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Resumen Ejecutivo

1. Resumen Ejecutivo

1.1 Introducciéon

Entrevista a Julidn Isla, Director de investigaciéon de la

Federacién Europea para el Sindrome de Dravet.

«El principal activo de los grupos de pacientes es el

conocimiento que tienen de su enfermedad y sus datos»

— Lleva muchos aiios involucrado en fomentar la participacion de
los pacientes y sus familiares en las asociaciones de afectados. En
nuestro pais, ;cudl ha sido el papel de estas asociaciones hasta la

fecha? ;Cree que estd cambiando su rol?

El papel que han tenido las asociaciones de pacientes en
Espafia ha sido similar al que han podido tener en otros
paises de Europa. Yo llevo 8 afios involucrado en grupos de
pacientes, y durante este periodo he podido observar una cierta
transformacién. Antes el foco se centraba en las actividades
sociales y de apoyo a los pacientes y sus familiares, y ahora, en
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este proceso transformativo, el foco se centra es la investigacion
y el apoyo a la generacién de conocimiento cientifico, no sélo

en Espafia sino en otros paises de Europa.

— Segiin su experiencia, jcudles son las principales necesidades
y peticiones de las personas que entran en contacto con una

asociacion de pacientes?

La principal necesidad es el contacto con seres afines, ya que,
al principio, cuando tienes el diagnéstico de una enfermedad

rara, sientes la necesidad de estar con gente que es como td.
(...) Fundamentalmente, lo que te hace contactar con grupos

de pacientes es la busqueda de soporte psicolégico; una vez
pasada esta primera fase, difiere un poco de cémo sea cada

paciente: unos buscan mds complicidad a la hora de abordar la
enfermedad, y otros gente afin a un objetivo mds en la linea de

nuevos tratamientos. (...)

— ¢Como ha cambiado el rol y el trabajo de las asociaciones de
pacientes el hecho de estar involucrado con voz y voto en el Comité
Europeo de Medicamentos Huérfanos (COMP) de la Agencia
Europea de Medicamentos?

El trabajo que la European Organisation for Rare Diseases
(EURORDIS), como Federacién Europea de Grupos de
Pacientes, empez6 a hacer hace 15-20 afios ha empezado a dar

sus frutos. (...) Muchas veces cuando estés alli en medio de una

discusién cientifica se pierde un poco el motivo por el cual se

estd desarrollando un férmaco y el beneficio que el paciente
puede percibir con él. Es fundamental que el paciente, que es

el cliente final del producto, esté en el proceso de decision,
ya que de lo contrario se pueden volcar los esfuerzos en un

tratamiento irrelevante.

— ;Cudles son las reivindicaciones globales de los pacientes y los

familiares de personas con enfermedades raras?

Nos encontramos con que hay muchas indicaciones y pocos
tratamientos, por lo que la principal necesidad es conseguir
farmacos que curen las enfermedades, ya que ahora mismo eso
no es asi. Cuando te adentras en el mundo de las enfermedades
raras, lo haces con el objetivo idealista de encontrar una cura,
pero cuando conoces la realidad, te das cuenta de que no es
posible. Por eso, la principal reivindicacién es encontrar nuevos

tratamientos curativos y modificadores de las enfermedades.

http://aclmhu.es/index.php/entrevistas/item/576-el-principal-activo-de-los-grupos-de-pacientes-es-

el-conocimiento-que-tienen-de-su-enfermedad-y-sus-datos



1.2 Objetivos

UNIR EN UNA RED A ENFERMOS CON CARACTERISTICAS
COMUNES PARA QUE COMPARTAN EXPERIENCIAS

SEGMENTAR ESTOS ENFERMOS SEGUN CRITERIOS
GEOGRAFICOS, EDAD, GENERO, EDAD, ETC... OBTENER
UN BIG DATA.

AFRONTAR ESTA INFORMACION A LAS FARMACEUTICAS
Y LABORATORIOS NECESITADAS DE siNTOMAS/
AFECCIONES/ENFERMEDADES PARA DAR SALIDA A LAS
INVESTIGACIONES Y POSIBLES DOBLE USABILIDAD DE
MEDICAMENTOS YA DESARROLLADOS

1.3 Misién

En el anilisis del mercado y estudio del amplio abanico de
enfermos de cardcter especial, DENOMINADOS COMUNMENTE
COMO PACIENTES DE ENFERMEDADES RARAS O INFRECUENTES
( ER ), tenemos detectado dos misiones en funcién del cliente

al que queramos definir.

Los medicamentos huérfanos sSON MEDICAMENTOS NO

DESARROLLADOS ~AMPLIAMENTE POR LA  INDUSTRIA
FARMACEUTICA POR RAZONES FINANCIERAS Y USABILIDAD, y
muchas veces tienen salidas comerciales distintas para lo que

fueron creados originariamente

Respecto a los pacientes, contribuir a mejorar la situacién de
personas afectadas por enfermedades minoritarias mediante la
mejora del conocimiento y reconocimiento de estas patologias,
sus especiales circunstancias y el valor terapéutico y social de
los tratamientos especificos para ellas.

Respecto a las farmacéuticas, poner a su alcance informacién
finamente depurada de un pool que le permita por un lado
sacra mds rendimiento a us target de publicidad y por otro lado

que les permita desarrollar estudios analiticos de control.

SEGMENTAR Y AYUDAR A LOS ENFERMOS ENTRE ELLOS
MISMOS

PONERLOS EN CONTACTO CON LABORATORIOS PARA SU
ESTUDIO.

El acceso equitativo y rdpido a los medicamentos huérfanos
autorizados por parte de los afectados por una enfermedad rara
es muy heterogéneo y constituye un factor critico que pone en

peligro los esfuerzos realizados para promover su desarrollo.

Resumen Ejecutivo

Por ello, es necesario que los medicamentos huérfanos sigan
un desarrollo sostenible, aunando esfuerzos para reducir
las inequidades geogrificas a las que se deben enfrentar los

pacientes.

Las compaifiias que actualmente estin invirtiendo en I+D
para medicamentos huérfanos y ultra-huérfanos suelen ser, en
su mayoria, relativamente pequefias —hablando en términos
de infraestructura— y destinan alrededor de un 25-30% de
su beneficio neto a I+D. Estas empresas, mayoritariamente

biotecnologias, tienen un impacto macro econémico

importante en nuestro pais (suponen alrededor del 1,2% del

PIB) y ofertan empleos de alto valor y cualificacion.

1.4 Llaves del Exito

Hay mucho factores que influyen en el devenir de la empresa,
como las legislaciones en los distintos paises o incluso el
desarrollo cultural y social que afecta directamente a la
integracién del dia a dia de éste proceso, pero por destacar los
identificados en el DAFO

OI. FALTA DE INTERES DE LOS LABORATORIOS
FARMACEUTICOS POR DETERMINADAS
ENFERMEDADES RARAS DE BAJA PREVALENCIA Y
CENTRALIZACION EN UN NUMERO REDUCIDO DE LAS
MISMAS. ( AMENAZA )

02. CENTRALIZACION Y SEGMENTACION DE

INFORMACION SOBRE CLIENTES PACIENTES QUE

HOY EN DIA, DEBIDO A LA NATURALEZA DE ESTAS

ENFERMEDADES, SE ENCUENTRA MUY DISPERSA.

(FORTALEZA )

03. INEXISTENCIA DE ENTIDADES YA SEAN PUBLICAS
O PRIVADAS QUE PONGAN EN CONTACTO DIRECTO
A LOS CLIENTES PACIENTES CON LOS CLIENTES
LABORATORIOS Y ASf PODER ACCEDER A ESTUDIOS
CLINICOS. ( OPORTUNIDAD )

04. MODELO DE NEGOCIO BASADO EN LA VENTA
INFORMACION QUE ES DIFICIL DE RECABAR, NO EN UN
PRODUCTO O SERVICIO ELABORADO INTERNAMENTE,
( DEBILIDAD )
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1.5 Necesidades Financieras.

Al  principio, nuestra mayor
inversién serd en la creacién de la
Web-app y en la fuerza de visita
comercial tanto para los pacientes
como para las Farmacéuticas y

Laboratorios.

Hay que estar muy activos en las
reuniones de Pacientes, grupos
de ayuda, congresos y ferias. éste
coste variable dependerd de la

zona de actuacién.

Las legislaciones de cada pais
relativo al control y uso de los
datos médicos serd la inversién
inmediata al empezar con los
clientes Laboratorios

La fuerza comercial estard
reforzada desde el principio por
los socios fundadores, ya que
serd necesario el recorrer en corto
tiempo muchas fundaciones para
mucha

que podamos recoger

informacion.

Con el salto internacional al 4°
aflo, conseguimos no solo ampliar
el catilogo de Laboratorios
sino que ampliamos de manera
exponencial el grupo segmentado
de  pacientes, incluso  con
enfermedades nuevas muy locales.
Una vez consolidado el salto

tendremos la  fuerza

global,

para crear servicios verticales
etectados en el Aambito particula
detectad 1 4mbito particular

de cada pais.

INVERSIONES 2020
Mobiliario 4.500,00 €
Equipo Informitico 9.000,00 €
Mobiliario y Equipo 13.500,00 €
Sevidores de GDPR 35.000,00 €
Desarrollo App 65.000,00 €
Migquinasy herramientas 100.000,00 €
TOTALINVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS 113.500,00 €

Amortizaciones de Activos

Mobiliario 337,50 €
Equipo Informitico 1.548,00 €
Mobiliario y Equipo 1.885,50 €
Sevidores de GDPR 1.895,83 €
Desarrollo App 4.604,17 €
Miquinas y herramientas 6.500,00 €

TOTAL AMORTIZACIONES 8.385,50 €

2021

750,00 €
1.500,00 €
2.250,00 €

2.250,00 €

393,75 €
1.806,00 €
2.199,75 €

1.895,83 €
4.604,17 €
6.500,00 €

8.699,75 €

2022

- €
2.200,00 €
2.200,00 €

2.200,00 €

393,75 €
2.184,40 €
2578,15€

1.895,83 €
4.604,17 €
6.500,00 €

9.078,15 €

5.000,00 €
9.000,00 €
14.000,00 €

50.000,00 €
45.000,00 €
95.000,00 €

109.000,00 €

768,75 €
3.732,40 €
4.501,15 €

4.604,17 €
7.791,67 €
12.395,83 €

16.896,98 €

2024
750,00 €

1.500,00 €
2.250,00 €

2.250,00 €

825,00 €
3.990,40 €
4.815,40 €

4.604,17 €
7.791,67 €
12.395,83 €

17.211,23 €

Cuenta de resultados en miles de € ("000)

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
Ingresos (+) 202,37 454,29 739,75 1.325,54 1.755,12
Costes variables (-) 16,80 17,05 23,19 4221 50,65
Margen Bruto 185,57 437,24 716,55 128334 170447
91,7% 96,2% 96,9% 96,8% 97,1%
S Banle) 231,25 293,88 452,42 761,71 870,52
EBITDA (45,68) 143,36 264,13 521,62 833,95

Capital Budgeting

555,75
447,75
141,7%
1,1 afios

Valor Actual
VAN

TIR

Pay Back
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1.6 Cémo esti el mercado

[ ® nosviTAL ][ ][:‘@ Sm[]“aenApp]

Laboratorios EXISTENTE

nformacion de
Enfermedades
ontacto con
Especialistas

eguimiento de
Enfermos

1.7 Propuesta de Valor

/ WEB ® (¢} ® \
App (ios & Android) O ([ ] [ J
egmentacion por © [ ] .
e © DESEMPENO
LIMITADO
Estudios Clinicos (@) © [ J
Prestaciones o (®) [ ] FALTADE
ontacto con PY PRODUCTO
O @)
° o g
o o O
O ® @)

PONEMOS EN CONTACTO NUESTROS CLIENTES PACIENTES CON NUESTROS CLIENTES
LABORATORIOS EN UNA RED DE VISIBILIDAD MUTUA.

PARA LOS CLIENTES PACIENTES EL SERVICIO ES GRATUITO.

PARA LOS CLIENTES LABORATORIOS COBRAMOS POR UNIDAD DE PACIENTE QUE NECESITE
TENER ACCESO PARA SU ESTUDIO CLINICO.

1o—
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1.7 Quién lo va a empezar

Dentro del equipo directivo, vamos a definir a los promotores de la idea, ya sea por que de manera activa lo han sufrido en su propia

vida, ya sea porque en su desempefio profesional estd muy relacionado con el tema de relacién del proyecto.

El equipo lo conforme un elenco de carismaticos estudiosos del MBA y con muchas ganas de iniciar esta aventura que les llevard
a conocer no solo un apasionante mundo del negocio farmacéutico, sino que les permitird conocer a personas, conocer historias de

superacién que tendra un alto valor para su desarrollo interno, mds alla del profesional.

Jacobo Navas, CEO

Gran experiencia dentro del entorno digital y tecnolégico,impulsivo,enérgico y con mucha
imaginacién. Ingeniero Industrial Mecdnico con gran interés y conocimiento en el entorno de ER

debido a colaboraciones y conexiones profesionales

Araceli Garcia, COO

Con experiencia en procesos de fabricacién y calidad, da el toque operativa,ordenada, organizada.
Ingeniero Aerondutico con muchas afios de experiencia en el mundo de la organizacién industrial y
en el control de calidad. Conoce de primera mano el mercado farmacéutico por motivos familiares y

lo ha aprendido desde pequefia.

Manuel Martin, CMO

Alta experiencia en el entorno comercial extranjero, nuestro punto de equilibrio y de unién en el
equipo. Es el cerebro de los nimeros, sabe como analizar los datos y extraer de ahi el camino a seguir.

Conoce el mercado por motivos personales que le ha tocado vivir de cerca.

1.8 Regulacién Legal

Los pacientes de ER son, detrds de los mayores, el colectivo sanitario mds numeroso: unos tres millones de personas, calcula la

Federacién Espafiola de Enfermedades Raras (Feder). Pero esta cantidad se diluye cuando se expone la otra parte de la férmula: en
el mundo hay unas 7.000 de estas dolencias. Si se divide el total de afectados por el de las posibles patologias se ve el porqué de su
abandono. Tocan a 428 personas cada una. Muy pocos para suscitar grandes intereses. Esa es la definicién de enfermedad rara: la
que afecta a menos de cinco personas por cada 10.000. Esta falta de presencia es la que hace que cueste que alguien invierta en su
tratamiento. Pero esta situacion estd cambiando. Los avances en las terapias génicas —el 80% de las enfermedades estd causada por

mutaciones— y la auto financiacién, gracias al esfuerzo de los propios afectados, pueden revolucionar el panorama.

Investigar cuesta dinero. Ese es el primer obstdculo al que se enfrentan los afectados por las enfermedades raras cuando quieren que
alguien trabaje en los que les afecta. Pero la imaginacién estd para eso. Para empezar, el diagnéstico es clave. “Hay enfermedades

que se tarda 5 o 10 afios en diagnosticar. Nuestros estudios indican que esto ultimo



pasa el 20% de las veces”, dice Juan Carrién, presidente de
Feder. Pero no solo el enfermo se beneficiaria de saber antes
qué le pasa. “El consejo genético es muy importante para las
familias”, afiade Palau. Por ejemplo, pueden saber si hay riesgo
de concebir hermanos con la misma enfermedad, si hay un
hermano ya afectado aunque sin sintomas o si deben analizarse

otros miembros de la familia.

Ante esta perspectiva de futuro, vimos necesaria la creaciéon de
un entorno que nos permitiera avanzar de manera paralela a la
iniciativa estatal, teniendo siempre en mente la posibilidad de

poder escalarlo a niveles Europeos.

Dentro del plan e Expansion de la empresa, tenemos que tener
en cuenta el marco 16gico que recoge no solo el tratamiento
de los datos, si no su uso y poder de monetizarlos. Es por ello
que parte de la inversién de la empresa en el tercer afio serd el
coste en asesoramiento legal para establecer las bases de uso de

nuestro producto.

1.9 Instalaciones y visibilidad
Al ser una compaiifa con aspiraciones Globales y con contacto
directo con las personas, tenemos en mente 3 estrategias de

acercamiento a los distintos Stakeholder.

Por un lado LA APP que nos permitird tener comunicados y en

constante trifico de datos a los pacientes, con gamificaciones y

gestion de noticias, como explicaremos mds adelante.

Por otro lado LA PAGINA WEB, con informacién y articulos
de actualidad, asi como noticias de cardcter generalistas
relacionado con el sector que nos atafie. En ésta plataforma

podremos recibir, en una zona privada, un irea de gestién para

que los clientes - Farmacias - Estudio clinico puedan realizar

sus pedidos y gestionar sus tramites con nosotros.

Por ultimo y no menos importante, tenemos NUESTRAS
OFICINAS CENTRALES EN SEVILLA, donde nace el proyecto, y
salones de hotel, sala de conferencias, congresos, etc... Todo

punto centrado en la transmisién de la informacién relacionado
con las enfermedades y donde los pacientes estén buscando

informacién de manera presencial.

Resumen Ejecutivo




Analisis de Oportunidad

2. Anilisis de Oportunidad

Para encarar la entrada de Orphan-App en el mercado empresarial nacional de una forma ordenada, efectiva e innovadora, se hace

necesario conocer el entorno en el que Orphan-App va a desarrollar su actividad empresarial y cémo no, sus capacidades internas

para llegar a cubrir las necesidades actuales y futuras de sus clientes potenciales.

2.1 Analisis externo PEST

Como apoyo para este andlisis externo nos vamos a basar en el diagrama PEST en el que se aborda el andlisis de una serie de

factores que nos ayudan a conocer mejor las caracteristicas del entorno.

El ambito territorial de Orphan-App serd en un inicio a escala nacional, sin embargo, en un periodo de 4 afios, se llevard a cabo un

proceso de expansién internacional debido también en parte a algunos factores que se explicardn a continuacién.

POLITICO

Dentro de esta categoria de factores nos vamos a centrar principalmente en lo concerniente a asuntos legales, aunque con alguna

referencia a factores politicos y administrativos a nivel nacional.

Debido a que el fin dltimo del negocio intermediario de Orphan-App es el de poner en contacto a clientes pacientes con clientes

laboratorios y que finalmente se desarrollen estudios clinicos para nuevos medicamentos huérfanos, es decir, asuntos concernientes

a la salud publica, existe una gran y estricta regulacion legal, tanto a nivel continental como a nivel nacional:
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DirecTIivA 2011/24/UE RELATIVA A LA APLICACION DE LOS DERECHOS DE LOS PACIENTES EN LA ASISTENCIA SANITARIA
TRANSFRONTERIZA.

