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RESUMEN

Version Espanol:

Dimaru S.A. ofrece el servicio de Asesoria, Desarrollo vy
Comercializacion de Software, adaptandose a las necesidades del
cliente y mostrandoles la calidad del servicio brindado.

Nuestro producto esta enfocado a la administracion de los datos
clinicos como soporte para el médico: EASYDOC facilita la actividad
diaria de un médico en particular, tiene el proposito de agilizar la
relacion: médico — médico, compartiendo conocimientos vy
experiencias médicas entre todos sus usuarios y médico — paciente
para mejorar la administracion de los recursos de nuestros clientes
con excelente atencion personalizada.

Para este negocio se requiere una inversion inicial de $7.500, donde
cada socia aportara con $2.500.

English Version:

Dimaru S.A. offers the Consultant's service, Development and
Commercialization of Software, adapting to the necessities of the
client and showing to them the quality of the offered service.

Our product focused to the Medical area: EASYDOC facilitates the
daily activity of a doctor in individual, it has the intention to make
agile the relation: doctor - doctor, sharing knowledge and medical
experiences between all its users and doctor - patient, besides to
improve the administration of the resources of our clients with
excellent customized attention.

For this business requires an initial investment of $7,500, where each
partner will contribute with $2.500.



INTRODUCCION

Dimaru S.A. es la compafia que deseamos crear a partir de la
sustentacion de nuestra tesis; como una Compafia emprendedora en
nuevos negocios: Asesoria, Desarrollo y Comercializacion de
Software, seria y responsable dentro del mercado en el que se
desarrolla.

La compafia surgiria con un grupo de personas cuyo objetivo
primordial es brindar a sus clientes una gama de productos de
software que se adapte a sus necesidades y proporcionarles asesoria
para mejorar la calidad de los servicios que ofrecen nuestros futuros
clientes.

EASYDOC como muestro producto estrella surgio, debido a que hoy
en dia, en un mundo donde el mercado esta globalizado, se ha
determinado que los negocios que mas rentabilidad producen son los
que ofrecen ahorro de tiempo, comodidad y facilidad de acceso y si a
estas tres caracteristicas le anteponemos, la comunicacion constante
y oportuna con los profesionales de la salud; obtendremos un nuevo
tipo de negocio.

Podemos concluir que mediante el desarrollo y Ila correcta
implementacion de EASYDOC se podra lograr lo siguiente:

= Creacion del Centro Meédico: nombre de la unidad médica,
direccion, teléfonos.

»= Creacion de usuarios del sistema médico.

= Autenticacion de usuarios.

= Creacion parametrizada de formularios segun la especialidad
para: historia clinica, resultado de examenes.

= Ingreso de pacientes.

= Control de la historia clinica del paciente.

= Control de la agenda médica a través de fijaciéon de citas de
pacientes.

= Consultas de la historia clinica del paciente por: especialidad
del médico, por fecha.

= Se podran visualizar gréaficos estadisticos de los formularios de
acuerdo a las necesidades.

» Visualizacién de la historia clinica, agenda médica y reportes
estadisticos.



CONTENIDO

1. Mercado
1.1 Andélisis de la Industria

Con el objetivo de descubrir qué factores determinan la rentabilidad
de nuestro sector y de nuestra empresa, hemos decidido implementar
el método de analisis de la fuerza de Porter.

Razones de uso del andlisis de las fuerzas de Porter:
» Permite desarrollar una ventaja competitiva respecto a nuestros
rivales.
* Mejor entendimiento de la dinamica que influye nuestro sector
y/0 cual es nuestra posicion.
» Permite analizar nuestra posicion estratégica a mas de buscar
iniciativas que sean disruptivas y nos hagan mejorar.

1.1.1 Amenaza de entrada de competidores potenciales

Al existir altos beneficios hay un fuerte incentivo al entrar en el sector
del software, pero existen fuertes barreras, como las siguientes:
= Producciéon de programas innovadores.
= Tecnologia puede resultar muy costosa.
= Software libre, representa una gran amenaza debido a que el
cliente se vuelve independiente del proveedor.
= Alto costo de desarrollo.
= Economias de escala, nuestros precios pueden estar por encima
de competidores externos que pudieren incursionar en nuestro
pais.

