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1. PRESENTACION Y DEFINICION DE LA EMPRESA

1.1 Propuesta De Valor

Gekho, alta gestion en salud, es la primera empresa dedicada a la asesoria en gestion y digitalizacion
de servicios de manera exclusiva en el sector sanitario en Republica Dominicana basada en un modelo
de negocios Business intelligence.

Nuestra empresa se edifica en la atencion personalizada y enfocada en las necesidades y posibilidades
de cada empresa, para garantizarles a nuestros clientes oportunidades de mejorar sus servicios y
reforzar su sostenibilidad en un mercado tan competitivo y demandante.

1.2  Mision

La mision de Gekho es de detectar oportunidades de mejoria al sector sanitario dominicano, a través
de la creacion de estrategias, de la implementacion de redes integradas de servicios, nuevas
tecnologias, técnicas y estrategias de comunicacion, formacion, organizacion, y administracion con un
enfoque moderno y digital en los centros de salud del servicio metropolitano, y permitir que el sector
salud de la Republica Dominicana pueda posicionarse a niveles internacionales como un pais con un
sistema sanitario modelo y equiparable con modelos vanguardistas y eficaces de paises con recursos
similares, siempre con la finalidad de que los dominicanos y dominicanas reciban las atenciones
apropiadas y oportunas para sus problemas de salud y que la administracion de estos centros sea mas
eficaz, simplificada y orientada a la mejoria constante.

1.3  Vision

La vision de esta empresa es convertirnos en la empresa nimero uno de apoyo en la asesoria en
gestion en todos los centros de salud de Republica Dominicana con posibilidad de extension a los
sistemas de salud del caribe manteniendo nuestro enfoque actualizado y vanguardista velando siempre
por satisfacer las necesidades de nuestros clientes y sus usuarios, para asi mejorar el sistema sanitario
dominicano, mientras nos posicionamos como la mejor empresa de asesoria en gestion y digitalizacion
de servicios de salud en el mercado.

1.4 Valores

Nuestra empresa se sustenta en valores firmes que nos encaminan a alcanzar la eficacia y la eficiencia
en cada uno de los proyectos que nos sean asignados, velando siempre por la satisfaccion de nuestros
clientes. Los valores que caracterizan nuestra a nuestra empresa son:

e Responsabilidad e Trabajo en equipo
e (Calidad e Compromiso

e Integridad e Innovacion

e Liderazgo
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1.5 Servicios

Los servicios ofertados por nuestra empresa son muy amplios y variables, para de esta manera poder
ajustarnos a las peticiones de nuestros clientes y poder garantizarles un servicio de calidad y a la
altura de sus necesidades.

Entre estos servicios podemos citar:

« Asesoria de gestion: Dentro de la cual ofertaremos los analisis, evaluacion y diagnostico del centro,
la formulacién de planes y estrategias de mejora, evaluacion y seguimiento de proyectos, evaluacion
y formacion del personal, disefo planes de negocios, seguimiento de estos procesos, subcontratacion
de servicios de externalizacion, asesoramiento y apoyo técnico en la gestion, creacion de talleres,
entre otros, que permitan el funcionamiento optimo de la institucion.

« Digitalizacion de procesos: consiste en la modernizacion o conversion de procesos administrativos,
estratégicos, operacionales o de apoyo, que no solo mejoren el funcionamiento del centro, pero que
ademas sirvan de soporte y apoyo a los servicios de asesoria.

1.6 Productos

Nuestros productos son el complemento de nuestros servicios, y estos incluyen la instalacion de CRM
(que constituye nuestro principal producto y que nos permitira digitalizar los procesos cotidianos del
centro, asi como gestionar y analizar los datos de nuestros clientes para complementar nuestro servicio
de asesoria), una pagina Web (para mantener a los administradores y directivos de los centros de
salud informados sobre los procesos de vanguardia relacionados con la administracion y mejora de los
centros de salud), una App movil (que serd una version de nuestra pagina web disefada para
dispositivos moviles, que permitira al administrativo un acceso rapido, simple y en tiempo real a su
plataforma), creacion de manuales de criterio (para de esta forma reducir la resistencia al cambio y
hacer que la empresa funcione como un solo engranaje).

1.7 Mercado Objetivo

Nuestra empresa esta destinada a suplir las necesidades administrativas de los centros de salud
publicos y privados de la region metropolitana de la ciudad de Santo Domingo, Republica Dominicana;
la cartelera de clientes potenciales de Gekho estara conformada por directores y administrativos que
tengan bajo su responsabilidad este tipo de centros y que precisen mejoras en su funcionamiento,
digitalizar procesos de servicios asistenciales, subcontratar servicios no asistenciales o que ameriten
capacitacion de su personal. Y si bien el personal administrativo sera beneficiado por nuestra
propuesta, finalmente sera el equipo médico y los pacientes los principales beneficiados por la
implementacion de este tipo de empresas que busca la mejoria de los centros de salud en base a sus
necesidades reales, ya que al fin y al cabo la mision de estos es el bienestar de los pacientes y al
mejorar la parte de la administracion se reflejara en el servicio obtenido por sus usuarios.

1.8 Problema/Oportunidad

Esta empresa surge tras observar que la RepUblica Dominicana se caracteriza por una alta complejidad
de organizaciones, actores e intereses no siempre convergentes, en el que no existe una empresa de
asesoria en gestion que sea exclusiva para sector sanitario, en el que actualmente se observa una baja
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implementacion de estrategias de mejora, un inadecuado manejo de recursos, una financiacion
ineficiente, discrepancias en la coordinacion y cooperacion interinstitucional y una gran fragmentacion
y segmentacion de los servicios, siendo una empresa de esta indole necesaria para la mejoria del
sistema sanitario del pais. Es por esto que surge Gekho, para tratar de suplir las necesidades
administrativas de este sector y a través de la digitalizacion y del uso del Business Intelligence
exclusivos para el ambito sanitario tratar de unificar los sistemas hospitalarios y crear estrategias de
mejora con la evaluacion constante de la informacion obtenida, a diferencia de las empresas de
gestion con un enfoque mas tradicional, lo nos permitira un buen posicionamiento en el mercado
nacional.

1.9 Ventajas Competitivas y Factores Claves de Exito

i i ; Creacion
. Competencia Capacidades Ventajas Greacior
*Capital *Optimizacion *Business “Business
financiero “UNIQUE de* recursos. Ianelllge'rlce Intelligence
de Mejorar tencion Cestion
$130,000.00 *CERGO sistema personalizada Usi
*Recursos sanitario *Propuesta eXCtuswale(rj\
humanos dominicano innovadora sector salu
—— — O )

Esquema 1.1. Ventajas competitivas y factores claves. Fuente: Propia

1.10 Nivel Tecnolégico

El principal atractivo tecnologico de Gekho sera su CRM, su pagina web y su app movil, que nos
permitiran digitalizar los procesos habituales del centro, gestionar y analizar los datos de nuestros
clientes para complementar los servicios de asesoria y mantenerlos informados sobre las actualidades
referentes al sector salud.

1.11 Financiacion

Para la creacion de la empresa, necesitaremos un capital financiero de $130,000.00, de los cuales el
88.46% seran aportando por los 5 socios principales en montos iguales (autofinanciacion). Sin embargo,
para poder atender las inversiones y gastos imprescindibles para desarrollar la actividad de la empresa
se considera conveniente recurrir a un préstamo bancario, que constituira el 11.54%, restante del
monto requerido, el cual se solicitara en una entidad financiera de la Republica Dominicana; éste con
una duracion de 5 afos.

1.12 Viabilidad Del Proyecto

Segln el estado de resultados de las cuentas de la empresa, todo indica que sera una inversion
pecuaria, por lo cual se considera que es un negocio rentable en donde habra retorno del capital
invertido, con margenes de ganancias favorables.
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1.13 Equipo Promotor

Nuestro equipo estara conformado por un total de 10 empleados, que seran contratados durante los
primeros 5 anos de funcionamiento de la empresa. Las posiciones que ocuparan estos funcionarios se
corresponden con 5 puestos ejecutivos (1 Directora Ejecutiva (CEO), 1 Directora Comercial (CSO) y
Marketing (CMO), 1 Directora Financiera (CFO), 1 Directora de Operaciones (COO) y 1 Directora de
Gestion de Calidad y Capacitacion), también contaremos con 3 Ingenieros que brindaran soporte
técnico en las areas tecnologicas (2 seran contratados desde el primer afio de funcionamiento y el
tercero a partir del 5to aho de funcionamiento de la empresa) y 2 secretarias administrativas
(iniciaremos el primer afo con solo 1 oficinista y la otra sera contratada a partir del 2do afo).

2. DEFINICION DEL PROBLEMA Y SOLUCION PLANTEADA

2.1 El problema

En un estudio realizado en el 2011 por Rathe y Moliné sobre el Sistema de salud de la RepuUblica
Dominicana, se detalla “que el sistema actual del pais carece de estudios que midan la magnitud y
naturaleza de los problemas de calidad del sistema de salud nacional, siendo este uno de los grandes
retos del sistema dominicano de salud. La baja calidad esta relacionada con problemas de gestion
clinica y administrativa de los proveedores de servicios de salud del sector publico, la falta de control
y supervision del personal que esta duplicado en varias néminas y no cumple con los horarios de
trabajo, la administracion de éstos en base a crisis y, en general, con las debilidades institucionales
que caracterizan al sistema de salud de Republica Dominicana.” En base a estas problematicas a la
que se enfrenta el sistema sanitario nuestra empresa es creada, con el afan de subsanar estas
condiciones a través del manejo de los datos con estrategias y técnicas modernas, de una mejor
organizacion y administracion de los centros y de un mejor manejo de los recursos para el beneficio
del administrativo, los clinicos, los pacientes y el sistema sanitario en general.

Figura 2.1. Mapa de Empatia Gekho.
Fuente propia.




2.2 Disefo Del Modelo De Negocio (Hipotesis).

Al plantearnos la creacion de este proyecto, nos planteamos una serie de Hipotesis con relacion a su
implementacion en el mercado de salud dominicano, siendo las principales Hipotesis planteadas:

1. EL80% de los hospitales y centros no tienen planes de gestion, monitoreo y evaluacion definidos
que respondan a sus necesidades.

2. Laimplementacién de nuestro plan de gestion incrementara en un 70% la optimizacion de los
recursos existentes asistidos por el proyecto.

3. EL50% de los clientes prefiere invertir en una herramienta digital que optimice la gestion de
su centro frente a medios convencionales.

4. EL 60% de los ingresos mensuales se obtendrian a través de la gestion de externalizacion de
servicios.

5. EL 80% de los usuarios invertira y valorara el uso de una herramienta digital que permita el
ahorro del tiempo y seguimiento de los procesos de mejora.

El 20% de nuestros clientes serian el sector publico.
Captariamos el 20% de los clientes de las empresas con procesos de gestion convencionales.

El 50% de la pérdida de clientes se deberia a fallos con la plataforma digital.

v ® N o

Nuestro principal competidor serian las empresas dedicadas a la gestion de empresas.

10. El 50% de nuestros clientes serian captados a través de visitas concertadas.

3. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIOS

La fase de validacion de nuestro proyecto se realizd6 mediante un cuestionario digital, basado en las
preguntas de nuestras hipotesis, que fue enviado a 89 directores de centros de salud de la region
metropolitana de salud (region 0) de la ciudad de Santo Domingo, de los cuales solo 51 directores
dieron respuesta a la encuesta. Para ser parte de la muestra cada centro debia cumplir con nuestros
criterios de inclusion (Centros de salud pertenecientes a la region metropolitana de salud, dentro del
area geografica de Santo Domingo, registrados en la base de datos del Servicio Nacional de Salud y
que fueren centros especializados de segundo y tercer nivel de atencion) y de exclusion (Centros de
primer nivel de atencion u Odontologicos y las ONG’s).

Los resultados arrojados por la encuesta corroboraron alguna de nuestras hipotesis (2,3,5,9) y
desmintieron otras (1,4,6,7,10), siendo los resultados obtenidos, incluso en las hipotesis refutadas,
favorecedoras para la validacion de nuestro proyecto, dejando muy en claro que existe un lugar
privilegiado para este tipo de empresas en el sector salud de la Republica Dominicana.

—
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4. ANALISIS DEL ENTORNO

4.1 Entorno Politico-Juridico

Conocer el entorno politico- juridico aplicable juega un papel de gran importancia en el marco de la
creacion, mantenimiento y la toma de decisiones de cada tipo de empresa ya que de lo mismo
dependera el nivel de éxito que se tenga y la confiabilidad que los clientes, suplidores, proveedores y
la sociedad en general depositen en el negocio. Esto, partiendo de que las sociedades se rigen y deben
direccionar su accionar de acuerdo a las leyes.

En ese sentido, es menester destacar que en las decisiones ejecutivas que se tomen en una empresa
de cara a la labor a realizar y a las demandas de los clientes deben hacerse en plena observancia de
los mandatos de la ley ya que el sistema politico- juridico es el engranaje vital para poder operar en
diferentes mercados por lo que las empresas deben entender como y donde convergen y divergen los
entornos de los negocios.