DirecTiva 2001/83/CE QUE REGULA LA AUTORIZACION DE MEDICAMENTOS EN LA UE.
ProgramA SaLup PUBLicA DE ENFERMEDADES RarRAs. ComisiON EuropEA, 2000.

ComunicacioN COM (2008) 679 FINAL DE LA Com1s16N EUROPEA QUE SE ADOPTO EL 11 DE NOVIEMBRE DE 2008, EN LA QUE
SE COMUNICA AL PARLAMENTO EUuroPEO, AL CoNsEgjo, AL ComiTE Econdmico v SociaL Euroreo v AL COMITE DE LAS
REGIONES SOBRE LAS ENFERMEDADES RARAS: UN RETO PARA EUROPA Y UNA PROPOSICION DE RECOMENDACION DEL CONSEJO
RELATIVA A UNA ACCION EUROPEA EN EL AMBITO DE LAS ENFERMEDADES RARAS EN LAS QUE SE DEFINE UNA ESTRATEGIA
COMUNITARIA GLOBAL DESTINADA A AYUDAR A LOS EsTADOS MIEMBROS EN MATERIA DE DIAGNOSTICO, DE TRATAMIENTO
Y DE ATENCION PARA LOS 36 MILLONES DE CIUDADANOS DE LA UE QUE SUFREN DE ESTE TIPO DE ENFERMEDADES. HABIDA
CUENTA DEL REDUCIDO NUMERO DE PACIENTES AFECTADOS Y DE LA FRAGMENTACION DEL CONOCIMIENTO EN TODA LA
Un16n EUROPEA, LAS ENFERMEDADES RARAS CONSTITUYEN UN EJEMPLO ESPECIALMENTE SIGNIFICATIVO DE UN AMBITO
EN EL QUE UNA INTERVENCION A ESCALA EUROPEA RESULTA NECESARIA Y BENEFICIOSA.

REeAL DECRETO 1345/2007 DE 11 DE OCTUBRE, BOE DE 7 DE NOVIEMBRE, POR EL QUE SE REGULA EL PROCEDIMIENTO
DE AUTORIZACION, REGISTRO Y CONDICIONES DE DISPENSACION DE LOS MEDICAMENTOS DE USO HUMANO FABRICADOS
INDUSTRIALMENTE.

LEY 14/1986, DE 25 DE ABRIL, BOE DEL 29, GENERAL DE SANIDAD: ART. 10.14.

Rear DecreTO LEGISLATIVO 1/2015 DE 24 DE juLIO, BOE DEL 25, POR EL QUE SE APRUEBA EL TEXTO REFUNDIDO DE LA
LEY DE GARANTIAS Y USO RACIONAL DE LOS MEDICAMENTOS Y PRODUCTOS SANITARIOS.

RecLaMeNTO (CE) N°© 141/2000 DEL PARLAMENTO EUROPEO Y DEL CONSEJjO.



Analisis de Oportunidad

El altimo Reglamento nombrado dentro de las diferentes normas que rigen el mercado de las enfermedades raras y medicamentos
huérfanos, establece un procedimiento centralizado para declarar medicamentos huérfanos y proporciona incentivos para la

investigacion, la comercializacién y el desarrollo de medicamentos para tratar enfermedades raras.

Estaba demostrado que antes de la publicacién de este reglamento (antes del 2000), los mecanismos de mercado existentes
no bastaban por si mismos para que se abordase el desarrollo de medicamentos en determinadas patologias (principalmente,
enfermedades raras y medicamentos para nifios, o a veces, ambas cosas a la vez). Tras la publicacién del reglamento, la “falta de
interés comercial” de los medicamentos huérfanos se ha suplido financiando su investigacion, ofreciendo ventajas reguladoras para
incentivar su desarrollo y, aunque no explicitamente pero si implicitamente, aceptando que el precio una vez en el mercado debe
permitir el retorno de la inversion y para ello, a través de este reglamento, se concede un periodo de 10 afios de exclusividad en el
mercado para la primera licencia de medicamento asociado a una patologia, evitando esto incluso la coexistencia en el mercado de

2 o0 mis medicamentos que demuestren igual o incluso mejores resultados que el que tiene la exclusividad.

A continuacion, se expone una grifica en la que se demuestra la creciente demanda de designaciones de medicamentos huérfanos y
el nimero de licencias aprobadas por la Comisién Europea, en concreto por la EMA (Agencia Europea del Medicamento) a partir

del afio 2000.
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1.400 90 i
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1.200 20 -

1.000 60 o

L - . —']‘ 1

T gg — T a8

400 7= -

200 @ 10 4-————miE
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Figura 1. A) Nimero acumulado de designaciones de medicamentos huérfanos en el periodo 2000-
2014. B) Nimero acumulado de medicamentos huérfanos autorizados por la Comisién Europea

Segun cifras publicadas por AELMHU (Asociacién Espafiola de Laboratorios de Medicamentos Huérfanos y Ultra-huérfanos),
en el 2016 la cifra de estos medicamentos aprobados por la EMA asciende a 94, sin embargo, en Espafia tan solo se comercializa
el 52% de estos, es decir, 49.

Otros datos de interés publicados por AELIMHU son las diferencias en porcentajes por los periodos del 2002-2011 y 2012-2016:

42 58 38y 18w

_ 2012-2016 EMA 2002 -2011 AELMHU 2012-2016 AELMHU

Medicamentos Huérfanos autorizados por la EMA con % de medicamentos huérfanos autorizados por PE&R en

designacion huérfana vigente Espaiia
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o anterior, unido a los plazos que actualmente se dan en Espafia para la aprobacién y comercializaciéon de los medicamentos
L t do a los pl tualment d E 1 b y 1 de 1 d t

huérfanos, hace que a nivel nacional sea muy complejo el poder acceder a estos medicamentos que podrian mejorar la salud un
gran nimero de pacientes con enfermedades raras y por supuesto, darles un hilo de esperanza. Este es uno de los factores que hace

proyectar a Orphan-App su proceso de expansion internacional en un corto periodo de tiempo.

A modo complementario y debido al hecho de que Orphan-App sustentard la transmisién de la informacién en la que basa su
modelo negocio de manera digital a través de servidores web y de una aplicacién mdvil, serdn de obligado cumplimiento los

preceptos marcados en la Ley Orgénica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccién de Datos de Caricter Personal (LOPD).

ECONOMICO

La sistematica a nivel europeo una vez aprobado un medicamento huérfano por la EMA es la de que ese medicamento puede ser
directamente comercializado por cada uno de los paises miembros de la Comunidad Europea, sin embargo, se afiade un siguiente
nivel de control que es el que hace dificultar en algunos casos la disposicién de estos para los pacientes, se trata de aprobacién por

los entes nacionales sanitarios y la inclusién en el sistema de financiacién sanitaria del pais en cuestion.

Este periodo de disposicién suele ser indirectamente proporcional al PIB de cada pais ya que, segtin datos publicos, aquellos paises
con PIB mis alto (como es el caso por ejemplo de Alemania), incorporan los medicamentos huérfanos casi con inmediatez una vez
son aprobados por la EMA. Para hacerse una idea gréfica de lo expuesto, se presenta la siguiente imagen en la que Espafia se sitda

en la zona intermedia dentro de los paises de la Comunidad Europea:
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Como conclusién de todo lo expuesto anteriormente queda que tras cerca de 20 afios del programa de Comunidad Europea para el
apoyo y la garantia de la disponibilidad de los medicamentos huérfanos de manera equitativa para los pacientes, ain a dia de hoy
siguen existiendo grandes diferencias entre los distintos paises que son resultado de las restricciones de las politicas de reembolso

en productos farmacéuticos como son los medicamentos huérfanos.

A modo de apoyo a las conclusiones anteriores se presenta un diagrama en el que se detalla la diferencia existente entre el coste

anual por paciente de medicamentos huérfanos y no huérfanos en los Estados Unidos.

150.000 145.262 147.308

2013 2014 2015 2016 2017

® Huérfanos @ No huérfanos

SOCIALES

Como bien indica su misma definicién, una enfermedad rara es aquella que sufre un porcentaje muy reducido de la poblacién o
grupo, o un nimero absoluto reducido de personas. En el fondo, esa rareza que ya de por si ocasiona en gran parte problemas de
salud bastante graves, también ocasiona en los enfermos que las sufren otros tipos de consecuencias, tanto psicolégicas, fisicas,
familiares, econémicas, educativas...y como consecuencia de todas ellas, también acarrean consecuencias de integracion social.
Suelen suponer la necesidad de mucha ayuda debido a las discapacidades motoras que suelen presentarte y ademds, suelen verse

como carga socio-sanitaria para toda la sociedad.

Son enfermedades de las que no se tiene gran informacién y esto, como se ha venido detallando ya en los puntos anteriores,
ocasiona que haya muchas carencias en cuanto a medios destinados al estudio de estas. Este hecho no deja de crear una cadena de
problemas que los mismos afectados ayudados por asociaciones y otros entes, pero principalmente por sus propias familias intentan
solventar en sus dia a dia.

Todas las dificultades que vienen de la mano de este tipo de enfermedades no solo afectan al enfermo en si, sino que sus familiares
mas allegados también se ven afectados debido a las grandes limitaciones que sufren cada uno de los pacientes, pasando de ser
familiares a cuidadores en un gran nimero de casos debido a escaso apoyo socio sanitario que existe. Las cifras marcan que los

cuidadores de estas personas son en un 45% sus padres, en 25% sus hermanos y en un 10% sus abuelos.
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Se estima ademds que aproximadamente el 80% de las enfermedades raras son de origen genético y que el 65% de ellas causan

afecciones graves y debilitantes para los afectados. Todos estos problemas y su principal origen, hace que muchas familias tengan

miedo a seguir aumentando la unidad familiar, descartes de proyectos laborales que podrian ayudar econémicamente a la familia. ..

Todos estos problemas se corroboran con los datos generales que se presentan dentro de este documento donde se presenta una cifra

del 75% que no son mds que aquellas personas que sufre una enfermedad rara y que sienten en cierta manera discriminacién por su

enfermedad. Igualmente, es muy llamativo lo indicado por Julidn Isla (R&D Manager) en la entrevista recogida en la presentacion

de este documento. Y como no, los testimonios reales recogidos en la fase de validacién de hipétesis llevada a cabo por el equipo de

Orphan-App a distintos familiares o enfermos de alguna enfermedad rara:

TESTIMONIO DE HELENA, MADRE DE UNA HIJA AFECTADA POR ENFERMEDAD RARAj “...LE PROVOCA GRAVE RETRASO
PSICOMOTOR, APENAS PUEDE CAMINAR, NO PUEDE REALIZAR NINGUNA TAREA DE AUTO CUIDADO POR SU PROBLEMA pPsiQuICO
Y POR SU RETRASO COGNITIVO, PSIQUICAMENTE ESTA MUY AFECTADA (EDAD MENTAL MUY POR DEBAJO DE SU EDAD). Nunca
PODRA SER AUTONOMA PARA NADA, NI SIQUIERA PARA ACTIVIDADES BASICAS COMO PEDIR ALIMENTO O BEBIDA, APARTE POR
SUPUESTO DE MOVILIDAD, ETC. A LOS FAMILIARES ADEMAS DE LAS CARGAS DE TRABAJO QUE OCASIONA POR LA DEPENDENCIA
ABSOLUTA, LAS CARGAS PSICOLOGICAS POR LA INCERTIDUMBRE SOBRE SU FUTURO AL NO SER AUTONOMA”.

TESTIMONIO DE MARTA, MADRE DE HIJO CON LEUCODISTROFIA METACROMATICA: “...PRINCIPALMENTE PROBLEMAS DE
COMUNICACION. TAMBIEN PROBLEMAS PARA GESTIONAR SECRECIONES COMO UN CATARRO Y PROBLEMAS DERIVADOS DE SU
MINUSVALIA COMO LA ACCESIBILIDAD. Y, SOBRE TODO, AL TRATARSE DE UN NINO, PROBLEMAS PARA ]UGAR”.

TesTIMONIO DE TRINIDAD, AFECTADA POR SINDROME DE TURNER: “...Si, FALTA DE AUTOESTIMA, DISCALCULIA, DEFICIT DE
INTERPRETACION GESTUAL QUE CONDUCEN A UN AISLAMIENTO SOCIAL AYUDADO TAMBIEN POR EL PROBLEMA AUDITIVO QUE
DIFICULTA LA INTEGRACION LABORAL. LOS PROBLEMAS OSEOS EN ETAPA ADULTA LIMITAN TU PUESTO DE TRABAJO Y CONDUCE
A UNA INCAPACIDAD LABORAL TEMPRANA ADEMAS DE QUE ALGUNAS COMPLICACIONES A OTRAS PATOLOGIAS ASOCIADAS AL
SINDROME TAMBIEN PUEDEN SER LIMITANTES. NO PODER LLEVAR UN RITMO NORMAL Y QUE NO SEA RECONOCIDO POR LOS
MEDICOS HACE QUE SURJAN PROBLEMAS DE DEPRESIONES.”.

TesTiMoNIO DE EsPERANZA, AFECTADA POR MELAS (ENFERMEDAD MITOCONDRIAL) Y SINDROME FE FaTIGA CRONICA:
“...EL AGOTAMIENTO EXTREMO ME DIFICULTA LA MOVILIDAD AL IGUAL QUE EL DOLOR CRONICO, LA PERDIDA DE FUERZA,
TENGO QUE DESCANSAR CADA 2 O 3 HORAS Y ESO ME DIFICULTA SALIR, HACER PLANES. ESTO PROVOCA ANSIEDAD Y
PROBLEMAS PSICOLOGICOS ETC.”.

Orphan-App ha recogido un total de 45 encuestas entre asociaciones, familiares y enfermos, y en todas sin excepcion se recogen

este tipo de testimonios que dejan bien claros los problemas sociales y culturales a los que se suelen enfrentar estas personas y sus

familiares m4as cercanos.
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TECNOLOGICOS

A todos los factores anteriores hay que unir el hecho que las enfermedades raras son aquellas que tienen una prevalencia baja
o muy baja y que suelen ocasionar que los afectados por ellas, en un gran nimero de ocasiones, se encuentren muy alejados de
personas con la misma afeccién o incluso de los profesionales que estudian sus casos. Es debido a esto que sin el trabajo en red seria
imposible el contacto entre ellos, es decir, los factores tecnolégicos son bastante relevantes para el caso de las enfermedades raras y

los medicamentos huérfanos.

Ese aislamiento geogrifico no solo afecta a los pacientes sino también a los propios investigadores o profesionales sanitarios que,
debido a la falta de informacién que suele existir de estos casos, necesitan de manera imperiosa la bisqueda en la red y recibir

informacién de primera mano de los afectados, es decir, tanto de los propios enfermos como de los familiares.

A nadie se le escapa que actualmente nos encontramos inmersos en plena “Era de la Tecnologia de las personas”, donde la tecnologia

estd cambiando la forma de ver las cosas y estd transformando todo nuestro entorno.

Actualmente, tanto App Store de Apple, como Google Play de Android no han parado de lanzar cientos de miles de aplicaciones

web anualmente como se puede ver en el siguiente gréifico:

New

Apps Released By Year '

2M
1.5M
™
- I I | |
2012 2013 2014 2015 2016 2017
13i0s 1 Google Play
appfigures insights Mobile Trends for 2018

Estos datos podrian jugar en contra del modelo de negocio de Orphan-App debido a que cada vez se hace mds complejo el
diferenciarte de la competencia, el aportar algo que nadie mds aporte, el posicionarte dentro de un mercado tan globalizado, sin
embargo, como se podrd ver mds adelante, en el estudio de la competencia, a nivel nacional no existe aplicaciones que cubran el
nicho de mercado objetivo de Orphan-App. Esta conclusién se encuentra respaldada por la opinién de nuevo de Julidn Isla (R&D
Manager) en la que nos indica la problematica actual que tienen las grandes corporaciones farmacéuticas y organismos publicos

para acceder a un nimero representativo de pacientes de una enfermedad para poder llevar a cabo estudios clinicos.
Desde Orphan-App se apuesta por el uso de nuevas tecnologias como el Big Data y la Inteligencia Artificial para lograr para el

desarrollo del negocio apoyado en 2 canales de comunicacién tecnoldgica con nuestros clientes laboratorios y nuestros clientes

pacientes. Ambos canales serdn desarrollados més adelante en el capitulo de Plan Tecnolégico.
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2.2 Anadlisis 5 Fuerzas Porter

BARRERA DE ENTRADA

Las principales amenazas de nuevos posibles competidores las encontramos directamente en la autogestion y promocion del estudio
de las enfermedades raras y medicamentos huérfanos directamente desde gobiernos nacionales o de entidades piblicas americanas,
europeas o nacionales como es el caso de FEDER a nivel espafiol. Todo ello debido precisamente a la falta de atencién histérica y

actual sobre este tipo de enfermedades y de medicamentos y por tanto, de una cada vez mayor presién social.

Desde el punto de las barreras de entrada, a parte de las que existen a nivel legal y de proteccién de datos, las principales se
encuentran en el hermetismo existente en las propias organizaciones publicas como FEDER y CIBERER para colaborar ya no en
lo respectivo a facilitar informacién de pacientes (hecho que queda descartado directamente por la ley de proteccién de datos), si no

en el monopolio que ellos mismos pretenden crear a nivel nacional.

Sin embargo, esto se enfrenta directamente con la desesperacién en recibir ayuda y apoyo por parte de los mismos pacientes y de
las asociaciones que los representan lo que supone que cualquier posible competidor podria entrar perfectamente en el nicho de

mercado que busca Orphan-App.

Otra importante barrera de entrada en este sector es el perfil de los clientes que realmente aportan el musculo financiero en este
proceso y que no son otros que las grandes corporaciones farmacéuticas las cuales, en la mayoria de sus procesos de contratacién,
suelen actuar bajo licitaciones privadas por invitacion.

Debido a todo lo anterior se hace imprescindible el dotarse de una fuerza comercial capaz de captar informacién de pacientes en un

periodo maximo de meses que doten a Orphan-App de un know-how inexistente hoy en dia en el mercado nacional e internacional.

PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

Segtn las encuestas y las reuniones mantenidas con las 2 tipologias de clientes que se encuentran dentro del escenario Orphan-App

y de personas especialistas del sector se puede concluir lo siguiente:

CLIENTES PACIENTES: SU SITUACION PERSONAL HACE QUE REALMENTE ESTEN EN UN GRADO DE DESESPERACION POR SABER
REALMENTE QUI:Z LES OCURRE Y SI EXISTE ALGUN REMEDIO PARA SU ENFERMEDAD QUE AL MENOS LES AYUDE A MEJORAR
EN CIERTO GRADO SU CALIDAD DE VIDA, QUE EL SIMPLE HECHO DE DARLES UN HILO DE ESPERANZA DE PODER CONTACTAR
CON ALGUNA GRAN CORPORACION QUE PUEDA AYUDARLES CON UN PROCESO DE INVESTIGACION Y TAMBIEN EL PONERLOS
EN CONTACTO CON OTRAS PERSONAS QUE SE ENCUENTRAN EN UNA SITUACION PARECIDA A LA DE ELLOS, HACE QUE SU
PREDISPOSICION A COLABORAR Y, EN CIERTA MANERA A NEGOCIAR, SEA BAJA.

CLIENTES LABORATORIOS: LOS INCENTIVOS QUE HOY EN DA ESTAN EMPEZANDO A PROMOVER LAS ENTIDADES PUBLICAS COMO
POR EJEMPLO LAS SUBVENCIONES Y PRIVILEGIOS DE EXCLUSIVIDAD DEL REGLAMENTO (CE) N© 141/2000 DEL PARLAMENTO
EurorPEo Y DEL CONSEJO PARA PATENTES DE MEDICAMENTOS HUERFANOS; ASf COMO LA POSIBILIDAD DE REUTILIZAR EN
EL MERCADO UN MEDICAMENTO YA COMERCIALIZADO PARA OTRO DE ENFERMEDAD, HACEN QUE EL PRODUCTO OFRECIDO
DE INFORMACION SEGMENTADA DE PACIENTES CON ENFERMEDADES RARAS APAREZCA CON UN GRAN VALOR PARA ESTA
TIPOLOGIA DE INDUSTRIAS.

PODER DE NEGOCIACIéN DE PROVEEDORES
Para el caso de Orphan-App no se identifican realmente proveedores como tal si no mds bien colaboradores que en cierta medida

siempre pueden ser pasados, aunque eso conlleve un mayor esfuerzo comercial para la captacién de informacién de pacientes para
la base de datos.
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PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

En este caso concreto se identifica como principal producto sustitutivo desde el punto de vista de los clientes pacientes la propia
Seguridad Social que es hoy en dia la principal suministradora de tratamientos de medicamentos huérfanos a nivel nacional y por
supuesto, se posicionan como los principales centros de atencién primaria y secundaria para estos pacientes que ante la inexistencia

de centros especializados acuden a ellos.

Sin embargo, una de las grandes deficiencias de Seguridad Social, todo recogido de los testimonios de las encuestas realizadas a
) )

pacientes y familiares de los mismos, es que funcionan a modo de prueba y error y no existe mucha especializacién en este tipo de

enfermedades dentro de los profesionales que la forman.

COMPETIDORES ACTUALES

Actualmente a nivel nacional solo se han identificado 2 posibles competidores que actualmente prestan algunos de los servicios que
serdn ofertados por Orphan-App. Internamente se ha hecho una evaluacién de los mismos en comparacién con las prestaciones
que ofrecemos nosotros:

Importancia para
Pacientes

Factor Orphan—app Nosvital My Leaf

seksfok skeskskok sksdok

Estudios
clinicos

sk sk ok

Contacto con . .

Laboratorio

Contacto con . e e .

Especialistas

Anilisis Competitivo

2.3 Analisis Interno. DAFO

Desde Orphan-App y desde cualquier proyecto ordenado que se preste, se hace imprescindible no solo el andlisis del entorno sino
también las capacidades internas de uno mismo y para ello se pretenden identificar aquellas oportunidades y amenazas que se
encuentran presentes en el mercado objetivo de Orphan-App, asi como las debilidades y las fortalezas que se poseen para afrentarlas.
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DEBILIDADES

Falta de conocimiento exhaustivo del
marco lcigal por parte del equipo de
Orphan-App.

Falta de musculo econémico inicial.

Modelo de negocio basado en la venta
informacion que es dificil de recabar,
no en un producto o servicio elaborado
internamente.

Necesidad de colaboraciones externas
(asociaciones, médicos...) para acelerar el
proceso de recopilaciéon de informacién.

Complejidad de vias de acceso de
comunicacién conlos clientes laboratorios
al tratarse de grandes corporaciones
nacionales e internacionales.

FORTALEZAS

18

App como punto de encuentro para
clientes pacientes que se encuentran en
parecida situacién y se prestan apoyo
moral e intercambian informacién.

Servicios totalmente gratis para clientes
pacientes.

Centralizacién y segmentacién de
informacion sobre clientes pacientes
ue hoy en dia, debido a la naturaleza
3e estas enfermedades, se encuentra
muy dispersa.

Producto diferencial frente al existente
en el mercado cubriendo necesidades y
requerimientos con desempefio limitado
y/o falta de producto existente.

Equipo con experiencia en el mercado
internacional.

AMENAZAS

Falta de interés de los laboratorios
farmacéuticos por  determinadas
enfermedades raras de baja prevalencia
y centralizacién en un nimero reducido
de las mismas.

Desconfianza y falta de ilusién ante
nuevos proyectos que pretenden ayudar a
los clientes pacientes (febido a la histérica
aparicién de “productos milagros” que
nunca llegaron a ser lo que prometian.

Centralizacién actual casi total en
cuidados  preventivos y  paliativos

restados de manera gratuita a través de
{)a seguridad social.

Presencia de federaciones publicas
destinadas  exclusivamente a  las
enfermedades raras.

OPORTUNIDADES

Contacto directo con actores y organizaciones
con un peso relevante a nivel internacional
en el campo de las enfermedades raras y
medicamentos huérfanos.

Inexistencia de entidades ya sean publicas o
privadas que pongan en contacto directo a los
clientes pacientes con los clientes laboratorios
y asi poder acceder a estudios clinicos.

Falta de centralizacién de informacién sobre
pacientes de enfermedades raras a nivel global.

Desesperacién de los clientes pacientes ante
alguna oportunidad de mejora de su calidad de
vida y de la de sus familiares.

Competencia actual orientada a otras variables
mds informativas y con apenas enfoque en
proyectarse a intermediacién con laboratorios
farmacéuticos.
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3. Plan de Marketing

A continuacion, se detallard el marketing mix de Orphan App a seguir durante los 5 afios siguientes: descripcién del producto,

precio/coste adquisitivo, estructura de los canales y la estrategia de comunicacién.

3.1 Descripcién del sector

El sector salud no ha querido quedarse atrds ante este movimiento tecnoldgico donde cada dia surgen miles de aplicaciones méviles
y millones de descargas. La integracién de apps sanitarias ha permitido a los profesionales del sector seguir siendo competitivos e
innovar. La salud mévil gracias a las aplicaciones puede realizar tareas de prevencién, diagnéstico, tratamiento y seguimiento de los
pacientes de forma centralizada gracias a las aplicaciones.

Para el sector sanitario la integracién de aplicaciones mdéviles en su atencién al paciente les supone una serie de beneficios tales como:

Alcance
I]ﬁacientes

Procesos

Pacientes

Concienciacidon

Referencia .
> sanitaria
Relacién .
médico-
paciente
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MAYOR ALCANCE A CLIENTES, EL USO DE LOS MOVILES Y LAS APLICACIONES SE CONVIERTE EN EL MEJOR CANAL DE
COMUNICACION PARA LLEGAR A NUESTRO PUBLICO OBJETIVO

AGILIZACION DE LOS PROCESOS, MEJORAN LA GESTION SANITARIA EN CUANTO A PETICION DE CITAS, ATENCION MEDICA
SIN DESPLAZAMIENTO, ACCESO A LOS HISTORIALES MEDICOS. ADEMAS DE REDUCIR LOS COSTES AL INTEGRAR TODA ESTA
INFORMACION EN CADA UNO DE LOS PROCESOS ASISTENCIALES: PREVENCION, DIAGNOSTICO, TRATAMIENTO, SEGUIMIENTO
Y GESTION DE LOS PACIENTES. LA TECNOLOGIA NO ES LA SOLUCION, ES LA HERRAMIENTA QUE NOS PERMITE OBTENER UNA
VENTAJA COMPETITIVA AL OFRECER SOLUCIONES QUE SE ADECUAN A LO REQUERIDO POR LOS PACIENTES Y POR TANTO ESTO
REPERCUTE EN LA MEJORA DE LA CALIDAD ASISTENCIAL.

FIDELIZACION DE LOS PACIENTES

CONVERTIRTE EN REFERENCIA SANITARIA, POSICIONAMIENTO COMO UNA FUENTE DE INFORMACION Y DIAGNOSTICO DE
FACIL ACCESO Y FIABLE

ME]ORA DE LA RELACION MEDICO- PACIENTE, LAS APPS SON HERRAMIENTAS PERSONALES QUE FACILITAN LA COMUNICACION
Y EL SEGUIMIENTO CONTINUADO DE LOS ENFERMOS, DE FORMA QUE ESTOS SE VERAN APOYADO EN TODO MOMENTO Y
CONTARAN CON UN CONTROL MAS MINUCIOSO DEL TRATAMIENTO Y DE SU EVOLUCION.

CONCIENCIACION Y MODIFICACION DE LOS HABITOS DE LOS PACIENTES, A TRAVES DE LAS APPS LOS PACIENTES SE CONVIERTEN
EN ELEMENTOS ACTIVOS DEL TRATAMIENTO Y SEGUIMIENTO DE LA ENFERMEDAD.

Bic DATA, SIEMPRE RESPETANDO LA PRIVACIDAD DE LOS PACIENTES, GRACIAS A LAS MOBILE HEALTH TENEMOS UNA GRAN
CANTIDAD DE DATOS RELATIVOS A LA RELACION DE LOS PACIENTES CON EL AMBITO SANITARIO. LA INTEGRACION DE
LOS DATOS PROVENIENTES DE LOS DISPOSITIVOS MéVILES, REDES SOCIALES ,... Y ESTRUCTURADOS DE FORMA EFICAZ NOS
PERMITE DEFINIR ESTRATEGIAS Y FORMAS DE ACTUACION A MEDIO Y LARGO PLAZO

CON EL CRECIMIENTO DE LOS NUEVOS EQUIPOS DE IOT, PODEMOS USAR WEREABLES QUE NOS PERMITEN LA RECOGIDA DE
DATOS EN TIEMPO REAL Y EL USO DE LOS MISMO PARA LA TOMA DE DECISION.

La investigacién para la solucién de enfermedades raras por parte de laboratorios y hospitales es un tema cada vez mds candente.
Cada vez son mids los avances en la investigacién de nuevos medicamentos huérfanos o modelos de negocio que surgen para

favorecer el acceso equitativo a los tratamientos, los cuales son escasos y tienen un alto coste.

En la actualidad en Espaifia, tanto investigadores, como expertos sanitarios, representantes de la industria y de los pacientes estin
apostando por el desarrollo de una politica comun para las enfermedades raras. Con el fin de generar un fondo de ambito estatal
para la financiacién de estos tratamientos, actualmente las terapias son muy costosas y estas son financiadas por los hospitales, un
enfermo afectado por un problema de baja relevancia puede alcanzar los 400.000 euros , un coste excesivo para los presupuestos
de un hospital.

3.2 Descripcién del Producto

<QuE Es OrpHAN App? Una aplicacién consistente en una base de datos de enfermos clasificados por tipo de enfermedad rara,
cuanto méds homogéneo y mayor en nimero mejor, con vista a ofrecerle a los laboratorios/farmacéuticas para el tratamiento de estos

enfermos con medicamentos huérfanos.

ORPHAN APP ES PARA LOS CLIENTES PACIENTES, UNA APLICACION MOVIL CONECTADA A LA NUBE EN LA QUE LOS USUARIOS TIENEN
LAS SIGUIENTES FUNCIONALIDADES, ESTAS SON DEFINIDAS CON MAS DETALLE DENTRO DEL PLAN TECNOLOGICO.

UN PERFIL PERSONAL, DONDE PUEDE COMPARTIR SU DIA A DfA A TRAVES DE COMENTARIOS Y FOTOS.

CREAR SU RED DE CONTACTOS, A TRAVES GRUPOS O CONTACTAR EN PRIVADO CON PACIENTES EN LA MISMA SITUACION O CON
PERSONAL MEDICO.

RECEPCION DE NOTIFICACIONES SOBRE NOTICIAS O ESTUDIOS MEDICOS PUBLICADOS RELACIONADOS CON LA ENFERMEDAD
QUE HA DEBIDO SER REGISTRADA EN SU PERFIL.
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ACCESO A LA BASE DE HISTORICOS DE ESTUDIOS CLINICOS, PARA BUSQUEDAS Y ANALISIS. LOS PACIENTES EN CADA ESTUDIO
CLiINICO PUEDEN DEJAR SU OPINION, DUDAS Y COMENTARIOS, LOS CUALES SERAN ANALIZADOS Y ENVIADOS AL LABORATORIO
FARMACEUTICO EN CUESTION PARA QUE DEN RESPUESTA A LAS CUESTIONES PLANTEADAS.

PARA LOS CLIENTES LABORATORIOS ORPHAN APP ES UNA HERRAMIENTA WEB AGIL, DONDE DE FORMA RAPIDA TIENEN ACCESO
A UNA BASE DE DATOS DE ENFERMOS SEGMENTADA POR TIPO DE ENFERMEDAD, LOCALIZACIéN, EDAD, SEXO, ENTRE OTROS
PARAMETROS ,LO QUE LES PERMITE REALIZAR UN ANALISIS DE VIABILIDAD SOBRE LA SALIDA POSIBLE O NO DE UN MEDICAMENTO
HUERFANO PARA LA CURA DE UN ENFERMEDAD O PARA PALIAR LOS DOLORES QUE ESTA PUEDA GENERAR.

PROPUESTA DE PRODUCTO

{POR QUE ORPHAN APP? Actualmente en Espafia existen 3 millones de pacientes diagnosticados con una enfermedad rara, muchas
de ellas son degenerativas y dia a dia los enfermos se deben enfrentar a multiples limitaciones. Estos enfermos se encuentran
agrupados en asociaciones, a las cuales les cuesta encontrar terapias o medicamentos que puedan solucionar o paliar su enfermedad

y por otro lado estdn los laboratorios a los que les cuesta encontrar grupos de personas con una misma enfermedad para poder

validar sus de investigacién de un medicamento/terapia sin saber el éxito de su comercializa alto coste.

LOGO

El logo de Orphan App viene definido por el término en inglés de medicamento huérfano "orphan drug" con la coletilla de

aplicacién en inglés. Representa el encaje y compromiso entre los pacientes y los laboratorios para buscar un fin comun:

MEJORAR LA ESPERANZA DE VIDA'Y LA SALUD DE LOS AFECTADOS.

£ orpranso

Para definir el segmento objetivo donde se encuentran los clientes potenciales de nuestra app, realizamos un brainstorming para

SEGMENTACION

conocer datos demogrificos (como la edad, estado, localidad, ...), identificar usos y comportamientos, ademds de actitudes y
necesidades.

A partir de los datos obtenidos encontramos que, para definir nuestro segmento objetivo, los ejes deberian venir definidos por
p que, p g ] ) ] p
“grado de dependencia- limitacién que supone la enfermedad” y “nivel de informacién sobre la enfermedad que padece” ambas
identificados como actitudes y necesidades respectivamente.

A priori en nuestro mapa de hipétesis de segmentos identificamos tres secciones segun la dependencia y nivel de informacion.

Notese que en esta segmentacion nos hemos centrado solamente en los clientes pacientes, habiendo realizado la segmentacién del

otro perfil de cliente en el plan comercial.
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Nivel desinformacion paciente- enfermedad

° Ningin Apoyo ni Tratamiento

Enfermedad No
Diagnosticada

Enfermedad
Diagnosticada

@ Tratamiento Inadecuado

Dependencia Media / Nivel de I
informacién Medio

Dependencia alta / Nivel de
informacién Bajo

Dependencia alta / Nivel de

informacién medio

Segmento A:

Pacientes que no reciben ningin apoyo,
ni tratamiento. Su enfermedad no se
encuentra diagnosticada y presenta una
dependencia alta.

Segmento B:

de

enfermedad si

Pacientes  con  agravamiento

Su

estd diagnosticada,

la  enfermedad.
tienen un nivel
informacién medio de la misma y su

dependencia es alta

e Agravamiento Enfermedad

Grado de dependencia / limitacion

Segmento C:

Pacientes que reciben wun tratamiento
inadecuado. Su enfermedad se encuentra
diagnosticada, su nivel de informacién es

media y presenta una dependencia media.

Atractivo del segmento-
DESINFORMACION .
paciente- enfermedad 350€ IVADECUADO 26, 7% oA
DE MEDIA
POR FAMLIA !
AMES i
Segmento C Segmento B Segmento A
Dependencia Dependencia Dependencia
media/nivel de alta/nivel de alta/nivel de
informacion informacién :‘smgm;c'é" bajo
medio medio il 000 75%
26,7% 26,8% “, _ 46,6%
DISCRIMINACON
PORENFERMEDAD ‘ﬁfﬁi‘r?s’?i??m“
Encaje
Competitivo-Grado
DEPENDENCIA
A PARTIR DE LOS DATOS EXTRAIDOS DE LA ASOCIACION FESPANOLA DE .t\_ 70% Dmmms
DISCAPACITADOS EN BUSCA DE
ENFERMEDADES RARAS Y DE EEURORDIS “EENCUESTA SOBRE EL IMPACTO DE LAS (J DIAGNOSTICO
ENFERMEDADES RARAS EN LA VIDA DIARIA” PUDIMOS PONDERAR CADA UNO

DE ESTOS SEGMENTOS Y POR TANTO PRIORIZAR E IDENTIFICAR QUE NUESTRO

SEGMENTO OBJETIVO ERA LA SECCION A, ENFERMOS CON DEPENDENCIA ALTA

Y NIVEL DE INFORMACION SOBRE SU ENFERMEDAD BAJA, LO QUE EN Esprana

Fuente:

SUPONE UN 40,9% DE 1.0S AFECTADOS POR UNA ER.
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PROPUESTA DE VALOR

¢Cudl es nuestra propuesta de valor y que tiene de atractivo? ORPHAN APP, ADEMAS DE UNA BASE DE DATOS SEGMENTADA

UE ES SU VALOR DIFERENCIAL, TAMBIEN ES UNA HERRAMIENTA DE AYUDA A LOS ENFERMOS CON MAYORES PROBLEMAS PARA
ENCONTRAR UN TRATAMIENTO A SU ENFERMEDAD. ACTUAMOS COMO NEXO ENTRE LOS ENFERMOS Y LOS LABORATORIOS,
PROPORCIONANDOLES SALUD A NUESTROS PACIENTES FREEY A LOS LABORATORIOS LES OFRECEMOS SALIDA ALOS TRATAMIENTOS
Y MEDICAMENTOS QUE SE ENCUENTRAN EN FASE EXPERIMENTAL Y QUE TIENEN UN ALTO COSTE DE SALIDA EN EL MERCADO.

