferenciada. A
medida que el negocio se desarrolle y se obtengan resultados positivos, se podran explorar
nuevas oportunidades de monetizacion, como la venta de productos relacionados con el
cuidado de la salud, la participacidn en programas de investigacion clinica o la

implementacion de servicios complementarios.

En resumen, el modelo de monetizacion del Producto Minimo Viable Comercial para
el negocio dirigido a pacientes de cancer se basa en tarifas por consultas médicas virtuales y
visitas médicas a domicilio, suscripciones a servicios premium y acuerdos con instituciones
médicas y centros de tratamiento. Este modelo permitird generar ingresos sostenibles y

rentables mientras se brinda atencion médica personalizada y de calidad a los pacientes.
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Precios estimados del servicio

Servicio Precio Beneficios
(USD)
Consulta 25,00 Una consulta virtuales con un médico general u oncélogo para
médica virtual evaluar tu estado de salud y brindarte un asesoramiento inicial.
Visita médicaa 50,00 Un médico general u oncélogo te visitard en casa para una
domicilio evaluacién detallada y asesoramiento personalizado,
proporcionandote una experiencia de atenciéon médica mds intima.
Consulta 40,00 Una consulta virtual, un mes de seguimiento médico personalizado
médica virtual que incluye la monitorizacién continua de tu salud, ademas de
premium acceso a recursos educativos relevantes y apoyo psicoldgico, lo que
te permite gestionar tu salud con confianza y serenidad.
Visita médicaa 60,00 Una visita en casa y un mes de seguimiento médico personalizado,
domicilio que permite una atencién mds cercana y cuidadosa. Ademads,
premium obtendras acceso a servicios adicionales de nuestros socios
estratégicos a precios preferenciales, ampliando tus opciones de
cuidado y apoyo.
Suscripciéon 250,00 Disfruta de consultas médicas virtuales premium ilimitadas y
mensual seguimiento médico constante, accede a materiales educativos y
servicios apoyo psicoldgico, y aprovecha nuestros servicios adicionales de
premium socios estratégicos a precios preferenciales. Toda esta atencién
integral en salud, a tu alcance durante un mes.
Suscripciéon 2200,00  Disfruta de todos los beneficios de la suscripcion mensual premium

anual servicios

premium

durante todo el afio, pero a un precio reducido. Acceso ilimitado a
consultas y seguimientos, ademds de descuentos en servicios

asociados.

En el caso de los servicios premium, se ofrece un nivel adicional de calidad y

beneficios que justifican un precio ligeramente mds alto. Esto incluirdn servicios

complementarios o recursos adicionales exclusivos. Los clientes que opten por los servicios

premium disfrutardn de estas ventajas, justificando el incremento en el precio.
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11.2. Prototipo

Teniendo en cuenta las necesidades del mercado objetivo y utilizando la metodologia
de Design Thinking, se han seguido las etapas de ideacidn, prototipado y validacién para el
desarrollo del negocio enfocado en la atencidn a pacientes con cdncer. Durante este proceso,
se verificard que el producto final cumpla con todas las especificaciones y los niveles de
rentabilidad proyectados. Esto incluird un andlisis exhaustivo de los costos asociados, la
evaluacion del segmento de mercado objetivo y un andlisis de la competencia para establecer
el factor diferenciador y asegurar la aceptacion en el mercado. El objetivo es ofrecer una
solucion integral y personalizada que satisfaga las necesidades de los pacientes con cdncer,

brindando atencion de calidad y apoyo en su proceso de tratamiento y cuidado.

En cuanto al prototipo de ambulancia o Centro Médico ambulatorio no existen
mayores cambios, ya que la unidad viene equipada con tecnologia para la atencién a los
pacientes con céancer en diferentes fases de la enfermedad. Por otro lado, con base en las
propuestas de mejora para el prototipo de aplicacién mévil, se ha tomado la decision de
implementar cambios en la interfaz interna de la aplicacion una vez que el usuario se ha

registrado e ingresado.

Ademas de modificar los colores, se han eliminado algunos iconos con el objetivo de
permitir al usuario ampliar el tamafio del texto en los ajustes sin que esto afecte la apariencia
general del disefio de la aplicacion. Los cambios realizados se pueden apreciar en la Figura
14 y han sido considerados especialmente para atender a los pacientes con dificultades
visuales o discapacidad motora, quienes pueden enfrentar dificultades al interactuar con

botones pequefios o de dificil lectura.
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Figura 14

Prototipo final de Centro médico ambulatorio y de la aplicacion OnCare+
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Cabe sefialar que el Centro médico ambulatorio (ambulancia) se ubicard en la unidad
de salud Rio-Onco Hospital en la ciudad de Riobamba. A través de una alianza estratégica
entre ambas instituciones. Esta colaboracion tiene como objetivo combinar la excelencia de

Rio-Onco Hospital con la accesibilidad y cuidado personalizado de OnCare+.

Con esta alianza se abordar la falta de especialistas en oncologia en Rio-Onco
Hospital y ofrecer atencién oncoldgica experta y personalizada a través de la plataforma de
OnCare+. Los directivos de Rio- Onco Hospital se han mostrado interesados en esta alianza,
priorizando el cuidado integral y el apoyo a los pacientes. Se espera que esta colaboracién

mejore la calidad de vida de los pacientes en Riobamba y tenga un impacto positivo en la
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comunidad.

Figura 15

Socio estratégico Rio-Onco Hospital

Fuente: Adaptado de Rio-Onco Hospital (2023)
11.3. Proveedores de OnCare+

Con su reputacion bien establecida en el suministro de equipos € insumos médicos de
alta calidad, Jon&Die Medical (2023) serd uno de los principales proveedores de OnCare+.
Su aportacion garantizard que el equipo médico de OnCare+ tenga acceso a las herramientas
y suministros necesarios para brindar una atenciéon médica excepcional, directamente en los
hogares de los pacientes. Esta colaboracién promete fortalecer la misién de OnCare+ de

proporcionar una atencion médica integral y personalizada de alta calidad.

Otro proveedor de la OnCare+ serd USA Encargo (2023), una empresa lider en la
importacion de ambulancias nuevas y seminuevas desde los Estados Unidos. Se distingue por
su habilidad para proporcionar una variedad de opciones personalizadas con el fin de
responder de manera adecuada a las necesidades particulares de sus clientes, proporcionando
una seleccion de vehiculos de alta calidad y completamente equipados para la atencion

médica de emergencia. Cuentan con distribuidores autorizados en varios paises de
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Suramérica, entre ellos Ecuador.

Con la colaboracidén de estos dos proveedores, Jon&Die Medical y USA Encargo,
junto con los proveedores de Rio — Onco Hospital, se espera mantener cubiertas las
necesidades de los pacientes en varios aspectos clave. En conjunto, desempefiaran un papel
fundamental en asegurar que OnCare+ pueda brindar un servicio de calidad, desde equipos
médicos y suministros, hasta transporte médico y apoyo profesional, contribuyendo asi a

mejorar la calidad de vida de los pacientes de Riobamba.
114. Presupuesto

Para poner en marcha OnCare+, es crucial considerar la inversion inicial que se
necesita para adquirir los activos necesarios y garantizar un capital de trabajo adecuado. Esta
inversion se dividird en distintas categorias, que van desde el capital de trabajo hasta los
muebles y equipos de oficina, asi como los equipos médicos necesarios para ofrecer un

servicio de alta calidad.

Ademas, hay que considerar la oferta y la demanda insatisfecha en relacion con los
servicios del centro médico OnCare+. A través de andlisis y proyecciones, se exploran los
patrones de uso, la capacidad de respuesta del centro médico y las necesidades no cubiertas
en el mercado local. Estos datos proporcionan una vision valiosa para comprender como
OnCare+ puede abordar las necesidades de atencion médica y satisfacer la demanda de

servicios para pacientes con cancer en Riobamba.
11.4.1. Analisis de la demanda

El analisis de datos a continuacidn revela patrones de uso distintivos entre los
usuarios del servicio. De 25 encuestados, aquellos que optan por utilizar el servicio cada 2 a 3
meses contribuyen con un consumo anual proyectado de 27, distribuido en 9 servicios a lo

largo del afio. Por otro lado, una parte significativa de los usuarios elige utilizar el servicio
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mensualmente, lo que resulta en un total de 156 servicios anuales, con 13 servicios por mes.
Ademds, un grupo més reducido de usuarios se beneficia del servicio de manera semanal,
generando un consumo anual proyectado de 144, con 12 servicios mensuales. En conjunto,
estos patrones de uso suman un total de 327 servicios anuales, subrayando la influencia de los

usuarios que optan por la frecuencia mensual en la configuracién de la demanda total.

Tabla 7

Promedio de uso muestral

Cantidad de Servicios Periodo Consumo
XM Frecuencia
servicios mensuales mensual anual
Cada 2 a 3 meses 0,25 9 2 12 27
Mensualmente 1 13 13 12 156
Semanalmente 4 3 12 12 144
TOTAL 25 27 327

En la Tabla 8, se revela que los diferentes niveles de frecuencia con la que los
pacientes utilizarian los servicios ofrecidos generan un panorama completo del consumo
anual. Aquellos pacientes que asistan semanalmente a recibir atencion, en linea con su
tratamiento, acumularian un total de 84 servicios durante el afio, contribuyendo
significativamente con 1011 servicios al consumo anual. Simultdneamente, los pacientes que
acuden mensualmente para su tratamiento, sumando 122 servicios al afio, agregarian 1460
servicios a la cifra anual. Adicionalmente, pacientes con visitas cada 2 a 3 meses, estimadas

en un cuarto de vez al mes, acumularian 28 servicios anuales.

Tomando en cuenta cada una de estas modalidades, se alcanza un consumo total de
2555 servicios a lo largo de un afio. Este analisis arroja una vision integral sobre los patrones
de utilizacion de los servicios médicos, permitiendo evaluar como se distribuyen y como se

adaptan al enfoque ambulatorio del centro médico.
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Promedio de uso
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Cantidad de Servicios Periodo Consumo
XM Frecuencia
servicios mensuales mensual anual
Semanalmente 1 84 84 12 1011
Mensualmente 1 122 122 12 1460
Cada2a3
0,25 28 7 12 84
meses
TOTAL 234 213 2555

Los datos proporcionados muestran una tendencia constante de crecimiento en la

demanda potencial a lo largo de los afios 2023 a 2028. Cada afio, el nimero de demandantes

potenciales aumenta de manera predecible, reflejando un incremento del 2.13% con relacion

al afio anterior. Este patron sugiere un crecimiento sostenido en la demanda de algun

producto o servicio, con un aumento acumulativo de 1247 demandantes potenciales al final

del periodo de estudio.

Tabla 9

Demanda potencial

Aio Crecimiento Demandantes potenciales
Crecimiento 2,13% 100%
2023 234 234
2024 239 239
2025 244 244
2026 249 249
2027 255 255
2028 260 260
TOTAL 1247 1247

Los datos presentados en la Tabla 10 destacan las posibilidades de captacion del

centro médico en relacion con su mercado objetivo, mostrando una conexion crucial entre la
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cantidad de posibles pacientes y aquellos que efectivamente buscan y aprovechan sus

Servicios.

En 2024, de los 239 pacientes potenciales, el centro médico lograria captar una
demanda efectiva de 172 pacientes, considerando que un 72% de los encuestados estaria
dispuesto a adquirir los servicios de OnCare+. Este patrén se mantiene de manera constante
en los afios siguientes, con incrementos graduales en la demanda efectiva. Por ejemplo, en
2025, la demanda efectiva aumenta a 176 pacientes, y asi sucesivamente en los afios

subsiguientes.

La tendencia general muestra un aumento progresivo en la demanda efectiva con
respecto a la demanda potencial a lo largo del periodo. Este crecimiento sugiere que el centro
médico lograria convertir una parte sustancial de sus posibles pacientes en pacientes reales
que buscan y reciben tratamiento. Esto bajo el supuesto de que la estrategia de marketing, la
calidad de los servicios ofrecidos y la eficacia del tratamiento estin siendo efectivos en atraer

y retener pacientes.