En el pais actualmente existen diversas legislaciones, que inciden directa e indirectamente en el
desarrollo de nuestro proyecto, las cuales mencionaremos a continuacion, sin considerarse como una
lista limitativa:

e Constitucion Dominicana.

La Constitucion de la Republica Dominicana es el primer marco politico-legal que debe observarse
para llevar a cabo cualquier tipo de negocio o empresa ya que del cumplimiento o no de sus
disposiciones va a depender la legalidad y buen funcionamiento de la sociedad.

Considerando en especifico el derecho a la libertad de empresa que esta previsto de forma expresa
en el articulo 50 de la carta magna, mediante el cual se dispone que el Estado garantiza la libertad
de empresa, comercio e industria, otorgandole esta prerrogativa a los ciudadanos que deseen
dedicarse de forma libre a la actividad econémica de su preferencia.

La Constitucion ademas establece en su articulo 47 el derecho a la libertad de asociacion que permite
a todos los ciudadanos asociarse con fines licitos observando siempre los limites de la legalidad y lo
permitido por las leyes de la Republica.

En el desarrollo de cualquier proyecto o emprendimiento en el ambito econémico es necesario
observar también que la Constitucion protege en su articulo 53 el derecho del consumidor,
estableciendo que los consumidores tienen derecho a disponer de bienes y servicios de calidad y de
que se les informe de manera correcta sobre las caracteristicas de los productos y servicios que se le
estan ofreciendo.

) Ley General de Sociedades Comerciales y Empresas Individuales de Responsabilidad
Limitada No. 479-08, modificada por la Ley 31-11.

Esta Ley fue puesta en vigencia en el aifo 2008, con el objetivo de marcar el lineamiento juridico por
el cual deben regirse las sociedades comerciales en la RepUblica Dominicana en el contexto de una
economia global que va en desarrollo constante y que amerita que contemos con una normativa legal
que permita el posicionamiento de las empresas dominicanas en un contexto actualizado y que las
personas fisicas puedan asociarse y realizar actividades comerciales que sirvan de sustento y

10
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enriquecimiento licito de su patrimonio actuando a través de una sociedad que tendra derechos y
obligaciones cual si fuera una persona fisica.

Esta ley tiene como objetivo principal establecer los tipos de sociedades que pueden constituirse
atendiendo a la cantidad de socios, el capital invertido y propdsito buscado por las personas que las
integran.

Dispone de los tipos corporativos que pueden constituirse como son: las Empresas Individuales de
Responsabilidad Limitada (E.I.R.L.) las Sociedades de Responsabilidad Limitada (S.R.L), las Sociedades
Andnimas (S.A.), las sociedades Anonimas Simplificadas (S.A.S.) entre otros.

e Ley No. 20-00, sobre Propiedad Industrial.

La Ley sobre Propiedad Industrial es el marco juridico que permite que las empresas adquieran el
derecho de obtener el nombre comercial que usaran de frente a los terceros y para ser usado en su
ambito de comercio y ademas poder hacer uso de signos distintivos y simbolos que los distinguen de
las demas sociedades.

Esta normativa dispone que en su articulo 116 que el titular de un nombre comercial debe registrarlo
en la Oficina Nacional de la Propiedad Industrial y que a consecuencia de este registro adquiere el
derecho del uso exclusivo del mismo.

e Ley 126-02 sobre Comercio Electronico, documentos y firmas digitales.

De cara a una sociedad globalizada y en proceso de desarrollo, catalogada como la era digital, deben
observarse las reglas y normativas relativas al comercio electronico y las telecomunicaciones,
considerando que la sociedad cada vez mas apunta a los recursos electronicos y tecnologicos a fines
de desarrollarse en diversos ambitos incluyendo, pero no limitandose al conocimiento y a los aspectos
académicos en general.

La Ley sobre Comercio Electronico tiene como objetivo fundamental, crear una relacion e
interconexion entre la empresa de que se trate y sus empleados, proveedores, suplidores y clientelas
de forma eficaz, rapida y segura a fines de facilitar el acceso a los servicios brindados sin tener que
recurrir a la tradicionalidad de tener que necesariamente desplazarse al espacio fisico del negocio
para poder obtener los servicios o productos, lo que permite que mas personas puedan prevalecerse
de dichos servicios sin tener que desligarse de sus quehaceres diarios o limitarse a obtener un producto
0 servicio.

e Ley sobre Derecho de Autor 65-00.

La Ley sobre Derecho de Autor, fue puesta en vigencia en el ano 2000 con el objetivo de que la
Repulblica Dominicana cuente con un marco juridico que proteja las invenciones literarias, artisticas
o cientificas que las personas y que sea producto de su intelecto.

Entre las invenciones protegidas por esta Ley se encuentran los programas de computadoras, sean
programas fuente o programas objeto, o por cualquier otra forma de expresion, incluidos la
documentacion técnica y los manuales de uso, asi como los programas de software siempre y cuando
el autor sea dominicano.
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Es importante destacar, que segun el articulo 12 de la presente Ley, las obras creadas en el marco de
una relacion laboral la titularidad de los derechos patrimoniales de la misma se regira por la voluntad
de las partes.

e (Codigo Laboral Dominicano, Ley 14-92.

La Ley 14-92 instituye el Codigo Laboral Dominicano, con el objetivo de contar con una normativa
juridica que proteja los derechos y obligaciones en el ambito laboral, partiendo del punto de que el
derecho al trabajo es una prerrogativa constitucional que no puede negarse a ninguna persona. Asi
como también establecer los lineamientos y pautas por las cuales deben regirse las empresas, los
empleadores y los empleados de la misma de cara a sus relaciones contractuales.

El Codigo Laboral Dominicano prevé todos los aspectos relativos a las obligaciones, derechos,
prohibiciones y demas elementos que deben observar las empresas en el marco de la contratacion de
empleados para llevar a cabo su proposito comercial y la prestacion del trabajo que requieren de estos
Ultimos. Este Codigo dispone a la vez de la forma de la celebracion de los contratos de trabajo, asi
como sus causales de suspension y terminacion y contempla las obligaciones que tiene que observar
el empleador para con los empleados a fines de salvaguardar todos los derechos que le son conferidos
por la Constitucion de la Republica y los principios que prevé el mismo Codigo.

e Ley de Seguridad Social 87-01.

Con base en las transformaciones econdmicas, sociales y politicas fue creado el sistema dominicano
de seguridad social para contribuir de manera efectiva al mejoramiento de la calidad de vida.
Conforme a lo sefalado por el articulo 186 de esta Ley, el Ministerio de Trabajo, se encargara de
definir una politica nacional de prevencion de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales,
tomando en consideracion la seguridad del trabajador, las posibilidades economicas de las empresas
y los factores educativos y culturales predominantes, estando las empresas empleadoras en la
obligacion de poner en practica las medidas basicas de prevencion que establezca el ministerio.

4.2 Entorno Econémico

La Republica Dominicana es un pais de ingreso medio y en vias de desarrollo, con un producto interno
bruto (PIB) de USS 28,700 per capita a valores de paridad de poder adquisitivo (PPA). En el 2015, la
economia dominicana registro un crecimiento real positivo de 7%, lo que se vio reflejado en el mercado
laboral con la generacion de 173,402 nuevos empleos, dentro de los cuales se destacaron las tasas de
crecimiento de la construccion, los servicios, la manufactura local y las zonas francas. Casi el 80% de
la poblacion nacional perceptora de ingresos tiene un ingreso por su ocupacion principal equivalente
a menos de dos salarios minimos. Se estima que la pobreza extrema disminuy6 de 8,4% en el 2014 a
7,0% en el 2015. Ese ano, el salario minimo nacional para los trabajadores en distintas empresas del
pais oscilo entre US$174 y US$287.

RepuUblica Dominicana es la economia nimero 69 por volumen de PIB. Su deuda publica en 2016 fue
de 22.664 millones de euros, con una deuda del 34,99% del PIB. Su deuda per capita es de 2.250 euros
por habitantes.

La ultima tasa de variacion anual del IPC publicada es de marzo del 2018 y fue de 3,9%.
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Es preciso y oportuno mencionar que existe en el pais la Ley 11-92 que aprueba el Cddigo Tributario,
en donde quedan establecidas las normas generales, procedimientos, sanciones tributarias y los
impuestos los cuales constituyen una forma de contribuir como ente privado con el desarrollo de la
economia del pais, ya que el recaudo de impuestos es la forma que utiliza el estado para la creacion
y desarrollo de obras que benefician a la sociedad, inversiones en sectores desfavorecidos, capital
humano y en consecuencia a la economia nacional, pues las empresas privadas para prestaciones de
un servicio hospitalario, buscan fortalecer tanto el sector publico como privado haciéndoles mas
admisibles.

4.3 Entorno Socio-Demografico

Republica Dominicana, situada en América Central, comparte la isla la Espafola con la RepUblica de
Haiti. Es la segunda en tamano del archipiélago de las Antillas Mayores, conformado ademas por Cuba,
Jamaica y Puerto Rico. La isla tiene una extension de 77,914 kildbmetros cuadrados, de los cuales la
Republica Dominicana ocupa 48,442 kilometros cuadrados. Sus limites geograficos son: al norte el
Océano Atlantico, al sur el Mar Caribe, al este el canal de la Mona y al oeste la RepUblica de Haiti.

De acuerdo a los datos del IX Censo Nacional de Poblacion y Vivienda de 2010, la poblacion censada
para ese ano en la Replblica Dominicana fue de 9.378,819. De ese total, 4.670,898 son mujeres y
4,707,921 son hombres. Este pais presenta un indice de desarrollo humano alto de 0.715 (2014), que
la sitla en el rango de 101 entre 187 paises del mundo, segln el informe Mundial sobre Desarrollo
Humano 2015 del PNUD.

La poblacion estimada para el 2016 fue de 10.649,000, con 20% en las zonas rurales. La esperanza de
vida al nacer fue de 71,7 anos en el 2010 y de 73,8 anos en el 2016. En el Censo del 2010, la densidad
poblacional estimada fue de 196 habitantes por kilbmetros cuadrados.

2015
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Figura 4.1. Estructura de poblacion segin edad y sexo, Republica Dominicana, 1990 y 2015.
Fuente: Organizacion Panamericana de la Salud, con base en datos del Departamento de Asuntos Economicos y
Sociales de las Naciones Unidas. Division de Poblacion. Revision 2015. Nueva York; 2015.
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El 4,16% de la poblacion son inmigrantes, segun indican los Gltimos datos de inmigracion publicados
por la ONU, Republica Dominicana es el pais nimero 89 del mundo por porcentaje de inmigracion.

En lo que se refiere a nuestro sistema sanitario, con la finalidad de pretender integrar el mayor margen
posible de acceso con equidad a servicios integrales de salud que puedan satisfacer las necesidades y
expectativas de los usuarios, la organizacion de los servicios de salud se realiza mediante la
construccion de redes. Esta ocupa un territorio de 4038.42 km2. Con una poblacion de 3, 520,536
habitantes (CONAPOFA 2010). Comprende al Distrito Nacional, Provincia Santo Domingo y Monte Plata.

Este Servicio Regional de Salud Metropolitano esta dividido en seis (6) Gerencias de Area de Red Salud:

. Gerencia de Area de Red de Salud | (Santo Domingo Este)

. Gerencia de Area de Red de Salud Il (Santo Domingo Norte)

. Gerencia de Area de Red de Salud Il (Distrito Nacional Este)

. Gerencia de Area de Red de Salud IV (Distrito Nacional Oeste)

. Gerencia de Area de Red de Salud V (Santo Domingo Oeste)

. Gerencia de Area de Red de Salud VI (Monte Plata) (esta Ultima excluida de nuestro estudio por no
encontrarse geograficamente en Santo Domingo)

U A WN =

4.4 Entorno Cultural

En la Replblica Dominicana, el sistema nacional de salud padece importantes limitaciones en su
modelo de gestion influyendo de manera significativa en la calidad y efectividad del mismo. Su rectoria
le corresponde al Ministerio de Salud Pdblica junto a otras instituciones del Estado y organizaciones
civiles cuyos actores e intereses no siempre son convergentes.

En nuestro pais, la seleccion de directores para gestionar los centros de salud se lleva a cabo mediante
concursos nacionales, donde las personas que aspiran a dicho cargo deben cumplir una serie de
requisitos, sin embargo, en numerosas ocasiones por cuestiones de interés, son escogidos a
conveniencia sin ser precisamente los mas capacitados o idoneos para realizar una correcta labor. Esta
carencia de una gestion profesionalizada limita la calidad de administracion, ademas de que también
carecemos de la aplicacion de manera constante de procesos que permitan avanzar en la eficiencia
de los centros, como los procesos de control y monitoreo, aprovechamiento de las economias de
escala, las posibilidades de intercambio, de mejores experiencias, controles de calidad externos,
entre otras técnicas contemporaneas de gerencia efectiva.

En los centros privados, en cambio, si hacen un mejor uso de los recursos de los cuales disponen,
aunque estos tienden a deformar el funcionamiento de los servicios en funcién obtener la maxima
ganancia y beneficio financiero posible, dejando a un lado los sectores sociales y los problemas y
prestaciones de servicios de salud menos atractivos desde la perspectiva financiera, por lo tanto, sus
gestores siempre estan en la disposicion de recurrir a ideas innovadoras que permitan fortalecer el
buen funcionamiento del centro.