Por otra parte, buscamos que los laboratorios se interesen en buscar soluciones directas (medicamentos, tratamientos necesarios,
etc) para tratar estas enfermedades. Muchas de estas soluciones no tienen por qué ser nuevos medicamentos, pueden estar en el
mercado pero pueden usarse para otras enfermedades. Por tanto, se trata de llevar a cabo una investigacion de la que pueda resultar

un medicamento que posteriormente la farmacéutica pueda comercializar.
BENCHMARKING
Orphan App frente a nuestra competencia directa Nosvital y My Leaf, se diferencia como se indica en el benchmarking siguiente

en el servicio prestado a los enfermos a través de las plataformas (web,app, segmentacion enfermos,...) y por la disposicién de

recursos tales como prestaciones y estudios clinicos, los cuales no tienen presencia hoy en dia en el mercado actual sanitario.

@oprae  @uesvrn [T

APP (ios &
Android

Seguimiento

m
g‘

® ®© O o ¢ C o o

Segmentacion por
—— Desempefio
studios Clinicos ilimitado

111l

Laboratorios

Contacto
Especialistas

Beneficios Objetivo

Informacion Enfer.

ol ® © O|©0 0|0 O e
Ol o 0o O|O O|le® @

| Falta Prod.
Existente

Nuestra ventaja competitiva estd presente en la segmentacién por enfermedades y acceso a los estudios clinicos en el que nuestro

desempefio seria ilimitado frente a la oferta que ofrece nuestra competencia, que en algunos casos es inexistente.

La segunda ventaja competitiva que presenta Oprhan App frente a la competencia es el servicio de prestaciones. En Espaia el coste
mensual de las familias con enfermos diagnosticados con ER segiun FEDER son 350 euros. Nuestro objetivo es que los laboratorios
puedan hacer frente a un porcentaje importante del mismo (objetivo 100%) y al mismo tiempo nuestros ingresos serian un % (10%,

p-ejemplo) de ese coste para los pacientes. Nuestros ingresos procederian de los laboratorios y el coste d los pacientes seria cero.

FUNNEL. BARRERA DE ENTRADA

El proceso seguido por Orphan App desde que lanzamos una accién de marketing hasta conseguir una oportunidad de negocio y
fidelidad del cliente presenta una serie de barreras de entrada que hemos de sobrepasar.
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Como se puede ver en la imagen siguiente, en cada etapa hemos ponderado el peso de la barrera de entrada, siendo la etapa de
Consideracién, aquella etapa donde mayor barrera nos podemos encontrar, seguida de la primera fase inicial que es que nos

conozcan. Ademés, mostramos las acciones a plantear y realizar para superar estas barreras

La etapa de consideracién, una vez que nos han conocido, es la mas complicada porque en ella nos debemos ganar la confianza y
credibilidad de nuestros dos actores, los pacientes y los laboratorios para que quieran participar en nuestra idea desde el punto de
vista del paciente e invertir desde el punto de vista del laboratorio.

Para superar esta barrera de confianza, debemos mostrar imédgenes e historias de éxito de pacientes que hayan colaborado con
nosotros y tener referencias de personal médico con estudios experimentales potentes y con resultado. Ademds, a los laboratorios,
les dejaremos que tenga una prueba free donde puedan ver cudl es la base de datos que gestionamos.

Conseguida la confianza y credibilidad en el proyecto, la venta y fidelidad es un camino mds facil y por tanto su peso como barrera

de entrada es casi despreciable.

¢Dénde tengo
mi mayor
barrera?

¢Qué voy a
hacer?

A cada una de las medidas que adaptemos en cada etapa les realizaremos un seguimiento con el fin de saber si llegamos a cumplir

Conocimiento

Encontrar enfermos y
clasificarlos por tipo de
enfermedad, limitacion
y conocimiento de la
misma (PACI)

Abrir puertas para
presentar
producto(LABO)

Contactar con
asociaciones,
hospitales, para buscar
personas con ER.
(PACI)

Presentar en charlas
de congresos médicos

0%

Fidelidad

Confianza de lo

enfermos sigan
nuestro lead (PACI)

Credibilidad a modelo
de negocio
diferenciador al
tradicional (LABO)

Imagen de historias de
éxito, personas de
relevancia en el sector
(PACI)

Listado de Pacientes y
prueba free ( LABO )

Insercién de los datos
y compartir la
informacion a nivel
profundo (PACI)

Transaccion y el
pedido de los
pacientes que
necesitan (LABO)

Reuniones de control
y videos
demostrativos y
motivacionales.
(PACI)

WEB con zona de
PEDIDOS (LABO)

Mantener el trato
durante toda la
transaccion.(PACI)

Pacientes cumplan
con los requisitos
especificos definidos
por el pedido (LABO)

Conectar enfermos con
enfermos

Generar interés y
grupo.(PACI)

Facilitando la forma de
pedido y cumplir
expectativas de servicio
(LABO)

los objetivos, como de eficaces son y si la inversion ha tenido el retorno esperado en cuanto a la captacién de leads.

PRECIO. ADQUISICIéN DE CLIENTE

Para establecer nuestra propuesta de precio, Orphan App ha analizado el mercado en busqueda del precio de nuestros posibles
competidores y para los dos tipos de clientes a los que atendemos: los laboratorios y los pacientes. Hemos realizado estimaciones

basindonos en comparables y en la demanda actual existente.

Ademais de este andlisis del mercado, las encuestas realizadas tanto a pacientes como a laboratorios nos han permitido corroborar
los datos obtenidos de este estudio. Los pacientes interesados por la app no les importaria pagar por suscripcién pero como

podemos ver en el detalle mostrado a continuacién el margen de este producto es bajo.

Respecto a los laboratorios interesados, se plantearon dos formas de pago, por suscripcién, pagando una cuota y accediendo asi
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a la base de datos y la segunda manera por contratacién de enfermos. Al final, el modelo seleccionado es pago por paciente, los

laboratorios deberdn pagar por el nimero de pacientes que necesiten. Al contrario que lo que ocurre con la app, el margen de este

Basado en

estimaciones de
demanda

PRECIO

Basado en

comparables

componente es superior.

Cilculo estimado de las inscripciones a Pago

por estudio sobre enfermo. (laboratorios) 1.500€ - 3.000€
Estimacién a inscripciones a
Apps/revistas/contenidos digitales. 0-90€/ Ano
(pacientes)

Inscripciones en Asociaciones de estudios
clinico. (laboratorios)

15.000€ - 25.000€/afio

Estimacién a inscripciones a asociaciones de
enfermos. (pacientes)

0-45€/ Ano

Otros ingresos que tendremos en consideracién mds adelante serd los generados por la publicidad aunque no es significativo al

inicio y a futuro no serd significativo en el margen global.

Importancia percibida por el cliente

POSICIONAMIENTO DE MARCA

Alta

Pago por inscripcién en
APP ( PACI)

Margen del componente

Bajo

El posicionamiento de marca que Orphan App quiere que sus clientes perciban es que estd basada principalmente en los beneficios

racionales que quiere transmitir y en las asociaciones intangibles de nuestro servicio tal y como se explica con mas detalle a

continuacion
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‘b Beneficios de

Funcional

Proceso

Relacién

Identidad

de marca

Actividades

Presentaciéon

\ o s
Caracteristicas

:'D Or hhanApp

ASOCIACIONES INTANGIBLES

BENEFICIOS RACIONALES

* Reputacién: calidad, valores, y
responsabilidad

* (PACI) esperan seriedad y
crecimiento continuo.

* (LABO) esperan veracidad en

la informacién

* Acompafiar en toma de decisién
(PACI)

* Facilidad de acceso al producto
(PACI + LABO)

* Servicio personalizado

* Compromiso con el cliente

PLAN DE COMUNICACION

Un pilar fundamental para el crecimiento de Orphan App son los canales de comunicacién ya que son los que nos
ermiten conectar con nuestros clientes y con sus necesidades. Los canales de comunicacién en Orphan se usardn
permit t tros clientes y dades. L les d Orphan App

de forma diferente en funcién de la etapa del proceso en la que nos encontremos y en funcién del cliente.

El acceso y comunicacion a nuestros actores tiene dos enfoques diferentes, uno es el beneficio social y la mejora de la

calidad de vida de los pacientes y por otro lado el beneficio econémico que podemos ofrecer al encontrar los pacientes

necesarios para los estudios clinicos.

Asociaciones

En Espafia existen alrededor de unas 350 asociaciones de enfermedades raras. Durante el primer afio de Orphan App,
nuestro principal canal para llegar de forma mds directa a los afectados serdn las asociaciones. A través de correos

electrénicos, folletos, stands publicitarios y charlas en las asociaciones queremos dar a conocer nuestra idea de negocio.

Redes Sociales (RRSS)
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Orphan App buscard la cercania con los enfermos estando presente en redes sociales como LinkedIn, Twitter e Instagram. La

mayoria de nuestros clientes se encuentran desconcertados y sin rumbo buscando terapia a través de las redes.

LinkedIn nos servird sobre todo en la fase inicial de la empresa para las primeras tomas de contacto con los responsables de
laboratorios farmacéuticos y para que conozcan nuestra iniciativa. Mds avanzada nuestra idea de negocio servird para mantener

informado sobre todos los eventos programados, noticias y objetivos alcanzados por Orphan App.

Twitter e Instagram son las redes sociales mds apropiadas para transmitir el beneficio social de la empresa y hacer llegar nuestro

mensaje a todos, no solo a los afectados y laboratorios.
App mévil

Orphan App mévil, ademds de una base de datos, para los usuarios es una red social o de contactos a nivel nacional de enfermos que
padecen enfermedades raras. A través de la app los pacientes podran crear grupos con pacientes con la misma situacién, twittear

para compartir sus experiencias. Dentro de la app contaran con la posibilidad de subir imagenes y videos.
Congresos y revistas especializadas

Oprhan App buscard estar presente en la mayoria de los congresos nacionales tanto de medicina como de farmacia con el objetivo

de encontrar clientes potenciales y dar a conocer el beneficio econémico ademds de social que quiere prestar la compafiia.

Por otra parte, la empresa dirigird parte de los presupuestos de marketing a la publicidad en prensa médica especializada tanto
nacional como a nivel internacional, ya que muchos de los estudios son publicados a nivel internacional no nacional ya que en
Espaiia solo existe 3 millones de “clientes” que padecen entre 5000 a 8000 tipos de enfermedades raras diferentes por lo que en
grueso por enfermedad ,son pocos los pacientes.

Web

La pagina web https://orphan-app.com dispondrd al igual que la app de una seccién de noticias y de comunicacién de eventos
donde hayan asistido representantes de Orphan App.

CANALES DE VENTA
Fuerza de venta

Orphan desde su primer afio va a tener como objetivo llegar a los dos actores que intervienen en nuestra linea de negocio, para ello
contaremos con tres responsables comerciales, dedicados a la busqueda de estudios clinicos y de enfermos en hospitales, laboratorios

y asociaciones. La estrategia del primer afio es recorrer Espafia con el fin de segmentar el mercado y dar a conocer nuestro producto.

Nuestra fuerza de ventas tendrd un crecimiento alineado con el plan estratégico d expansién y contaran con un CRM independiente

para coordinar todas las visitas y poderlas planificar de la forma mds eficaz posible.
Web

La pagina web https://orphan-app.com serd nuestra herramienta de negocio para trabajar con los laboratorios ya que en ella se

realizardn todos los trimites desde la seleccién, gestién, pago y contrato, ademds de ser un canal de comunicacién.
Centro de atencién al paciente

Se encargard de atender y resolver las cuestiones de los pacientes en los tramites finales (viaje, contacto con laboratorio,..). Este
centro de atencién es necesario para generar fidelizacién en los clientes y que estos transmitan la confianza que les hemos depositado

a otros pacientes.
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PREPARACION TRANSFORMACION DIGITAL FARMACEUTICAS FRENTE AL RESTO DE MERCADOS

Preparacion de la organizacién para la Transformacion Digital
Farma

\‘ estrategia digital

I\
A
b
'\ Visién de futuro y concrecion de la
4

Operativa IT \\ . Agresividad en el enfoque de la transformacion digital

IT as a Service (laaS) Concrecién del Programa de la transformacion digital

IT as a Service (SaaS) Alineamiento y compromiso de la primera linea

Plataformas digitales - ___ Claridad de roles y liderazgo de la

transformacion digital

= Dotacion coherente de recursos para la
transformacion digital

Mecanismos / herramientas para la - . Medicion de impactos coherente con la

transformacion digital transformacion digital

.
Cultura de transformacién e innovacién | \ Gobierno de infraestructuras IT

Gobierno de Dato

Preparacion de la organizacién para la Transformacion Digital
Espana

I\
\
\
\ Vision de futuro y concrecién de la
{

\  estrategia digital
Operativa IT \\\ ‘ Agresividad en el enfoque de la transformacién digital

IT as a Service (laaS) Concrecién del Programa de la transformacion digital

IT as a Service (SaaS) -~ Alineamiento y compromiso de la primera linea

Plataformas digitales - ___ Claridad de roles y liderazgo de la
transformacion digital

~~ Dotacién coherente de recursos para la
transformacion digital

Mecanismos / herramientas para la P . Medicién de impactos coherente con la

transformacion digital transformacion digital

\ " Gobierno de infraestructuras IT

\

Cultura de transformacién e innovacién h

Talento para la transformacion digital Gobierno de Dato

Promedio situacién actual

Promedio aspiracion de
medio plazo




Avances en la digitalizacion: Dimensién Cliente
Farma

\ Conocimiento del
\ mercado o°

. ! Conocimiento .’
Madurez de presencia en las % | )
de cliente .-

Redes Sociales

Conocimiento de la

Madurez del canal digital __ experiencia cliente

Digitalizacion del contact

-_  Facilidad de la experiencia
center

cliente ominicanal

~.  Optimizacién continua de la

Digitalizacion de la fuerza de experiencia cliente

venta (directa e indirecta)

Adaptacién constante de la
propuesta de valor segin
experiencia cliente

Digitalizacién del punto de
venta fisico

Avances en la digitalizacion: Dimensién Cliente
Espana

S Conocimiento del
\ mercado

. \ Conocimiento -
Madurez de presencia en las v | I

I P
Redes Sociales de cliente

Conocimiento de la

Madurez del canal digital experiencia cliente

Digitalizacion del contact

-_  Facilidad de la experiencia
center

cliente ominicanal

. Optimizacién continua de la

Digitalizacion de la fuerza de experiencia cliente

venta (directa e indirecta)

Adaptacién constante de la
propuesta de valor seguin
experiencia cliente

Digitalizacion del punto de
venta fisico

Promedio situacion actual

I:l Promedio aspiracion de
medio plazo
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3.7 Antecedentes comerciales

Como es bien sabido, dentro de toda empresa o negocio es
fundamental conocer el mercado en el que se va a desarrollar la

actividad de este y cudles son sus principales clientes objetivos.

Como consecuencia de lo anterior, DESDE ORPHAN-APP SE
REALIZA UN EXHAUSTIVO ESTUDIO Y SEGMENTACION DEL
MERCADO QUE SIRVA COMO BASE PARA LA ELABORACION DE UN
PrLan CoMERCIAL robusto y a la misma vez para priorizar los
nichos de mercado mds interesantes desde un punto de vista

global del negocio.

Para el caso de Orphan-App, este estudio se basa en la
segmentacion de los diferentes Estudios Clinicos que se han
desarrollado y se desarrollardn en el 4dmbito nacional sobre
Enfermedades Raras. Para ello, no solo se han atendido
variables referentes a finanzas sino también variables de otros
aspectos fundamentales que se sefialan a continuacién y que
han sido o se serdn desarrollados con mayor profundidad en

este documento:

ASPECTO FINANCIERO
Dimensién del mercado y Potencial de facturacion.
Dimensién del mercado (nimero de estudios clinicos).

Potencial de facturacién/afio en servicios de Orphan-

app.
MARKETING CLIENTE

Gama de ensayos y servicios requeridos en cada Estudio
Clinico.

Numero de pacientes requeridos para validez de Estudio.

ASPECTOS ESTRATEGICOS-CAPACIDADES
INTERNAS

Capacidad Atencién de Orphan-App para esos
Estudios.

Disponemos de capacidad (Pacientes Registrados) para
la demanda del Estudio.

¢Orphan-App requiere de colaboraciones externas?

ASPECTOS ESTRATEGICOS-ANALISIS DE
ENTORNO

Competencia, Barreras de entrada y posible evolucién

30

de los oferentes de servicio.

Barrera de entrada: rareza de la Enfermedad Rara y
dificultad de encontrar pacientes.

Barrera de entrada: localizacién de pacientes

Competencia en Mercado.

PROPUESTA DE VALOR
Servicios diferenciales de valor recurrencia.
Necesidad de Servicios Complementarios.

Recurrencia ante necesidades.

ESTRATEGIA COMERCIAL

Sinergias/fidelizacién.

Para este andlisis se ha recabado informacién de los Estudios
Clinicos llevados en los altimos 5 afios a nivel nacional (2013-
2018) dentro del campo de las Enfermedades Raras usando
para ello como fuente de informacién el REEC (Registro
Espafiol de Estudios Clinicos), obteniéndose informacion
no solo del nimero de estudios si no también de pacientes
involucrados en cada uno de ellos, Promotores de los diferentes
estudios, financiador especifico..., elementos todos claves para
el desarrollo del Plan Comercial de Orphan-App.

YA HAY ESTUDIOS PUBLICADOS EN REEC

Q BUSCADOR AVANZADO
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En ese periodo temporal, segin la base de datos de REEC, en Espafia se han llevado a cabo 708 estudios clinicos de distinta indole

y referentes a distintas enfermedades raras.

Tras el tratamiento de esta informacién y usando el formato interno de "Mapa Comercial” en el que se valoran los estudios clinicos

mediante diferentes baremos como se pueden ver en la imagen siguiente,

S‘EEEE“APP R[EIE”ADD,
:I‘:I:I‘:I:I‘:I‘: *I‘: o |o|lo|lo|els|s]|o]|
Slellalslicliolslals Sllololo|lsoloels]olo]
o | oo lollelolalelos D lolo [ollolo|ols|o
= ollolollolololals ] N 5 ] 7 I
e
- e

podemos sacar dos conclusiones principales que se detallan a continuacién:

SEGMENTACION ACTUAL DEL MERCADO EN 28 TIPOLOGIAS DISTINTAS DE EsTupIios CLiNICOS.

