Rentabilidad y Modelo de Negocio
para Clinicas Médico-Estéticas

AETHERNIS
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El Paradigma
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Valor Clinico

Aporta valor intrinseco al acto
clinico, mejorando la recuperacion
y amplificando los resultados de los

procedimientos médicos.
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Experiencia Paciente

Convierte el alta médica en un plan
domiciliario tangible. Mejora el
confort post-tratamientoy eleva la

percepcion de cuidado continuo.
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Rentabilidad Neta

Genera una rentabilidad adicional
sustancial sin exigir cambios
operativos complejos ni
transformar la clinica en un espacio

puramente comercial.




Doble Propuesta de Valor Integral

PARA LA CLINICA

Q Nueva fuente de ingresos de alta rotacion y muy bajo coste

operativo asociado.

Q Aumenta el ticket medio por paciente tratado sin depender de

nuevos procedimientos.

Q Facilita la fidelizacién, el recuerdo de marcay la recurrencia.

PARA EL DOCTOR

Q Refuerza la autoridad clinica vinculando la recomendacion a una

indicacion exacta aportando valor diferencial al paciente.

Q Estandariza el consejo y los protocolos post-tratamiento en todo

el equipo médico.




[.a Economia del Modelo

11400

MARGEN BRUTO PROMEDIO

150.000 €

INGRESOS ANUALES*

Rentabilidad sin friccion comercial

El ecosistema Aethernis esta disefiado para la élite médica. No
requiere vender lineas completas ni aplicar agresivos descuentos

de volumen.

Con unaimplantacion inicial de apenas 2 o 3 protocolos
altamente focalizados, el impacto en la cuenta de resultados
(P&L) de la clinica es inmediato y sostenible.

*Clinicas de facturacion < 1M€)



Protocolos Clinicos Rentables

Protocolo Aethernis Contexto de Uso Sugerido Ingreso / Margen

Pack Post-Neuromodulador

| Consulta de neuromoduladores y revision temprana. Confort e hidratacion. 120,00€ (73,46 € Mg.)
PackR racion Barrer
acknecuperacion barrera Tras peelings, laseres ablativos o pieles severamente sensibilizadas. 58,50 € (35,84 € Mg.)
Pack Luminosidad
Pacientes centrados en mejora del tono, manchasy prevencion oxidativa. 46,50 € (25,54 € Mg.)

Pack Bioestimulacion
Mantenimiento domiciliario en tratamientos de induccion de colégeno. 65,00 € (36,50 € Mg.)




Ftica y Legitimidad Comercial

[a recomendacion debe existir porque es
clinicamente adecuada para el paciente,

nunca porque mejore el ingreso de la clinica.

PILAR ESTRATEGICO AETHERNIS
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Implantacion Operativa Recomendada

2. Formacion

Alineacion transversal: doctores,

4. Seguimiento

Registro de entregasy protocolizacion

de revision para asegurar recompra a

recepcion y equipo auxiliar dominan la los 30-45 dias.
indicacion y la pauta.
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1. Seleccidn

Eleccidn inicial de solo 3 referenciasy 3
protocolos. Menos surtido, mas focoy

certidumbre médica.

3. Integracidn

Introduccion sistematica de la pauta en
el consentimiento post-tratamientoy

cierre de consulta.



ldentificacion y Mitigacion de Riesgos

Sobrecargar la Recomendacion

El Riesgo: Confundir al pacientey al equipo médico con
demasiadas opciones cosmeéticas, generando paralisis
por analisis.

La Solucidén: Reducir drasticamente el numero de
referencias iniciales. Trabajar unicamente protocolos

cerrados, simplesy pre-aprobados por direccion médica.

Percepcion de "Venta Agresiva"

ELRiesgo: Que el paciente perciba que el consejo médico
esta sesgado por un interés puramente transaccionaly

economico.

La Solucién: Vincular estrictamente cada propuesta a
una indicacion objetiva. Separar el acto clinico de la

entregay no presionar jamas en la revision.




Métricas de Exito

Ratio de Aceptacion » Ticket Medio Adicional ® Tasa de Recompra

Integracion natural del protocolo — Rentabilidad sostenible garantizada
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