Tabla 10

Demanda efectiva

Ao  Demandantes potenciales Demanda efectiva

100% 72%

2024 239 172
2025 244 176
2026 249 179
2027 255 183
2028 260 187
TOTAL 1247 898

En la Tabla 11 se ofrece una vision detallada de la proyeccion de demanda en el

centro médico, considerando un crecimiento constante del 2.13% en la demanda potencial y
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una conversion efectiva del 72%. Esta progresion se refleja en la evolucion de la demanda
potencial y efectiva a lo largo de los afios, mostrando un aumento gradual en la cantidad de

servicios utilizados por los pacientes.

Ademads, se calcula un consumo promedio anual por paciente en funcién de la
demanda efectiva y la cantidad de servicios. Los valores resultantes permiten estimar una
demanda proyectada para cada afio, siendo un indicativo de la cantidad total de servicios
esperados. Al final del periodo, se prevé una demanda proyectada total de 9804 servicios, lo
que sugiere una tendencia constante de crecimiento en la utilizacion de servicios médicos en

el centro.

Tabla 11

Proyeccion de la demanda

Afios Cantidad de Demanda Demanda Consumo Demanda
pacientes potencial efectiva promedio anual proyectada
2,13% 100,00 % 72,00 %
2023 234 234 0
2024 239 239 172 1879
2025 244 244 176 10,92 1919
2026 249 249 179 1960
2027 255 255 183 2002
2028 260 260 187 2044
Total 1221 1481 898 9804

11.4.2. Analisis de la oferta

Al indagar sobre la oferta existente, se pudo conocer que la ciudad de Riobamba no
cuenta con una oferta establecida de servicios médicos ambulatorios especializados en la
atencion de pacientes con cancer. Esta carencia en la oferta de atenciéon médica dedicada a
este grupo de pacientes crea una oportunidad significativa para OnCare+. La ausencia de una

opcion médica especifica para esta comunidad genera una demanda no satisfecha en el
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mercado local, lo cual, si se aborda adecuadamente, podria tener un impacto positivo tanto en

la calidad de vida de los pacientes como en la prestacién de servicios médicos en la region.
11.4.3. Demanda insatisfecha

Por otro lado, la demanda insatisfecha en la Tabla 12 refleja la discrepancia entre la
demanda proyectada de servicios y la oferta actual en un periodo especifico. En este caso, los
datos indican que existe una demanda insatisfecha de 9804 servicios en total durante el

periodo analizado.

Tabla 12

Demanda insatisfecha

Afnos Demanda Oferta Demanda insatisfecha

1 1879 0 1879
2 1919 0 1919
3 1960 0 1960
4 2002 0 2002
5 2044 0 2044
Total 9804 0 9804

11.4.4. Inversion inicial

La inversion inicial se destina a adquirir los activos necesarios para establecer y
operar OnCare+, asegurando que el negocio cuente con los recursos fisicos y tecnologicos
requeridos para brindar servicios médicos y de apoyo de alta calidad a los pacientes con
cancer y enfermedades cronicas. Cada componente de la inversion tiene un proposito
especifico para garantizar el funcionamiento efectivo y seguro de la plataforma y el centro

médico ambulatorio.
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Inversion inicial
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Activos Cantidad Valor Valor Total
Unitario

Inversién Inicial

Capital de Trabajo 50.318,07
Sub Total 50.318,07
Muebles y Equipos de Oficina

Computadoras portatil 2 350,00 700,00
Teléfono mévil 2 198,00 396,00
Sub Total 1.096,00

Materiales y Equipos

Ecocardiograma Doppler portatil 2 144,99 289,98
Electrocardiograma 1 1.700,00 1.700,00
Tensiometros 4 139,06 556,24
Oximetros de pulso 4 40,00 160,00
Holter 2 784,99 1.569,98
Espirometro 2 1.750,00 3.500,00
Balanza y tallimetros pediatricos 2 175,50 351,00
Mampara hospitalaria 2 105,10 210,20
Porta sueros 3 52,99 158,97
Sillas de ruedas 2 115,00 230,00
Centro médico ambulatorio (ambulancia) 1 160.000,00 160.000,00
Sub Total de Materiales y Equipos 168.726,37
Total 220.140,44

Para garantizar la sostenibilidad y rentabilidad del proyecto OnCare+, es esencial

entender y planificar los costos fijos y variables, asi como las ventas proyectadas durante los

primeros cinco afios de operacion. Los costos fijos se componen de aquellos gastos que no

cambian con el nivel de produccion o ventas, como el desarrollo y mantenimiento de la

aplicacion, la publicidad, y la depreciacion. Los costos variables, en cambio, estan

estrechamente vinculados al nivel de actividad de la empresa, en este contexto, se refieren a

la mano de obra directa.
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El andlisis de estas proyecciones indica que, si bien los costos iniciales son altos, se

espera que las ventas aumenten constantemente durante los primeros cinco afios, superando

los costos y generando una utilidad creciente. Esto sugiere que el proyecto OnCare+ tiene el

potencial de ser rentable y sostenible a largo plazo, siempre y cuando se mantengan y se

cumplan las proyecciones. Es importante destacar que estos son prondsticos, y los resultados

reales pueden variar en funcién de una variedad de factores.

Tabla 14
Costos fijos
Actividades Afio 1 Afo 2 Ario 3 Ano 4 Afio 5
Mano de Obra Indirecta 29.163,50  31.162,70 31.162,70 31.162,70 31.162,70
Gastos de constitucion 900,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Internet 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Materiales de limpieza 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Desarrollo de la aplicacion y pagina web 4.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento de la aplicacién y pagina web 65,00 65,00 65,00 65,00 65,00
Depreciacion 3323432 33.234,32 33.234,32 32.883,60 32.872,64
Publicidad 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Intereses 13.972,77 11.523,74 8.787,88 5.731,60 2.317,37
TOTAL 87.415,59  82.065,76 79.329,90 75.922,90 72.497,711
Tabla 15
Costos variables
Actividades Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Mano de Obra Directa 112.868,80  120.465,76 120.465,76 120.465,76 120.465,76
Insumos médicos 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00
Materiales de proteccion personal 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Combustible 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Mantenimiento de la ambulancia 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
TOTAL 134.468,80  142.065,76 142.065,76 142.065,76 142.065,76
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Para calcular un estimado de los posibles ingresos se tomé en cuenta el nimero de
pacientes de cancer proyectados para cada afio. Estos representan la cantidad estimada de

pacientes que recibiran los servicios de OnCare+ durante esos afios.

Las “Ventas Estimadas” para cada afio se calculan multiplicando la cantidad de
pacientes previstos por el precio del servicio correspondiente. Esto refleja el ingreso total que
OnCare+ podria generar, considerando la cantidad de pacientes que se espera y el costo de los

Servicios.

Tabla 16

Proyeccion del mercado a satisfacer con los servicios de OnCare+

Afios Proyeccion de pacientes de 45% de fallecidos por Total de pacientes por
cancer cancer afio

2024 239 107 131

2025 243 109 134

2026 247 111 136

2027 251 113 138

2028 256 115 141

La proyeccion de ventas para OnCare+ refleja un crecimiento sostenido en los
ingresos estimados durante los proximos cinco afios. Los diferentes servicios ofrecidos, que
van desde consultas médicas virtuales hasta suscripciones mensuales y anuales de servicios

premium, se traducen en un incremento gradual en los ingresos generados por la empresa.

En el primer afio, se espera generar un ingreso total estimado de $151,559.30. A
medida que los servicios y suscripciones se expanden, se observa un crecimiento significativo

en los afios subsiguientes. Para el quinto afio, se proyecta alcanzar un ingreso total estimado

de $536,293.52.

Este andlisis financiero revela la efectividad del modelo de negocio de OnCare+ y su

capacidad para atraer y retener a los clientes a lo largo del tiempo. El aumento constante en
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los ingresos se basa en la diversificacion de los servicios ofrecidos, lo que garantiza una

fuente sélida y variada de ingresos.

Es importante destacar que esta proyeccion de ventas estd respaldada por los precios
de los servicios y las suscripciones, asi como por la prevision de aumentos en el ndmero de
clientes y la demanda a lo largo de los afios. La empresa estd bien posicionada para
proporcionar servicios médicos de calidad y acceso conveniente, lo que contribuye al

crecimiento sostenible de sus ingresos en el mercado de la atencion médica.
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Proyeccion de ventas
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items Aio 1 Aiio 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5
Consulta médica virtual 69 71 73 75 77
Precio del servicio 25,00 25,25 25,50 25,76 26,02
Subtotal 1.713,68 1.782,74 1.854,58 1.929,32 2.007,07
items Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Visita médica a domicilio 343 353 364 375 386
Consulta médica virtual 50,00 50,50 51,01 51,52 52,03
Subtotal 17.136,75 17.827,36 18.545,80 19.293,20 20.070,72
items Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Consulta médica virtual premium 103 106 109 112 116
Precio del servicio 40,00 40,40 40,80 41,21 41,62
Subtotal 4.112,82 4.278,57 4.450,99 4.630,37 4.816,97
items Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Visita médica a domicilio premium 171 177 182 187 193
Precio del servicio 60,00 60,60 61,21 61,82 62,44
Subtotal 10.282,05 10.696,42 11.127,48 11.575,92 12.042,43
items Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Suscripcion mensual servicios premium (2%) 225 380 564 781 1030
Precio del servicio 250,00 252,50 255,03 257,58 260,15
Subtotal 56.340,00 95.941,00 143.948,20 201.072,68 268.036,35
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items Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Suscripcion anual servicios premium (3%) 28 42 59 78 100
Precio del servicio 2.200,00 2.222,00 2.244.22 2.266,66 2.289,33
Subtotal 61.974,00 93.808,98 131.952,51 176.943,95 229.319,99
Ingreso total estimado 151.559,30 224.335,05 311.879,57 415.445,44 536.293,52
Tabla 18
Presupuesto
Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ventas 151.559,30 224.335,05  311.879,57 41544544  536.293,52
Costos Variables 107.914,80 113.762,46  113.762,46  113.762,46  113.762,46
Costos Fijos 86.994,23 81.718,25 79.064,89 75.750,05 72.427,83
Utilidad -43.349,73 28.854,34 119.052,22  225.932,92  350.103,24
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12. PLAN DE MARKETING
12.1. Objetivos de marketing

e Captar al menos el 50% del mercado de atencién médica oncoldgica ambulatoria

en la ciudad de Riobamba durante el primer afo.

e Incrementar la cantidad de usuarios activos de la aplicacién en un 7% cada afo.

e Obtener una puntuacion de satisfaccion del usuario de al menos 4.5/5 en los

servicios prestados a través del Centro Médico ambulatorio.

e Establecer alianzas estratégicas con al menos 2 hospitales o clinicas de la ciudad

en el primer afio que refieran pacientes a nuestro servicio.
12.2. Criterios de marketing

En el contexto del andlisis de la matriz BCG para OnCare+, se puede identificar como

las distintas categorias de productos podrian encajar en las diferentes celdas de la matriz.

e Producto Estrella: Aplicacién Mévil

La “Aplicacion Movil” emerge como un posible producto estrella dentro de la cartera
de OnCare+. Con un enfoque innovador y actuando como un puente tecnoldégico entre los
pacientes y su atencion médica, esta categoria posee un alto potencial de crecimiento en el
mercado. Su propuesta unica podria conducir a una tasa de crecimiento sustancial, lo que la
sitda en el cuadrante de Estrellas. Dada su relevancia y capacidad para generar interés en un
mercado cada vez mas digitalizado, se espera que esta categoria continie expandiéndose y

generando un flujo significativo de ingresos.

¢ Producto Incognito: Servicios de Apoyo y Educacion

Los “Servicios de Apoyo y Educacién” se plantean como un producto incégnito en el

andlisis de la matriz BCG para OnCare+. Aunque desempeiian un papel esencial al brindar
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apoyo emocional y educativo a los pacientes con cdncer, su posicién en términos de
participacion en el mercado y tasa de crecimiento atn no estd claramente definida. Esta
categoria podria requerir un mayor andlisis y datos concretos para determinar su ubicacién
exacta en la matriz. En funcién de la informacidn actual, podria estar en una fase de

desarrollo y exploracion.