VALORACION PROMEDIO

&
<

TIPOLOGIA ESTUDIOS CLINICOS A NIVEL NACIONAL

CLASIFICACION EN 3 NIVELES DE PRIORIZACION EN FUNCION DE LA PUNTUACION OBTENIDA.
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Nivel 1

* Valores >= 3,5 puntos

e 1- Cincer, 2- Fenémenos Metabélicos, 3- Piel y Tejidos
Cognitivos, 4- Sistema Inmunitario, 5- Sistema Nervioso, 6-
Tracto Respiratorio.

Nivel 2

* Valores 3,5>=3,25 puntos

e 7- Hormonologia, 8- Patologia Ocular, 9- Patologias
Cardiovasculares, 10- Patologias del sistema Inmunitario, 11-
Patologias digestivas, 12- Urologia Femenina, Ginecologia y
complicaciones del embarazo.

Nivel 3

* Valores <3,25 puntos

* 13- Anormalidades congénitas, hereditarias y neonatologia, 14~
Diagnosis, 15- Enfermedades musculoesqueléticas, 16-
Enfermedades viricas, 17- Fenémenos biolégicos, 18-
Fen6menos de sistema digestivo y fisiologia bucal, 19-
Fen6menos genéticos, 20- Fisiologia de la circulacién y de la
respiracién, 21- Hematologia, 22- Heridas, envenenamientos y
salud laboral, 23- Huesos y nervios, 24- Infecciones bacterianas y
micosis, 25- Nutricién y trastornos metabdélicos, 26-
Otorrinolarongologia, 27- Procedimientos quirdrgicos u
operativos, 28- Sintomatologia y patologia general.
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CATEGORIZACION LABORATORIO

Una vez segmentado el mercado con el documento Mapa Comercial, el siguiente paso dentro del Plan Comercial de Orphan-App

ha sido la categorizacion de clientes potenciales o prospectos.

En este punto, la segmentacion se encuentra a nivel de Estudios Clinicos, sin embargo, toda esta segmentacién no tendria sentido
sin llegar a un nivel clasificatorio mds bajo, es decir, se debe concretar la identificacién de los prospectos existentes en el mercado
nacional yla categorizacién de estos para de esta manera poder llevar a cabo un plan de accién comercial de la empresa de una manera
selectiva y ordenada. Para la segmentacién de los prospectos se usa un nuevo documento interno de Orphan-App denominado
“Categorizacion Laboratorios” en el cual se identifican todos los laboratorios y otras entidades que aparecen como financiadores
de los 708 estudios clinicos en los que hemos basado nuestro estudio y por tanto nuestro Plan Comercial. Se identifican 295
clientes potenciales que en futuro seguird aumentado conforme se vaya dando el proceso de expansién de la compaiiia y las labores
continuas de prospeccién. El equipo comercial de Orphan-App ha clasificado a todos los prospectos en 4 categorias distintas:

Categoria A. Prospectos con una valoracién obtenida por encima de 13 puntos.
Categoria B. Prospectos con una valoracién obtenida entre 11 y 13 puntos.
Categoria C. Prospectos con una valoracién obtenida entre 6 y 10 puntos.

Categoria D. Prospectos con una valoracién obtenida inferior a 6 puntos.

Esa valoracién se lleva a cabo a través de una serie de variables que se entienden como diferenciales a la hora realizar la clasificacion

N T — Facturacién Potencial. Se tiene como

de los futuros clientes:

5= 5235 premisa de partida el valor del ticket medio por
4= 3,5 <=’3 paciente que se ha determinado en la parte de
3= 3<=25 andlisis financiero de Orphan-App y el nimero
2= 2,5<=2 promedio de pacientes que ha necesitado cada
1= <2 cliente para el/los estudios clinicos que haya

financiado por afio segun datos de REEC.

Valoracién Estudios Clinicos. Valoracién EtoaconPoencal

obtenida en el Mapa Comercial por los

S n omie
del esi,udio pclinico mayor puntguacién. 3 =100-50 mil €
2= 50-15mil €

1<15mil €

Dimensién Dimensién. Se valora con una puntuacién

S gran corporacién mds alta a aquellos laboratorios que tengan
2 = gran empresa
1 = pyme

un mayor tamafio y por consiguiente unas
estructuras a priori mds sélidas y que el
trabajar con ellos signifique un hecho

diferencial para otros posibles clientes.

Servicios. Se atiende a una mayor valoracién .

a aquellos que por investigacién de mercado 5 = clon liente top 10.

se identifique con algunos de los principales 4 = clon cliente top 11-50.

clientes que ya disponga la organizacién. 3 = clon cliente top 51-100.
1-2 = resto de prospectos.
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PLAN DE ACCION COMERCIAL

Como ultimo paso previo a la accién comercial como tal, desde Orphan-App se traza un plan de acciones comerciales basado en
las etapas anteriores de este Plan Comercial, es decir, de la segmentacién del mercado atendiendo a los distintos estudios clinicos
realizados a nivel nacional y priorizados en funcién de la puntuacién obtenida, y en la categorizacién de los principales laboratorios
farmacéuticos.

El equipo comercial de Orphan-App, como se puede ver con més detalle en el apartado de Recursos Humanos, estard formado en
esta primera etapa de incursion en el mercado por un Gerente Comercial y por un equipo de 3 Técnicos Comerciales. Sin embargo,

en esta etapa, las acciones comerciales se veran apoyadas por el equipo directivo que forma Orphan-App.

El plan de acciones comerciales planteado serd el que se detalla a continuacién:

Clientesy Prospectos Categoria A. Esta categoria serd atendida en exclusiva por el equipo de Direccién, debiendo realizarse
al menos 2 visitas semestrales a lo largo del afio y debiéndose asignar un responsable de cuenta (saldrd en un inicio del equipo
de Técnicos Comerciales) encargado del seguimiento de necesidades de estos clientes o prospecto.

Clientesy Prospectos Categoria B. Esta categoria serd atendida por el equipo de Técnicos Comerciales, debiendo realizarse
al menos 2 acciones comerciales a lo largo del afio y debiéndose asignar un responsable de cuenta. igualmente, la accién

comercial en esta categoria se verd apoyada por 1 visita comercial del equipo de Direccién en caso de que en el seguimiento
comercial continuo que se le realizard a los mismos, se identifique alguno con potencialidad para escalar a la categoria A.

Clientes y Prospectos Categoria C. Esta categoria serd atendida en exclusiva por el equipo de Técnicos Comerciales,
debiendo realizarse al menos 1 visita anual a lo largo del afio. En este caso, no habré responsable de cuenta asignado si no que
la gestién de los mismos se hard bajo demanda de servicios por el conjunto de fuerza comercial Orphan-App.

Clientes y Prospectos Categoria D. Para todos los clientes o prospectos clasificados en esta categoria no se plantean visitas
comerciales anuales si no que el recibo de sus solicitudes y necesidades serd en exclusiva via canal web. Una vez recibidas las
solicitudes serdn atendidas por el equipo de técnicos comerciales.

En cada cuatrimestre, el Director Comercial elaborard un informe de seguimiento de la evolucién de ventas y posible promocién de
categorias de los clientes actuales, generindose por tanto una revisién del plan de acciones en ese intervalo temporal.

Como complemento y ayuda al Plan de Accién Comercial, se plantean al menos 2 campaiias de ofertas web anuales que se dirigirin
en un sentido u otro en funcién de ciertas variables circunstanciales:

Igualdad de Oportunidades: como se ha identificado en el apartado modelo de negocio, Orphan-App aporta beneficio
econémico a los grandes laboratorios farmacéuticos para recibir beneficio econémico, sin embargo, Orphan-App tiene una
segunda linea de clientes de los que no recibe remuneracion, pero si son un pilar basico en nuestro modelo de negocio, y
como tal, desde Orphan-App se le intenta dar su protagonismo igualmente. Por lo anterior, una de las variables a tener

en cuenta para el planteamiento de las ofertas web anuales serd el facilitar laigualdad de oportunidades entre nuestros
clientes pacientes. En el informe cuatrimestral realizado por el Director Comercial se hard un estudio especifico de
todos nuestros clientes pacientes cruzando informacién de los requerimientos globales de nuestros clientes laboratorios

y del histérico de oportunidades brindadas a cada paciente de participar en procesos de seleccién para estudios clinicos
especificos de su enfermedad. Aquellos segmentos de enfermedades raras que tengan un menor protagonismo en las
solicitudes recibidas serdn segmentos dianas en las ofertas web.

Estrategia de ventas: otra variable a tener en cuenta dentro de la politica de ofertas web serd la de priorizar aquellos
segmentos con una mayor rareza de la enfermedad y por tanto con un mayor valor de ticket promedio. Siempre se hard en
paralelo de un cruce de informacién entre la capacidad disponible de pacientes por enfermedad en nuestra base de datos y
el nimero promedio de pacientes requeridos por estudio clinico, para de esa manera, poder ofrecer un servicio completo a
nuestros clientes laboratorios y hacer la oferta mas atractiva.

Oportunidades de mercado: esta variable se basa exclusivamente en las necesidades puntuales que por diversos motivos se
plantean en el mercado y que son identificadas a través de nuestros canales comerciales.
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TECNOLOGIA

Las empresas espafiolas empiezan a notar los frutos de sus esfuerzos de digitalizacién, en algunos dmbitos de su negocio mds que en

otros, y aspiran a alcanzar niveles ambiciosos de digitalizacién poniendo énfasis en la relacién con el cliente y en la ciberseguridad.

La industria de T atraviesa un periodo de rapidos cambios, impulsado por una competencia creciente, nuevas tecnologias
emergentes y nuevos marcos y modos de operaciéon. Aunque estas tendencias han habilitado nuevas capacidades, también han

aumentado la complejidad y el desafio con respecto a las operaciones de TT.

En primer lugar, han acelerado todo el proceso de desarrollo, testing y lanzamiento de T1 debido a lo cual la velocidad de la
prueba y la colaboracién se han vuelto mds exigentes. Esto ha llevado a un gran enfoque en "la rapidez de QA", asi como en la

descentralizacién de las pruebas para hacer que las operaciones sean mds rdpidas y colaborativas.

La siguiente tabla muestra cémo ha sido la evolucién de las empresas gracias al desarrollo tecnolégico y su aplicacién en el empresa

tanto en Espafia, como en EEUU y la Unién Europea en varios factores.

1996 - 2006 2007 - 2013 2014-2017

Espafa EEUU UE-12 Espafna EEUU UE-12 Espafa EEUU UE-12
Valor anadido (VA) 3,6 2,7 2,0 -04 0,7 0,1 2,6 1,9 1,9
Factor Trabajo (ISL) 29 04 0,4 -0,6 0,0 0,1 1,7 1,1 0,8
+
Factor Capital (ISK) 1,8 13 0,9 0,9 0,6 0,5 0,6 04 03
+
Progreso tecnoldgico (PTF) -1,1 1,0 0,7 -0,6 0,1 -0,5 0,3 0,3 0,8

Tabla 1. Fuentes de crecimiento en Espana, EEUU y UE-12 (en %)
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En segundo lugar, todos estos cambios giran en torno a
la necesidad de una mayor focalizacién del cliente y una
alineacion empresarial. Esto significa que las pruebas también
deben respaldar los objetivos comerciales y comenzar a pensar
mas alld de la simple identificacién de defectos o la prestacién
de servicios. En cambio, las pruebas tienen una contribucién
positiva que hacer en términos de entregar un producto de

calidad superior dentro del presupuesto y un calendario futuro.

Finalmente, también es importante recordar que el nuevo
modelo de TI no se trata solo de las dltimas tecnologias o
procesos mejorados. Sobre todo, es un cambio en la cultura,
la actitud y la mentalidad, lo que también requerird un cambio
en las formas tradicionales de trabajar o prestar servicios. Esto
significa que las personas, los procesos y la tecnologia deberin
pasar por un periodo de cambio y mejora antes de que se pueda

realizar plenamente.

01. Un 20% de las grandes empresas ya cuenta con un
portafolio de productos y servicios relacionados con
IoT, de modo que estdn capacitadas para aprovechas
las oportunidades a nuevos modelos de negocio que
ya son realidad en multiples sectores industriales
(ropa deportiva, maquinaria, herramientas, etc.).,
porcentaje que aumentard al 56% a medio plazo.

02. La monetizacién del dato representa uno de los
mayores desafios de las empresas: no obstante sea
opinién comin que el dato es el nuevo “petréleo” de
la economia digital, la larga mayoria de empresas
todavia no han logrado como sacarle partido y es
una ambicién clara en le medio plazo para el 39%
de las empresas.

03. EIl 21% de las empresas dispone ya de una oferta

de productos y servicios contextualizados y
personalizados, ofrecidos de forma inteligente en
funcién de la ubicacién geogrifica o las condiciones
particulares del cliente y el 70% espera contar con

ella en el futuro.

El sector se encuentra en pleno proceso de adaptacién a un
entorno marcado por un nimero cada vez mayor de stakeholder,
que demandan servicios innovadores y crean nuevos modelos

de relacion, orientados hacia una estrategia patient centric
HABILITADORES DIGITALES
Visién y estrategia

El respaldo del medicamento financiado permite a las

compaififas farmacéuticas experimentar o evolucionar
digitalmente con menos urgencia y a un ritmo mds lento que
en sectores mds acuciados por la competencia. No por ello
las compaiiias del sector descuidan la transformacién digital,
evolucionando de un modelo product-centric a otro patient-

centric.

El mercado espafiol se caracteriza por una amplia presencia
de filiales. Por este motivo, la mayoria de acciones de
transformacién se estin llevando a cabo en el 4mbito de los
servicios, donde se identifican tres grandes dreas de trabajo:
la creacién de estructuras internas sélidas, con foco en digital;
la potenciacién de los canales digitales y la generaciéon de
contenidos; y la comprension de las necesidades digitales
década stakeholder, a las que se responde con nuevos modelos
de servicios integrales, construidos a partir del conocimiento

adquirido desde la experiencia.
Culturay talento

El cambio cultural es considerado por todas las farmacéuticas
como un requisito imprescindible para la transformacién.
La mitad de las empresas aspiran a implantar mecanismos
que faciliten el cambio cultural y la innovacién, incidiendo
en cambios operacionales y en las dindmicas de trabajo.
Respecto al talento, es necesaria una reconversion del talento
interno y la incorporacién de perfiles digitales especializados,
con necesidades de contratacién y formacién de nuevos

profesionales claramente definidas. Dos tercios de las

Calendario Digital e Internacional

—0—0——

2019

Creacién de la empresa, con
el apoyo de las instituciones
privadas del medicamento

y con el la inclusién de 3
mandatos para la aplicacién
de medicamentos en vias de
experimentacién. El objetivo
es fidelizar 4 farmacéuticas y
generar 10 mandatos hasta
final de afio

2020

Ampliacién del nimero de
mandatos. En éste punto
tendremos ampliado el
numero de usuarios de la
aplicacién, con lo cual la
segmentacion serd mayor y
la propuesta de valor a las
farmacéuticas serd mayor. El
objetivo es tener fidelizado
hasta 6 farmacéuticas.

2021

Empieza el proceso de
internacionalizacién. Para
ellos haremos primero una
campafia en RRSS y mediante
la publicidad Digital, para

que en diferentes paises la
gente vea como se agrupan los
pacientes y de ahi acercarnos a
laboratorios Europeos.



farmacéuticas recurren en momentos puntuales a pI'OVCCdOI'CS

para paliar la dificultad de incorporar talento digital.
Organizacién y gobierno

El compromiso de la alta direccién con la transformacién
es absoluto. La mayoria de las empresas cuentan con roles
de liderazgo claramente definidos, y comités especificos que
velan por los progresos de la transformacién. El refuerzo de
la calidad del dato es un gran proyecto comun para el sector,
que debe empezar por la creacién de dreas especificas y la
implantacién de la figura del CDO, ahora mayoritariamente
ausente. La democratizacién del dato, con vistas a disponer de
una visién Unica de los prescriptores y pacientes, es el objetivo

mis buscado.
Sistemas

Laarquitectura I'T de las farmacéuticas es, en general, compleja
y poco integrada. No se demuestra excesivo interés por las
soluciones digitales que facilitan un time to market rdpido,
y si se destina en cambio mds atencién a las posibilidades
tecnologias como Big Data, 10T, Inteligencia Artificial y

robotizacién.

3.8 Proceso de Internacionalizacion

Inicialmente el dmbito territorial de Orphan-App serd el
ambito nacional, encontrindose nuestro centro logistico
principal en Sevilla desde el cual se coordinarin todos los

aspectos operativos y logisticos de la empresa.

El proceso de expansién territorial vendrd condicionado por
la ubicacién geogrifica de nuestros 2 tipos de clientes que
presentan una distribucién geografica para nada similar:

Clientes Pacientes: estos no suelen cumplir un patrén
de distribucidn, a no ser que se trate de un segmento de
enfermedades que tengan su origen en causas climiticas,
de exposicién a ciertos agentes y condiciones...por lo

EStC aflo se centrar en la 2023

2022
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demds, suelen presentar una distribucién aleatoria.

Clientes Laboratorios: estos, por el contrario, si suelen
presentar ciertos patrones en su localizacién geogrifica
ya que suelen encontrarse en grandes nidcleos urbanos
principalmente en las grandes ciudades. Aqui en Espafia
se sitdan principalmente en las provincias de Madrid,
Barcelona y Valencia.

Esta diferencia en la distribucién de nuestros 2 tipos de
clientes hace que desde Orphan-App se opte por una estrategia

definida en cuanto a la disposicién de su fuerza de ventas.

Para el caso de los comerciales que atenderdn a nivel nacional
a nuestros clientes pacientes, estos se localizardn, sin existir
algin impedimento para que se de otra circunstancia, en
nuestro centro logistico de Sevilla desde el cual se planificard
con la ayuda del Gerente Comercial todo el plan de ventas

sobre estos clientes.

Sin embargo, y aqui es donde comenzamos con el proceso
de expansién por parte de Orphan-App, la fuerza comercial
destinada a la atencién de nuestros clientes laboratorios
se localizard preferiblemente en los 2 principales nucleos
que hemos sefialado anteriormente, es decir, en Madrid y
Barcelona, desde donde se llevard a cabo el plan de acciones

comerciales anual definido previamente por direccién.