4.5 Entorno Tecnolégico

La RepuUblica Dominicana y sus ciudadanos han recibido siempre con entusiasmo los avances
tecnologicos mundiales para implementarlos en la vida cotidiana y/o empresarial. El Estado entiende
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que debe utilizar el poder de las nuevas tecnologias para avanzar y es tanto asi que en el sector
sanitario se ha implementado una nueva estrategia y un plan de accion de e-Salud liderada por el
Ministerio de Salud y aprobada en Washington en la 51 sesion del Consejo Directivo de la OPS y de la
Organizacion Mundial de la Salud.

Dicha estrategia consiste en el uso de las tecnologias de informacion (TIC) aplicadas a la gestion de
salud, prestacion de servicios, gestion de recursos y procesos, investigaciones, vigilancia
epidemioldgica, monitoreo de las desigualdades en salud y atencion a la equidad, calidad y eficiencia
de los servicios sanitarios y la supervision del desempeio de las funciones en el sistema de salud.

Hemos podido ver en centros que implementan las TIC, las ventajas que han presentado,
principalmente en términos de mejoras en la eficiencia de la gestién, logistica y operacion de los
sistemas hospitalarios, gracias a la integracion de procesos digitales que han sustituido a sistemas mas
ineficientes o convencionales. Esta digitalizacion de los procesos de la salud ha sido clave puesto que
ha hecho posible la recoleccion de una enorme cantidad de datos y estadisticas de salud para un
posterior analisis sirviendo de ayuda en la toma de decisiones.

Sin

Figura 5.1. Ciudad de Santo Domingo, mercado de Gekho.
Fuente: Imagenes tomadas de la pagina web del Ministerio de Salud Publica de Republica
Dominicana. http://www.sespas.gov.do/sec-dsrs

embargo, en su gran mayoria, no todos los centros hacen uso de dichas tecnologias en las distintas
areas que lo componen, debiendo estar conscientes que la digitalizacion es un proceso en el que
influyen multiples factores para su desarrollo adecuado, sin embargo, el esfuerzo que se realiza para
que esto sea posible es notable, ya que segln la Oficina Presidencial de Tecnologias de la Informacion
y Comunicacion (OPTIC), RepUblica Dominicana avanzd de manera general y en la implementacion de
las TIC en el ailo 2017 basandose en un ponderado obtenido por 207 instituciones evaluadas, con 58.28
puntos sobre 100, superando afos anteriores lo que nos demuestra el interés que tenemos de mejorar
y el gran recorrido que aun nos queda por delante.

5.  ANALISIS DEL SECTOR-VALORACION DEL MERCADO

5.1 Valoracion del mercado
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Los servicios ofrecidos por Gekho estan dirigidos a los centros de salud tanto pUblicos como privados
de la region metropolitana de salud o region cero. El area fue fundada en 1978, inicialmente llamada
Area Metropolitana de Salud, la que mas adelante cambia su nombre a Direccién Municipal de Santo
Domingo Centro, luego es llamada Direccion Regional de Salud y actualmente es llamado Servicio
Regional de Salud Metropolitano (SRSM). Segln los datos suministrados por el ministerio de salud en
el listado actualizado de centros hasta enero del 2018, la region metropolitana cuenta con un total de
157 centros de salud publicos y privados, distribuidos en 55 privados, lo que corresponde a un 35% del
total y 102 puUblicos, es decir 65% del total de centros.

Esta region cuenta con pocas empresas de servicio exclusivo de gestion sanitaria y ninguna basada en
el modelo Business Intelligence, sin embargo, en base a las que actualmente ofrecen el servicio de
asesoria, independientemente del origen de la misma, los hospitales de la region metropolitana de
salud podrian apoyarse en servicios de gestion, digitalizacion de procesos e implementacion de
software por al menos 4 firmas consultoras. Estas firmas consultoras segln sus reportes anuales prestan
servicios en promedio a 5 hospitales de la red por mes. Cada servicio de asesoria o intervencion en
procesos de gestion por parte de estas tiene un costo estimado de USD$3,000 por mes. El tiempo o
periodo de contratacion depende del tipo de proceso al que se esté asistiendo, pero oscila entre 6
meses y un afno en especial cuando se refiere a la digitalizacion, apoyo en remozo de area o
elaboraciones de planes de trabajo, por lo que cada compania tendria un estimado de 60 servicios por
ano.

Tomando en cuenta que el SRSM cuenta con un total de 157 hospitales, que las empresas de gestion
tienen un promedio estimado de 60 servicios por afio y que cada servicio tiene un costo de USD$3,000,
podriamos determinar que:

TAM: 157x60x3,000= USD$28,260,000

Siendo asi, Gekho tiene un mercado total o direccionable de USD$28,260,000 en la region
Metropolitana de Salud de Republica Dominicana.

Dado que las empresas consultoras que asisten al sector salud en la region trabajan en promedio para
5 hospitales por mes, lo que indica que alrededor de 20 centros por afo requieren de un servicio de
asesoria en gestion en el SRSM. 20 centros de salud representan el 13% del total de centros pUblicos y
privados con los que contamos (157 centros de salud), por lo que el mercado al que podriamos servir,
o el tamano de mercado interesado en un servicio de asesoria en gestion seria el siguiente:

SAM: USD$28,260,000x13%= USD$3,674,840

Los servicios de Gekho seran ofrecidos a través de una plataforma digital a la cual cualquier persona
tendra acceso, la pagina a su vez sera promocionada a través de las principales redes sociales y servicio
de informacién publica. La cartera de servicios sera compartida a través de redes sociales y de visitas
concertadas a las principales instancias de salud de la region, basando la presentacion de contenido
en un atractivo plan de marketing, de manera que la empresa sea identificada por la mayor parte de
la red de servicios de salud de la Region Metropolitana. Basados en lo expuesto, entendemos que para
el primer afo podriamos captar el 3% del mercado y para el segundo aio estariamos posicionandonos
en 7% del total del mercado actual, lo que indica que:

SOM primer afo: USD$3,674,840x3%= USD$110,245
SOM segundo afo: USD$3,674,840x7%= USD$257,239
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5.2 Andlisis De La Competencia

En la actualidad la Republica Dominicana cuenta con diversas empresas dedicadas a la consultoria y
asesoria en gestion dirigida a diferentes sectores de la sociedad, no asi de manera exclusiva ni con
vision en el modelo Business intelligence para el sector salud. Nuestra competencia ha de estar dirigida
a brindar un servicio de asesoria en gestion, que puede respaldarse en la implementacion de nuestro
software y en la digitalizacion de los procesos manteniendo a la vanguardia la empresa de salud.

Nuestra competencia en Santo Domingo, esta constituida por las siguientes empresas:

UNIQUE: Es una empresa relacionada con el acceso a
educacion continuada, a Interventorias, Consultorias y
auditorias en todas las areas de salud, y también
rotaciones y pasantias de profesionales de la salud a nivel
internacional. Esta empresa sirve de enlace de
conocimiento ante otras entidades de salud
internacionales. No cuentan con una herramienta que
permita el seguimiento de los procesos, ni con el disefio e implementacion de software o digitalizacion
de los procesos.

Figura 5.2. Logotipo Fundacion UNIQUE.
Fuente: http://www.fundacionunique.org.do/

Estan enfocados en la mejora de las siguientes areas: gestion hospitalaria, seguridad del paciente,
bienestar y calidad de vida, ingenieria hospitalaria e innovacion en salud y la educacién continua por
medio de la participacion en congresos de diversas especialidades.

CERGO: esta empresa de consultoria en salud, realiza el
c CERGO CONSULTING Group diagnostico, diseio de propuesta, su implementacion y el
J Sod l;m;m;"*m'mﬁ:‘;‘" seguirpieqto, mor'litoreo y evalgacién. Dirigida a

organizaciones nacionales e internacionales. Cuentan con
Figura 5.3 Logotipo Cergo Consulting Group. consultoria y asesoria en organizacion y gestion
Fuente: http://cergocg.com/index.htm hospitalaria, desarrollo de planes de garantia de calidad,

formulacion y evaluacion de planes estratégicos,
formulacion, seguimiento y evaluacion de proyectos, implementacion de softwares, educacion por
medio de talleres y cursos de formacion. CERGO no cuenta con una herramienta digital que dé

seguimiento continuo a los procesos.

Solo se dispone en el pais de estas dos empresas dedicadas a brindar un servicio exclusivo en el ambito
de la salud, no tienen a la disposicion en linea informacion acerca de su facturacion y la generalidad
del mercado que abarcan para realizar un analisis de los mismos.

e Competidores Potenciales

Las empresas de gestion empresarial en la RepUblica Dominicana han tenido un gran auge, enfocadas
en potencializar los procesos organizacionales para garantizar una maximizacion de las empresas. A
continuacion, algunas de estas empresas que brindan sus servicios a todos los sectores incluyendo el
sector salud: Alpha Consulting, GRH consultores, Deloitte, CCury Consulting, Perfiles y competencias
SRL. Enfocados en mejorar los resultados a partir de soluciones innovadoras, en las areas de finanzas,
administracion y educacién. Dichas empresas no cuentan con una gama de servicios amplia para el
sector salud, no constituyen una competencia directa, pero estan en el mercado con una alta
probabilidad de poder satisfacer alguna necesidad del cliente a partir de los productos que ofrecen.
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http://cergocg.com/index.htm

Otras empresas de asesoria solo se enfocan en un area en particular, ofertando servicios de interés,
tales como, la digitalizacion de los procesos, la implementacion del software, gestion de documentos,
soluciones de tecnologia de la informacion, gestion de calidad. Entre las empresas principales
mencionamos: SIMPAPEL, BUNKER, BOXIT, PKMds, Novosit, CSI, Papyrus technology, Infoservices,
Vien, GSI, entre otras. La tecnologia de la informacion y comunicacion se esta haciendo eco, pues es
parte de la globalizacion e innovacion que muchas de las empresas quieren emprender.

e Competidores sustitutos

En el mercado nos encontramos con organizaciones dedicadas a la gestion financiera, administrativa
y humana y al desarrollo de proyectos, con un enfoque distinto al nuestro, pero que en esas areas se
vuelven nuestros competidores, y a la vez podrian convertirse en nuestros asociados. Algunas por
mencionar: Lewest Quality Consulting & Services, GOR Business Solutions Srl, Ges Consultores SRL,
RDA Consulting, entre otros.

5.3 Fuerzas De Porter

Como herramienta para realizar la evaluacion de este sector particular, realizamos el analisis de las 5
fuerzas competitivas desarrolladas por M- Porter:

Segln Michael E. Porter existen diferentes estrategias competitivas estandares y flexibles que
podemos valorar:

e Alianzas estratégicas

Al tratarnos de una empresa primordialmente basada en la asesoria, esta seria nuestra estrategia
principal ya que, Gekho no cuenta con un personal ni los recursos economicos y fisicos para la creacion
de nuestro Software, por lo que recurriremos a la alianza estratégica con una de las empresas de
apoyo tecnologico mas importante en Software para Pymes (SAP), empresa que nos aporta experiencia
y conocimiento, y nos dara el apoyo tecnologico necesario para el despegue de nuestra compania.
Ademas, Gekho forjara alianzas estratégicas con empresas que presten servicios no asistenciales, para
poder ofertarles a nuestros clientes todas las herramientas disponibles para mejorar el funcionamiento
de sus centros.

e Estrategia de Diferenciacion

Seremos la primera empresa que oferte un CRM, de rapido y facil acceso para el seguimiento de los
procesos y monitoreo de las acciones administrativas y de servicios de las empresas hospitalarias
dominicanas. A diferencia de la competencia estaremos basando nuestros servicios en un modelo
Business Intelligence, permitiéndonos convertir los datos recogidos en informacion y esta en
conocimiento, transformando la informacion disponible desestructurada en una mas organizada y lista
para su explotacion directa a través de nuestros planes de gestion.