1.1.2 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, debido a que el
tiempo para proveerse de una nueva herramienta tecnoldgica es
demasiado largo.

Las empresas desarrolladoras de software pueden elaborar sus
aplicaciones con la herramienta que mejor se adapten y de manera
independiente pueden elegir mejorar sus aplicaciones con nuevas
herramientas pero sin convertirse en un requisito necesario.

Cabe recalcar que la tecnologia siempre esta cambiando por lo que
queda a criterio de cada empresa desarrolladora de software
establecer el tiempo adecuado para actualizar sus versiones.



1.1.3 Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los compradores es directamente
proporcional al volumen de compra que estos realicen.

Por lo tanto los pequefios y medianos compradores tienen una muy
baja probabilidad de negociar la venta en beneficio de ellos, mientras
que los llamados grandes clientes basados en los altos niveles de
compra pueden llegar a negociar la venta a tal forma de verse
beneficiados, ya sea por disminucion del precio de venta o por algun
otro estimulo.

1.1.4 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

EASYDOC como herramienta para el control de pacientes tiene varios
productos sustitutos:

= Excel.

= Sistemas gratuitos en Internet.

= Formularios impresos y llenados manualmente.

= Agendas electronicas o libro agenda.

= Asistente Médico.

1.1.5 Rivalidad entre competidores

Existe una alta competencia entre las empresas desarrolladoras de
software, cada una pretende abarcar la mayor parte del mercado, a
través de la personalizacion de programas que se adapten a las
necesidades de la mayoria de las empresas consumidoras.

En el caso de las grandes empresas competidoras que ya tienen sus
clientes formados, se encuentran mucho mas consolidadas en el
mercado, por lo que la rivalidad existente no es tan grande.

= MEDICAL producto de Intermix Soluciones en Internet.

= Programa historia médica producto publicado en mercado libre.

= iHospital y Nemesis-Clinic productos de Ocitel S.A.

= SISHOSP producto de Prosoft.

= Info-Medic Win producto de Gestiéon Médica Integrada (IGM) —
Espana.

= MedFile.

= Galenus Pro.



1.2 Tamano del Mercado y Tendencias

Dimaru S.A. como Empresa innovadora del siglo XXI, tiene
caracteristicas de posicionamiento global al idealizar que una
empresa de éxito no valdra tanto por lo que tiene en activos fijos sino
por el monto del capital intelectual ya que no puede existir
crecimiento econdmico sin progreso tecnoldgico, he ahi el hecho de
incursionar con productos de software y servicios de asesoria
comercial y tecnolégica para mantener un constante desarrollo de
crecimiento sostenido.

Entre los mercados que la empresa desea atraer se encuentra el
mercado extranjero por ser uno de los mas ambiciosos que incluye
inversion para el desarrollo de emprendedores como Dimaru S.A.,
con una transformacion cultural donde prima el valor por el individuo
y el entorno en el que se desarrolla.

El mercado al que pertenece nuestra empresa es explicitamente
Software, lo que incluye varias clases de servicios:

Asesoria.- Servimos a nuestros clientes con nuevas alternativas en
tecnologias para el fortalecimiento y la optimizaciéon de sus recursos,
reforzando sus negocios como un aliado confiable.

Debemos permanecer actualizados en la zaga de las nuevas
tecnologias, para poder brindar mejor conocimiento y entendimiento
a nuestros clientes. Por ultimo, aunque tenemos un buen dominio de
lo que es Asesoria, debemos preocuparnos por mejorar la integridad
del servicio que ofrecemos.

Desarrollo.- Nos aseguramos que nuestros clientes tengan lo que
necesitan para hacer funcionar sus negocios lo mejor posible, con el
maximo de eficiencia y confiabilidad. Debido a que muchas de
nuestras aplicaciones se basan en los requerimientos de los clientes.

Comercializacion.- Vendemos confiabilidad y otorgamos a nuestros
clientes la seguridad de saber que sus negocios no sufriran un
colapso con la tecnologia informatica. En el mercado existen muchos
software orientados a resolver total o parcialmente los problemas
empresariales. Todos tienen una base comun, acaparar el mercado y
posicionarse en la mente de sus clientes. Las estrategias
implementadas para conseguirlo dependeran de nuestros objetivos.