Pasados 4 afios de los inicios de la actividad de Orphan-App
en el mercado nacional espafiol, en el 2023 se tiene planificado
un segundo gran hito dentro nuestra empresa que serd el
paso al mercado internacional. Para ello, por supuesto, desde
Orphan-App se tiene prevista una ampliacién y mejora de
servidores, canal web y canal App que se acometerd mediante
un nuevo plan de inversiones que se suma al ya llevado a cabo
inicialmente.

Con este proceso de internacionalizacion Orphan-App
ampliaria no solo su red de comerciales, pasando en el afio

2023 de 3 a 7 comerciales, sino también pasando de 0 a 2

2024

Desarrollo automatizada de

ampliacién de capital para
poder establecer un sistema
automatizado de BIG DATA,
permitiendo que al cruzar

la informacién de uso, los
laboratorios interesados
puedan testar, como otra via
de ingreso, tendencias de uso
de los pacientes.

Consolidacién, y exportacién
del modelo a EEUU,
haciendo que se convierta en
una estructura global y que
aporte cada vez mds pacientes
al sistema. A partir de éste
punto la empresa debe tener
varias oficinas establecidas en
Espafia, centro de Europa y
una pequefia delegacién en US

servicios verticales, como

son el sistema de gestion

de desplazamientos para
enfermos, control de las
pruebas por la plataforma,
Chat internos y sistemas de
compras de medicamento por
la plataforma.
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personas en el drea de Finanzas, de 1 a 2 en la de Legal e Internacional y de 1 a 2 en el drea de Disefio y Publicidad.

Igualmente, se procederd a abrir una segunda oficina en un lugar estratégico ain por determinar mediante un estudio mds exhaustivo
del mercado a nivel continental, pero que inicialmente se encontrard en alguna ciudad estratégica geograficamente hablando, de

Alemania, Suiza o Bélgica que son 3 de los principales paises con un mayor nimero de laboratorios farmacéuticos.

Finalmente, y para mds adelante daremos el salto estableciendo oficinas en California, Japén, Inglaterra y demds puntos estratégicos

donde los laboratorios realizan conocidos andlisis clinicos.

@

OrpharlAPp
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4. Plan de Operaciones

En este apartado definiremos cada uno de los procesos que se llevan a cabo dentro de la empresa y que son estrictamente necesarios
para prestar el servicio que se da al cliente para cumplir sus expectativas y por consiguiente las actividades necesarias para la

consecucién de objetivos definidos en el plan estratégico.

4.1 Mapa de procesos

A continuacion, en el siguiente diagrama, se identifican cada una de las actividades u operaciones realizadas en Orphan App. Estas
actividades han sido segmentadas segun su pertenencia a los procesos estratégicos, operativos o de apoyo de la compaiia. Todas

estas operaciones se ha enfocado de manera que Orphan App sea una empresa competitiva y rentable en el sector.

| ORPHAN APP |

el
Lo e ---i

@ == 8 =8 =

4.2 Procesos Estratégicos

Los procesos estratégicos de la compaiifa contemplan todas las actividades relacionadas con la toma de decisiones, con los desarrollos
de nuevas vias de negocio y con todos los planes de actuacion a realizar a corto, medio o largo plazo dentro de la empresa. Todas

estas actividades estdn gestionadas por los socios de la empresa.
PLANIFICACION ESTRATEGICA

Esta actividad es liderada por el CEO de la compaiifa, en esta se fijan cudles son las lineas estratégicas y objetivos de la empresa
a corto y medio plazo. En este proceso podemos diferenciar dos tipos de estrategia: la de disefio de producto y la de disefio de

procesos aunque ambas estin interrelacionadas y orientadas a la productividad y calidad del servicio prestado .

En Orphan app, los objetivos planteados deben tener médximo una planificacion y un presupuesto a un afio vista. Trimestralmente
el CEO se retne con las diferentes dreas de la organizacién para realizar el seguimiento y la correcta implantacién de los objetivos

marcados y solventar los posibles problemas que haya podido surgir y tomar posibles acciones correctoras en caso de que exista
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desviacion respecto a los presupuestos asignados.

La planificacién estratégica es un proceso en continua evolucién, es un proceso transversal que ha de promover la mejora continua

en cada drea de la organizacién.

Los KPIS de este proceso son el % de objetivos llevados en tiempo, calidad y coste respecto a los planteados y el % de objetivos

obtenidos fuera de tiempo o coste o no alcanzados.
DESARROLLO DE NEGOCIO

El CEO junto al CFO y CMO son los encargados de liderar este proceso, la misién principal es la bisqueda de nuevos servicios
o productos que se puedan ofrecer y que cumplan las necesidades y expectativas de nuestros clientes. Dentro de este proceso
se encuentran contempladas también la gestién de actividades de I+D en buisqueda de la inclusién y gestién de mecanismos de

innovacién o mejoras que se puedan adaptar a nuestro servicio y asi poder ofrecer nuevas funcionalidades a nuestros clientes.

Nuestro objetivo es estar a la vanguardia de todas las novedades tecnoldgicas que ofrece el mercado actual con el fin de poder

ofrecer un amplio abanico de funcionalidades a nuestros clientes.
CALIDAD DE SERVICIO

El futuro de Orphan app estd en manos de la confianza, ética y el servicio que podamos dar a nuestros clientes. Para garantizar
un buen servicio y una continuidad de nuestros clientes debemos tener definido e implantado un sistema de gestién de calidad que

garantice que las politicas, procedimientos y directrices de servicio establecidos se estin cumpliendo.

Los KPIs para medir la calidad de nuestro servicio: serdn el nimero de reclamaciones recibidas frente al nimero de servicios
prestados, el nimero de servicios que no han podido ser atendidos y el nivel de satisfaccién por parte de los pacientes y los
laboratorios obtenido a partir de encuestas de calidad a nuestros usuarios. A todas las reclamaciones recibidas y a los servicios no
atendidos se deberdn tomar acciones preventivas o correctivas y realizares su seguimiento hasta su cierre. Con la calidad del servicio

queremos demostrar a nuestros clientes que los valores como compaiiia estdn vivos en cada servicio prestado.

4.3 Procesos Operativos

Contemplan todas las actividades a desarrollar en la prestacién del servicio, ademds de permitir el desarrollo y la ejecucion de
las planificaciones definidas por la empresa en su plan estratégico. En Orphan App tenemos dos procesos operativos distintos en

funcién del tipo de cliente ya que el servicio que prestamos es distinto. A continuacién, se describe cada seccién de este proceso.
CAPTACION DE CLIENTES Y PACIENTES

La competencia de la fuerza de ventas y de marketing y la gestién y andlisis de la informacién ofrecida a nuestros clientes a través

de la web y app serd primordial para el desarrollo de este proceso operativo.

Antes de todo este proceso de captacion, se ha realizado la segmentacién del posible mercado objetivo y hemos identificado cuales
son nuestros posibles clientes potenciales para poder centrar todos nuestros esfuerzos, en cuanto a las visitas a realizar aquellos
clientes objetivo con mayor nimero de estudios clinicos y a las campafias de marketing y publicidad para la captacién de los

pacientes.

La captacién de los cliente o leads se realizard de manera acorde a los objetivos establecidos en el plan comercial. Identificados los
leads, se iniciaran las primeras tomas de contacto y segin el nivel de interés, nimero de estudios clinicos y localizacién geografica
se optimizaran y se organizaran las visitas de los comerciales con el objetivo de cumplir con los costes y tiempos definidos en el

plan comercial.

La asistencia a congresos médicos y farmacéuticos es otra forma estratégica de contacto con nuestros posibles leads, en estas ferias

nuestro objetivo serd cerrar visitas y hasta contratos. Para ello contaremos con un stand donde presentaremos nuestra propuesta de
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valor y haremos una demo tanto de la app como la web para atraer a nuestros leads (laboratorios y pacientes).

El resultado de toda esta gestién comercial se volcard en un CRM independiente para un correcto seguimiento y control a nivel
de costes y de eficiencia de los leads gestionados con el fin de poder mejorar nuestros procesos de ventas. La captacién de pacientes
se gestionara desde la direccién comercial y de marketing, y desde ella se planificaran y se presupuestaran todas las campafas de

comunicacién y marketing.

El proceso de captacién de estos pacientes estd definido en el plan de marketing a 5 afios expuesto anteriormente. En este plan se
define afio a afio los canales a utilizar, su inversién y los resultados esperados de retorno medido en funcién de las descargas de la

app y del uso de la web por parte de los laboratorios

A partir de este plan se evaluarin anualmente los resultados obtenidos de este proceso operativo y la eficiencia de los leads

gestionados con el fin de mejorar y adaptar nuestro proceso de ventas a la situacion
GESTION DE LOS CLIENTES

Los usuarios de nuestra aplicacién son los clientes free, los pacientes. Los pacientes podrin descargar nuestra app en sus terminales
moviles desde Play store o Apple store, donde se le solicitaran unos datos bésicos de contacto y su cumplimentacién de perfil segtin

la enfermedad que padezca. El usuario se dard de alta con un correo electrénico y una contrasefia que le servird de identificacion.

Una vez logueado, el paciente podra encontrar una red social donde compartir su experiencia con personas que le comprenden o con
su misma enfermedad. Ademds de acceder a noticias e informacién sobre todos los estudios clinicos en activo que estd tramitando
Orphan app.

A través de la aplicacion, el paciente serd informado y contactado sobre las posibles soluciones existentes y desde ella podrd firmar

su consentimiento a participar en los estudios.

Captados los laboratorios y firmado el contrato, el cliente deberd enviar la informacién necesaria para darle de alta en nuestro
sistemay en menos de una semana podria acceder. A través de la via web, los clientes podran acceder a nuestra base de datos donde
podrdn segmentar por tipo de enfermedad, edad, sexo, entre otras caracteristicas e indicar un rango minimo y médximo de clientes

pacientes que necesitarian para el estudio clinico.

Revisada la informacién y documentacién ofrecida por el laboratorio, se procede a realizar los tramites para informar a los pacientes
seleccionados y enviarles toda la documentacién necesaria para que en un plazo de 10 dias den su aceptacién al contrato. Durante

este tiempo, ambos clientes contardn con un punto de atencién al cliente donde podrin resolver todas sus dudas.
SERVICIO CLIENTE Y POSTVENTA

Firmadas ambas partes del contrato, el departamento comercial se encarga de suministrar los datos de los pacientes a la agencia de
viajes subcontratada para el trimite y gestién de visados, viajes, etc... El paciente dispondra de un planning en la app donde se le
explicard cémo son los pasos a seguir, todos los documentos necesario y todo lo que sea imprescindible para poder acceder como

paciente al estudio clinico.

Nuestros clientes, los laboratorios, contaran también con un planning donde se le ird indicando en que dia dispondrd de sus

pacientes para poder empezar con el estudio.

Realizado el estudio por ambas partes, Orphan App junto al laboratorio realizard un seguimiento del paciente durante un tiempo,

este tiempo dependerd de la gravedad de la enfermedad y del estudio experimental.

Desde Orphan-app también se prestard un servicio de postventa para atender cualquier consulta o incidencia por parte de los

interesados.
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4.4 Procesos de Apoyo
GESTION FINANCIERA

Las actividades de la gestién financiera se encarga de la realizacién y seguimiento de todas procesos econémicos, financieros y
administrativos a llevar a cabo dentro de Orphan App, desde el control de la facturacién y de la contabilidad hasta el control de

pago a los proveedores ademds del seguimiento de la tesoreria y el estado financiero de la organizacién.

El director financiero semestralmente deberd presentar a la direccién de la empresa un estudio analitico sobre la situacién financiera
y econémica de la empresa (balance de situacién, cuenta de pérdidas y ganancias,...) y en caso de encontrar alteraciones respecto a

lo predefinido tendrd que proponer soluciones u alternativas para mejorar la situacién.
RECURSOS HUMANOS

La actividad de recursos humanos es un pilar fundamental para el desarrollo y crecimiento de Orphan App y para la sustentacion

de la estructura de procesos definidas.

En la fase inicial de la compaiiia, la gestién de los recursos humanos se centrard en la adecuada seleccién y formacién de los

visitadores médicos ya que en estos primeros afios nuestra misién fundamental es captar clientes.

La seleccién de personal se controlard de forma exhaustiva, definiendo de forma muy detallada los perfiles de los puestos a cubrir

y sus competencias para poder lograr los objetivos definidos por la empresa para cada puesto.

Para que el personal afio a afio siga estando capacitado para su puesto se establecerd un plan de formacién que garantice la

consecucién de los objetivos por parte de la empresa.

A final de afio se realizard un valoracién de la eficacia de la formacién impartida, para conocer las mejoras obtenidas y planificar la

formacién de afio siguiente.
IT-BIG DATA- BUSINESS ANALYTICS

Este proceso o actividad es otro pilar fundamental para el desarrollo tecnolégico de Orphan App. En este proceso se engloban
todas las actividades relacionadas con el desarrollo del software, aplicacién mévil y creacién de la web, ademds de su posterior

mantenimiento, mejora e integracién de nuevas funcionalidades

Ademais de nuestra actividad core, el tratamiento e integracion de los datos provenientes de los dispositivos, redes sociales y web
para obtener en una estructura eficaz que nos permite cumplir con objetivos de la empresa y con las lineas estratégicas definidas a
medio y largo plazo

ACTIVIDADES SUBCONTRATADAS

Un intermediario imprescindible en nuestro nexo entre laboratorios y pacientes, es el proveedor de agencia de viajes subcontratado,
que nos ayudard a que los pacientes lleguen a destino, ciudad donde se ubica el hospital donde van a recibir el tratamiento, y en que

destino dispongan de todo lo necesario para su estancia y las de sus familiares (pensién completa, transporte, seguros,...).

Otras actividades subcontratadas serdn la formacion y el asesoramiento legal cuando sea necesario.
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5.1 Juridico Legal
ESTRUCTURA SOCIETARIA DE LA EMPRESA

La estructura legal de la empresa es la de Sociedad Limitada.
Es la estructura que mejor se adapta para la fase inicial de
constitucién de la empresa y al nimero de socios y capital

social constituyente.

Se establecen 3 socios fundadores y la empresa se constituird
con un capital social inicial de 35.000€, aportado a partes

iguales por sus socios.

La regulacién de este tipo de sociedades estd recogida en el
RDL 1/2010 de 2 de Julio por el que se aprueba la Ley de
Sociedades de Capital.

Su denominacién social serd por tanto Orphan App S.L. con

domicilio social en Sevilla y duracién indefinida.
ORGANOS DE LA SOCIEDAD
Junta general

Organo que articulala participacién de los socios en el gobierno
de la sociedad, los acuerdos se adoptaran por mayoria. Los
siguientes asuntos son competencia de la Junta general:

Aprobacién de las cuentas anuales y aplicacién del
resultado.

Nombramiento, cese y exigencia de responsabilidad
sobre los auditores de cuenta, administradores y
auditores de cuentas.

Modificacién de los estatutos sociales.

Aumento y reduccién del capital social.

Supresién o limitacién del derecho de suscripcién o
asuncion preferente.

Adquisicién, enajenacién o aportacién a otra sociedad
de activos esenciales.

Transformacion, fusién, escision, cesién global de activo
y pasivo, disolucién de la sociedad

Aprobacién del balance final de liquidacién de la

sociedad.
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Cualquier asunto establecido en la ley o en los estatutos.
Consejo de administracién

Este érgano es necesario y permanente, en la fase inicial de
constitucién de la empresa estard formado por los 3 socios y

ejercerdn su cargo por duracién indefinida segun los estatutos.

Los siguientes asuntos son competencia del Consejo de

administracién.

La gestién cotidiana de la sociedad, adoptar decisiones
de la administracién corriente, por ejemplo, sobre la
actividad financiera, comercial para ejecutar los acuerdos
definidos en la junta general.

La representacién de la sociedad en sus relaciones con
terceros.

OBJETO SOCIAL

Las actividades principales realizadas o a realizar en un futuro
por Orphan App S.L. son las definidas a continuacién, éstas
podrin ser realizadas total o parcialmente, de forma directa o
indirecta mediante la titularidad de acciones y/o participaciones

en sociedades con un objeto idéntico.

E-commerce o Comercio Electrénico, la distribucién,
venta, compra, marketing y suministro de informacién
de productos o servicios a través de Internet

Las actividades profesionales

Las prestaciones de servicios, actividades de gestién y
administracién de servicios educativos, sanitarios, de
ocio y entretenimiento

El transporte y almacenamiento

Prestacién y desarrollo de actividades de servicios de
telecomunicaciones, informacién y comunicacién; en
particular, las actividades relacionadas con Internet
y otras redes, incluyendo actividades de acceso,

produccién, distribucién y/o exhibicién de contenidos
propios o ajenos, actividades de portal y actividades
de comercio electrénico y la explotacién de los signos
distintivos de la Sociedad.

Investigacién, desarrollo e innovacién

Actividades cientificas y técnicas
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Si alguna ley, exigiera para el ejercicio de algunas de las
actividades descritas en el objeto social algin requisito
especial, estas actividades no se podrdn iniciar hasta no
cumplir con los requisitos administrativos exigidos y éstas
deberdn desarrollarse por personal que ostente la titulacién

requerida.
ASPECTOS LEGALES

Orphan app se rige dentro del marco legal espafol por lo
indicado en la Ley 34/2002, de servicios de la sociedad de la
informacién y del comercio electrénico (LSSI), es la norma
reguladora del comercio electrénico y de otros servicios de
Internet cuando son parte de una actividad econémica. En
este ley se establece ademds determinadas obligaciones para
las empresas que realicen comercio electrénico, y se regulan las

actividades publicitarias por via electrénica.

Estas obligaciones de informacién se ven ampliadas para
aquellas empresas que celebren contratos por vias electrénicas,

con la finalidad de reducir la inseguridad juridica de operacién.

La LSSI no es la tunica norma que regula las actividades
comerciales en Internet, y por ello hay otra serie de leyes
que regulan la actividad comercial por Internet y por las que
Orphan App se debe regir.

. Ley orginica 15/1999, de 13 de diciembre de
Proteccién de Datos de Cardcter Personal

. Ley Orginica 15/1982 ,de 5 de Mayo, sobre proteccién
del derecho al honor, a la intimidad personal y familiar, y la

propia imagen.

. Ley 7/1998 , de 13 de abril , de Condiciones Generales
de la Contratacién.

. Real Decreto Legislativo 1/2007 , de 16 de
Noviembre, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley
General para la Defensa de los consumidores y usuarios y otras

leyes complementarias.