La opinién de nuestros clientes es prioridad por lo que el monitoreo de la calidad de nuestras acciones
un estard en manos de nuestros usuarios a través de nuestra pagina web, nuestros clientes seran
participes en tiempo real de la evaluacion de la calidad de nuestro proyecto. Sumandole a esto la
fidelizacion de nuestros usuarios gracias a un excelente trato, mostrando empatia ante sus necesidades
y superando sus expectativas.
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e Liderazgo de costes

Se estableceran acuerdos con compaiias de trayectoria conocida y expertas en la instalacion y
servicios de software, que sopesen la falta de experiencia de nuestra empresa, asi como también de
empresas que brinden servicios no asistenciales de renombre en el pais, lo que nos permitira manejo
de precios adecuados por nuestros servicios, ya que nuestra empresa les ofertaria calidad y mejoras a
corto, mediano y largo plazo. Las evaluaciones periodicas de los precios de la competencia nos
permitiran reevaluar y reajustar nuestros precios, para siempre mantenernos como lideres en el
mercado. Ofreceremos a nuestros clientes precios por servicios que sean equiparables con los de la
competencia, pero que la relacion costo beneficio supere sus expectativas.

e Estrategia de enfoque

Gekho en sus inicios esta orientada a ofrecer sus servicios a la region 0 del area metropolitana de la
Repulblica Dominicana, zona que cuenta con los principales centros de salud del pais y los hospitales
publicos de referencia nacional; esto nos abre una gran brecha de poder dirigirnos al mercado mas
importante y lograr un alto nivel de posicionamiento que nos permita expandirnos hacia las demas
regiones del pais. Orientarnos a este mercado metropolitano, posibilita concentrarnos en un area que
nos facilita los canales de distribucion de nuestros servicios y ajustar los costes de los mismos,
brindando mayor calidad, a un menor tiempo y costo.

e Estrategia de diferenciacion de bajo coste

Nuestra pagina y la aplicacion movil, son las herramientas de bajo coste ofertadas a nuestros clientes
que les permitiran tener al alcance de sus manos el monitoreo continuo de los procesos del centro de
salud, y que actualmente ninguna otra empresa de gestion cuenta. Consultar desde cualquier lugar o
zona geografica el seguimiento del centro sin incurrir en algun coste adicional es un sistema innovador
que nos lleva al liderazgo en el sector.
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*Centros de salud del sector
privado

*Proveedores de servicios

La oferta de servicios de gestion
de salud aun no es amplia en la
Republica Dominicana, lo cual
aumenta el poder de

negociacion de nuestra empresa,

los proveedores y los centros de
salud; si bien ya hay empresas
que brindan estos servicios
ninguna se enfoca de manera
holistica y exclusiva al sector
salud cpn el modelo de negocios
Business Intelligence, pudiendo
ser amenazados por nuevas
empresas competidoras en un
futuro.

£ EKHO

Poder de negociacion de los proveedores o
vendedores

Cantidad de proveedores en la industria.

La cantidad de empresas que pueden ser
contratadas para la asesoria son pocas, pero
seriamos la Unica empresa que brinde un CRM
para digitalizacion y recopilacion de
informacion.

Poder de decision en el precio por parte del
proveedor.

Los proveedores pueden pagar en base al
servicio que requieran.

Nivel de organizacion de los proveedores

Al no existir otra empresa que proponga la
instalacion de un CRM que permita digitalizar
todos los procesos de centro y transformar los
datos obtenidos en informacion que mejore la

propuesta de la empresa, Gekho puede permitirse
manejar precios por la exclusividad del producto.

Nivel de poder adquisitivo

El poder adquisitivo de los centros de salud es
significativo, siendo la salud uno de los
negocios mas rentables, por lo que pudiera
generarnos ganancias anuales prometedoras.

Amenaza de nuevos competidores
entrantes

Prestar servicios al sector salud en la
Repulblica Dominicana es ain muy
dificil por existen monopolios
alrededor de algunas empresas,
principalmente por los contactos
adecuados que se puedan tenerse
dentro de este sector, al tratarse de
un tipo de servicio delicado y con
muchas repercusiones, los gestores
no prefieren el cambio de manera
desmedida de los prestadores de
servicio una vez se sienten comodos
con uno, en este sentido nuestra
empresa cuenta con servicios
distintivos y busca mantenerse en
constante renovacion; a la vez la
creacion de un empresa de este tipo
requiere de personal capacitado, una
buena evaluacion de mercado, de los
servicios a ofrecer , de una inversion
de capital, permisos
gubernamentales, entre otros, que
no la hacen un tipo de empresa facil
de imitar por el momento.
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Amenaza de productos sustitutos

Propension del comprador a sustituir.

Por el hecho de que no existen empresas de este tipo en
la R.D. los gestores buscan empresas de administracion
que cumplan con esta funcion, pero no siempre obtienen
el servicio que precisan ya que estas empresas
desconocen el mercado y no agrupan todos los servicios

Precios relativos de los productos sustitutos.

Aun asi son pocas las empresas contratadas por el
sector salud y sus precios resultan ser elevados, por lo
que nos permite mantener nuestra capacidad de
negociacion.

Coste o facilidad del comprador.

Si bien hay muchas empresas de gestion, solo dos en el
pais aplica sus servicios al area de la salud a parte de
nuestra empresa, por lo que los compradores no
tienen muchas opciones permitiéndonos mantener el
precio de nuestros servicios.

Nivel percibido de diferenciacion de producto o
servicio.

El producto ofrecido por nuestra empresa sin embargo se
diferencia de todo lo que existe actualmente en el pais
haciendo nuestra propuesta mas atractiva y deseable por
los gestores del area de la salud.

Suficientes proveedores.
La cantidad de proveedores es minima y la disponibilidad

de sustitutos cercanos se reduce a empresas de
administracion de empresas que como ya mencionamos
desconocen el mercado.
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Rivalidad entre los competidores

Actualmente solo contamos con dos empresas que
pueden representar una gran amenaza y el nimero
de competidores es realmente bajo, estas empresas

no tienen costos fijos, si no que los precios varian de
acuerdo al servicio y a la empresa, dandonos la
oportunidad de negociar con los clientes y ofertarle
una nueva propuesta diferente y mas atractiva a las
que existen en el mercado actual, nos permite
presentarle a los gestores los productos y servicios
que ellos realmente necesitan y que nos diferencian
de las empresas de administracion tradicionales.

Esquema 5.4. Andlisis de Porter.

Fuente: Propia.




6. PLAN ESTRATEGICO - MODELO DE NEGOCIO
6.1 Andlisis D.A.F.O.

Es ineludible establecer la realidad actual de la empresa Gekho, por lo cual se desarrollé un analisis
de los factores con lo que cuenta la empresa, aspectos positivos que podemos aprovechar utilizando
nuestras fortalezas, factores criticos negativos que debemos eliminar o reducir y los aspectos
negativos externos que podrian obstaculizar el logro de nuestros objetivos. Después de haber
realizado el analisis de las variables mas importantes internas y externas que repercutiran de
manera negativa o positiva en la empresa, fueron determinadas las siguientes:

Tabla 6.1. Analisis D.A.F.O

D1. Personal joven @ A1. Resistencia al | F1. Busca | O1. Posibilidad para
con poca experiencia | cambio por parte de la @ implementar una | contratar personal
en gerencia | administracion y los | cultura de consulta, a con habilidades en
hospitalaria. empleados largo plazo, de | gestion, economia
gestion integral para de la salud, vy
los clientes. politica social o

capacitarlo.

02. Posibilidad de
formar alianzas
estratégicas con

D2. La empresa no @ A2. Influencias | F2. Somos una
cuenta con contactos | politicas y personales | empresa de gestion
politicos que faciliten = que intervengan en el @ dedicada

su insercion. crecimiento de la exclusivamente al | . i
fines especificos.
empresa sector salud
D3. Bajo capital | A3. Monopolios de | F3. Promueve la | 03. Contratacion de
inirial _ nravaadnrac de | eficiencia en la | servicios privados,
Fuente: Propia administracion con los  menos  costos y
recursos existentes. dirigir los recursos

economicos a otras

areas prioritarias.
D4. Solo abarcamos la = A4. Directivos que se | F4. Permite el | 04. Crecimiento de
region metropolitana. | sientan amenazados = monitoreo de los la empresa hacia
por la aplicacion de | procesos de gestion a | otras regiones de

nuestros servicios, @ través de un CRM y | salud y otros paises.

produciendo roces que | una aplicacion movil.

perjudiquen el

proceso.
D5. Pocos mecanismos | A5. Insatisfaccion del F5. Garantiza un  05. Ampliacion de
de estimulo para que | usuario. servicio personalizado | los servicios
los centros decidan al usuario y a su  ofertados.
contratarnos organizacion.
Dé6. Exceso de | A6. Manipulacion por @ F6. Registra todas las = 06. Reubicacion de
burocracia e | parte de centros de | actividadesy los datos @ personal de acuerdo
inflexibilidad salud que quieran @ pre-consulta, de a sus habilidades y
presupuestaria. entrometerse o | consulta y post | las necesidades del

consulta. centro.
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D7. Limitaciones de
implementacion de
acuerdo al nivel de
salud.

D8. Dependemos de
alianzas en las areas
tecnoldgicas.

D9. Dependemos del

desvirtuar
procesos.

nuestros

A7. Mala orientacion de
del
compromiso de gestion,
que perjudique a los
vez

los

centros
mejorarlos.

en

objetivos

de

A8. Otras empresas con
similares

servicios
nacionales
internacionales.

e

A9. Los proveedores de

F7. Toma de
decisiones de acuerdo
a los objetivos de
cada centro

F8. Promueve la
digitalizacion de los
procesos de gestion.

F9. Sirve de puente

07. Mejorar el
servicio del centro
de manera global al
eficientizar cada
area
descentralizada vy
hacerlas  trabajar
con un proposito.
08. Mejorar los
procesos manejo de
gestion en salud en
la Republica
Dominicana.

09. Posibilidad de

desempeno que den | salud pueden tratar de  entre las empresas | monitorear mejor la
las empresas de | negociar por fuera de | prestadoras de eficiencia vy la
externalizacion para | nuestra empresa. servicio y los centros | gestion de los
dar fe de nuestro buen de salud, para | centros.
trabajo garantizar un servicio
de calidad adecuado a
las necesidades vy
demandas de los
implicados.
Tabla 6.2. Matriz Andlisis D.A.F.O
OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 |02 02 |04 |05 |06 | OF |OB |09 | A1 | AZ | AZ | A4 | AS | AG | AT | AB| A9
o F1 2 2 o o 1 2 2 2 2 -2 -2 -1 -1 -2 -1 -2 -1 o 1
=} F2 2 2 o 2 i o 1 2 2 -2 -2 -1 o -1 o -2 -2 o 3
T F3 1 r 2 2 ri r r r 2 -2 -1 o o -2 o -2 o o 10
A F4 ] 1 0 1] 1 ] 1 1 2 -2 0 0 0 -2 0 0 -1 0 1
L FS 2 2 o 1] 1 2 2 2 2 o 0 o o -2 0 -1 0 o 10
F& o o o o o o 1 2 2 o o o o o o o o o 5
= FF 2 2 2 o 1 2 2 2 2 -2 -1 o o o o o o o 12
z F8 o 2 o 2 i o 2 2 2 -2 o o o -1 o -1 -1 o s
A F9 0 2 2 1 1 0 1 1 0 -2 -1 -2 0 -1 -1 -1 -1 -2 -3
B D1 -1 -1 o -1 -1 -1 -1 -1 ] -2 -2 -1 -1 -1 o -2 -1 -1
1 D2 o -1 o -2 o o o ] o o -2 o o o o o o o
L D3 o ] o -1 o o o -1 o o -1 -1 o o o o o o -4
1 D4 o 0 o o o o o -1 o o 0 -1 o o 0 0 0 o -2
D D5 o -1 -2 o o o -2 -1 o o o o o o o o o o
A D6 -2 ] o ] o -1 ] ] ] -1 o o o o o o o o ]
(n] D7 -1 ] o o -1 o o ] o o -1 o o o o L] 0 o -3
E D8 1 2 ] ] -1 ] ] -1 -1 ] 0 0 0 -1 0 0 -1 -1 -3
5 D o -1 o o o o -1 1 o o o -2 o o o o o o -3
6 [35] a [ s [ s | 6 [do]aa(as NNNNNES - | - NS - AN = |
Fuente: Propia
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Conforme a estas distinciones de los factores internos y externos claves de la empresa, se pusieron
de manifiesto las mas representativas dando lugar a las siguientes:

Las fortalezas que debemos mantener para poder proseguir con esas ventajas competitivas fueron:

1. Toma de decisiones de acuerdo a los objetivos de cada centro.

2. Promover la eficiencia en la administracion con los recursos existentes.
3. Garantizar un servicio personalizado al usuario y a su organizacion.

4. Promover la digitalizacion de los procesos de gestion.

Las debilidades que se necesitan corregir ya sean minimizandolas o eliminandolas:

1. Personal joven con poca experiencia en gerencia hospitalaria.
2. Pocos mecanismos de estimulo para que los centros decidan contratarnos.
3. Laempresa no cuenta con contactos politicos que faciliten su insercion.

Las amenazas que se debemos afrontar para minimizar su impacto, que no nos afecte o evitar que
se convierta en una debilidad:

1. Resistencia al cambio por parte de la administracion y los empleados.

2. Influencias politicas y personales que intervengan en el crecimiento de la empresa.

3. Insatisfaccion del usuario.

4. Mala orientacion de los objetivos del compromiso de gestion, que perjudique a los centros
en vez de mejorarlos.

Las oportunidades que debemos explotar para asi lograr convertirlas en fortalezas son:

Posibilidad de monitorear mejor la eficiencia y la gestion de los centros.

Posibilidad de formar alianzas estratégicas con fines especificos.

Mejorar los procesos de manejo de gestion en salud en la Republica Dominicana.

Mejorar el servicio del centro de manera global al eficientizar cada area descentralizada y
hacerlas trabajar con un proposito.