1.2.1 Necesidades del Mercado

La Industria del Software en el Ecuador registr6 $62 millones de
dolares en ventas al cierre del 2004 segun el Primer Estudio de
Métricas, presentado por La Asociacion Ecuatoriana de Software
(AESOFT) en conjunto con la Corporacion Andina de Fomento (CAF) y
la Corporaciobn de Promocion de Exportaciones e Inversiones
(CORPEL).

En nuestro mercado nacional contamos con alrededor de 223
empresas dedicadas a la industria del software, 11 internacionales y
212 desarrolladoras, siendo la mayor concentracion en Quito (181),
seguido por Guayaquil (25) y Cuenca (6).

Aun con los problemas principales que enfrenta la industria de
desarrollo de software nacional (ausencia de fuentes de
financiamiento, falta de una politica de estado y falta de proteccion
contra la pirateria) las perspectivas de la industria del software para
el 2005 son buenas.

El 86.6% consideran que las politicas gubernamentales sobre
tecnologias de informacion (T1) no han ayudado al crecimiento de la
empresa del mercado de software, y el 61.2% considera que dichas
politicas no han afectado negativamente al crecimiento de la
industria.

“Para estimular el sector, el 43% consider6 como alternativa el
incentivar la innovacion tecnoldgica de investigacion y empresas, asi
como el financiamiento para el desarrollo de proyectos con el
37.3%”, acotd Xavier Torres, Presidente de AESOFT.

1.2.2 Analisis del Mercado Potencial

Perfil del Cliente
Los usuarios potenciales de este software son:
= Clinicas Médicas que cuenten con un equipo de trabajo amplio.
= Doctores de Centros Médicos o Consultorios particulares que
deseen ampliar su mercado.
= Centros Clinicos privados que no cuentan con un avance
tecnoldgico para llevar el historial médico de sus pacientes.
= Instituciones Médicas que deseen que el prestigio y status se
forme o mantenga.
= Centros Clinicos que requieran un renombre y aumento de
mercado.



1.2.3 Analisis del Segmento del Mercado

De las tres ciudades mas pobladas del Ecuador y en donde se
concentra el mayor movimiento econdmico del pais (Guayaquil, Quito
y Cuenca) elegimos como nuestro segmento de mercado la ciudad de
Guayaquil por ser la ciudad mas atractiva para la venta al no tener
una mayor concentracion de empresas competidoras de software
como Quito.

En la Costa se cuenta con 321 establecimientos médicos en el afo
2003.

Al analizar a la ciudad de Guayaquil como nuestro mercado objetivo,
nos encontramos con los siguientes datos:

Guayaquil es la ciudad mas poblada del Ecuador, cuenta con
2’800.000 habitantes, ocupando la mitad de ellos (aproximadamente)
el sector comercial de la urbe, ademas de contar con 165 Centros de
atencion médicos con fines de lucro. Por lo que resulta ademas de ser
un mercado grande, el mas atractivo.

2. Producto
2.1 Definicion

EASYDOC es un Sistema Médico que permite el ingreso de los datos
de la Unidad Médica, los que se mostraran en los encabezados de
todos los documentos impresos que se emitan a través del Sistema.
Ademas de su facil uso, ofrece la seguridad que el cliente requiere,
mediante la asignacion de opciones permitidas a cada usuario y la
autenticacion del mismo.

Serd posible gque la informacién de los pacientes sea compartida por
todos los Doctores del Centro Médico, esto les permitira optimizar la
atencion que se le brinde al paciente, ya que tendrad acceso a la
informacién en el momento preciso.

La permitira al Doctor disponer de mas tiempo para atender a mas
pacientes, como resultado de la agilidad que se adquiere tanto al
ingresar los datos de las historias clinicas como para la busqueda de
informacion.

La implementacion de EASYDOC logra la satisfaccion de los
pacientes, al percibir la organizacion y la tecnologia usada para
atenderlo, esto se vera reflejado en la fidelidad del mismo.