. Ley41/2002. Ley Basica Reguladora de la Autonomia
del Paciente y de Derechos y Obligaciones en Materia de

Informacién y Documentacién Clinica.

. Ley 16/2003 de Cohesiéon y Calidad del Sistema
Nacional de Salud, que desarrolla la ordenacién y coordinacién

de las actividades sanitarias en el conjunto del territorio.

. Ley 33/2011 de 4 de octubre. Ley General de Salud
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Publica.

. Ley 29/2996, de 26 de Julio, de garantias y uso
racional de los medicamentos y productos sanitarios.

. Real decreto Legislativo 1/1996, de 12 de abril, por
el que se aprueba el texto refundido de la Ley de propiedad

intelectual mas reforma LPI

. Ley 34/1998 ,de 11 de Noviembre, General de
publicidad

En términos legales, nuestro activo mds importante es la
informacién de nuestra base de datos que debera regirse por
la ley 15/1999 y 41/2002 , ademids de la Ley 29/2996 sobre
el uso de productos sanitarios y la ley 1/1996 sobre la ley de
propiedad intelectual que son las leyes que deben velar por
nuestro otro activo relevante, la informacién proporcionada

por las empresas farmacéuticas.

En términos contables y mercantiles, Orphan App tiene por
obligacién presentar anualmente en el registro mercantil las

cuentas anuales.
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5.2 Recursos Humanos

El capital humano es el recurso mds valioso de una empresa, de ahi la importancia de generar un buen plan de recursos humanos
desde el inicio. Nuestro plan de recursos humanos se sustenta en el andlisis realizado sobre la relacién entre los laboratorios
farmacéuticos y los pacientes con enfermedades raras y asociaciones tanto en términos cuantitativos como cualitativos. En funcién

del grado de relacién se ha planificado la dotacién, renovacién y mantenimiento de los recursos.

Otro factor importante para dimensionar correctamente la plantilla ha sido identificar cémo estd distribuido nuestro publico

objetivo, los pacientes con enfermedades raras, dentro del territorio espafiol.

El plan de recursos humanos tiene como objetivo principal determinar las necesidades del personal, conseguir un adecuado
dimensionamiento de la plantilla, proporcionar una gestién por funciones y competencias que permita el desarrollo de los

profesionales y por ultimo que todo esto contribuya a cumplir los objetivos definidos en nuestro plan de negocios.

Dentro de este plan, también se incluyen otros procesos directamente relacionados con la gestion de personal como pueden ser las

politicas retributivas.

La consecucién de la misién, visién y valores de esta compafiia se obtiene gracias a la filosofia de trabajo y de la relacién existente
entre las personas que la forman. Nuestra filosofia se basa en dar un “servicio cercano, ético, de confianza profesional y de calidad”

buscando la satisfaccién del cliente sin perder la vista a nuestro objetivo como empresa.

Este servicio de calidad solo lo podemos conseguir si cada uno de nosotros transmitimos a los clientes, los tres valores mas

importantes de la compaiifa: confianza, alianza y ética.

El plan de recursos humanos se actualizard de forma progresiva y continua ya que éste dependera de las modificaciones que puedan
p p y y p que p
producirse por cambios de normativa dentro del marco legal y también por modificaciones organizativas que puedan surgir en

funcién de la demanda del servicio y del cumplimiento de objetivos.

En Orphan app como lineas estratégicas del plan de recursos humanos estaran :

Trabajar para dar estabilidad a nuestros empleados, realizacién de contratos indefinidos en lugar de temporales.

Buscar la fidelizacién de profesionales altamente cualificados, ya que ellos son nuestro principal activo.

Participacién y motivacién de los empleados, impulsar un ambiente de comunicacién entre empleados a través de eventos
sociales dentro y fuera de la empresa, conocer las aspiraciones personales, poner en marcha planes de carrera y formacién
ajustados a cada puesto.

ORGANIGRAMA

La actividad principal de Orphan App es prestar servicio a sus dos clientes: los pacientes y los laboratorios farmacéuticos. Durante
los 5 primeros afios, este organigrama debe presentar una estructura organizativa flexible, para afrontar las diferentes etapas de

crecimiento y expansién ya que dependerd de la implantacion en el marco geogrifico espaiiol e internacional.

El modelo de organizacién elegido es un modelo por funciones transversal, lo que disminuye la posibilidad de conflicto a la hora
de tomar decisiones departamentales y aumentan a la hora de tomarlas de forma interdepartamental. Otra ventaja de este tipo de
organizacién es la fuerte especializacién de los departamentos, que facilitard en un futuro el asesoramiento entre los diferentes

niveles jerdrquicos.

En funcién de la dimensién del plan de negocio actual, el nimero de recurso humanos necesario al inicio de la actividad es de seis

personas, tres directores que asumirdn la direccién general, financiera, marketing, operaciones y TIC y tres visitadores comerciales.
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Directora RRHH

Directora de Director comercial Director de Director de
Operaciones y marketing Finanzas Tecnologia

Visitador comercial Visitador comercial

2 3

Visitador comercial

1

Como se puede ver en esta fase inicial se trata de una estructura plana y flexible donde se han eliminado dependencias jerdrquicas

y donde el movimiento entre dmbitos funcionales es posible.

Con las previsiones estimadas en el Plan de negocio, la evolucién de la estructura organizativa de la empresa en los 5 afios es que
durante los 3 primeros afios se incorporaran al equipo un visitador medico cada afio y en los tltimos dos afios dos visitadores,
siempre que los objetivos previstos se vayan cumpliendo. La idea es organizar a la fuerza comercial por drea norte, centro y sur, y

equilibrar la carga de trabajo segin donde exista mayor masa potencial de clientes.
PERFILES PUESTOS: FUNCIONES

A la hora del proceso de seleccién de personal, es necesario que los perfiles estén definidos al méximo nivel de detalle de cara a la

consecucién de objetivos de la empresa.
A continuacién, se definen las funciones por dreas que componen el organigrama.

Direccién general
" Dirigir, coordinar y liderar el funcionamiento general de la empresa, evaluando las operaciones que se lleven a cabo
Analisis de los resultados obtenidos en funcién de los objetivos tanto corporativo como departamentales
Aprobacién de presupuestos

Representante de la compaiifa ante proveedores, clientes y organismos

Encargado de convocar el consejo de direccién y de definir las politicas de responsabilidad social corporativas, retributivas
y de fidelizacién

Direccién financiera

Elaboracién de los estados contables y financieros
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Gestién de las variables financieras: tesorerias, créditos, cobros.
Optimizacién de la politica fiscal de la empresa
Relacién con entidades bancarias

Reclamaciones de cobros

Direccién de marketing

Definir la estrategia de marketing para el servicio que presta la compafia a medio y largo plazo. Disefio y ejecucién plan de
marketing, acciones de fidelizacién y notoriedad de marca.

Detectar las necesidades de nuestro cliente

Anticiparse a las posibles evoluciones de mercado, definiendo la estructura de marketing a poner en funcionamiento: gamas
de servicio, las tarifas, la comunicacién y promocién.

Establecer las acciones de marketing ATL y BTL, soporte técnico de nuestro producto y procedimiento para los clientes
externos.

Preparacién de estudios de mercado y viabilidad de nuevos lanzamientos

Direccién comercial

En la fase inicial de un negocio y mds de una start-up, la funcién de la direccién comercial es fundamental ya que es la encargada de:

Controlar, planificar todas las actividades de venta de la organizacion.

Definicién de la politica comercial de la empresa

Definir los planes de marketing operacional, dirigidas al crecimiento de las ventas junto al director de marketing
Establecer y controlar el cumplimiento de los objetivos cuantitativos y cualitativos de ventas establecidos.

Participacién en las negociaciones de alto nivel en colaboracién con los visitadores seguimiento de los contratos actuales y
potenciales de la organizacién

Encargado de mantener y sustentar la relacién con los clientes estratégicos de la compaiia

Delegado de zona/Visitador

Durante los primeros afios el delegado de zona serd a su vez visitador, éste dependera del director comercial. Sus objetivos principales

Establecer las previsiones de venta y fijar objetivos. Establecer el plan comercial de su zona, desarrollar y gestionar la linea
de servicio a presentar y prestar

Estudiar la competencia si la hubiese. Abrir y desarrollar el mercado de la compaiiia, comercializando servicios y productos
de marketing

Gestionar la cartera de clientes y estar en continua bisqueda de clientes potenciales

Analizar el mercado y asegurar la permanencia de nuestros clientes estratégicos

Director de operaciones
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Se encarga de asegurar el correcto funcionamiento del servicio que prestamos. Las funciones a realizar por el director de operaciones
son:

Asegurar el desarrollo de la actividad
Facilitar el trabajo a la fuerza de ventas
Gestién de los recursos internos para satisfacer las necesidades que surja a lo largo del desarrollo de la actividad.
Identificar y analizar los problemas de calidad y proponer acciones correctivas
Director de Tecnologia
Gestién del funcionamiento del soporte web y app
Buscar soluciones a las incidencias que se origine en la prestacién de un servicio

Gestién del departamento de ayuda al cliente

Direccién RRHH
Definir el plan estratégico de recursos humanos
Promover la movilidad geogrifica, rotaciones funcionales y desarrollos de plan de carrera.
Gestién y planificacién de la plantilla
Desarrollo de los planes de formacién

Prevencién de riesgos laborales: coordinar y supervisar todo lo relacionado con la seguridad y salud laboral
Funciones a externalizar

Para el lanzamiento de nuestra actividad empresarial, se ha decidido externalizar los siguientes servicios ya que no se tratan de

tareas estratégicas
Asesoramiento legal
Contratacién de viajes

Formacién

Se realizardn evaluaciones por desempefio segtn los requerimientos descritos por puesto de trabajo para conocer el grado de
adecuacién de la persona al puesto, este dltimo factor se tendrd especialmente en cuenta para valorar el perfil de los visitadores
médicos.

POLITICAS RETRIBUTIVAS

El sistema de retribucién de Orphan App se basa en la retencidn de talento y en la atraccién de los mejores profesionales. La

estructura retributiva se ha configurado teniendo en cuenta los siguientes factores:

Estrategia de la compaiiia, se han buscado sistemas de retribucién alineados con los objetivos de la compafifa a medio y largo
plazo.

Anilisis de cudles son los factores retribuibles en cada puesto de trabajo y cudl es la contribucién de cada puesto a la compaiifa
para generar un sistema retributivo lo mds equitativo posible.
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Comparacién del sistema retributivo interno con los sistemas de compaifiias similares a la nuestra, con el fin de reducir o
maximizar el gap segun la situacién.

El sistema retributivo en Orphan App se compone del salario base y una retribucién variable en funcién de los objetivos obtenidos.

La retribucién base depende del puesto de trabajo y de las responsabilidades asociadas, esta retribucién se revisard anualmente.

La retribucién variable tendrd una proporcién diferente segtin el puesto de trabajo y segiin los objetivos obtenidos a nivel individual,
de equipo y de empresa. La retribucién variable en los puestos de visitadores supondrd un 25% de su salario ya que ello son la fuerza

de venta y captacion de clientes.

OrphanApp

get the chance

CONFIANZA
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6.0 Plan Web - App

Como base de todo este proyecto, tenemos sin lugar a
dudas que seguir la senda de las nuevas tendencias en uso
de tecnologia. Por un lado las plataformas de comunicacién
deben ser con base de red Social, asi como la gestién de toda
la documentacién, pedidos y control de las necesidades de los
Stakeholder del proyecto.

6.1 Requerimientos desarrollo

estd aumentando drasticamente en los mercados de la energia
y los Servicios Publicos, la tecnologia, el sector publico,

transporte y servicios financieros.

Por supuesto, el Iol' también presenta nuevos desafios en
torno al uso efectivo de la gran cantidad de datos de usuario
que generan los dispositivos. Uno de estos desafios queda de
manifiesto en el 34% de los encuestados, que afirmaron que a
pesar de contar con dispositivos IoT, estos no estaban incluidos
en ninguna estrategia empresarial, aunque si se plantean

incluirlos en un futuro.

Estrategias especificas para probar dispositivos

loT

@ NotrabajanconloT @ Cuentan con dispositivos loT, pero no los hanincluido en su estrategia

@ Cuentan con dispositivos 10T y planean incluirlos en la estrategia préximamente

Cuentan con dispositivos loT incluidos en la estrategia

Fuente:Vecdis.Datos de:Capgemini

Son varios y complejos los requerimientos respecto al uso de
los dos desarrollos, vinculados mediante el uso de una PWA
( Power Web Advanced ) que mediante el uso de Laravel +
Ionic, nos permitird tener una desarrollo en uno sin tener que

ir a aplicaciones costosas de origen nativo.

El INTERNET DE LAS cOsAs promete una gran cantidad de
informacién detallada sobre el comportamiento de los clientes
y gracias a ello su adopcién ha ido en aumento en todas las
industrias. Seguin la encuesta de Capgemini, el porcentaje
de encuestados que no cuentan con dispositivos de Iol" en su
compaiiia ha disminuido bruscamente del 17% en 2017 al 3%

en 2018. Los datos también muestran que la adopcién de IoT
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Es alentador que este afio se haya visto un aumento en la
cantidad de estrategias de prueba para el despliegue de IoT.

Esto implica una mayor conciencia.

Unos de los principales escollos serd la CIBERSEGURIDAD muy
relevante dado el caso de el tipo de informacién que estamos
tratando. Esta combinacién de varias tendencias como, la nube,
el IoT, la transformacién digital y las aplicaciones orientadas al

cliente, han creado la “tormenta” perfecta para las empresas.

Por un lado, las organizaciones ahora tienen tanto la
motivacion (dado el mayor enfoque en la atencién al cliente)

como la capacidad de rastrear, almacenar y utilizar los datos



de los clientes para seducir mejor a sus consumidores. Por otro
lado, existen preocupaciones crecientes sobre la privacidad y
seguridad de los datos. Esta situacién se ve agravada por la falta
de claridad en torno a estdndares y protocolos de seguridad

para tecnologias emergentes como el IoT.

Esta preocupacion por la seguridad se puede ver también en los
resultados de la encuesta. E1 47% de los encuestados nombra
la ciberseguridad como un aspecto importante de su estrategia
de TI. Esta preocupacién con respecto a la seguridad parece
haber aumentado desde el afio pasado, donde el 35% de los
encuestados consideraba que la seguridad era un objetivo

importante.

Cuando se trata de proteger los datos de los clientes, el
Reglamento General de Proteccién de Datos de la Unién
Europea o GDPR, que entré en vigor el 25 de mayo de este

afio, ha sido un hito.

El GDPR, que consiste principalmente en regulaciones
relativas al almacenamiento, recuperacién e intercambio de
datos de los clientes, es aplicable a todas las organizaciones que
operan en la Unién Europea. Aunque ya ha entrado en vigor,
todavia hay mucha confusion en el mercado sobre su impacto

en las operaciones de TT.

La utilizacién de desarrollos en la NuBg, ya que la
transformacién digital, la adopcién de DevOps, asi como
la mayor necesidad de mejores capacidades de andlisis, han
impulsado la adopcién de la nube en los ultimos afios.

Hasta el 73% de todas las aplicaciones se basan en la nube. Tanto
la nube privada como la nube hibrida estin demostrando ser
populares, con un 22% de todas las aplicaciones ejecutindose
en una nube privada en comparacién con el 15% de todas las
aplicaciones que se ejecutan en una nube hibrida. Por un lado,
las organizaciones ahora tienen tanto la motivacién (dado el
mayor enfoque en la atencién al cliente) como la capacidad
de rastrear, almacenar y utilizar los datos de los clientes para
seducir mejor a sus consumidores. Por otro lado, existen
preocupaciones crecientes sobre la privacidad y seguridad de los
datos. Esta situacion se ve agravada por la falta de claridad en
torno a estandares y protocolos de seguridad para tecnologias

emergentes como el IoT.

Para el sector de las Farmacéuticas, Tanto los prescriptores
como los pacientes evolucionan digitalmente a un ritmo
acelerado, empujando al sector a definir cémo va a ser la
relacién con ellos en el medio plazo. Los valores relacionados
con los CLIENTES son:

La inteligencia del Cliente. La monitorizacién del
mercado y la competencia estin bien definidas en todas

Plan web - app

las empresas del sector, asi como el conocimiento del
canal prescriptor.

Transformacién digital de canales tradicionales. La
fuerza de ventas, en general, estd digitalizada mediante
tableta y catdlogos electrénicos, pese a que no realizan
venta directa a los prescriptores

Experiencias centradas en cliente. Todas las compafiias
del sector se esfuerzan por adaptar constantemente sus
productos, pese a que la regulacién y la lentitud en el
time to market se identifican como obsticulos que
dificultan ese esfuerzo. La capacidad de interaccién
y personalizacién en la experiencia de cliente se
construye sobre la base de la transformacién de canales
tradicionales y el establecimiento de nuevos canales
interactivos.

Diseiio y optimizacién de canales digitales. La web
corporativa es meramente informativa para todas
las farmacéuticas, aunque diversifican su presencia
Online a través de web de comunicacién, plataformas
de interaccién, apps dirigidas a pacientes, etc. La
presencia en redes sociales es madura, con escucha
activa, monitorizacién y sensorizacién del sentimiento
del cliente en todas las empresas.

Todo esto son las bases de desarrollo primario y en el futuro de
los aplicativos que vamos a realizar. Es por esto que no todo lo
desarrollaremos en un inicio, si no que lo iremos implantando

alo largo de la vida util de la herramienta.

Finalmente, también es importante recordar que el nuevo
modelo de negocio no se trata solo de las ltimas tecnologias
o procesos mejorados. Sobre todo, es un cambio en la cultura,
la actitud y la mentalidad, lo que también requerird un cambio
en las formas tradicionales de trabajar o prestar servicios. Esto
significa que las personas, los procesos y la tecnologia deberin
pasar por un periodo de cambio y mejora antes de que se pueda

realizar plenamente.
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7. Previsién financiera

Plan Financiero

El objetivo de este plan financiero consiste en mostrar de forma abreviada y detallada la situacién financiera estimada para los

préximos 5 afios. El crecimiento se hace maximo cuando empezamos a trabajar en el mercado internacional, a partir del 4° afio.
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7.1 Inversién

2021

EBITDA

2022

2023

[ EBITDA

2024

2 per. med. mov. (EBITDA)

Hay dos momentos de inversién, una se hace al inicio con capital de los socios y fondos de préstamos, y la segunda se hace con

fondos propios al empezar a trabajar a nivel internacional.