¢ Producto Vaca: Atencion Médica Oncolégica Ambulatoria

La “Atencion Médica Oncoldgica Ambulatoria” demuestra caracteristicas que la
colocan en la categoria de Producto Vaca. Si bien es un componente fundamental de los
servicios de OnCare+, su tasa de crecimiento podria ser mds moderada en comparacién con
otros productos. Sin embargo, debido a su importancia y estabilidad en el mercado, esta
categoria continuarfa generando un flujo constante de ingresos y mantiene una posicion

solida.

e Producto Perro

Esta categoria se asocia generalmente con productos que tienen una baja tasa de
crecimiento y una participacion de mercado limitada. Sin datos adicionales, no es posible

determinar qué elemento de la cartera de OnCare+ podria ubicarse en esta categoria.
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Tabla 19
Matriz BCG
Producto Estrella Producto Incognito
Aplicacion Mévil Servicios de Apoyo y Educacién
Producto Vaca Producto Perro
, e O
@
() -

Atencion Médica Oncoldgica

Ambulatoria
12.3. Misién, Vision y Valores
a) Mision

Proporcionar una atencién médica oncoldgica de calidad y accesible a través de
servicios ambulatorios y tecnologia de vanguardia. Estamos comprometidos con la mejora
continua de la salud y la calidad de vida de nuestros pacientes, ofreciendo un trato

compasivo, personalizado y profesional en todo momento.

b) Vision:

Ser reconocidos como el lider en la ciudad de Riobamba y més alld en la prestacion de
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servicios de atencion médica oncolégica ambulatoria en los proximos 5 afios. Nuestra visién
es transformar la atencion al cancer mediante la innovacion, la colaboracién y la excelencia
en la atencidn, y ser el primer recurso para todos los pacientes que buscan un enfoque integral

y humano para su tratamiento y cuidado.

¢) Valores

Compasion: Nos preocupamos profundamente por nuestros pacientes y nos

esforzamos por mostrar empatia y comprension en cada interaccion.

Excelencia: Nos esforzamos por ofrecer la mejor atencién médica posible, utilizando

los ultimos avances en tecnologia y tratamiento.

Integridad: Nos adherimos a los mds altos estdndares éticos y profesionales en todas

nuestras acciones y relaciones.

Innovacién: Continuamente buscamos maneras de mejorar y transformar la atencion

médica a través de la innovacion y la adopcion de tecnologia de vanguardia.

Colaboracion: Valoramos la colaboracion y el trabajo en equipo, tanto internamente

como externamente con nuestros socios y la comunidad en general.

Respeto: Respetamos la dignidad, los derechos y la individualidad de cada paciente, y

nos esforzamos por crear un entorno que sea inclusivo, seguro y acogedor para todos.

12.4. Logo de la empresa

El logotipo de la empresa, "OnCare+", es una representacion visual cuidadosamente
disefiada de la identidad de la empresa y su compromiso con la atencién oncoldgica de alta

calidad.

"OnCare" es una combinacion de "Oncologia" y "Cuidado", dos componentes

esenciales de la mision de la empresa. La "On" refuerza el enfoque en la oncologia, el campo
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médico dedicado al diagnéstico, tratamiento y cuidado del cancer. "Care" subraya el
compromiso con el cuidado y el servicio al paciente, con un enfoque en su bienestar y calidad

de vida.

El signo de "+" al final de "OnCare+" tiene varios significados. En un nivel bdsico,
"+" se asocia comunmente con la atencién médica, evocando la imagen de una cruz roja, un
simbolo universal de ayuda y asistencia médica. En este caso, el "+" en "OnCare+" simboliza
el valor anadido que la empresa busca proporcionar a los pacientes, mas alld de lo que se

espera de una clinica o un hospital tradicional.

Ademas, el "+" también representa el deseo de la empresa de ir més alld, de esforzarse
constantemente por ofrecer mas y mejores servicios a sus pacientes. En este sentido, el "+"
representa una promesa: la promesa de "OnCare+" de ofrecer mas que una simple atencion

oncoldgica, sino un cuidado integral que abarca todas las necesidades de los pacientes.

Finalmente, el color azul fue elegido por su asociacion con la confianza, la lealtad, la
sabiduria, la inteligencia y la salud. El azul es un color que se percibe como beneficioso para
la mente y el cuerpo, y se dice que produce un efecto calmante. En el &mbito de la salud, el
azul se utiliza a menudo para evocar la limpieza y la sanidad, lo cual es apropiado para una

empresa de atencion médica.

Figura 16

Logo de la empresa

OnCare+

siempre contigo
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d) Slogan

“Siempre Contigo” como eslogan para la marca OnCare+ transmite la idea de que la
marca estd comprometida en estar presente y brindar apoyo constante a sus pacientes. Implica
que OnCare+ estd ahi para acompanar a las personas en todas las etapas de sus necesidades y
preocupaciones, proporcionando un sentido de seguridad y confianza. El eslogan sugiere una
conexion emocional y un compromiso de atencion continua, relevante para esta marca que

estd relacionada con la atencion médica, el bienestar o el apoyo personal.

12.5. Aplicacion del marketing mix profesional

12.5.1. Producto

e) Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida del producto para OnCare+ puede describirse de la siguiente manera:

a) Introduccion

En esta etapa, OnCare+ introduce su innovador conjunto de servicios en el mercado
de atencion médica. La Atencion Médica Oncolégica Ambulatoria, la Aplicacion Movil y los
Servicios de Apoyo y Educacion se presentan como soluciones tinicas para brindar atencion
médica personalizada y apoyo integral a los pacientes con céncer. La marca se esfuerza por
establecer su identidad y comunicar sus diferenciadores, como el enfoque centrado en el

paciente y la tecnologia de la aplicacion.

b) Crecimiento

A medida que més pacientes experimentan los beneficios de los servicios de
OnCare+, la marca comienza a ganar traccion en el mercado. La adopcion de la aplicacion
movil se incrementa y los pacientes aprecian la conveniencia y comunicacién mejorada que

ofrece. Los Servicios de Apoyo y Educacion se destacan como un valor agregado, brindando
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un apoyo emocional y educativo valioso para los pacientes. La base de clientes de OnCare+
crece y se establece una reputacion sélida por su compromiso con la excelencia médica y el

cuidado integral.

¢) Madurez

En esta etapa, OnCare+ se ha consolidado como un jugador importante en el mercado
de atencién médica oncoldgica. La marca es reconocida por su calidad de servicio, su
enfoque centrado en el paciente y su innovadora aplicacién mévil. La competencia podria
haber aumentado, pero OnCare+ sigue diferencidandose por su compromiso con el bienestar
completo de los pacientes. La lealtad de los clientes se fortalece y se establecen relaciones a

largo plazo con el equipo médico y los servicios de apoyo.

d) Declinacion

A medida que el tiempo pasa, los desafios del mercado pueden cambiar y surgir
nuevas tendencias en la atencion médica. En esta etapa, OnCare+ debe mantener su
flexibilidad y adaptabilidad para seguir siendo relevante. Esto podria implicar actualizaciones
en la aplicacion movil, expansiones de servicios o adaptacion a las cambiantes necesidades de

los pacientes con cédncer.

Es importante destacar que el ciclo de vida del producto puede variar en duracién y
forma segtin diversos factores, como la respuesta del mercado, la competencia y las
estrategias de marketing y desarrollo de la marca. OnCare+ debe mantener su enfoque en la
innovacion, la calidad y el compromiso con el bienestar de sus pacientes para asegurarse de

mantener su posicion en el mercado a lo largo del tiempo.

En el contexto de OnCare+, el "Producto” en el marketing mix se refiere al conjunto

de servicios que ofrece a sus pacientes, y se pueden dividir en tres categorias principales:

a) Atencion Médica Oncolégica Ambulatoria: Este es el nucleo de lo que ofrece. Los
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pacientes de OnCare+ reciben atencion médica especializada y personalizada en la
comodidad de su propio hogar. Esto incluye consultas médicas regulares,
administracién de tratamientos y monitoreo de la salud del paciente, todo llevado
a cabo por profesionales médicos altamente calificados y especializados en

oncologia.

b) Aplicacién Mévil: La aplicacion OnCare+ actiia como un puente digital entre los
pacientes y su atencion médica. A través de la aplicacion, los pacientes pueden
programar visitas, comunicarse con su equipo médico, monitorear su progreso y
tener acceso a recursos de educacion y apoyo. La aplicacion es intuitiva y fécil de
usar, y estd disefiada para ser accesible tanto para usuarios expertos en tecnologia

como para aquellos que no lo son.

¢) Servicios de Apoyo y Educacion: OnCare+ reconoce que el cancer no solo afecta
la salud fisica de los pacientes, sino también su bienestar mental y emocional. Por
lo tanto, ademds de la atencién médica, ofrece una variedad de servicios de apoyo,
que pueden incluir consejeria, grupos de apoyo y recursos educativos. Estos estdn
disefiados para ayudar a los pacientes a manejar los aspectos emocionales y

practicos de vivir con cancer.

En términos de diferenciadores de producto, OnCare+ se destaca de la competencia a
través de su enfoque centrado en el paciente, su aplicacién mévil innovadora, y su
compromiso con la excelencia médica y el cuidado integral. Su objetivo es asegurar que cada

paciente se sienta cuidado, apoyado y empoderado en su viaje de tratamiento y recuperacion.

12.5.2. Precio

A continuacioén, se detalla la estrategia de precios en relacién con cada servicio:

e Consulta Médica Virtual (25,00 USD): Este precio es accesible para la mayoria de
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los encuestados, permitiendo asi, una introduccion suave a los servicios de

OnCare+.

e Visita Médica a Domicilio (50,00 USD): Aunque es el doble del precio de una
consulta virtual, sigue estando dentro del presupuesto de muchos encuestados.
Este servicio ofrece un valor adicional debido a la comodidad de recibir atencién

médica en el hogar.

e Consulta Médica Virtual Premium (40,00 USD): Este servicio ofrece valor
agregado en términos de seguimiento médico y recursos educativos. A pesar de
que es mds caro que una consulta médica virtual regular, los beneficios

adicionales justifican el precio.

e Visita Médica a Domicilio Premium (60,00 USD): Es el servicio mas costoso de
una sola vez, pero su precio se justifica por el nivel de atencién personalizada y la

comodidad de una visita domiciliaria, ademas de los servicios adicionales.

e Suscripcién Mensual Servicios Premium (250,00 USD): Este precio mensual
permite a los usuarios acceso ilimitado a consultas virtuales premium y un
seguimiento constante, a un precio que la mayoria de los encuestados consideraria

asequible.

e Suscripcion Semestral del Servicios Premium (2200,00 USD): Aunque este es el
precio més alto, también ofrece el mayor valor. Los usuarios que elijan esta
opcidn disfrutardn de todos los beneficios de la suscripcién mensual premium

pero a un costo anual mucho mds econémico.

Esta estrategia de precios, al tiempo que busca ser asequible para la mayoria de los
pacientes, también busca maximizar el valor percibido de los servicios de OnCare+,

ofreciendo diferentes niveles de servicio para satisfacer diversas necesidades y presupuestos.
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Precios estimados del servicio
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Servicio

Precio

(USD)

Beneficios

Consulta médica virtual

25,00

Una consulta virtuales con un médico general u
oncologo para evaluar tu estado de salud y brindarte un

asesoramiento inicial.

Visita médica a domicilio

50,00

Un médico general u oncélogo te visitard en casa para
una evaluacién detallada y asesoramiento
personalizado, proporciondndote una experiencia de

atencion médica mas intima.

Consulta médica virtual

premium

40,00

Una consulta virtual, un mes de seguimiento médico
personalizado que incluye la monitorizacién continua
de tu salud, ademads de acceso a recursos educativos
relevantes y apoyo psicoldgico, lo que te permite

gestionar tu salud con confianza y serenidad.

Visita médica a domicilio

premium

60,00

Una visita en casa y un mes de seguimiento médico
personalizado, que permite una atencién més cercana y
cuidadosa. Ademas, obtendras acceso a servicios
adicionales de nuestros socios estratégicos a precios

preferenciales, ampliando tus opciones de cuidado y

apoyo.

Suscripcion mensual

servicios premium

250,00

Disfruta de consultas médicas virtuales premium
ilimitadas y seguimiento médico constante, accede a
materiales educativos y apoyo psicolégico, y aprovecha
nuestros servicios adicionales de socios estratégicos a
precios preferenciales. Toda esta atencién integral en

salud, a tu alcance durante un mes.