2.1.1 Beneficios para los clientes

*» Reduccion de tiempo.

= Legibilidad de la informacion.

= QOrganizacion de la informacion.

= Reduccion de papeleria.

= Disponibilidad de la informacién en tiempo real.

= Disminuir la carga de trabajo.

= Seguridad de la informacion.

» Flexibilidad en el Sistema.

= Ayudar al usuario con el correcto manejo de los recursos.

= Manejar eficientemente el volumen creciente de transacciones.

Al adquirir nuestros productos, obtendra una mejor administracion de
su tiempo y esto se vera reflejado en la rentabilidad de sus
ganancias.

2.2 Innovacion de EASYDOC

EASYDOC nos muestra su innovacion a través de formularios
personalizados tanto por la especialidad del Médico como por el tipo
de paciente que se atienda.
La informacion obtenida en cada cita difiere de la especialidad del
Médico, un Pediatra no evaluarad o usara los mismo términos que un
Ginecdlogo, de forma similar ocurre con los pacientes, los datos que
se adquieran depende de:

» Edad: nifio — adolescente — adulto

= Sexo: hombre — mujer

= Estado: embarazada
En cada formulario de la historia clinica se mostrara el nombre,
especialidad del Médico y los datos basicos del paciente.

2.2.1 Diferenciacion del Producto

EASYDOC no esta centrado en satisfacer la necesidad de una sola
especialidad médica, su objetivo principal esta orientado a la
personalizacion de acuerdo al criterio de cada especialista:
= Definicién de formularios Unicos para almacenar informacién de
cada visita médica.
= Al mismo tiempo se puede decidir que reportes estadisticos se
van a generar de acuerdo a lo especificado en el formulario.
= Ademas de capacitar al Médico sobre el sistema y de como
debe administrar su informacion para facilitar el acceso a la
misma.



3. Ventas y Mercadotecnia

En el mercado existen muchos software orientados a la medicina ya
sea para resolver total o parcialmente sus problemas. Todos tienen
una base comun, acaparar el mercado y posicionarse en la mente de
sus clientes. Las estrategias implementadas para conseguirlo
dependeran de sus objetivos.

Precio:
US $ 1.500
Promocion:

= Eventos: Contendran la presentacion de Ila Empresa,
presentaciéon del producto, cocktail. Duracion aproximada de
hora y media.

= Publicaciones en revistas especializadas: se realizaran
publicaciones mensuales o bimestrales con una descripcion
general y novedades del producto.

» Folleteria: Utilizacion de folleteria con informacion sobre el
alcance funcional del sistema. Sera entregada en las visitas
personales, eventos y por correo.

= Merchandising: Estd compuesto por remeras, boligrafos,
agendas y regalos empresariales que se entregan en los
eventos y como obsequios a los potenciales y actuales clientes.

= Distribucién de CD con demo y alcance funcional del sistema.

= Participacion en ferias.

= Después de la instalacion del software, el cliente contara con 3
sesiones de soporte gratuito.

= Junto con su adquisicibn se proporcionara la capacitacion
correspondiente al usuario.

= Cuenta con respaldo de la ESPOL, por lo que servira como
contacto entre el usuario y el negociante.

= Descuentos por fechas especiales: dia del Médico, dia de la
Enfermera y el dia del Auxiliar de enfermeria.

Puntos de venta:

= | ocalizaciones de la ESPOL.
» Lugares de exposicion: EXPOPLAZA, ferias.
= Ventas directas.



CONCLUSIONES

Nuestra empresa estd conformada por un equipo de profesionales,
asesores y especialistas en Desarrollo de Aplicaciones, que proveen
servicios y soluciones informaticas permitiendo mejorar la
administracion de los recursos de nuestros clientes con excelente
atencion personalizada.

Una metodologia para la implementacion de la estrategia siendo
adaptable a diferentes modelos de negocio y por ende formular y
ejecutar planes estratégicos con un concepto integral y balanceado
para las estrategias.

Se basa en estrategia de una organizacion enfocandose en sus
objetivos, teniendo en cuanto de cuales son sus fortalezas y
necesidades.
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