INVERSIONES

Mobiliario
Equipo Informatico
Mobiliario y Equipo

Sevidores de GDPR
Desarrollo App
Migquinas y herramientas

TOTAL INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

113.500,00 €

2020

4.500,00 €
9.000,00 €

13.500,00 €

35.000,00 €
65.000,00 €
100.000,00 €

2021

750,00 €
1.500,00 €
2.250,00 €

2.250,00 €

2022 2023

- € 5.000,00 €
2.200,00 € 9.000,00 €
2.200,00 € 14.000,00 €
50.000,00 €

45.000,00 €

95.000,00 €

2.200,00 €

109.000,00 €

202
750,00 €

1.500,00 €
2.250,00 €

2.250,00 4

Amortizaciones de Activos

Mobiliario
Equipo Informatico

Mobiliario y Equipo

Sevidores de GDPR
Desarrollo App

Miquinas y herramientas

TOTAL AMORTIZACIONES

337,50 €
1.548,00 €
1.885,50 €

1.895,83 €
4.604,17 €
6.500,00 €

8.385,50 €

393,75 €
1.806,00 €
2.199,75 €

1.895,83 €
4.604,17 €
6.500,00 €

8.699,75 €

393,75 €
2.184,40 €
2.578,15 €

1.895,83 €
4.604,17 €
6.500,00 €

9.078,15 €

768,75 €
3.732,40 €
4.501,15 €

4.604,17 €
7.791,67 €
12.395,83 €

16.896,98 €

825,00 ¢
3.990,40 €
4.815,40 ¢

4.604,17 €
7.791,67 €
12.395,83 ¢

17.211,23 4

Afiosdevidautil Valor Residua
Mobiliario 10 25,00%
Informitico 5 14,00%
Sevidores de GDPR 12 35,00%
Desarrollo App 12 15,00%

55



Plan Financiero

Para poder asumir esta inversion, podemos ver que tendriamos la capacidad de hacerlo al cuarto afio con el valor del FCF acumulado

Flujo de caja libre Acumulado ( en miles de €)

B Aumento M Disminucion Total
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200

-200

-400
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7.2 Gastos

Los gastos se minimizan al tener variables en los salarios de los comerciales, que es lo que los motiva a conseguir pacientes dificiles,
asi como de mantenimiento de la ofician. Al cuarto afio empezamos a ver un incremento de los costes estructurales, debido a
nuestro proceso de globalizacién tendriamos que incrementar el nimero de oficnas y posicionamiento fisico en paises estratégicos,

teniendo en cuenta que incluso el servidor que teniamos al principio no nos serviria.

GASTOS FJOS

Gastos Marketing (Publicaciones técnicas, anuncios....) 6.000,00 € 6.000,00 € 10.000,00 € 15.000,00 € 15.000,00 €
Asistencia Congresos 12.000,00 € 12.000,00 € 30.000,00 € 45.000,00 € 45.000,00 €
Logistica captacién clientes (costes de desplazamiento, dietas...) 51.752,50 € 51.752,50 € 51.752,50 € 156.377,50 € 172.015,25 €
Gastos Varios 69.752,50 € 69.752,50 € 91.752,50 € 216.377,50 € 216.377,50 €
Legales de gestion informacién 2.700,00 € 2.762,10 € 2.825,63 € 3.314,46 € 3.390,69 €
Servicios ( Luz, agua, Internet, teléfonos ) 4.500,00 € 4.603,50 € 4.709,38 € 6.701,45 € 6.855,58 €
Mantenimiento 1.800,00 € 1.800,00 € 1.800,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Alquiler 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 6.000,00 € 6.000,00 €
Seguros 1.000,00 € 1.200,00 € 1.800,00 € 2.500,00 € 2.800,00 €
Otros 6.000,00 € 6.000,00 € 8.000,00 € 15.000,00 € 15.000,00 €
Gastos Generales 17.500,00 € 17.865,60 € 20.635,01€ 36.515,91 € 37.046,28 €

87.252,50 € 87.618,10 € 112.387,51 € 252.893,41 € 253.423,78 €
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COSTODE LASVENTAS 2020 2021 2022 2023 2024
Mandatos realizados (Mandatos de 25 pacientes ) 6 12 16 24 29
Comisién media por venta ( x mandato) 16.800,00 € 17.052,00 € 23.190,72 € 42.207,11 € 50.648,53 €

Coste logisticos imputado ( x mandato)

Costos de ventas x mandato 16.800,00 € 17.052,00 € 23.190,72 € 42.207,11 € 50.648,53 €

TOTAL COSTOS DE VENTAS 16.800,00 € 17.052,00 € 23.190,72 € 42.207,11 € 50.648,53 €

Comisiones sobre margen 16.800,00 € 17.052,00 € 23.190,72 € 42.207,11 € 50.648,53 €
SALARIOS 2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad 3 3 4 7 8
Remuneracion total Fija 28.000,00 € 28.420,00 € 28.988,40 € 30.147,94 € 31.655,33 €
Comercial Laboratorio 1 1 2 3 3
Comercial Pacientes 2 2 2 4 5
Comercial 84.000,00 € 85.260,00 € 115.953,60 € 211.035,55 € 253.242,66 €
Cantidad 0 0 2 2 2
Remuneracién total 18.000,00 € 18.000,00 € 18.540,00 € 19.281,60 € 20.052,86 €
Administrativo 0 0 1 1 1
Administrativo fiscal 0 0 1 1 1
Contabilidad y Finanzas - € - € 37.080,00 € 38.563,20 € 40.105,73 €
Cantidad 0 1 2 2 2
Remuneracién total 32.000,00 € 32.000,00 € 32.960,00 € 33.948,80 € 34.967,26 €
Abogados - Proteccién Datos 0 1 1 1 1
Abogados - Internacional 0 0 1 1 1
Legal e internacional - € 32.000,00 € 65.920,00 € 67.897,60 € 69.934,53 €
Cantidad 0 1 2 2 3
Remuneracién total 17.000,00 € 17.000,00 € 17.340,00 € 9.261,00 € 9.724,00 €
Disefadores web 0 0 1 1 2
RRSS 0 1 1 1 1
Disefio y publicidad - € 17.000,00 € 34.680,00 € 18.522,00 € 29.172,00 €
Cantidad 3 3 3 3 3
Remuneracién total 20.000,00 € 24.000,00 € 28.800,00 € 57.600,00 € 74.880,00 €
CEO 1 1 1 1 1
COO 1 1 1 1 1
CMO 1 1 1 1 1
Gerencia General 60.000,00 € 72.000,00 € 86.400,00 € 172.800,00 € 224.640,00 €

TOTAL GASTOS DE PERSONAL 144.000,00 € 206.260,00 € 340.033,60 € 508.818,35 € 617.094,92 €

Comercial 3 3 4 7 8
Contabilidad y Finanzas 0 0 2 2 2
Legal e internacional 0 1 2 2 2
Disefio y publicidad 0 1 2 2 3
Gerencia General 3 3 3 3 3
EMPLEADOS TOTALES 6 8 13 16 18
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7.3 Ventas

Este valor es mas complicado de explicar y para ello, necesitamos sectorizar todos los elementos de ventas que explicamos en el plan
comercial para, una vez establecido los valores de venta, crear un ticket medio ( ver hoja siguiente ). Como se puede ver, para cada
tipo de estudio clinico se establece un Ratio de Frecuencia para encontrar este paciente y, a partir de ahi, conseguir un ticket medio
de donde partimos para hacer nuestras previsiones de ingresos principales.

En la comparativa de ingresos y gastos se ve claramente el salto que se tendrd en el momento de establecer el negocio a nivel global.
En el momento que conseguimos consolidar a los clientes Laboratorios, son ellos los que nos generan los mandatos de recurrencia,
incrementando el valor de la inversién en la aplicacion.

INGRESOS 2020 2021 2022 2023 2024
Mandatos realizados 6 12 16 24 29
Precio por Mandato 33.658,14 € 37.023,95 € 44.42874 € 53.314,49 € 58.645,94 €
Ingresos Producto "Mandato" 201.948,83 € 444.287,43 € 719.745,63 € 1.295.542,14 € 1.710.115,62 €
Ingresos Subcripciones/Publicidad 5.000,00 € 10.000,00 € 20.000,00 € 30.000,00 € 45.000,00 €

TOTALINGRESOS 206.948,83 € 454.287,43 € 739.745,63 € 1.325.542,14 € 1.755.115,62 €

Mandato = 1/2 25 pacientes

Por ultimo, los margenes que se consiguen, llevan una espiral de crecimiento acorde a los indicadores que veremos mas adelante,
pero como pre andlisis, sirva la siguiente grifica:
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Estudios Clinicos FRECUENCIA TICKET % VENTAS Total Ticket Medio % Comisién venta OTAL TICKET MEDIO - Comisién
Anormalidades congénitas, hereditarias y logi 1/20.000 1.791,59 € 4% 71,66 € 2,5% 69,87 €
Cincer 1/1.000 720,00 € 7% 50,40 € 1,2% 49,80 €
Diagnosis 1/1.000 720,00 € 1% 7,20 € 1,2% 7,11€
Enfermedades misculoesqueléticas 1/100.000 3.095,87 € 1% 30,96 € 3,5% 29,88 €
Enfermedades viricas 1/500 600,00 € 3% 18,00 € 1,0% 17,82 €
Fenoémenos biol6gicos 1/2.000 1.036,80 € 1% 10,37 € 1,5% 10,21 €
Fenémenos de sistema digestivo y fisiologia bucal 1/2.000 1.036,80 € 2% 20,74 € 1,5% 20,42 €
Fenoémenos genéticos 1/20.000 1.791,59 € 10% 179,16 € 2,5% 174,68 €
Fenémenos metabélicos 1/10.000 1.492,99 € 3% 4479 € 2,0% 43,89 €
Fisiologia de la circulacién y de la respiracién 1/5.000 1.244,16 € 7% 87,09 € 1,7% 85,61 €
Hematologia 1/1.500 864,00 € 6% 51,84 € 1,5% 51,06 €
Heridas, envenenamientos y salud laboral 1/500 600,00 € 1% 6,00 € 1,0% 5,94 €
Hormonologia 1/5.000 1.244,16 € 3% 37,32€ 1,7% 36,69 €
Huesos y nervios 1/5.000 1.244,16 € 5% 62,21 € 1,7% 61,15 €
Infecciones bacterianas y micosis 1/1.500 864,00 € 1% 8,64 € 1,5% 8,51 €
Nutricién y trastornos metabélicos 1/500 600,00 € 5% 30,00 € 1,0% 29,70 €
Otorrinolarongologia 1/500 600,00 € 1% 6,00 € 1,0% 5,94 €
Patologia ocular 1/500 600,00 € 2% 12,00 € 1,0% 11,88 €
Patologias cardiovasculares 1/2.000 1.036,80 € 11% 114,05 € 1,5% 112,34 €
Patologias del sistema immunitario 1/35.000 2.14991 € 1% 21,50 € 2,5% 20,96 €
Patologias 1/10.000 1.492,99 € 1% 14,93 € 2,0% 14,63 €
Piel y tejidos conectivos 1/20.000 1.791,59 € 3% 53,75 € 2,5% 52,40 €
Procedimientos quinirgicos u operativos 1/1.000 720,00 € 3% 21,60 € 1,2% 21,34 €
Sintomatologia y patologia general 1/500 600,00 € 5% 30,00 € 1,0% 29,70 €
Sistema inmunitario 1/100.000 3.095,87 € 5% 154,79 € 3,5% 149,38 €
Sistema Nervioso 1/100.000 3.095,87 € 5% 154,79 € 3,5% 149,38 €
Tracto respiratorio 1/50.000 2.579,89 € 1% 25,80 € 2,5% 2515 €
Urologia femenina, ginecologia y complicaciones del embarazo 1/2.000 1.036,80 € 2% 20,74 € 1,5% 20,42 €
TOTAL 100% 1.346,33 € 1.315,88 €
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7.4Previsiéon Financiera

Para finalizar, dejamos un resumen del estado financiero de la empresa para su analisis.

MargenBruto ( en miles de €)

1800

1600

1400

1200
1000
800
600
400
. 1N

2020 2021 2022 2023 2024
W Margen Bruto
Cuenta de resultados en miles de € ("000)
Periodo 2020 2022 2023 2024
Ingresos (+) 202,37 45429 739,75 1.325,54 1.755,12
Costes variables (-) 16,80 17,05 23,19 42,21 50,65
Margen Bruto 185,57 437,24 716,55 1.283,34 1.704,47
91,7% 96,2% 96,9% 96,8% 97,1%
Costes fijos (-) 231,25 293,88 452,42 761,71 870,52
EBITDA (45,68) 143,36 264,13 521,62 833,95
-22,6% 31,6% 35,7% 39,4% 47,5%
Amortizacién (-) 14,19 14,47 14,74 28,37 28,65
BAII (59,87) 128,89 249,39 493,25 805,30
-29,6% 28,4% 33,7% 37,2% 45,9%
Intereses (-) 3,83 3,93 3,83 7,85 7,77
BAI (63,70) 124,96 245,56 485,40 797,53
-31,5% 27,5% 33,2% 36,6% 45,4%
Impuestos (-) (15,92) 31,24 61,39 121,35 199,38
Beneficio Neto @7,77) 93,72 184,17 364,05 598,15
-23,6% 20,6% 24,9% 27,5% 34,1%
Dividendos preferentes (-)
Beneficio atribuido (47,77) 93,72 184,17 364,05 598,15
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Balance en miles de € ("000)
Periodo 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Activos Fijos 113,50 115,75 117,95 226,95 229,20

Amor. Acum 14,19 28,66 43,40 71,77 100,42

Activos no corrientes 99,31 87,09 74,55 155,18 128,78
Existencias

Clientes 15,52 34,85 56,75 101,69 134,64

Efectivo 35,00 5,03 5,86 7,92 14,06 15,57

Activo Corriente 35,00 20,56 40,71 64,67 115,74 150,20

Activos Totales 35,00 119,87 127,80 139,22 270,92 278,99

Accionistas 87,01 (53,38) (144,88) (283,50) (518,51)

Beneficio atribuido (47,77) 93,72 184,17 364,05 598,15

Patrimonio Neto 39,24 40,34 39,29 80,55 79,64

Deuda L/P 35,00 47,09 48,41 47,14 96,66 95,57

Deuda C/P 11,77 12,10 11,79 24,17 23,89

Proveedores 2,76 2,80 3,81 6,94 8,33

Acreedores 19,01 24,15 37,19 62,61 71,55

Pasivo Corriente 33,54 39,06 52,78 93,71 103,77

PNy Pasivo Total 35,00 119,87 127,80 139,22 270,92 278,99

7.4 Flujo de caja

Estado de Flujo de Efectivo

Periodo 2020 2021 2022 2023 2024
1. Efectivo de las operaciones

Beneficio Neto (47,77) 93,72 184,17 364,05 598,15
Amortizacién 14,19 14,47 14,74 28,37 28,65
Flujo de caja operativo (33,59) 108,19 198,91 392,42 626,80
Variac. Existencias

Variac. Clientes (15,52) (19,33) (21,90) (44,94) (32,95)
Variac. Proveedores 2,76 0,04 1,01 3,13 1,39
Variac. Acreedores 19,01 5,15 13,03 25,42 8,94
Flujo de efectivo de las operaciones (27,34) 94,05 191,06 376,03 604,18
2. Flujo de efectivo de las inversiones (113,50) (2,25) (2,20) (109,00) (2,25)
3. Flujo de efectivo de financiacién

Accionistas comunes 87,01 (92,62) (185,22) (322,79) (599,06)
Accionistas preferentes

Bancos 23,86 1,65 (1,58) 61,90 (1,36)
Efectivo de financiacién 110,87 (90,97) (186,80) (260,89) (600,42)
Flujo de efectivo (29,97) 0,83 2,06 6,14 1,51
Efectivo al principio 35,00 5,03 5,86 7,92 14,06
Flujo de efectivo (29,97) 0,83 2,06 6,14 1,51
Flujo al final 5,03 5,86 7,92 14,06 15,57
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7.5 Ratios

Periodo Observaciones 2020 2021 2022 2023 2024
Liquidez
Corriente Activo Cor/Pasivo Cor 0,61 1,04 1,23 1,24 1,45
Prueba del 4cido Activo Cor-Existencias/Pasivo Cor 0,61 1,04 1,23 1,24 1,45
Efectivo Efectivo/Pasivo Cor en % 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0%
Gestion de Activos
Rotacién de almacén Costes variables/Existencias
Dias en almacén 0,0 dias 0,0 dias 0,0 dias 0,0 dias 0,0 dias
Rotacién de clientes Ingresos/clientes 13,04 13,04 13,04 13,04 13,04
dias de cobro 28,0 dias 28,0 dias 28,0 dias 28,0 dfas 28,0 dias
Rotacién de proveedores Costes variables/Proveedores 6,08 6,08 6,08 6,08 6,08
dias de pago a porveedores 60,0 dias 60,0 dias 60,0 dias 60,0 dias 60,0 dias
Rotacién de acreedores Costes fijos/acreedores 12,17 12,17 12,17 12,17 12,17
Dias de pago a acreedores 30,0 dias 30,0 dias 30,0 dias 30,0 dias 30,0 dias
Rotacién de activos Ingresos/Activo total 1,69 3,55 5,31 4,89 6,29
Deuda
apalancamiento (Pasivo+Patrimonio neto)/Pasivo total 67,3% 68,4% 71,8% 70,3% 71,5%
crédito (Deuda LP+Deuda CP)/Activo total 49,1% 47,3% 42,3% 44,6% 42,8%
Cobertura del interés BAII/Intereses (15,65) 32,77 65,11 62,80 103,70
Cobertura de efectivo (BAII+Amortizacion)/Intereses (11,94) 36,45 68,96 66,42 107,39
Multiplicador de Equity Pasivo/Patrimonio neto 3,05 3,17 3,54 3,36 3,50
Rentabilidad %
ROE Be neto/Patrimonio Neto -121,7% 232,3% 468,8% 451,9% 751,0%
ROA Be neto/Activo total -39,9% 73,3% 132,3% 134,4% 214,4%
Margen de beneficio -23,6% 20,6% 24,9% 27,5% 34,1%

Rotacién de activos
Multiplicador de Equity

(Margen Bo*Rotacion*Multipl equity)=ROE -121,7% 232,3% 468,8% 451,9% 751,0%

Arselbelis 1)
natists Hupon (Margen bo*Rotacion)=ROA 39,9% 73,3%  132,3%  134,4% 214,4%
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