N WN -

6.1.1 Evaluacion De Factores Internos (EFI) Y Factores Externos (EFE)

Para mejorar cualquier proceso y no solo cumplir los objetivos de la empresa, sino superarlos, es
necesario primero establecer los puntos de partida: admitir las ventajas como los puntos débiles y
descubrir oportunidades de mejora de tal manera que es posible establecer estrategias mas
asertivas que lleven al logro de las metas. Sin embargo, lograr una comprension a fondo de todos
los factores que inciden en la actividad diaria del negocio no es tarea facil, es por eso que nos
hemos apoyado en las distintas matrices para evaluacion de factores internos y externos, para
conocer la situacion actual.
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Tabla 6.3. Matriz EFI

CALIFIC.
FACTORES CALIFIC. | PESO PONDERADA
DEBILIDADES
D1. .Pers<.)nal joven con poca experiencia en gerencia 7 0.10 0.20
hospitalaria.
D2.. La er.n’presa no cuenta con contactos politicos que faciliten ? 0.09 0.18
su insercion.
D3. Bajo capital inicial. 1 0.04 0.04
D4. Solo abarcamos la region metropolitana. 2 0.05 0.10
D5. Pocos mecanismos de estimulo para que los centros decidan ) 0.05 0.10
contratarnos.
D6. Exceso de burocracia e inflexibilidad presupuestaria. 1 0.01 0.01
D7. Limitaciones de implementacion de acuerdo al nivel de 1 0.03 0.03
salud.
D8. Dependemos de alianzas en las areas tecnoldgicas. 2 0.04 0.08
D9. Dependemos del desempefio que den las empresas de
o . 1 0.02 0.02
externalizacion para dar fe de nuestro buen trabajo.
FORTALEZAS
F1. Busca implementar una cultura de consulta, a largo plazo,
o . 3 0.03 0.09
de gestion integral para los clientes.
F2. Somos una empresa de gestion dedicada exclusivamente al 3 0.04 0.12
sector salud.
F3: Promueve la eficiencia en la administracion con los recursos 4 0.06 0.24
existentes.
F4. Permite el monitoreo de los procesos de gestion a través de
S . 4 0.07 0.28
un CRM y una aplicacion movil.
F5. Ggrap:uza un servicio personalizado al usuario y a su 4 0.05 0.20
organizacion.
F6. Registra todas las actividades y los datos pre-consulta, de
3 0.04 0.12
consulta y post consulta.
F7. Toma de decisiones de acuerdo a los objetivos de cada 4 0.10 0.40

centro.
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F8. Promueve la digitalizacion de los procesos de gestion. 4 0.15 0.60

F9. Sirve de puente entre las empresas prestadoras de servicio 'y
los centros de salud, para garantizar un servicio de calidad 3 0.03 0.09
adecuado a las necesidades y demandas de los implicados.

TOTAL VALOR PONDERADO 2.90

Fuente: Propia

Tabla 6.4. Guia de calificacion Matriz EFI

4 Fortaleza mayor
. 3 Fortaleza menor
Calificarentre 1y 4 ) Debilidad Mayor
1 Debilidad menor
Peso 0.0 Menos relevante

1.0 Mas relevante

1.0 Marca débil
Calificacion ponderada 2.5 Promedio

4.0 Senala fortaleza

Fuente: http://planeacionestrategica.blogspot.es

Cabe sefalar que, segun los resultados arrojados, el valor total de las debilidades fue de 0.76,
siendo el de las fortalezas de 2.14, con lo cual determinamos que las fuerzas internas de la empresa
son favorables.

e Tabla 6.5. Matriz EFE

CALIFIC.

FACTORES CALIFIC. | PESO PONDERADA

AMENAZAS

A1. Resistencia al cambio por parte de la administracion y los

4 0.08 0.32
empleados

A2. Influencias politicas y personales que intervengan en el

. 4 0.09 0.36
crecimiento de la empresa.

A3. Monopolios de proveedores de servicios privados. 2 0.03 0.06
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A4. Directivos que se sientan amenazados por la aplicaciéon de

nuestros servicios, produciendo roces que perjudiquen el 0.02 0.04
proceso.
A5. Insatisfaccion del usuario. 0.06 0.18
A6. Manipulacion por parte de centros de salud que quieran
. 0.04 0.08
entrometerse o desvirtuar nuestros procesos.
A7. Mala orientacion de los objetivos del compromiso de gestion,
que perjudique a los centros en vez de mejorarlos. 0.05 0.15
A8. Otras empresas con servicios similares nacionales e
. . 0.05 0.10
internacionales.
A9. Los proveedores de salud pueden tratar de negociar por 0.01 0.01
fuera de nuestra empresa. ) )
OPORTUNIDADES
O1. Posibilidad para contratar personal con habilidades en
., , . . . 0.03 0.06
gestion, economia de la salud, y politica social o capacitarlo.
02. I?O'SIbﬂldad de formar alianzas estratégicas con fines 0.09 0.36
especificos.
03. Contratacion de servicios privados, menos costos y dirigir los
recursos economicos a otras areas prioritarias. 0.04 0.08
04. Crecimiento de la empresa hacia otras regiones de salud y 0.05 0.15
otros paises. ) )
05. Ampliacion de los servicios ofertados. 0.05 0.15
06. Reubicacion de personal de acuerdo a sus habilidades y las
. 0.02 0.04
necesidades del centro.
O7. Mejorar el servicio del centro de manera global al
eficientizar cada area descentralizada y hacerlas trabajar con 0.06 0.18
un proposito.
08. Mejorar los procesos manejo de gestion en salud en la
- . 0.14 0.56
Republica Dominicana.
09. Posibilidad de monitorear mejor la eficiencia y la gestion de
0.09 0.36
los centros.
TOTAL VALOR PONDERADO 3.24

Fuente propia
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Tabla 6.6. Guia de Calificacion Matriz EFE

4 Muy importante

3 Importante
Calificar entre 1y 4 2 Poco importante
1 Nada importante
Peso 0.0 Menos relevante

1.0 Mas relevante
1.0 Marca débil
Calificacion ponderada 2.5 Promedio

4.0 Senala fortaleza

Fuente: http://planeacionestrategica.blogspot.es

En este caso el valor ponderado total de las amenazas fue de 1.30 y el de las oportunidades fue de
1.94, lo cual establece que es favorable a la empresa, siendo un total ponderado de 3.24, lo cual
indica que la empresa esta justo por encima de la media en su esfuerzo por seguir estrategias que
capitalicen las oportunidades externas y eviten las amenazas.

6.1.2 Analisis Estratégico

Luego de analizar los riesgos y ventajas que puede presentar este proyecto, se hace necesario
proponer acciones que estratégicamente faciliten el mantenimiento de las que representan
nuestras fortalezas y que impulsen los aspectos que impactan de manera negativa nuestras labores.
Se identificaron las siguientes estrategias del analisis externo/interno:

Estrategias ofensivas (Fortalezas + Oportunidades)

F3-08: Fortalecer los conocimientos en gestion para garantizar mejoras en los procesos de
asesoria.

F8-09: Fomentar actualizaciones permanentes en los servicios digitales que permitan
mantener al centro a la vanguardia aprovechando los avances de las nuevas tecnologias.
F3-02: Mantener la busqueda continua con diversos proveedores de servicios tanto
nacionales como internacionales para garantizar calidad y eficiencia a nuestros clientes.
F5-07: Crear un manual de procedimientos que permita modelar los procesos que se
realizaran en los diferentes centros que sean asistidos.

Estrategias de reorientacion (Debilidades + Oportunidades)

D1-08: Tomar como referencia las empresas competidoras, modificando a nuestro favor las
mejoras que podrian realizarse en los centros de salud.

D2-02: Perseguir colaborar con las organizaciones publicas para ser parte de sus
proveedores.

D5-07: Promover la eficiencia de los servicios brindados en los diferentes canales de
contacto en conjunto con nuestros clientes, para aumentar la afiliacién y fidelizacion de
futuros usuarios.
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Estrategias de supervivencia (Debilidades + Amenazas)

D1-A1: Desarrollar habilidades que nos permitan una plena adaptacion en el mercado
laboral, de tal manera que nuestra inexperiencia pase desapercibida, enfocar de manera
clara y precisa los proyectos para demostrar nuestras capacidades

D2-A2: Presentar a dirigentes politicos nuestro plan y construir relaciones que nos ayuden
a establecer buenos contactos y sacarles el mejor provecho a esos recursos.

D7-A3 y A8: Concertar encuentros con el director del Servicio Nacional de Salud y entidades
responsables a nivel privado para presentar nuestro plan de negocios con la finalidad de
obtener un contrato en donde las partes acuerden que Gekho prestara sus servicios de
forma exclusiva.

D9-A9: Realizar una clausula en el contrato en las alianzas con las empresas proveedoras
de servicios no asistenciales, en donde quede prohibido realizar negociaciones con los
centros de salud que estén en procesos con nuestra empresa.

Estrategias defensivas (Fortalezas + Amenazas)

A5-07: Garantizar suplir las necesidades de nuestros clientes en tiempo y calidad,
organizando de manera minuciosa el plan de accion a las soluciones de sus requerimientos.
A1-09: Promover una cultura digital mediante los beneficios y mejoras que se adquieren
por medio de su implementacion, haciendo pruebas que motiven la solicitud y uso de las
mismas.

A2-08: Crear alianzas con organizaciones gubernamentales, proporcionandoles beneficios
en los servicios y que susciten nuestra insercion y crecimiento
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6.2 Modelo de Negocios

Una vez realizado el analisis D.A.F.O. fue definida de manera concreta el modelo de negocios de
nuestra empresa, el cual se detalla a continuacion:

jModelo_de negocio: Hecho por: Fecha:

8. Asociaciones 2. Propuesta de valor 1 3. Relaciones
claves: y con clientes
+ Organismos de A ey
salud publicas y tr I '+ Asistencia Virtual
privadas \J ~+ Perfil Web
+ Companias de ~+ Visita Insta
diseno y Primera empresade  + Atencion
desarrollo de gestion hospitalaria personalizada
Softwares en Republica
+ Proveedores Dominicana basada F’\
servicios no " en un modelo \‘4
asistenciales 6. Recursos claves | Business intelligence
—— 4. Canales de
contacto
digitales g
*  Personal humano * Pagina Web
o *  Instalaciones fisicas ¢ | * Redes Sociales
g?, g ; + Local
\ f Organizacion
9. Estructura de costos 5. Fuente de 505
+ Constitucion de [a compadia = . Asuorindn:ggéndopm
+ Disefio y mantenimiento de _r + Disefio e instalacion software
Plataformas diglitales e + Digitalizacion del proceso de gestion
+ Local de la organizacion \’ + Servicios de subcontratacion.
* Nomina del personal

Figura 6.8. Modelo de Negocios Gekho
Fuente: Propia

6.3 Objetivos Estratégicos

Tras el analisis de todo lo planteado anteriormente, desarrollamos los objetivos que direccionaran
el horizonte de nuestra empresa:

e Posicionarnos como una de las empresas lideres de gestion del sector salud en el mercado
nacional que opera con un modelo Business intelligence.

e Implementar estrategias de marketing atractivas a través de canales de contacto
tradicionales y de vanguardia tecnologica que favorezcan el interés por los servicios de
nuestra empresa para insertarnos en el mercado con la mayor rapidez posible.

e Captar en un ano el 30% de los clientes que se encuentran en el mercado para garantizar
el mantenimiento de las operaciones y procesos de nuestra empresa.

e Establecer durante nuestro primer afio en el mercado vinculos y alianzas estratégicas con
empresas, organismos publicos y privados y proveedores que faciliten nuestro acceso al
mercado e incrementen nuestras oportunidades, en materia de aprovechamiento de los
recursos, adquisicion de nuevos conocimientos, servicios no asistenciales, entre otros, que
permitan brindar un mejor servicio a nuestros clientes.

e Contribuir en la mejora de la gestion hospitalaria en los centros de salud de la zona
metropolitana del pais, que precisen de nuestros servicios.

e Implementar estrategias de diferenciacion y mejora continua anualmente para destacarnos
entre la competencia.




e Monitorear de manera permanente, a través de nuestra aplicacion, la satisfaccion del
cliente, para implementar medidas que favorezcan este estado.

e Promover de manera constante, a través de nuestra pagina web, la importancia y beneficios
de las TICs en la gestion hospitalaria.

e Realizar de manera cuatrimestral una comparacion de costes con las empresas que prestan
servicios similares, para mantenernos bien posicionados en relacion costo-beneficio sobre
la competencia.

e Proyectar estrategias para los proximos 5 afos que incentiven a la evolucidon de nuestra
propuesta de negocio, revisandolas de manera constante para pivotearlas de ser necesario
y mantenernos bien posicionados en el mercado.

7. PLAN DE OPERACIONES

Nos hemos propuesto crear una estructura operativa asequible y de vanguardia con capacidad de
adecuacion al mercado competitivo y a la altura de nuestros clientes, que pueda dar respuesta de
manera eficaz y acorde con los tiempos a sus procesos de mejora.

