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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios busca ofrecer a los profesionales en Odontologia el uso
de un software alojado en la nube de internet con el cual podran automatizar sus
principales tareas de atencion médica y administrativas. Asimismo, este servicio les
permitird tercerizar toda la plataforma tecnolégica, sin tener preocuparse por realizar una

inversion en servidores, licencias de software y desarrollo de sistemas.

La idea de negocio inicial consistio en un diario médico digital dirigido a consumidor
final, en particular padres preocupados por sus hijos y pacientes con padecimientos
cronicos. Sin embargo, de las entrevistas a expertos se concluyd que el servicio antes
mencionado seria sumamente complejo de implementar; pero a su vez se identificé que
existia en el mercado un nicho de consultorios pequefios que podrian necesitar apoyo no
solo en la administracion de la historia clinica sino toda la gestion administrativa del

consultorio.

Entonces, se tom¢ la decision de convertir el servicio en un software de autogestion.
Esto ultimo se explor6 en los focus groups; de lo cual se obtuvieron suficientes indicios
para optar por orientarlo a odontologos. El concepto del servicio y sus principales
atributos fueron validados mediante una encuesta. Sin embargo, debido a la falta de
representatividad de la misma sus hallazgos fueron considerados como indicios sobre

coémo podria comportarse el mercado odontologico.

La propuesta de valor es ofrecer un servicio a través de un software en la nube que
permita automatizar la gestion de un consultorio sin realizar mayores inversiones en
infraestructura tecnologica. Las funcionalidades propuestas son Gestion de pacientes,
Gestion de historia clinica, Gestion de citas, Gestion de ingresos y egresos, Gestion de

inventarios y Gestion de promociones.

La estrategia a seguir es de nicho enfocada en diferenciacion. El publico objetivo

identificado son los odontélogos que laboran de manera independiente, los cuales se
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pueden segmentar en Pulpines, Maduros, Especialistas y Seniors. Se estimo el tamafio de
mercado meta en 6 250 potenciales clientes. La penetraciéon de mercado meta sera del

15% al primer afo.

El plan de promocion del servicio se basara en potenciar la recordacion del sofiware
a través de marketing digital y generar el uso en recién egresados de modo que cuando
estos odontdlogos empiecen a trabajar busquen suscribirse al servicio. Para ello se
gestionaran alianzas estratégicas con las entidades importantes del sector, como son el
Colegio Odontologico del Pert y con las universidades. El servicio se ofrecerd a través de
tres paquetes: Gratuito, basico y full; mediante la modalidad de software alojado en la
nube. Dentro de los sistemas involucrados se incluye un portal web donde los doctores y
pacientes podran interactuar; asi como un software web que implementara todas las
funcionalidades enfocadas a los odontdlogos. La plataforma de servicios en la nube a usar
es Microsoft Azure, la cual ofrece los mejores estdndares de la industria y alto

cumplimiento de los acuerdos de niveles de servicio ofrecidos.

Respecto al plan legal se redactard un contrato de confidencialidad con la clinica
dental y/o profesional odontologico donde se incluyen las provisiones y protecciones de
datos, empleo de licencias, acceso a datos remotos, seguridad y privacidad, acuerdos de
nivel de servicio y pagos-facturacion. La proteccion de datos personales con los usuarios
seran tratados de acuerdo a las leyes vigentes del Peru, los cuales exigen que los datos

sensibles deben tener autorizacion firmada para su uso.

Para el plan financiero se considerara una inversion inicial de US$193 528; los cuales
incluyen la inversion en desarrollo del software y el capital de trabajo (por el método de
déficit acumulado maximo: US$123 536). La financiacion sera 100% capital propio. El
periodo de evaluacion fue de 5 afios. Se tomara una tasa de descuento de 27.25% que
corresponde al riesgo por iniciar una startup en tecnologia con capital propio. El VAN es
de US$12 400 y la TIR de 28.55%. Los parametros que mas afectan la rentabilidad del
proyecto son % de demanda estimada de nuevos clientes afio 1 y tasa de clientes

retirados. Como el proyecto es altamente sensible a ellas, se concluye que es riesgoso.

Xvi