Suscripcion anual servicios

premium

2200,00

Disfruta de todos los beneficios de la suscripcién
mensual premium durante todo el afio, pero a un precio
reducido. Acceso ilimitado a consultas y seguimientos,

ademas de descuentos en servicios asociados.

En el caso de los servicios premium, se ofrece un nivel adicional de calidad y

beneficios que justifican un precio ligeramente mds alto. Esto incluirdn servicios
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complementarios o recursos adicionales exclusivos. Los clientes que opten por los servicios

premium disfrutardn de estas ventajas adicionales, justificando el incremento en el precio.

12.5.3.Plaza

En el caso de OnCare+, la estrategia de Plaza seria la siguiente:

Distribucion Fisica: Dado que ofrece atenciéon médica ambulatoria, sus
principales "plazas" fisicas serdn los hogares de los pacientes en la ciudad de
Riobamba. Su equipo de profesionales de la salud se desplazard a las residencias
de los pacientes para proporcionar atencion médica personalizada y especializada.
Esta estrategia le permite llegar directamente a sus pacientes, proporcionando un
nivel de comodidad y atencién personalizada que muchos otros proveedores de

servicios de salud no pueden ofrecer.

Distribucion Digital: La aplicacién mévil OnCare+ es otra "plaza" esencial en su
estrategia de distribucion. La aplicacion permite a los pacientes acceder a
consultas virtuales, programar visitas a domicilio, monitorear su progreso y
acceder a recursos educativos y de apoyo. Al hacer que sus servicios sean
accesibles a través de una aplicaciéon movil, puede llegar a un publico mds amplio
y proporcionar atencion médica a aquellos que pueden tener dificultades para

desplazarse a una clinica o consultorio.

Alianzas con Hospitales y Clinicas: Para expandir atin mas su "plaza", busca
establecer alianzas con al menos dos hospitales o clinicas de la ciudad en el primer
afio. Estas alianzas permitiran a los hospitales y clinicas referir pacientes a su
servicio, ampliando asi su alcance y mejorando la continuidad de la atencién para

los pacientes.

Estas estrategias le permiten proporcionar sus servicios a los pacientes donde y
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cuando mds los necesiten, haciendo que la atencién médica sea mds accesible y conveniente

para ellos.

12.5.4. Promocion

La estrategia de promocion para OnCare+ se estructura de la siguiente manera:

1.

Publicidad Online: Dada la naturaleza digital de parte de sus servicios, la
publicidad online serd un componente clave de su estrategia de promocion. Esto
podria incluir la utilizacion de redes sociales, SEO, publicidad de pago por clic y
marketing de contenidos para llegar a su publico objetivo y crear conciencia sobre
Sus Servicios.

Relaciones Publicas: OnCare+ colaborara con hospitales, clinicas y otras
organizaciones de salud para organizar eventos de concienciacion sobre el cancer y
promover sus servicios. También buscara cobertura de prensa y otras oportunidades
de relaciones publicas para destacar su innovadora aproximacién a la atencién
oncoldgica.

Marketing Directo: Implementard ticticas de marketing directo, como el email
marketing, para mantener a sus pacientes y prospectos informados sobre sus
servicios y novedades. Esto ayudara a fortalecer su relacion con los pacientes y a
incrementar la retencion y fidelizacién de estos.

Programas de Referencia: Para ayudar a cumplir su objetivo de establecer alianzas
estratégicas, desarrollard programas de referencia que incentiven a los hospitales y
clinicas a referir pacientes a su servicio. Esto también ayudara a expandir su alcance
en el mercado de atencion médica oncoldgica ambulatoria.

Capacitaciones y Demostraciones: Para ayudar a los pacientes a entender el valor

y el uso de su aplicacion, ofrecerd capacitaciones y demostraciones gratuitas. Esto
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no solo ayudard a promover la aplicacidn, sino que también mejorard la experiencia

del usuario y ayudard a aumentar el nimero de usuarios activos de la aplicacion.

Tabla 21

Estrategias de promocion

Objetivo de la Acciones Responsable Tiempo Presupuesto
estrategia detalladas estimado
Incrementar la  Publicidad en Equipo de Continuo $1,000 al afio
conciencia redes sociales, marketing
sobre los SEO, PPC,
servicios de creacién de
OnCare+ contenido
relevante.
Promover los Organizar Equipo de Cada trimestre $2,000 al afio
servicios a eventos de relaciones
través de concienciaciéon  publicas
relaciones sobre el cancer,
publicas buscar
oportunidades
para cobertura
de prensa.
Mantener alos Implementacién Equipo de Continuo $500 al afio
pacientes de estrategias de  marketing
informados y email directo
fomentar la marketing.
fidelizacion
Establecer Desarrollo y Equipo de Primer afio $1,000 al afio
alianzas gestion de desarrollo
estratégicas programas de empresarial
referencia con
hospitales y
clinicas.
Incrementar la  Ofrecer Equipo de Continuo $500 al afio

cantidad de

usuarios

capacitaciones y

demostraciones

servicio al

cliente
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activos de la

aplicacion

la aplicacién y

gratuitas sobre

la utilizacién de

promocionar la

misma en redes

sociales.

Para asegurar que las estrategias de marketing implementadas para OnCare+, es

crucial establecer indicadores clave de rendimiento (KPI) que midan de forma cuantitativa y

cualitativa el éxito de las iniciativas. Estos KPI deben cubrir diversas areas de interés, desde

el compromiso en redes sociales hasta la satisfaccion del cliente. A continuacion, se presenta

en la Tabla 21 los indicadores de KPI que se utilizaran.

Tabla 22

Indicadores de medicion de resultados

KPI

Descripcion

Evaluar

Incremento en el nimero de

seguidores en redes sociales

Medida del éxito de las
estrategias de promocion en las

redes sociales.

(Seguidores finales -
Seguidores iniciales)

/Seguidores iniciales * 100

Tasa de conversion en redes

sociales

Medida de cuéntas

interacciones en redes sociales
conducen a una descarga de la
aplicacién o a un contacto con

el servicio.

(Numero de acciones/ Numero

de interacciones) * 100

Tasa de apertura de emails

Medida de la eficacia de las

estrategias de email marketing.

(Emails abiertos / Emails

enviados) * 100

Numero de referencias de

hospitales y clinicas

Mide la efectividad de las

alianzas estratégicas.

Numero de pacientes referidos

por hospitales y clinicas

Crecimiento del namero de
usuarios activos de la

aplicacion

Medida del aumento de

usuarios en la aplicacion.

(Usuarios finales - Usuarios
iniciales) /Usuarios iniciales *

100

Valoracion de la satisfaccion

del usuario

La valoracién media de los
usuarios acerca de los servicios

prestados.

Sumatoria de valoraciones /

Numero total de valoraciones
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12.5.4.1. Redes sociales de OnCare+

A continuacion, se presentan las redes sociales de OnCare+. Se contara con presencia

en Facebook, Instagram, X y TIKTOK.

Figura 17

Imagen de la red social Facebook

OnCare+
OncarePlus

15 Me gusta « 18 seguidores & Uamar @ Mensaje 1l Me gusta

Figura 18

Imagen de la red social Instagram

(]n,smgnam Q Busca Registrarte

oncareplus Seguir
3 publicaciones 13 seguidores 5 seguidos
OnCarePlus

OnCarePlus "Siempre contigo”
Empresa proveedora de servicios médicos oncolégicos y oncohematolégicos especializados con
atencion a domicilio y virtual

Bl PUBLICACIONES (2 ETIQUETADAS




Figura 19

Imagen de la red social X (Twitter)

Inicio

Explorar
Notificaciones
Mensajes
Listas
Verificado
Perfil

Mas opciones

Figura 20

« ONCAREPLUS

"™\ OnCare+

ONCAREPLUS

Cuenta oficial de OnCarePlus.

Siempre contigo.

Empresa proveedora de servicios medicos oncol6gicos y oncohematolégicos
especializados con atencién a domicilio

Imagen de la red social TIKTOK

d TikTok

{} Parati

Qo Siguiendo

@ Explorar (=D

X LIVE

Iniciar sesion

Buscar

oncareplus 2
OnCare+ OnCarePlus

0 Siguiendo 1 Seguidores 0 Me gusta

Empresa proveedora de servicios medicos oncolégicos con atencién a
domicilio

Videos a Me gusta
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13. GESTION DE OPERACIONES

La Tabla 23 proporciona una descripcion detallada de los servicios ofrecidos por
OnCare+, con una estimacion mensual de la cantidad de cada uno. En el primer servicio, la
consulta médica virtual, se proyecta brindar 16 consultas al mes, tomando en cuenta 20 dias
laborables. En cambio, los siguientes servicios, como la visita médica a domicilio y sus
variantes premium, se calculan para abarcar los 30 dias completos del mes, resultando en un

total de 78 visitas regulares y 39 premium respectivamente.

Esta distribucion estratégica asegura la disponibilidad y accesibilidad de los servicios
para adaptarse a las necesidades de los pacientes. En conjunto, se espera ofrecer un total de
157 servicios en un mes, abordando asi una variedad de modalidades de atencién médica en

funcidn de la frecuencia y preferencias de los pacientes.

Tabla 23

Servicios mensuales

N. Servicios Unidad Cantidad al mes
1 Consulta médica virtual 1 16
2 Visita médica a domicilio 4 78
3 Consulta médica virtual premium 1 23
4 Visita médica a domicilio premium 2 39
Total 157

En el anélisis trimestral del servicio en relacién con diferentes tipos de atencion
médica ofrecidos por OnCare+, en el primer trimestre, se proyecta una capacidad de 47 para
la consulta médica virtual, 235 para la visita médica a domicilio, 70 para la consulta médica

virtual premium y 117 para la visita médica a domicilio premium.

Estas cifras se mantienen constantes a lo largo de los cuatro trimestres, indicando una
capacidad uniforme en cada tipo de servicio. Este enfoque de mantenimiento constante de la

capacidad estd influenciado por diversos factores, como la previsibilidad de la demanda, la
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disponibilidad de recursos y la estrategia de programacion de citas médicas. Sin embargo,

hay que tener en cuenta que la cantidad del servicio puede variar.

Tabla 24

Capacidad de servicio trimestral

Servicios Primer Segundo Tercer Cuarto
Trimestre Trimestre trimestre trimestre

Consulta médica virtual 47 47 47 47
Visita médica a domicilio 235 235 235 235
Consulta médica virtual 70 70 70 70
premium

Visita médica a domicilio 117 117 117 117
premium

El andlisis de la capacidad de servicio anual presenta una proyeccion detallada de la
cantidad de servicios que OnCare+ tiene previsto proporcionar en cada uno de los cinco afios.
En el primer afo, se espera ofrecer 188 consultas médicas virtuales, 939 visitas médicas a
domicilio, 282 consultas médicas virtuales premium y 470 visitas médicas a domicilio

premium.

A medida que avanzan los afios, estas cifras muestran un crecimiento constante en
cada tipo de servicio. En conjunto, el total de servicios planeados para cada afio se
incrementa, pasando de 1879 en el primer afio a 2044 en el quinto afio. Este andlisis
proporciona una vision concreta de como OnCare+ planea aumentar y adaptar su capacidad

para atender a un ndmero creciente de pacientes en el transcurso de los afios.
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Tabla 25

Capacidad de servicio anual

Servicios Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto

Afo Afo Afo Afo Afo

Consulta médica virtual 188 192 196 200 204

Visita médica a domicilio 939 960 980 1001 1022

Consulta médica virtual 282 288 294 300 307

premium

Visita médica a domicilio 470 480 490 500 511

premium

Total 1879 1919 1960 2002 2044

En cualquier organizacion de salud, las operaciones son el nicleo de como se
proporciona el cuidado al paciente. Esto es especialmente cierto en OnCare+, donde la
prestacion de servicios de atencion médica en el hogar requiere una sincronizacion precisa y
una ejecucion eficiente de una serie de procesos clave. Desde la contratacion del personal
médico hasta la coordinacion de las visitas al hogar, la facturacion y el soporte técnico, cada
aspecto de las operaciones de OnCare+ estd disefiado para asegurar la maxima calidad de

atencion y satisfaccion del paciente.

Las operaciones de OnCare+ se centran hacia la provision de servicios médicos en el
domicilio del paciente mediante una plataforma en linea que habilita a los pacientes para
solicitar citas, interactuar con los médicos y mantener un registro de su atencion médica.
Ademas, la empresa también se encarga de brindar asistencia a través de una ambulancias de
alta calidad, proporcionando el equipo necesario para una atencién médica efectiva en el
hogar.