Los servicios de Gekho estaran basados en la oferta de servicios de asesoria en gestion en el que
se disenaran planes de mejora, se asistira en procesos de capacitacion y formacion continua, se
dara seguimiento y monitorizacion a través de técnicas actualizadas a diferentes procesos. Se
asistira también en la digitalizacion de procesos a través de la instalacion de un software basado
en customer Relationship Management (CRM), lo que permitira a cada centro de salud registrar sus
procesos, los cambios aplicados y los resultados obtenidos en una base de datos permanente que
podra ser usada posteriormente para generar no solo informacion sino también soluciones en el
area intervenida y en otras areas del hospital fortaleciendo asi calidad de la gestion del mismo.
Dichos servicios llegaran a nuestros clientes principalmente a través de una plataforma virtual que
les permitira registrarse, obtener un pre diagnostico referencial de la situacion de su hospital,
contactarnos y posteriormente dar seguimiento a las acciones puestas en marcha por el equipo de
Gekho en su centro de salud.

7.1 Andlisis de actividades y tareas (mapa de procesos)

Nuestra empresa ofrece servicios de asesoria en gestion de salud, buscando edificar cada proyecto
de manera personalizada a través de esta. Nuestros clientes con el area de interés previamente
identificada podran tener acceso a este servicio donde se realizara un diagndstico de la situacion,
se disefaran estrategias de mejora y se pondran en practica basadas en un cuidadoso plan de
trabajo, monitorizacion y evaluacion.

Nuestra cartera de servicio estara disponible y habil para solicitud a través de una plataforma
virtual que incluye el acceso a nuestra pagina web www.gekho.com.do y a partir de la suscripcion
a la misma permite el seguimiento en tiempo real de los procesos. Este sitio virtual dispone de un
apartado de contacto donde nuestros clientes disponen de toda la informacion de la empresa, a
manera que tienen la opcion de obtener nuestros servicios a través de la pagina o bien a través de
citas concertadas previamente.

Gekho es una empresa comprometida con la calidad y la innovacion donde ofrecemos a cada cliente
la posibilidad de obtener excelentes resultados en lo que podria considerarse el producto de un
equipo de profesionales capacitados y dedicados a brindar atencion personalizada y en respuesta
a las necesidades particulares de cada hospital.
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Fuente: Propia
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e Mapa de procesos y actividades genéricas

Procesos Estratégicos

Planificacion - Gestion de
estratégica o calidad

Procesos Operativos

Recepcion del Gestion de Implementacion
Servicio Solicitud de servicio

Procesos de Apoyo

RRHH y

. ., Tecnologia Contrataciones
Administracion

Esquema 7.2. Mapa de Procesos y Actividades Genéricas
Fuente: Propia
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e Procesos para asignacion a la cadena de valor
Procesos estratégicos

Planificacion estratégica
1+D+i
Gestion de calidad
Marketing y ventas
Financiero

Procesos de apoyo

Recursos humanos y Administracion
Tecnologia
Contrataciones
Consultoria legal

Procesos operacionales

Recepcion servicio

-Validacion datos
cliente

-Analisis pre
diagnostico

-Validacion tipo de
servicio solicitado

-Confirmacion al
cliente

-Integracion del
servicio a nuestro
plan de trabajo

Gestion del
proceso

-Elaboracion
estrategias de
mejora.

-Socializacion
plan de trabajo.

-Tratamiento de
datos.

-Elaboracion
instrumentos de
medida.

Esquema 7.3. Diagrama de procesos Gekho

Fuente: Propia

e Procesos estratégicos

Implementacion
proceso

-Puesta en marcha
plan de trabajo

-Implantacion de
cambio.

-Evaluacion y
monitoreo del
cambio
implementado.

-Presentacion datos

al cliente.

Entrega producto y
herramientas de
seguimiento

-Entrega final

resultados del proceso

de mejoramiento
implementado.

-Entrega
herramientas de
seguimiento a la
sostenibilidad del
proceso cambiado.

-Encuesta de
satisfaccion al
cliente.

Nuestro plan operativo se basa en un conjunto de procesos que representan la columna vertebral
del proyecto, con relacion a la planificacion estratégica es la herramienta que utilizaremos para
manejar nuestros objetivos en plazos alcanzables de acuerdo con las necesidades planteadas.

Dado que somos una empresa que busca mejoria e innovacion de procesos, nos apoyaremos en la
herramienta |+D+i para proporcionar sostenibilidad, renovacion e innovacion de nuestras técnicas
con lo que garantizamos a nuestros clientes una oferta de vanguardia completamente actualizada.
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La calidad de nuestros servicios es una de las caracteristicas que identificaran nuestra marca como
empresa, ofrecera al cliente la garantia de que sus resultados seran optimos y nos posiciona a
nosotros como empresa lider en el area. Este proceso estara planteado y seguido a través de la
gestion de calidad.

Manejaremos un proceso de marketing y ventas que nos permitira elaborar y modificar en
diferentes periodos nuestro plan de mercadeo y promocion de servicios, asi como también tener
control de las estrategias de venta de la empresa.

Las finanzas de la empresa estaran integradas en las operaciones estratégicas, de tal manera Gekho
contara con un sistema de gestion y seguimiento en el aspecto econémico que nos permitira control
de las entradas, gastos, préstamos y salidas para la puesta en marcha de nuestras actividades.

e Procesos de apoyo

La planificacion y el manejo de los recursos humanos estaran apoyados en un proceso de
administracion y RRHH que daran soporte a las actividades primarias de la empresa.

Gekho es una empresa con una oferta altamente digital por lo que la tecnologia es nuestra gran
aliada, los procesos ligados a esta garantizaran que las herramientas puestas al alcance de nuestros
clientes se mantengan en perfecto estado, en constante mejoramiento de acceso, ademas
extendera las oportunidades de obtencion y mantenimiento de clientes.

Las contrataciones, asi como las consultorias legales son procesos que fortalecen el fin principal
de la empresa, en especial aquellos relacionados con la obtencion de proveedores o socios para los
servicios de externalizacion que nos proponemos facilitar, del equipo de trabajo que llevara a cabo
las operaciones de Gekho y de los colaboradores que tendremos en los diferentes escenarios.
Garantizan claridad, establecen lineamientos empresariales y legales basados en la politica de la
empresa y acorde con las leyes del pais y del sector en que emprendemos.

e Procesos operativos

Son los procesos que aportan valor a nuestra empresa, estos estan organizados desde la solicitud
de nuestros servicios por parte de los clientes, mismo que es completamente personalizado, hasta
la entrega de nuestro producto y de herramientas de seguimiento a la sostenibilidad del mismo.
Gekho es una empresa cuyo producto es un servicio, eficaz y funcional cuya sostenibilidad en el
tiempo ha de ser medida por la gestion propia de los centros de salud donde préstamos asistencia
por lo que no solo se documenta y entrega al cliente su proceso de mejora funcionando, sino que
se proveen herramientas para registro y seguimiento del cambio implantado garantizando la
transferencia del manejo de tales cambios, fortalecimiento de las capacidades en el contexto
calidad y dejando una capacidad instalada. La manera personalizada de prestar servicio a cada
cliente y la posibilidad de dejar una capacidad instalada en los centros son los elementos que
aportan mayor valor a nuestra empresa que no solo contribuye a la mejoria de un area de un centro
de salud, sino que también que fortalece y aporta calidad a las labores de la red de servicios
nacionales donde laboramos y la que pertenecen los centros incididos por Gekho.

Para determinar las actividades principales de estos procesos operativos hemos utilizado un mapa
de procesos, que nos lleva a un diagrama de valor. Los procesos seran detallados y seccionados en
sub procesos que a su vez identificaran las actividades que se realizaran por parte de la empresa
para cumplir con nuestros objetivos. Estos procesos y subprocesos, asi como su forma de operacion
estan definidos en las tablas a continuacion:
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Tabla 7.4. Procesos Estratégicos de Gekho

PROCESOS ESTRATEGICOS

Ciclo Tiempo de
Objetivo de Entrada o .. realizacion Salida o
Proceso evaluacion Subproceso Responsable
proceso recursos te e del sub Resultado
proceso
Planificacion | Articular y | Ordenadores Trimestral -Analisis 10 dias Equipo gerencial | Plan estratégico
estratégica coordinar el plan | Material situacional de la Gekho. empresarial 'y
de trabajo de | gastable de empresa. de servicios
manera general | oficina. -Elaboracion efectivo,
para la empresa objetivos y alcanzable y
y de manera establecimiento medible.
particular en la plazos de
planificacion de cumplimiento.
cada servicio -Elaboracion
para nuestros cronograma de
clientes. actividades.
-Creacion
herramientas
medicion de
objetivos
propuestos
[+D+i Investigar e | Acceso a | Anual -Exploracion y | 30 dias en | Equipo Actualizacion
implementar las | internet. analisis del | concordancia | tecnologia y | oferta de
tendencias mas mercado actual y | con cierre de | ventas ofertas y
recientes sobre | Ordenadores competidores ano fiscal servicios.
gestion y ventas activos.
de nuestros | Asignacion -Analisis
servicios, presupuestaria herramientas

—
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facilidades de
contacto,
aplicacion de

innovadoras y
nueva tecnologia.
-Elaboracion  de

Implementacion
nuevas
tecnologias.

nueva tecnologia informe sobre
y beneficios para actualizaciones
los clientes. encontradas y
propuesta de
implementacion
de las mismas.
Gestion de | Impulsar el | Plan de trabajo. | Para la | -Articulacion y | Mensual Encargado Garantia de
calidad apego a | Herramientas empresa: propuesta planes control de | calidad de los
normativas de | de medicion de | semestral de mejora de calidad servicios a
calidad en cada | indicadores. calidad. Un colaborador | nuestros
uno de los | ordenadores Para el | -Implementacion de cada | clientes
procesos tanto centro técnica de departamento basados en
internamente en donde que | promocion de normas
empresa como recibe el | calidad. actuales.
de los servicios servicio: Evaluacion apego
que prestamos mensual. a normas de
calidad de los
procesos.
Marketing y | Promocionar Asignacion Anual -Evaluacion y | Semestral Equipo Atractivo Plan
ventas activamente los | presupuestaria. actualizacion marketing y | de marketing y
servicios de la continta de ventas ventas.
empresa y | Material oficina. recursos
proponer mercadotécnicos Finanzas
estrategias que recientes.
satisfagan las -Implementacion

necesidades de
nuestros clientes
al mejor precio
del mercado en

de benchmarking
para comparacion
de precios vy

—
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vad

relacion costo- estrategias de
beneficio venta.

-Analisis

plataformas de

marketing

Financieros Establecer y dar | Plantillas Trimestral -Mantener al dia | Mensual Equipo Eficiencia de los

seguimiento a al | financieras todos los pagos de financiero resultados
presupuesto Facturas la empresa. alcanzados en
financiero con la | Documentos -Asignacion de Representacion | relacion con los
finalidad de | contrataciones recursos equipos recursos
cumplir con las | Tablas de econdémicos a marketing, invertidos del
actividades valores fiscales empleados y gerencial, RRHH | plan financiero.
propuestas  sin | Calculadoras servicios de la
exceder el empresa.
mismo. -Analisis

financieros y de

factibilidad.

-Establecer

medidas de

cumplimiento  al

presupuesto anual

de la empresa.

-Gestion procesos

de cobros a

clientes y socios.

Fuente: Propia
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Tabla 7.5. Procesos de apoyo Gekho

PROCESOS DE APOYO

administracion

Ciclo Tiempo de
Objetivo de Entrada o evaluacion realizacion Salida o
Proceso Subproceso Responsable
proceso recursos de del sub Resultado
proceso proceso
RRHH y ADM Dirigir los procesos | Materiales de | Continuo Reclutamiento y Equipo RRHH Planeacion
relacionados a los | oficina. evaluacion de personal. administrativa
Anual
recursos humanos Aplicacié t y de RRHH
de la empresa y d P 1c:t§cf10n ”er:cges TS
. e satisfaccion laboral.
gestion de | Asignacion
procesos Internos | presupuestaria -Trabajo de ndmina
de la misma
-Administracion
recursos de la empresa
Mensual
Mensual. Equipo

—
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Tecnologia Valorar las nuevas | Materiales de | Anual -Analisis y | Trimestral | Dpto. Disponibilidad
tendencias oficina. mantenimiento tecnologia de
tecnologicas para tecnologias herramientas
mantener a la implementadas. de innovacion y
vanguardia la L actualizacion
oferta y servicios -Invest1g,ac1on nuevas continua.
de la empresa de tecnologias.
manera digital -Actualizacion procesos

y herramientas
digitales

Contrataciones | Establecer Material de | Continuo -Gestion y publicacion | Continuo RRHH Estandarizacion
condiciones y | oficina de concurso a licitacion del proceso de
especificaciones . o para socios y licitacion y
para los acuerdos Dlspombllldaq colaboradores. Finanzas contratacion de
de contratacion, d,e. espacio o, colaboradores 'y
colaboracion y ﬁS]C(? para -Seledccwn lici ,,de socios.
negociacion entre reuniones. ganadores en licitacion. Consultor
diferentes socios. | Asignacién legal.

presupuestaria

Consultoria Analisis y | Asignacion Continuo -Registros y normativas | Semestral Consultor Plan de apoyo

legal regularizacion de | presupuestaria legales de la empresa. legal. en consultoria

procesos en base al
marco legal
correspondiente y
vigente, sobre
todo.

-Apoyo en procesos de

marco legal,
contrataciones,
negociaciones y

acuerdos.

-Orientacién juridica en
caso de ser necesario.

legal.

Fuente: Propia
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Tabla 7.6. Procesos Operativos de Valor, Gekho.

PROCESOS OPERATIVOS QUE APORTAN VALOR

el cliente, asi
como establecer

-Elaboracion

Ciclo Tiempo de
Objetivo de Entrada o evaluacion realizacion Salida o
Proceso Subproceso Responsable
proceso recursos de del Resultado
proceso subproceso
Recepcion Recibir, registrar | Ordenadores | Continuo -Validacion datos | 3 dias Secretaria Recepcion vy
servicio e integrar los Material clientes. Administrativa | confirmacion
ateria .
datos del eficaz a los
cliente, de su gastable -Analisis pre clientes del
probler;ética y oficina. diagnostico servicio
seleccionado por servicio solicitado .
el mismo para Organizacion
plan de trabajo cliente es?.ue[na” de
articulacion
de la empresa. -Integracion del del plan de
servicio a nuestro plan trabajo.
de trabajo.

Gestion proceso Definir el plan de | Ordenadores | Continuo -Elaboracion 10 dias Equipo Eficacia del
mejora a ) estrategias de mejora. gerencial proceso a
implementar Material o implementar,
basado en las gastable -Socializacion plan de lo que
necesidades oficina trabajo. garantiza el
externadas por -Tratamiento de datos. éxito y

satisfaccion del
cliente.

tiempos y instrumentos de
herramientas de medida.
medicion del

[ 4 )|
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cambio con la
finalidad de

obtener los
resultados
esperados.
Implementacion Practicar las | Ordenadores | Continuo -Puesta en marcha plan | Ordenadores | Equipo Garantia de
proceso actividades de . de trabajo ) técnico eficacia y
mejora Material 5 Material calidad del
propuestas  que ga'st.able Implaptacmn de ga'st.able servicio
daran respuesta oficina cambio. oficina. prestado
a las necesidades -Evaluacion y
del clienteenel | monitoreo del cambio
tiempo Asignacion implementado.
establecido de
presupuesto -Presentacion datos al
cliente.
Entrega Hacer entrega @ Herramientas | Periddico -Entrega final | Varia Direccion Entrega de un
producto/servicio | formal de los | de resultados del proceso | dependiendo | hace entrega | servicio de
y herramientas | resultados del | seguimiento de mejoramiento | del tipo de | formal de | calidad,
de seguimiento servicio impresas. implementado. servicio resultados. efectivo y
seleccionado por ) sostenible para
el cliente, asi -Entrega' hferramlentas los clientes,
como de las | memorias de se‘gu'lrmento a la respondiendo
herramientas USB con toda sostembmdad‘ del oportunamente
necesarias para | |3 data del proceso cambiado. a la necesidad
que el cliente de | proceso -Encuesta de planteada.
seguimiento  al | grabada para satisfaccion al cliente.
cambio el cliente.

implementado.

Fuente: Propia.
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7.2 Definicion de los recursos fisicos

7.2.1 Infraestructura fisica

Gekho iniciara sus operaciones en la Plaza
Royal, ubicada en la Av. Maximo Gomez
esq. José contreras, Gazcue, Santo
Domingo la oficina se encuentra en el
cuarto nivel, suite 402. Geograficamente
es una zona sumamente céntrica de la
ciudad capital, que permite facil acceso
hacia y desde los diferentes centros de
salud de la regiébn metropolitana
facilitando contacto presencial con

Figura 7.1. Plaza Royal, sede Gekho. clientes y socios.
Fuente: http://www.ajeinmobiliaria.com

El local con piso de marmol y decoracion en caoba tiene 72 mt2 y consta de: una sala de estar,
salén de conferencias, tres cubiculos de oficina, un bafno privado, cocina, bano comin de la plaza,
un parqueo techado, planta full, agua permanente, ascensores, escalera de emergencia y aire
central. Como parte del equipamiento de la oficina que faciliten las labores de todo el equipo que
conforma Gekho y de los colaboradores, clientes o socios que puedan visitarnos contaremos con un
mobiliario y conjunto de equipos que incluyen: asientos para sala de espera, teléfonos,
ordenadores, acceso a internet, bebedero, proyector, pantalla, pizarra, entre otros. Nuestra
oficina estara abierta de 8:00 am a 5:00 pm.

Figuras 7.2. Interiores Instalaciéon Gekho.
Fuente: http://www.ajeinmobiliaria.com
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7.2.2 Suministros y servicios externos

Para la puesta en marcha de los procesos descritos en este plan se hace necesario cumplir con las
leyes y normas de registro legal de la empresa, alquiler y equipamiento de la oficina y la obtencion
de algunos elementos para apoyar nuestras actividades diarias, estos elementos se desglosan a
continuacion:

Tabla 7.3. Recursos de apertura

Requerimiento Costo Costo total mes de apertura  Costo anual
»  Alquiler local de oficina USDS 600 usDS 600 usDS$ 7,200
= Deposito inicial usDS$ 1,800 USDS1,800 Pago Unico
» Registro y tramites legales USDS 600 usDS 600 Pago Unico
» Estructuray creacion de plataforma USD$ 500 usDS$ 500 Pago Unico
digital (Dominio y host).
» Creacion pagina web USDS 1,400  USDS 1,400 Pago Unico
*  Mantenimiento usDS 60 usDS 60 usDS 720
= Consultoria legal usDS 200 usDS 200 Pago Unico
Total UsDS 5,160 usDS$ 7,920
Fuente: Propia
Tabla 7.4. Equipos y mobiliarios necesarios
Equipo necesario Precio de Cantidad necesaria Costo total.

estandar mercado

Ordenador USDS 400.00 5 usDS 2,000.00
Escritorio UsSDS 80.00 5 USDS 400.00
Teléfono UsDS 12.00 3 USDS 36.00
Bebedero USDS 83.00 1 UsDS 83.00
Estufa eléctrica USDS 40.00 1 USDS 40.00
Cafetera usDS 14.00 1 usDS 14.00
Juego de vasos USDS 8.4 1 usDS 8.40
Juego de tazas USDS 6.6 1 usDS 6.60
Lapiceros usDS 2.6 10 USDS 26.00
Resma de papel usDS 4.00 10 USDS$ 40.00
Caja Folders amarillos usDS 4.76 5 usDS 23.80
Impresora laser usDS 1,000.0 1 usDS 1,000.0
Papeleras uSDS 8.00 6 USDS 48.00
Calculadora mini escritorio UsDS 20.00 1 usDS 20.00
Calculadoras manuales USDS 6.00 5 usDS 30.00
Toner tinto para impresora UsSDS 50.00 1 UsDS 50.00
Paquete Papel de bano usDS 10 1 usDS 10.00
Proyector usDS 150.00 1 usDS 150.00
Pantalla para proyeccion UsSDS 35.00 1 usDS 35.00
Proformas timbradas USDS 200.00 2 USDS 400.00
Otros usDS 100.00 usDS 100.00
Total USDS 4,540.4

Tabla 7.5 Inversion de equipos y mobiliarios

Fuente: Propia
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‘ Requerimientos/ Equipos e mobiliario Inversion

Requerimientos usDS 5,710.0
Equipos y mobiliario USDS 4,640.4
Total gastos de apertura usDS 10,350.4
Total gastos de primer ano UsDS 12,560.4

Fuente: Propia
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Figuras 7.6. Materiales de oficina.

8. PLAN DE MARKETING

Nuestro plan de marketing busca dar a conocer el abanico de servicios que podemos ofertar a
nuestros posibles clientes y lograr conseguir un buen posicionamiento en ventas dentro el mercado
de los servicios de gestion del area de la salud de la Replblica Dominicana.

Este plan de marketing ha sido elaborado con base en los resultados obtenidos en nuestro analisis
D.A.F.O. y en las respuestas suministradas por los entrevistados en la fase de validacion de nuestro
proyecto, las cuales nos han permitido disenar estrategias de marketing de acuerdo a las
necesidades e intereses del publico para el cual nos hemos enfocado.

El enfoque estratégico de nuestro plan de marketing consta de dos vertientes, una dirigida a
nuestro consumidor final que a su vez se subdivide en dos mercados y otra a los proveedores socios.

Nuestros consumidores finales consistirian en los centros publicos y privados, divididos debido a la
diferencia en el manejo administrativo, en la toma de decisiones y en las herramientas que
normalmente utilizan, por lo que implementaremos estrategias de campana promocionales,
diferentes en su concepcion pero que convergen en muchos de sus aspectos, con la finalidad de
atraer la atencion de ambos sectores y asi darnos a conocer e introducirnos en el mercado. Estas
campanas consistiran esencialmente en dar a conocer nuestra propuesta de negocio resaltando lo
que nos hace Unicos en el mercado con relacion a la competencia e incentivando la contratacion

45

——
| —



de nuestros servicios a través de las diversas vias de comunicacion disponibles para nuestro tipo de
empresa.

8.1 Sintesis del plan de analisis de mercado

Tras realizar las investigaciones pertinentes hemos podido comprobar que en la Republica
Dominicana el area dedicada a los servicios de salud publicos y privados carece de herramientas
que faciliten y ayuden a mejorar los procesos de gestion y al manejo adecuado y estratégico de la
informacion de sus centros, lo que sirve de plataforma para el despegue de nuestra empresa Gekho,
la cual busca suplir este vacio que existe actualmente en el sistema de salud nacional de nuestro
pais.

En sus inicios, nuestra empresa se enfoca principalmente en la region metropolitana del pais, o
Region 0 del Servicio Nacional de Salud dominicano, siendo esta la region con mayor potencial para
el crecimiento, la expansion y el desarrollo de nuestra empresa y nuestro target publicitario
principal, ya que esta es la region de salud que posee la mayor cantidad de centros de salud publicos
y privados.

Es nuestra aspiracion que nuestra empresa Gekho pueda expandirse, en un futuro, a empresas de
salud de todo el pais y por lo pronto a empresas de salud de la region del caribe que carezcan o
que ameriten este tipo de servicios para mejorar la calidad de los servicios que ofrecen en sus
centros y de su capacidad administrativa.

8.2 Publico Objetivo

o Centros de salud publicos de 2do. Y 3er nivel
e Centros de salud privados de 2do. Y 3er nivel
« Empresas prestadoras de servicios no asistenciales

¢Quiénes son nuestros clientes?

Tras realizada una fase de validacion en la que se encuestaron a 51 directores de centros de salud
publicos y privados, determinamos que nuestros posibles clientes se corresponden con
aproximadamente mas del 50% de los directores de los centros de salud de toda la region
metropolitana, ya que estos carecen de empresas que presten servicios de asesoria y de
digitalizacion de procesos y de acuerdo con las entrevistas de validacion les gustaria contar con las
herramientas que les brinda nuestra empresa. Estas empresas, seran hospitales publicos y clinicas
privadas que ameriten mejorar el funcionamiento de sus centros, a través de una reorganizacion
de lo que ya tienen, mediante la asesoria de gestion y/o de la digitalizacion de los procesos
administrativos y de servicio.

8.3 Planificacion estratégica: Marketing mix

8.3.1 Producto/Servicio

Los servicios ofertados por nuestra empresa son muy amplios y variables, enfocados en la atencion
personalizada y enfocada en las necesidades y posibilidades de cada cliente, para garantizarles a
mejoras en sus servicios y reforzar su sostenibilidad en un mercado tan competitivo y demandante
como el actual. Los principales productos ofertados por nuestra empresa son:
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CRM: El principal producto de nuestra empresa seria un software tipo Customer relationship
management (CRM), que nos permitira gestionar la interaccion de nuestra empresa con los
clientes actuales y potenciales. Esta herramienta nos permitira, tantos a nosotros como a los
clientes, el analisis de datos sobre la historia de su empresa para asi mejorar las relaciones
comerciales con sus clientes, centrandose especificamente en la retencion de clientes y, en
Ultima instancia, impulsando el crecimiento de las ventas. Nuestro CRM nos permitira recopilar
datos de una variedad de canales de comunicacion diferentes, incluidos el sitio web, el
teléfono, el correo electronico, el chat en vivo, los materiales de marketing y, mas
recientemente, las redes sociales de la compania, ademas permitira registrar acciones criticas
del centro de salud como registros de cambio de turno estructurado, mantenimiento de
registros adecuado, horas de servicio, control de suministros, caja, control de turnos , tiempos
de espera y fichas electréonicas de los pacientes, recordatorios de citas, simplificacion del
proceso de auditoria y de RRHH, control de procedimientos por area, cuadros de mando sobre
los estados de cada area, todo esto en tiempo real para garantizar que los operadores tengan
acceso a los informes personalizados requeridos y de esta forma nos ayude a aprender mas
sobre las necesidades de nuestros clientes y permitirnos la adaptacion constante en el
mercado. En caso de que el centro cuente con un CRM, nuestro propdsito sera realizar una
evaluacion del mismo para adaptar su potencia a la casuistica y operativa y de esta forma poder
suplir sus requerimientos garantizando una mejora en su funcionamiento.