Para tener una vision mas clara de como se entrelazan estas actividades, es util crear

un mapa de procesos que identifique y organice los procesos relevantes de la empresa. Este

mapa divide los procesos en tres categorias: estratégicos, operativos y de soporte. Los
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procesos estratégicos estdn relacionados con la direccidn y la planificacién de la
organizacion, los operativos son aquellos directamente implicados en la prestacion del
servicio al cliente, y los de soporte son los que permiten que los procesos operativos se

realicen de manera eficiente.

En la siguiente Figura 20, se desglosa cada uno de estos procesos para proporcionar
una imagen mads clara de como funcionan las operaciones de OnCare+. A través de este mapa
de procesos, se puede ver como cada aspecto de la operacién de OnCare+ contribuye a su
mision de proporcionar una atenciéon médica excepcional y personalizada directamente en el

hogar del paciente.

Figura 21

Mapa de procesos
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OnCare+ adoptard un enfoque centrado en el paciente, proporcionando un servicio de
atencion personalizado que permite acompaiiar al paciente en cada fase del servicio. La meta
es mantener una comunicacion constante durante de todo el proceso, ofreciendo un servicio

personalizado, de alta calidad y satisfactorio que abarque todas las necesidades del paciente.
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Fidelizar al cliente resulta complicado debido a las caracteristicas de las enfermedades de
cancer, pero se espera mantener fidelizados a los pacientes con los servicios de OnCare+

durante el tiempo que dure su tratamiento médico.

Figura 22

Despliegue de procesos en base al servicio
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13.1. Disefio organizacional — organigrama

El organigrama organizacional de OnCare+ consta de tres niveles esenciales que
trabajan en conjunto para lograr la visién de la empresa. En el nivel superior se encuentra la
Direccién General, que tiene la responsabilidad de liderar y supervisar todas las operaciones
y estrategias de la empresa. Bajo la Direccion General se sitia la Gestion Administrativa, la

cual se ocupa de los procesos internos, la logistica, el manejo de los recursos y asegura el
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flujo 6ptimo de todas las operaciones diarias. Ademads, es el encargado de implementar las
decisiones tomadas por la Direccién General. Finalmente, el departamento de Recursos
Humanos se encuentra al mismo nivel que la Gestiéon Administrativa. Este departamento se
encarga de administrar el capital humano de la empresa, es decir, la contratacion, evaluacién

y retencién del personal, asi como el disefio de politicas de bienestar para los empleados.

Figura 23

Organigrama organizacional
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OnCare+ adopta un enfoque centrado en su nucleo de competencia, que es la
provision de servicios médicos domiciliarios de calidad. En consecuencia, ciertas actividades
como la gestién y mantenimiento de la aplicacion mévil y pagina web, junto con las
actividades de marketing, son subcontratadas a empresas o entidades externas especializadas.
La razon principal de esta decisiOn es aprovechar la experiencia y las habilidades de estas
entidades para manejar estos aspectos especificos del negocio. Ademads, subcontratar estos
servicios permite a OnCare+ concentrar sus recursos y esfuerzos en la mejora continua de los
servicios médicos que ofrece. Es por eso por lo que estos roles no se reflejan directamente en
el organigrama de la empresa, sin embargo, forman una parte esencial del ecosistema

operativo de OnCare+.
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Organigrama estructural
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Figura 25

Organigrama funcional
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En el entramado organizativo de OnCare+, cada pieza tiene su funcién vital. Este
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organigrama funcional permite una visién detallada de como se distribuyen las

responsabilidades y competencias dentro de la empresa. Desde la direccion general, que

establece el rumbo y supervisa todas las operaciones, pasando por los médicos y especialistas

que brindan atencién médica primordial, hasta los enfermeros que administran el cuidado de

los pacientes. Cada rol cumple con responsabilidades especificas que se armonizan para

ofrecer un servicio de atencion al paciente inigualable. A continuacidn, se detallardn mas

exhaustivamente las funciones y responsabilidades de cada puesto en este organigrama

funcional.

Tabla 26

Despliegue de Procesos Organigrama Funcional

Denominacién . .
del puesto Funciones y Responsabilidades Formacién y Experiencia
Gerente Establecer la direccidon estratégica de la Licenciatura en
General empresa, supervisar todas las operaciones y Administracién de
asegurar la calidad de los servicios de salud Empresas, Salud Publica o
prestados. Tomar decisiones cruciales para el campo relacionado
éxito y la sostenibilidad de la organizacion. Experiencia en la
administracién de
servicios de salud.
Médicos y Proporcionar atencién médica de alta calidad a Titulo en Medicina con
Especialistas los pacientes, aplicar conocimiento especializacién en un
especializado para diagnosticar, tratar y campo especifico.
manejar diversas condiciones de salud. Licencia médica valida y
Mantenerse actualizado con los avances en su experiencia en la préctica
area de especializacion. clinica.
Enfermeros/as Proporcionar cuidados de enfermeria a los Licenciatura o Grado

pacientes, administrar medicamentos,
supervisar la salud del paciente, y educar al
paciente. Apoyar a los pacientes a lo largo de

su viaje de atencion médica.

Asociado en Enfermeria.
Licencia de enfermeria
vélida y experiencia en

cuidados al paciente.
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Perfil del Gerente General
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Identificacion del cargo Informacion

Denominacion Gerente General
Cédigo GG
Dependencia Administracién
Asignacion salarial $ 2.000,00

Objeto general del cargo

de atencion de salud a domicilio

Coordinar la estrategia de la empresa y supervisar las operaciones

Requisitos minimos

empresas, salud o campo relacionado

Formacién académica: educacién superior en administracién de

Experiencia laboral: minimo de 3 afios en puestos de liderazgo en el

sector de la salud

Descripcion de las funciones y tareas tipicas
Define y supervisa la implementacion de la estrategia y

objetivos de la empresa

Periodicidad

Diaria (d)

Tipo

Direccion (d)

Diseifia la estructura organizacional y roles en funcién del

crecimiento y objetivos de la empresa

Ocasional (0)

Analisis (a)

Elabora y ejecuta el plan de negocios, coordinando con

proveedores y clientes

Anual (a)

Analisis (a)

Define las politicas administrativas y de gestién de la

empresa

Mensual (m)

Analisis (a)

Supervisa el desempeiio de las diferentes dreas y evalda

los indicadores clave de rendimiento

Mensual (m)

Control (c)

Administra las finanzas de la empresa, supervisando

ingresos y egresos

Diaria (d)

Control (¢)

Aplica medidas correctivas o disciplinarias cuando es

necesario

Ocasional (0)

Control (c)

Asegura el cumplimiento de las politicas de la empresa y

normas regulatorias

Diaria (d)

Control (c)
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Perfil de Médicos y Especialistas
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Identificacion del cargo Informacion

Denominacion Médicos y Especialistas

Cédigo ME

Dependencia Direccién general

Asignacion salarial $ 1.800,00

Objeto general del cargo Proporcionar atencién médica especializada a los pacientes de
OnCare+

Requisitos minimos Formacién académica: grado en medicina y especialidad reconocida

Experiencia laboral: 2 afios en la préictica de la especialidad

Descripcion de las funciones y tareas tipicas Periodicidad Tipo
Proporciona diagndsticos, tratamientos y seguimiento a los Diaria (d) Operativa (0)
pacientes
Mantiene al dia su conocimiento médico y habilidades Continua (c) Desarrollo (d)

técnicas

Participa en reuniones de coordinacién con otros

miembros del equipo de salud

Semanal (s)

Coordinacion (c¢)

Cumple con las normas y protocolos de atencién médica Diaria (d) Regulacion (r)

de la empresa

Documenta de manera precisa y completa las historias Diaria (d) Regulacion (r)
clinicas de los pacientes

Comunica de manera efectiva con los pacientes y sus Diaria (d) Comunicacién (co)

familias

Colabora en la mejora de los protocolos y procesos de

atencion médica de la empresa

Ocasional (0)

Mejora (m)
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Tabla 29

Perfil de Médicos de los Psicologos

Identificacion del cargo Informacion
Denominacion Psicdlogos
Codigo PSICO
Dependencia Direccién general
Asignacion salarial $600,00 USD o equivalente en $
Objeto general del cargo Proporcionar apoyo psicoldgico y emocional a los pacientes de
OnCare+
Requisitos minimos Titulo en Psicologia

Experiencia laboral: 1 afio en el drea de salud mental o psicologia
clinica

Conocimientos en terapias y técnicas de apoyo emocional

Funciones y Tareas Tipicas Periodicidad Tipo

Proporcionar apoyo emocional y psicoldgico a los Diaria (d) Operativa (0)
pacientes para ayudarles a afrontar sus enfermedades y

situaciones de vida

Realizar evaluaciones psicoldgicas y diagndsticos de los Diaria (d) Diagnéstico (d)

pacientes para determinar sus necesidades emocionales

Planificar y llevar a cabo terapias individuales o grupales Diaria (d) Terapia (t)

para abordar problemas emocionales y mentales

Mantenerse actualizado en las técnicas y tratamientos en Continua (c) Desarrollo (d)

psicologia y salud mental

Participar en reuniones de coordinacién con otros Semanal (s) Coordinacion (c)
profesionales de la salud para brindar una atencién

integral a los pacientes

Cumplir con los estdndares éticos y protocolos de atencién  Diaria (d) Regulacion (r)

psicolégica de la empresa

Documentar de manera precisa y completa las sesiones y Diaria (d) Documentacién (d)

progreso de los pacientes en sus expedientes

Comunicar de manera efectiva con los pacientes y sus Diaria (d) Comunicacién (co)
familias para explicar tratamientos y estrategias de manejo

emocional

Colaborar en la mejora de los enfoques terapéuticos y Ocasional (0) Mejora (m)

programas de apoyo emocional de la empresa
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Tabla 30

Perfil del Enfermero/a
Identificacion del cargo Informacion
Denominacion Enfermero/a
Cédigo ENF
Dependencia Direccién general
Asignacion salarial $850,00

Objeto general del cargo Proporcionar cuidados de enfermeria a los pacientes de OnCare+

Requisitos minimos Formacion académica: licenciatura en enfermeria

Experiencia laboral: 1 afio en el 4rea de la salud

Descripcion de las funciones y tareas tipicas Periodicidad Tipo
Realiza cuidados de enfermeria, incluyendo la Diaria (d) Operativa (0)
administracién de medicamentos y terapias ordenadas por

los médicos

Monitoriza y registra los signos vitales y condiciones de Diaria (d) Monitorizacién (m)

salud de los pacientes

Educa a los pacientes y sus familias sobre las condiciones ~ Ocasional (0)  Educacion (e)

de salud y el autocuidado necesario

Participa en las reuniones de coordinacién con otros Semanal (s) Coordinacion (c)

miembros del equipo de salud

Cumple con los estdndares y protocolos de enfermeria de Diaria (d) Regulacion (r)
la empresa
Documenta de manera precisa y completa los cuidados de ~ Diaria (d) Regulacioén (r)

enfermeria proporcionados

Colabora en la mejora de los protocolos y procesos de Ocasional (0) Mejora (m)

cuidados de enfermeria de la empresa

Tabla 31

Perfil del Chofer
Identificacion del cargo Informacion
Denominacion Chofer de Ambulancia

Cadigo CHA
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Dependencia Direccién general

Asignacion salarial $550,00

Objeto general del cargo

Conducir la ambulancia y asegurar el transporte seguro

de los miembros del equipo médico, enfermeros/as y

pacientes de OnCare+

Requisitos minimos

emergencia

Licencia de conducir vigente para vehiculos de

Experiencia laboral: 2 afios en conduccién de vehiculos,

preferiblemente ambulancias o vehiculos médicos

Conocimiento bésico de primeros auxilios y protocolos

de emergencia

Funciones y Tareas Tipicas

Periodicidad

Tipo

Conducir la ambulancia de manera segura y eficiente para

el traslado de pacientes a centros médicos y hospitales

Diaria (d)

Operativa (0)

Responder a las situaciones de emergencia de manera

rdpida y segura, siguiendo protocolos de seguridad y trafico

Necesario (n)

Emergencia (e)

Mantener la ambulancia en condiciones 6ptimas de Diaria (d) Mantenimiento (m)
funcionamiento y limpieza
Coordinar con el equipo médico y seguir instrucciones para  Diaria (d) Coordinacién (c)

brindar asistencia a los pacientes durante el transporte

Utilizar luces y sirenas de la ambulancia de manera

adecuada en situaciones de emergencia

Necesario (n)

Emergencia (e)

Mantener registros precisos de los pacientes transportados,  Diaria (d) Documentacién (d)
tiempos de llegada y otras observaciones relevantes

Comunicarse de manera efectiva con el equipo médico Diaria (d) Comunicacién (c)
Conocer las rutas mas eficientes hacia diferentes destinos Diaria (d) Operativa (0)

médicos y ajustar en funcién del trafico o bloqueos

Mantener la calma y tomar decisiones informadas en

situaciones de alta tensidén y emergencias

Necesario (n)

Emergencia (e)

Mantenerse actualizado sobre protocolos y técnicas de

manejo de ambulancias

Regular (r)

Capacitacion (c)

Colaborar en la mejora de los procedimientos de seguridad

y transporte de la ambulancia

Ocasional (o)

Mejora (m)

14.2. Buenas Practicas Laborales

En el compromiso de brindar una atencion médica integral y de calidad, OnCare+ se

adhiere a un conjunto de buenas practicas laborales. Estas practicas son fundamentales para
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garantizar la seguridad, higiene, sostenibilidad y respeto en todas las interacciones, tanto con
el equipo interno como con los pacientes. A continuacién, se presentan las principales
précticas que guian nuestras acciones y contribuyen a la excelencia en el cuidado médico y el

ambiente laboral.

Tabla 32

Buenas prdcticas laborales

Buenas practicas Descripcion

Normas de Seguridad Garantizar un entorno seguro para pacientes y personal. Cumplir con

protocolos de seguridad y manejo de equipos.

Normas de Higiene Mantener altos estindares de limpieza y desinfeccién en todas las

areas médicas y de atencién al paciente.

Normas ambientales ~ Promover la sostenibilidad y el uso responsable de recursos. Cumplir

con regulaciones ambientales y de manejo.

Normas Sociales Fomentar el respeto, la diversidad y la inclusién en el entorno laboral

y en la atencidn a los pacientes.

15. Estados financieros
15.1. Costos generales y Estado de Ganancia y Perdidas

El analisis de las proyecciones financieras de OnCare+ revela una inversion constante
en mano de obra y en insumos médicos, subrayando el compromiso con la calidad del
servicio de atencion médica. La inversion inicial en desarrollo tecnolégico y la depreciacion
continua sefialan la importancia de los activos fisicos y digitales en la operacion del negocio.
Los esfuerzos de marketing se mantienen estables a lo largo de los afios, enfatizando la
importancia de la captacidn de pacientes. Definitivamente, la reduccion progresiva de los

intereses sugiere una gestion efectiva de la deuda.
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Detalle de los costos
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Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Costo de Venta
Mano de Obra Directa 112.868,80 120.465,76 120.465,76 120.465,76  120.465,76
Insumos médicos 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00
Materiales de proteccién personal 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Combustible 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Mantenimiento de la ambulancia 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Sub Total 134.468,80 142.065,76 142.065,76  142.065,76  142.065,76
Gastos de Administracién
Mano de Obra Indirecta 29.163,50 31.162,70 31.162,70 31.162,70 31.162,70
Gastos de constitucion 900,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Internet 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Materiales de limpieza 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Desarrollo de la aplicacién y pagina web 4.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento de la aplicacién y pagina web 65,00 65,00 65,00 65,00 65,00
Depreciacion 33.234,32 33.234,32 33.234,32 32.883,60 32.872,64
Sub Total 68.442,82 65.542,02 65.542,02 65.191,30 65.180,34
Gastos de Venta
Publicidad 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Sub Total 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Gastos de Intereses
Intereses 13.972,77 11.523,74 8.787,88 5.731,60 2.317,37
Sub Total 13.972,77 11.523,74 8.787,88 5.731,60 2.317,37
Totales 221.884,39 224.131,52 221.395,66  217.988,66 214.563,47

Examinando la serie de estados financieros de cinco afios para OnCare+, se observa

una ascenso sostenida en los ingresos operacionales y las ventas, lo cual subraya una

estrategia comercial exitosa. De manera notable, la utilidad bruta en ventas exhibe una

progresion ascendente, sefialando una administracion eficaz de los costos de ventas. En tanto,

la constancia en los gastos de administracion refleja un control riguroso sobre los costos

operativos. Los gastos financieros evidencian una disminucién progresiva durante el periodo

evaluado. Finalmente, la utilidad del ejercicio, con su notable crecimiento anual a partir del

afio 2, pone de relieve la positiva salud financiera de OnCare+, lo cual reafirma su viabilidad

y potencial en el mercado de la salud.
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Estado de pérdidas y ganancias
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos Operacionales

Ventas 151.559.30 22433505 311.879.57 415.445.44 536.293,52
(-) Costo de ventas

134.468,.80  142.065,76 142.065,76 142.065,76 142.065.76

Utilidad Bruta en Ventas 17.090,50 8226929 169.81381 273.379,68 394.227.76
(-) Gastos de Ventas 5.000,00  5.000,00  5.000,00  5.000,00  5.000,00
Utilidad Neta en Ventas 12.090,50  77.269,29 164.813,81 268.379,68 389.227,76
(-) Gastos de Administracion o 1 1r 95 6554200 6554202 65.191.30  65.180.34
Utilidad (Pérdida)
Operacional (56.352,32)  11.727,28  99.271,80 203.188,38 324.047,43
(-) Gastos Financieros 13.972,77 1152374  8.787.88  5.731.60  2.317.37
Utilidad (Pérdidas) antes
de Participacion (70.325,09) 203,54  90.483,92 197.456,78 321.730,05
(-) Aporte a los Trabajadores 30,53 13.572,59  29.618,52  48.259.51
Utilidad (Pérdidas) antes
de Impuestos (70.325,09) 173,01  76.911,33 167.838,26 273.470,55
(-) Impuesto a la Renta 4325 19.227.83  41.959.57  68.367.64
UTILIDAD DEL
EJERCICIO (70.325,09) 129,76  57.683,50 125.878,70 205.102,91

15.2. Punto de Equilibrio

Durante el segundo afio de operaciones, cada unidad de producto de OnCare+ se

estima que tendra un precio promedio de $212,55, mientras que el costo variable unitario, que

incluye los costos directamente asociados con cada paciente atendido, se proyecta en

$134,60. Los costos fijos, que son los costos que la empresa debe pagar independientemente

del ndmero de pacientes atendidos, se estiman en $82.065,76.

Para cubrir tanto los costos fijos como los variables, OnCare+ necesita alcanzar un

Punto de Equilibrio (PE) de 1.053 pacientes atendidos en el segundo afio. Esto implica que la
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empresa necesitara generar ingresos por $223.780,04 para cubrir todos sus costos, lo que
representa el 99,75% de las ventas proyectadas. Estos cdlculos subrayan la importancia de

atraer y retener un nimero suficiente de pacientes para garantizar la viabilidad econémica del

servicio de OnCare+ durante su primer afio de operacion.

Tabla 35

Punto de Equilibrio

Rubros Afio 2
Precio del producto 212,55
Costo Variable Unitario 134,60
Costos Fijos 82.065,76
Punto de Equilibrio (PE) 1.053
Ventas Necesarias ($) 223.780,04
Ventas Necesarias (%) 99,75 %
Figura 26
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15.3. Flujos de caja

El andlisis de flujos de efectivo proyectado refleja una posicion financiera robusta
para los proximos cinco afios. En el afio 0, se observan desembolsos relacionados con la

compra de activos y la provision de capital de trabajo, evidenciando una fuerte inversion
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inicial. No obstante, a partir del afio 2, se espera que los flujos operacionales sean positivos y
crecientes, evidenciando un ritmo de negocio saludable y rentable. Esto se ve reforzado por la
constante apreciacion de las ventas, y una gestion efectiva de los costos y gastos, incluyendo
los financieros. Las utilidades antes y después de impuestos se proyectan en aumento,
destacando la solidez financiera de la empresa. Finalmente, en el afio 5, se espera una
recuperacion del capital de trabajo y el valor de salvamento, lo que incrementa el flujo de

efectivo total en ese afio.



Tabla 36

Flujo de caja proyectado
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Aiio 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Flujos Iniciales

Capital de Trabajo -50.318,07

Compra de Activos -169.822,37

Flujos Operacionales

Ventas 151.559,30 224.335,05 311.879,57 415.445,44 536.293,52
(-) Costo de ventas -134.468,80 -142.065,76 -142.065,76 -142.065,76 -142.065,76
(-) Gastos de Administracién -68.442,82 -65.542,02 -65.542,02 -65.191,30 -65.180,34
(-) Gastos de Ventas -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00

Utilidades antes de Interese e Impuesto -56.352,32 11.727,28 99.271,80 203.188,38 324.047,43
(-) Gastos Financieros 13.972,77 11.523,74 8.787,88 5.731,60 2.317,37

Utilidades antes de Aportes e Impuestos -70.325,09 203,54 90.483,92 197.456,78 321.730,05
(-) Aporte a los Trabajadores (15%) - -30,53 -13.572,59 -29.618,52 -48.259,51

Utilidades antes de Impuesto -70.325,09 173,01 76.911,33 167.838,26 273.470,55
(-) Impuestos (25%) - -43,25 -19.227,83 -41.959,57 -68.367,64

Utilidades después de Impuesto -70.325,09 129,76 57.683,50 125.878,70 205.102,91
(+) Depreciacion 33.234,32 33.234,32 33.234,32 32.883,60 32.872,64

Flujos de Efectivo Operacionales -37.090,78 33.364,07 90.917,81 158.762,30 237.975,55

Flujos Finales
(+) Valor de Salvamento 4.363,19
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo 50.318,07

Flujo de Efectivo Total -220.140,44 -37.090,78 33.364,07 90.917,81 158.762,30 292.656,81
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154. VAN, TIR, Periodo de Recuperacion

La evaluacién financiera proyectada para OnCare+ indica un panorama positivo para
la inversion. El Valor Actual Neto (VAN), que mide la rentabilidad de una inversién
descontando todos los flujos de efectivo futuros a su valor presente, se proyecta en
$95.637,98 con una TMAR de 12.74%, lo que sugiere un retorno favorable en términos de
valor presente. Adicionalmente, la Tasa Interna de Retorno (TIR), una métrica que estima la
rentabilidad porcentual de una inversion es del 22,23%, lo cual representa un rendimiento
sOlido sobre la inversion inicial. Finalmente, el periodo de recuperacion, conocido también
como 'Payback’, se estima en 3 afios. Esto implica que se espera que la inversion inicial se
recupere en menos de cuatro afios, lo que es un indicador de una recuperacion rdpida de la

inversion y, por ende, una inversion atractiva.

Tabla 37

VAN, TIR, Periodo de Recuperacion

TOTAL
Valor Actual del Flujo de Efectivo 315.778,43
Inversion Inicial -220.140,44
Valor Actual Neto (VAN) 95.637,98
Tasa Interna de Retorno (TIR) 22,23%
Periodo de Recuperacion (Payback) 3,84

15.5. Analisis de sensibilidad

En el escenario optimista, donde se prevé un aumento del 10% de los ingresos por la
atencion médica, los indicadores financieros son muy favorables. El Valor Actual Neto
(VAN) positivo de $72,426.04 y la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 23.03% demuestran
que el proyecto tiene el potencial de generar retornos sustanciales en un entorno favorable.
Ademas, el Periodo de Recuperacion (Payback) de 3.86 afios indica que se recupera la

inversion inicial en un plazo razonable.
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En el escenario pesimista, donde se anticipa una caida en los ingresos del 10%, los
indicadores financieros siguen siendo aceptables. Aunque el VAN es positivo, la TIR es mas
baja y el periodo de recuperacion es mds largo, lo que sugiere que el proyecto puede enfrentar

desafios en este escenario. Sin embargo, sigue siendo sostenible a largo plazo.

Resumidamente, estos andlisis de sensibilidad indican que el centro médico
ambulatorio y la aplicacién para pacientes oncoldgicos en Riobamba tienen el potencial de
ser un emprendimiento viable y rentable, especialmente en un escenario optimista. Sin
embargo, se deben considerar posibles obstdculos en un escenario pesimista y tomar medidas

para mitigarlos y garantizar la viabilidad a largo plazo del proyecto.



Tabla 38

Andlisis de sensibilidad — Escenario optimista
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Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Flujos Iniciales

Capital de Trabajo -50.318,07

Compra de Activos -169.822,37

Flujos Operacionales

Ventas 166.715,22 246.768,56 343.067,53 456.989.,98 589.922,87
(-) Costo de ventas -134.468,80 -142.065,76 -142.065,76 -142.065,76 -142.065,76
(-) Gastos de Administracién -68.442,82 -65.542,02 -65.542,02 -65.191,30 -65.180,34
(-) Gastos de Ventas -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00

Utilidades antes de Interese e Impuesto -41.196,39 34.160,78 130.459,75 244.732,93 377.676,78
(-)  Gastos Financieros -4.931,12 -4.066,84 -3.101,33 -2.022,74 -817,82

Utilidades antes de Aportes ¢ Impuestos -46.127,51 30.093,95 127.358,43 242.710,19 376.858,96
(-) Aporte a los Trabajadores (15%) 4.514,09 19.103,76 36.406,53 56.528,84

Utilidades antes de Impuesto -46.127,51 25.579,85 108.254,66 206.303,66 320.330,11
(-) Impuestos (25%) 6.394,96 27.063,67 51.575,92 80.082,53

Utilidades después de Impuesto -46.127,51 19.184,89 81.191,00 154.727,75 240.247,58
(+) Readiccion de la Depreciacion 33.234,32 33.234,32 33.234,32 32.883,60 32.872,64

Flujos de Efectivo Operacionales -12.893,20 52.419,21 114.425,31 187.611,34 273.120,22

Flujos Finales
(+) Valor de Salvamento 4.363,19
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo 50.318,07

Flujo de Efectivo Total -220.140,44 -12.893,20 52.419,21 114.425,31 187.611,34 273.120,22

TOTAL

Valor Actual del Flujo de Efectivo 375.771,36

Inversion Inicial -220.140,44

Valor Actual Neto (VAN) 155.630,92

Tasa Interna de Retorno (TIR) 28,83 %

Periodo de Recuperacion (Payback)

5,45




Tabla 39

Andlisis de sensibilidad — Escenario pesimista
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Ao 0 Ao 1 Ao 2 Aio 3 Ano 4 Ano 5

Flujos Iniciales

Capital de Trabajo -50.318,07

Compra de Activos -169.822,37

Flujos Operacionales

Ventas 136.403,37 201.901,55 280.691,61 373.900,89 482.664,17
(-) Costo de ventas -134.468,80 -142.065,76 -142.065,76 -142.065,76 -142.065,76
(-) Gastos de Administracién -68.442,82 -65.542,02 -65.542,02 -65.191,30 -65.180,34
(-) Gastos de Ventas -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00 -5.000,00

Utilidades antes de Interese e Impuesto -71.508,25 -10.706,23 68.083,84 161.643,84 270.418,07
(-)  Gastos Financieros -4.931,12 -4.066,84 -3.101,33 -2.022,74 -817,82

Utilidades antes de Aportes e Impuestos -76.439,37 -14.773,06 64.982,51 159.621,10 269.600,25
(-) Aporte a los Trabajadores (15%) 0,00 0,00 -9.747,38 -23.943,17 -40.440,04

Utilidades antes de Impuesto -76.439,37 -14.773,06 55.235,14 135.677,94 229.160,21
(-)  Impuestos (25%) 0,00 0,00 -13.808,78 -33.919,48 -57.290,05

Utilidades después de Impuesto -76.439,37 -14.773,06 41.426,35 101.758,45 171.870,16
(+) Depreciacién 1.681,48 1.681,48 1.681,48 1.681,48 1.681,48

Flujos de Efectivo Operacionales -74.77157,89 -13.091,58 43.107,83 103.439,93 173.551,64

Flujos Finales
(+) Valor de Salvamento 4.363,19
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo 50.318,07

Flujo de Efectivo Total -220.140,44 -74.757,89 -13.091,58 43.107,83 103.439,93 173.551,64

TOTAL

Valor Actual del Flujo de Efectivo 112.803,13

Inversion Inicial -220.140,44

Valor Actual Neto (VAN) -107.337,31

Tasa Interna de Retorno (TIR) 0,95 %

Periodo de Recuperacion (Payback) 6,56
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16. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

16.1. Conclusiones

Seguidamente, se exponen las conclusiones del plan de negocios destinado a
establecer un centro médico ambulatorio para el cuidado de pacientes en tratamiento
oncoldgico, a través de una aplicacién que mejore su tratamiento y calidad de vida, en la

ciudad de Riobamba.

Luego de realizar un estudio detallado sobre la viabilidad y factibilidad del proyecto
del Centro Médico ambulatorio y la aplicacion movil, se concluye que existe una necesidad
real y urgente de optimizar la atenciéon médica y la calidad de vida de los pacientes con
tratamiento oncoldgico y oncohematoldgico en la ciudad de Riobamba. La falta de atencion
médica y seguimiento adecuados para estos pacientes en su hogar representa un desafio
significativo en términos de accesibilidad, comodidad y calidad de vida. Por lo tanto, el
proyecto del Centro Médico ambulatorio y la aplicaciéon moévil pueden ser una solucion
efectiva para abordar estos desafios y optimizar la atencién médica y la calidad de vida de los

pacientes.

El estudio de mercado preciso sobre la oferta y demanda de servicios especializados
en tratamiento oncoldgico y oncohematoldgico en Riobamba, demostré que existe una
demanda insatisfecha de atencién médica y seguimiento adecuados para los pacientes con
céncer y enfermedades crénicas en la region. La falta de acceso a especialistas en
hematooncologia y la necesidad de trasladarse frecuentemente a centros médicos y hospitales
para recibir tratamiento representan desafios significativos para los pacientes y sus familias.
Por lo tanto, el Centro Médico ambulatorio y la aplicaciéon moévil pueden ser una solucion
efectiva para abordar estos desafios y optimizar la atencién médica y la calidad de vida de los

pacientes.
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Por otro lado, el estudio detallado sobre los recursos necesarios para establecer y
operar un Centro Médico ambulatorio y desarrollar una aplicacién mévil, concluye que se
requiere una inversion significativa de recursos financieros, humanos y tecnoldgicos para
llevar a cabo este proyecto. Sin embargo, se espera que los beneficios a largo plazo para los

pacientes y la sociedad en general superen con creces los costos iniciales.

El plan de marketing detallado subraya las bondades y ventajas del Centro Médico
ambulatorio y la aplicacion movil tanto para los pacientes con tratamiento oncoldgico y
oncohematolégico, como para los médicos especializados y otros actores significativos en el
ambito de la atencidn oncoldgica, se concluye que existe un gran potencial para la aceptacion
y adopcion de estas soluciones innovadoras en la zona. La promocidn de los beneficios y

ventajas son clave para su éxito y sostenibilidad a largo plazo.

Finalmente, la viabilidad del proyecto fue ratificada mediante un andlisis financiero
exhaustivo, en el cual se calculé un VAN de $ 95.637,98, acompanado de una TIR del
22,23%. Asimismo, se determind que la recuperacion de la inversion se materializaria en un
lapso aproximado de tres afios. Estos resultados indican que el proyecto posee un potencial
sOlido de generar retornos financieros favorables y que estd en linea con las expectativas de

rentabilidad en el ambito empresarial y econdmico.
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16.2. Recomendaciones

Se recomienda implementar de manera efectiva el plan de negocios con enfoque en la mejora
de la atencién médica para los pacientes con tratamiento oncoldgico. Esto implica garantizar
la disponibilidad constante de profesionales médicos y especialistas, asi como brindar un

seguimiento cercano a través de la plataforma digital.

Es recomendable aprovechar la oportunidad que ofrece el proyecto para satisfacer la
demanda insatisfecha de servicios especializados en tratamiento oncoldgico en Riobamba. Se
sugiere materializar las alianzas estratégicas con centros médicos existentes y redes de

atencion médica para ampliar el alcance de los servicios.

Para garantizar el éxito del proyecto, se recomienda una gestion eficiente de los
recursos financieros, humanos y tecnoldgicos. Se debe realizar un seguimiento constante de
los gastos y costos operativos, optimizando la asignacion de recursos segun las necesidades

cambiantes del negocio.

Con el objetivo de lograr una alta aceptacion entre los pacientes y profesionales
médicos, se recomienda implementar las estrategias de promocion y marketing presentadas.
Sin embargo estas deben ser ajustadas si fuera necesario para garantizar el retorno de la

inversion y mantener los costos establecidos.

Con el objetivo de garantizar la sostenibilidad financiera a largo plazo, se sugiere
adoptar una gestion minuciosa de los ingresos y egresos del proyecto. Asimismo, se
recomienda explorar la obtencion de financiamiento necesario a través de instituciones
financieras, con el propdsito de ejecutar el plan de negocios conforme a la estructura

establecida.
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18. APENDICES
Apéndice A. Entrevista aplicada a pacientes en un centro de salud de Riobamba

Entrevistador: Hola, gracias por aceptar esta entrevista. Estamos realizando un mapa
de empatia para comprender mejor la experiencia de los pacientes que utilizan los servicios
de atencién médica en la ciudad de Riobamba. ;Estarias dispuesto/a compartir tus

pensamientos y experiencias?

1. (Cudles son tus pensamientos y emociones cuando necesitas recibir atencion

médica?

2. (Qué tipo de informacidn escuchas o recibes sobre los servicios de salud

disponibles?
3. (Qué cosas observas a tu alrededor relacionadas con la atencion médica?

4. (Coémo te comunicas o qué acciones tomas cuando interactias con profesionales

de la salud o buscas informacidén médica?

5. ¢Cudles son tus principales preocupaciones o dudas cuando enfrentas situaciones

de salud?

6. (Has tenido conversaciones o experiencias significativas con otras personas que

han afectado tu perspectiva sobre la atencion médica?

7. (Qué tipo de apoyo o comentarios recibes de tus familiares y amigos en relacion

con tu salud?
8. (Qué acciones o esfuerzos realizas para cuidar de tu salud fisica y mental?

9. (Qué tipo de informacion te gustaria tener sobre tu enfermedad y las opciones de

tratamiento disponibles?

10. ;Cudles son tus expectativas o deseos al interactuar con profesionales de la salud



134

y recibir atencién médica?

Entrevistador: Muchas gracias por compartir tus pensamientos y experiencias. Tus
respuestas nos ayudardn a mejorar nuestro servicio y asegurarnos de que cumpla con tus

necesidades y expectativas.
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Apéndice B. Encuesta aplicada a pacientes con cancer
Cuestionario de Validacién de Prototipo de aplicacion movil.
Estimado/a paciente,

Agradecemos su participacidn en esta investigacion de validacién de prototipo para el
Centro Médico ambulatorio y la aplicacién mdvil disefiados para mejorar el tratamiento y la
calidad de vida de los pacientes con cdncer. Sus respuestas son confidenciales y de gran
importancia para nosotros. Por favor, conteste las siguientes preguntas con honestidad y

sinceridad, seleccionando la opcidn que mejor represente su opinion.

1. (Qué impresion general tiene del disefio y la apariencia visual de la aplicacion

movil?
a) Muy desfavorable
b) Desfavorable
¢) Neutro
d) Favorable
e) Muy favorable

2. (Encuentra la interfaz de la aplicacion intuitiva y facil de navegar?
a) No es intuitiva ni facil de navegar
b) Poco intuitiva y dificil de navegar
¢) Neutro
d) Bastante intuitiva y facil de navegar
e) Muy intuitiva y fécil de navegar

3. ¢Las funcionalidades de la aplicacion se ajustan a sus necesidades como paciente?
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a) No se ajustan en absoluto

b) No se ajustan completamente

¢) Neutro

d) Se ajustan bastante

e) Se ajustan completamente

(Encuentra fécil acceder a su historial médico, citas y resultados de pruebas a

través de la aplicacion?

a) Muy dificil de acceder

b) Dificil de acceder

¢) Neutro

d) Facil de acceder

e) Muy fécil de acceder

(La aplicacion le brinda la informacion necesaria sobre su enfermedad,

tratamientos y cuidados de manera clara y comprensible?

a) No brinda informacién clara ni comprensible

b) Brinda informacion poco clara y comprensible

¢) Neutro

d) Brinda informacién bastante clara y comprensible

e) Brinda informacién muy clara y comprensible

(Considera que la aplicacion le facilita el seguimiento y la gestion de su

tratamiento y medicamentos?
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a) No facilita el seguimiento ni la gestién en absoluto

b) No facilita completamente el seguimiento y la gestién
¢) Neutro

d) Facilita bastante el seguimiento y la gestién

e) Facilita completamente el seguimiento y la gestion

(La aplicacion le ofrece la posibilidad de comunicarse de manera efectiva con su

equipo médico, hacer preguntas o resolver dudas?

a) No ofrece posibilidad de comunicacién efectiva

b) Ofrece poca posibilidad de comunicacion efectiva

¢) Neutro

d) Ofrece bastante posibilidad de comunicacion efectiva
e) Ofrece completa posibilidad de comunicacion efectiva

(La aplicacion le proporciona recursos adicionales, como articulos o enlaces de

interés relacionados con su condicion?

a) No proporciona recursos adicionales

b) Proporciona pocos recursos adicionales

¢) Neutro

d) Proporciona bastantes recursos adicionales
e) Proporciona muchos recursos adicionales

(Qué tan util encuentra la funcién de recordatorios y notificaciones de la

aplicacion para seguir su plan de tratamiento?
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a) Nada util

b) Poco util

¢) Neutro

d) Bastante util

e) Muy util

(Coémo calificaria la capacidad de la aplicacidn para mejorar su calidad de vida y

bienestar durante el tratamiento del cancer?
a) No mejora en absoluto

b) Mejora poco

¢) Neutro

d) Mejora bastante

e) Mejora significativamente

(Tiene alguna sugerencia o recomendacion para mejorar la funcionalidad o la

experiencia general de la aplicacion? (Pregunta abierta)

(Considera que el Centro Médico ambulatorio mévil es una opcién conveniente y

accesible para recibir atencion médica?
a) No es conveniente ni accesible

b) Poco conveniente y accesible

¢) Neutro

d) Bastante conveniente y accesible

e) Muy conveniente y accesible
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13. ;Le gustaria estar en contacto con otros pacientes para comentar sus experiencias

y crear una comunidad de apoyo mutuo?
a) Si
b) No

14. ;Cree ud que sea necesario contar con especialistas psic6logos dentro de la

aplicacion para apoyarlo en una mejor calidad de vida y/o recuperacién?
a) Nada necesario

b) Poco necesario

¢) Neutro

d) Bastante necesario

e) Muy necesario

15. ;Recomendaria el Centro Médico ambulatorio movil y la aplicacion a otros

pacientes con cdncer?

a) No lo recomendaria

b) Lo recomendaria con reservas

¢) Neutro

d) Lo recomendaria

e) Lo recomendaria completamente

Agradecemos sinceramente su tiempo y sus respuestas. Sus comentarios son
invaluables para mejorar nuestro Centro Médico ambulatorio y la aplicaciéon moévil con el

objetivo de brindar un mejor apoyo y atencion a los pacientes con cancer.
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Apéndice C. Focus Group

Titulo del Focus Group: “Necesidades y expectativas de los pacientes para el

desarrollo de la aplicacién de atencion médica remota”

Objetivo: Identificar las necesidades y expectativas de los pacientes con relacion al
desarrollo de una aplicacion de atencién médica remota, considerando su experiencia actual

en la atencién médica y los desafios que enfrentan.

Participantes

e Pacientes con enfermedades cronicas y/o cancer.

e Pacientes que requieren atenciéon médica y seguimiento en el hogar.

e Pacientes que tienen dificultades para acceder a servicios médicos especializados.

Guia de Discusion

e Introduccion

a) Presentacion del proposito del focus group y las reglas bésicas.

b) Breve introduccion de cada participante y su experiencia con la atencion médica.

e Desafios actuales en la atencion médica

a) ¢Cudles son los principales desafios que enfrentas en la atencion médica y

seguimiento de tu enfermedad?

b) (Experimentas dificultades para acceder a servicios médicos especializados?

e Necesidades en el uso de una aplicacion de atencion médica remota

a) (Qué funciones y caracteristicas te gustaria que una aplicacién de atencién médica

remota ofreciera?

b) (Qué informacién y servicios consideras imprescindibles en la aplicacién?
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Comunicacion con el equipo médico

(Qué formas de comunicacién con el equipo médico consideras importantes en

una aplicacion de atenciéon médica remota?

(Cbémo te gustaria interactuar con los profesionales de la salud a través de la

aplicacion?

Acceso a informacion relevante

(Qué tipo de informacidn te gustaria tener acceso a través de la aplicacion?

(Coémo te gustaria que esta informacion esté organizada y presentada?

Facilidad de uso

(Qué aspectos consideras fundamentales para que la aplicacion sea fécil de usar y

comprender?

(Qué caracteristicas de usabilidad te gustaria ver implementadas?

Seguimiento y recordatorios

(Consideras importante recibir recordatorios y seguimiento de tu tratamiento o

citas médicas a través de la aplicacion?

(Qué tipo de recordatorios o notificaciones te serian utiles?

Privacidad y seguridad

(Qué preocupaciones tienes en relacion con la privacidad y seguridad de tus datos

en una aplicacion de atencion médica remota?

(Qué medidas de seguridad consideras fundamentales?

Expectativas y experiencia ideal

(Qué expectativas tienes en relacidon con el uso de una aplicacion de atencién
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médica remota?

b) (Puedes describir cdmo seria tu experiencia ideal utilizando esta aplicaciéon?

e C(Cierre

Se agradece a los participantes por su participacion y se les brinda la oportunidad de

agregar cualquier comentario o informacién adicional.
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Apéndice D. Encuesta para determinar la necesidad del Centro Médico

ambulatorio y su aplicacion movil.
Estimado/a participante,

Gracias por tomar el tiempo para completar esta encuesta. El propésito de este estudio
es comprender la situacién actual de la atencion médica a pacientes con tratamiento
oncolégico y oncohematoldgico en la ciudad de Riobamba, asi como evaluar la percepcién y

la importancia de la creacion de un Centro Médico ambulatorio especializado en esta drea.

Sus respuestas serdn confidenciales y se utilizardn unicamente para fines de
investigacion. No se requiere que proporcione informacion personal identificable. Por favor,
seleccione la opcidn que mejor represente su opinidn o experiencia. Si alguna pregunta no es

aplicable para usted, puede dejarla en blanco.

Nota: Esta encuesta puede ser llenada por un paciente con cancer o un familiar del

paciente.

1. {Con qué frecuencia requiere los servicios médicos para el tratamiento oncologico

y oncohematoldgico en la ciudad de Riobamba?

a) Cada 2 a 3 meses
b) Mensualmente
c) Semanalmente
d) Diariamente

2. En una escala del 1 al 5, donde 1 es "Muy insatisfecho/a" y 5 es "Muy
satisfecho/a", ;qué tan satisfecho/a estd con la atenciéon médica recibida para tu tratamiento

oncoldgico y oncohematoldgico en la ciudad de Riobamba?

a) 1 - Muy insatistecho/a
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b) 2 - Insatisfecho/a

c) 3 - Neutral

d) 4 - Satisfecho/a

e) 5 - Muy satisfecho/a

3. (Cudles son los principales desafios o dificultades que ha enfrentado al recibir
atencion médica para el tratamiento oncoldgico y oncohematolégico en la ciudad de

Riobamba? (Selecciona todas las opciones que correspondan)
a) Largas esperas para las citas médicas.

b) Dificultades para movilizarme y acceder a servicios especializados en

tratamiento oncoldgico y oncohematolégico.

C) Limitada disponibilidad de recursos tecnoldgicos para el seguimiento y

monitoreo del tratamiento.

d) Falta de comunicacion efectiva y seguimiento adecuado por parte del equipo

médico.
e) No encuentro a los especialistas que necesito.

4. {Qué tan importante considera la creacion de un Centro Médico ambulatorio
especializado en tratamiento oncoldgico y oncohematoldgico en la ciudad de Riobamba, que

pueda ofrecer los servicios directamente en la comodidad del hogar?
a) Muy importante
b) Moderadamente importante
C) No es importante

5. (Cuales de los siguientes beneficios desea encontrar en un Centro Médico
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ambulatorio especializado en tratamiento oncolégico y oncohematolégico? (Selecciona todas

las opciones que correspondan)

a) Acceso mds rapido a servicios médicos y citas.
b) Atencion personalizada y especializada por parte del equipo médico.
c) Uso de tecnologia y aplicaciones méviles para el monitoreo y seguimiento

remoto del tratamiento.
d) Mayor comodidad y bienestar al recibir el servicio en casa.

6. (Estaria dispuesto/a a utilizar los servicios de un nuevo Centro Médico ambulatorio

para monitorear el tratamiento oncoldgico desde la comodidad del hogar? (Selecciona una

opcion)
a) Si, definitivamente
b) Tal vez, dependiendo de las caracteristicas de la aplicacion
) No, no estaria interesado/a en utilizar una aplicaciéon movil para ello

7. {Qué factores considera importantes al evaluar la calidad y confianza en un Centro
Médico ambulatorio especializado en tratamiento oncoldgico y oncohematoldgico en la

ciudad de Riobamba? (Selecciona todas las opciones que correspondan)

a) Experiencia y especializacion del personal médico.

b) Calidad de los equipos y tecnologias utilizadas.

C) Accesibilidad y disponibilidad de servicios médicos.

d) Recomendaciones y opiniones de otros pacientes o profesionales de la salud.
e) Responder de forma oportuna ante cualquier emergencia.

8. (Cual de los siguientes servicios estaria dispuesto a contratar?
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a) Consulta médica virtual

b) Visita médica a domicilio

C) Consulta médica virtual premium
d) Visita médica a domicilio premium

9. (Cudl es el gasto promedio que destina a los tratamientos médicos en el lapso de un

mes?
a) Menos de 50,00 USD
b) De 50,00 a 100,00 USD
C) De 101,00 a 150,00 USD
d) De 151,00 a 200,00 USD
e) Mais de 200,00 USD

10. ;Cuadl es el gasto promedio en las consultas con el oncélogo y tratamientos

médicos en el lapso de un mes?
a) Menos de 150 USD
b) De 151 a 300 USD
c) De 301 a 450 USD
d) De 451 a 600 USD
e) De 601 a 750 USD
f) Mas de 750 USD

Agradecemos nuevamente su participacion y apoyo en este estudio. jQue tenga un

excelente dia!
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Tabla 40
Depreciacion
Activos Valor % Depreciacion Depreciacion Depreciaciéon Depreciacion  Depreciacion ~ Valor
Total Depreciar Ao 1 Ano 2 Afio 3 Ao 4 Ano 5 Residual
Activos
Computadoras porttil 700,00 33% 231,00 231,00 231,00 231,00 231,00 455,00
Teléfono mévil 396,00 10% 39,60 39,60 39,60 39,60 39,60 198,00
Ecocardiograma Doppler portatil 289,98 10% 29,00 29,00 29,00 29,00 29,00 144,99
Electrocardiograma 1.700,00 10% 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 850,00
Tensiémetros 556,24 10% 55,62 55,62 55,62 55,62 55,62 278,12
Oximetros de pulso 160,00 10% 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 80,00
Holter 1.569,98 10% 157,00 157,00 157,00 157,00 157,00 784,99
Espirémetro 3.500,00 10% 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 1.750,00
Balanza y tallimetros 351,00 10% 35,10 35,10 35,10 35,10 35,10 175,50
Mampara hospitalaria 210,20 10% 21,02 21,02 21,02 21,02 21,02 105,10
Porta sueros 158,97 10% 15,90 15,90 15,90 15,90 15,90 79,49
Sillas de ruedas 230,00 10% 23,00 23,00 23,00 23,00 23,00 115,00
Centro médico ambulatorio 160.000,00 20% 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 0,00
(ambulancia)
169.822,37 33.143,24 33.143,24 33.143,24 33.143,24 33.143,24 4.106,19
Depreciacion 33.143,24 33.143,24 33.143,24 33.143,24 33.143,24 4.106,19