Pagina Web: Nuestra pagina web pretende mantener al tanto a los administradores y directivos
de los centros de salud informados sobre los procesos de vanguardia relacionados con la
administracion y mejora de los centros de salud. Ademas, nuestra pagina contara con un
servicio de suscripcion en el que los clientes podran acceder a una plataforma personalizada
en la que podran realizar un autodiagnostico del estado de su centro, dar seguimiento a los
proyectos empleados a través de cuadros de mando, solicitar nuevos servicios, contactar al
personal de la empresa, emitir sus sugerencias, consejos y quejas, entre otros.

APP mavil: La aplicacion mévil es una version de nuestra pagina web disefiada para dispositivos
moviles, que permitira al administrativo un acceso rapido y simple a su plataforma, en la que
tendra a solo un clic de distancia toda la informacion y cuadros de mando sobre los proyectos
que esté desarrollando con nuestra empresa, de forma tal que esta informacion siempre la
tendra a mano, no importa donde esté, de una manera sencilla y eficaz.

Asesoria de Gestion: Nuestro servicio de asesoria incluiria la evaluacion y el diagndstico del
centro, en el que el cliente también tendra la opcion de realizar una evaluacion superficial del
centro a través de la pagina web o de la aplicacion movil, sin embargo, si el centro requiriese
de un diagnéstico mas profundo y personalizado, nuestra empresa destinara un grupo de
profesionales capacitados para de manera presencial realizar un levantamiento de informacion
que nos permita suministrar un diagnostico mas exacto y detallado de las necesidades del
centro. Luego de realizadas las evaluaciones pertinentes y de determinado el diagnostico,
nuestra empresa elaborara un plan de accion a través del cual el cliente se encaminara y de
ser necesario se reestructura, con la finalidad de llegar a un fin positivo y de acuerdo a los
deseos de nuestros clientes de forma organizada y sistematizada. Nuestra empresa también
busca educar, capacitar e instruir a los empleados y administrativos en las areas que sean
necesarias para que el desarrollo positivo de la empresa sea posible y se mantenga en el
tiempo, creando también talleres y manuales de criterio para de esta forma reducir la
resistencia al cambio, y hacer que la empresa funcione como un solo engranaje, por lo que
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contariamos con personal altamente capacitado que permita incluso la ampliacion de la malla
curricular de nuestros clientes. Otro de nuestros servicios seria la subcontratacion de servicios
no asistenciales (lavanderia, jardineria, cafeteria, limpieza, seguridad, entre otras), siempre
y cuando sea necesaria para la mejora del centro, a través de la cual buscamos agilizar el
proceso de externalizacion, proveyendo a nuestros clientes de opciones que cumplan y se
adapten a sus necesidades y asi servir de puente entre ambas empresas y reducir la carga en
el departamento administrativo de la empresa.

8.3.2 Lienzo estratégico

Figura 8.1. Lienzo estratégico Gekho
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Fuente: Propia

A través de un analisis comparativo entre Gekho y la competencia actual, con respecto a lo que
estas companias ofertan, podemos percibir cuales son nuestros puntos fuertes y débiles ante
nuestros rivales en el mercado. Entendemos que nuestros atributos positivos pueden ser
interesantes para los clientes lo que nos facilitara nuestra entrada en el mercado y nuestras
estrategias iran corrigiendo aquellas desventajas que tiene la empresa.

8.3.3 Precio

Nuestra empresa cuenta con diferentes fuentes de ingreso para consolidar su base economica
debido a la amplia gama de producto que posee; el costo de estos servicios puede variar de acuerdo
al servicio especifico que el cliente solicite y a sus necesidades, resultando cada cotizacion
presupuestaria personalizada. Sin embargo, existiran precios establecidos, que bien pueden variar
de acuerdo a la demanda de los servicios. Entre estos productos y servicios podemos citar:
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Tabla 8.2. Descripcion financiera de los Productos de Gekho.

Productos Costo por servicio

USDS$ 120,000.00 adquisicion

CRM USDS 80,000 reinstalacion
(18% de impuestos incluidos)
Pagina Web usDS$ 0.00
App Movil USDS 39.99
UsDS$ 5,000.00
Asesoria de Gestion (18% de impuestos incluidos)
10% contratos entre partes
Subcontratacién Estimacion: USDS 1000 por contrato.
Programas de capacitacion USDS 500.00

(18% de impuestos incluidos)

Incremento anual de precios 5% inflacion
% tasa de crecimiento anual segln
ingreso de ventas.

Fuente: Propia.

Nuestra alianza con SAP consistira en la conexion de la empresa tecnoldgica con nuestros clientes
a través de nuestra empresa, al convertirnos en los distribuidores exclusivos de los CRM (basados
en el modelo Business Intelligence) para el sector salud de su compaiiia en la RepUblica Dominicana.
Siendo Gekho el intermediario entre la empresa de Software y la empresa de salud, nuestra
empresa de manera inicial realizara una inversion del 70% del costo para la adquisicion del CRM, y
mas adelante, en futuras negociaciones, adquiriria un porcentaje neto correspondiente al 20%
(USD$24,000.00) de cada venta e instalacion del producto de SAP y un 20% de las reinstalaciones
anuales (USDS$ 16,000.00).

En cuanto a la subcontratacion de servicios no asistenciales, de estas alianzas recibiriamos un 10%
del contrato elaborado entre ambas entidades.

Los canales y condiciones de pago de nuestra empresa principalmente seran los depositos directos
a cuentas bancarias y via Paypal o tarjetas de crédito en las suscripciones de servicios On line. Las
condiciones de pago seran mensuales o anuales para los canales electronicos y para los proyectos
empresariales se acordara el pago de un 60% del costo del proyecto al inicio, un 20% cuando se
encuentre a mitad del proyecto y un 20% al finalizar el contrato.

8.3.4 Distribucion

Nuestros canales de distribucion dependeran de la comodidad y preferencia de nuestros clientes,
ya que a pesar de que la informacion sobre nuestros productos estara expuesta principalmente en
nuestra pagina web y aplicacion movil, el cliente también puede concertar visitas donde se le
detallara y explicara el proposito de nuestra empresa y que pretendemos lograr en su centro de
ser contratados. También, contaremos con las referencias que nos sean hechas por nuestros
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clientes proveedores, ya sea por las empresas de servicios no asistenciales o la empresa de software
con la que estaremos actuado como intermediarios para con el consumidor final.

Los clientes podran contactarnos y aprender mas sobre nosotros a través de las redes sociales y
nuestra plataforma digital; www.Gekho.com.do, @Gekhogestionsalud, de nuestro Facebook Gekho
Alta Gestion en salud, también puede acudir en horarios de oficina a nuestras oficinas, localizadas
en la Avenida Maximo Gomez, esquina José Contreras, Plaza Royal, Suite 402 y a los nimeros de
teléfono 809-000-0000 y 809-111-1111.

En este mismo aspecto, y una vez introducidos en el mercado, debemos lograr que los clientes se
conviertan en habituales, frecuentes y fieles a nuestra empresa y que estos mismos nos ayuden a
crecer mediante recomendaciones.

8.3.5 Comunicacion

Los canales de comunicacion utilizados por Gekho fueron seleccionados en base a nuestros tipos de
clientes, debido a que estamos trabajando con un publico limitado y exclusivo, estos canales seran
descritos en breve:

e Promocioén online:

Redes sociales

Basandonos en la encuesta realizada en la validacion de nuestro proyecto, mas del 50% de los
entrevistados confiesa que las redes sociales resultan mas atractivas para ellos como elemento de
publicidad a la hora de contratar a una empresa ante las visitas concertadas que obtuvieron el
segundo lugar con un 43%, por lo tanto, el uso de las redes sociales es fundamental aparte de ser
la mas asentada en la actualidad debido principalmente a su bajo coste y su facilidad de uso.

Expuesto lo anterior, realizaremos publicaciones de manera constante sobre la tematica de nuestra
empresa, resaltando nuestras mejores cualidades mediante nuestra cuenta empresarial de
Facebook, Instagram y Twitter, asi como publicidad en paginas web reconocidas dentro del area
de la salud. Dicho perfil empresarial, nos da la ventaja de que nos permite ver estadisticas de
visitas, likes, la mejor hora para publicar y otras ventajas como los anuncios que llega a un gran
numero de usuarios. Con estos anuncios es mas facil llegar a nuestro target, ya que podemos
segmentar por edades, intereses y localizacion permitiendo asi mayor seguridad de alcance y éxito.
Es bueno destacar que nuestra campafa publicitaria recibira apoyo de estos medios, pero estos no
constituiran nuestra principal via para la captacion de clientes, ya que nuestros clientes pertenecen
a un mercado muy selecto obligandonos a utilizar medios mas especificos de captacion.

-Pagina web y aplicacion movil

Nuestra pagina y app conformaran nuestra principal plataforma digital como medio de promocion
por lo tanto contaran con un disefio innovador acorde a la filosofia de nuestra empresa en la cual
crearemos una pestana donde describiremos nuestra empresa, los servicios ofertados, las ventajas
de contratarnos y otras informaciones que puedan resultar de interés a nuestros clientes
potenciales por lo tanto estara en constante actualizaciéon. Nos enfocaremos en esta plataforma ya
que entendemos es una de las vias a través de la cual podemos llegar a un mayor nimero de
directores que hagan bUsquedas relacionadas a través de Google. También, servira para resolver
dudas de quienes naveguen en nuestra web como la forma de localizarnos (teléfono, direccion,
email, perfil en redes sociales), disposicion del cliente para la programacion de su cita o reserva
con la empresa, entre otras.
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-Email marketing

A través del email de nuestros clientes potenciales enviaremos una invitacion personalizada a
visitar nuestra pagina web y puedan conocernos, asi como la aportacion de informacion sobre los
servicios ofertados y otras informaciones de su interés que seran remitidos de manera periédica
para mantener al cliente informado sobre las novedades de la empresa.

» Promociones offline

En el caso de los centros publicos, realizaremos reuniones concertadas con ministros y dirigentes
de organismos de la salud publica con la finalidad de llevar a cabo una presentacion atractiva
haciendo énfasis en los beneficios de una gestion con técnicas innovadoras, como éstas mejorarian
el sector salud de nuestro pais a corto, mediano y largo plazo y como nuestro papel como empresa
contribuira a ello de manera personalizada para cada centro con importes de inversion atractivos.
En el caso de los centros privados estas reuniones seran con los directivos de los respectivos
centros.

A su vez, identificaremos los eventos, convenciones y revistas mas relevantes en el area de la salud
buscando aumentar la notoriedad y popularidad de nuestra empresa y poder tener presencia en un
lugar donde estara nuestro publico objetivo.

Haremos publicidad a través de la radio y periddico en fechas especificas como el mes de la salud
y, por ultimo, pero no menos importante, distribuiremos tarjetas de negocios.

« Evento de apertura de la empresa.

Realizaremos un pequefo cdctel en nuestro local comercial ya que podria generar conexiones mas
cercanas con los clientes potenciales ademas de ser una oportunidad para llamar la atencion de
estos. Aprovecharemos la ocasion para enviar nota de prensa a periddicos locales y revistas de
salud para mayor difusion.

Para nuestro primer mes operando, ofreceremos para los primeros 2 meses un 30% de descuento a
aquellos clientes que decidan contratar nuestros servicios. Dicha promocién sera comunicada a
través de nuestras redes, pagina web, email y de manera personal a través de los eventos y las
visitas concertadas.

8.3.6 Logotipo de la empresa

Figura 8.3. Logo Gekho
Fuente: Propia

El logotipo de nuestra empresa contiene una Gekkota, cominmente conocidos como Geckos o Geco.

La eleccion de este animal para nuestra empresa se debe en primer lugar al juego de palabras que
hemos adaptado al nombre, Gek- (gestion) -Ho (Hospitalaria), y en segundo lugar a que este reptil
proviene principalmente de zonas calidas y tropicales (como nuestra empresa en el caribe) pero
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han tenido la habilidad de distribuirse por todo el mundo
(excepto la Antartida); este lagarto se caracteriza por su
adaptacion, agilidad, valentia, instintos de
supervivencia y resistencia a pesar de su pequeho
tamano, y la habilidad de mudar completamente sus
escamas cuando las situaciones son dificiles para él y
transformarse; las cualidades que posee este sauropsido
son precisamente por la que nuestra empresa busca
destacar en el mercado.

Figura 8.4 Jaragua Sphaero El Gecko que representa la “G” en el nombre de nuestra
Fuente: http://animaladay.blogspot.com  empresa representa especificamente a la especie
jaragua sphaero es una especie de salamanquesa

perteneciente al género Sphaerodactylus, endémica de la RepUblica Dominicana.

Nuestro logo es de color azul y gris, que buscan transmitir modernidad, conocimiento, confianza,
calma, tranquilidad y seguridad, ademas de que el sector de los servicios de salud confia mas en
el azul mas que ninguln otro color de acuerdo con la empresa de disefio 99desings.

En el estresante entorno médico, donde el sentirse bien y la parte econdmica son vulnerables, el
azul es un color comprobado para mostrar la capacidad de nuestro proyecto. El azul se percibe
mayoritariamente como serio y maduro, asi que concuerda con las necesidades de las empresas del
sector para el que esta disehada nuestra empresa.

8.3.7 Cronograma de acciones de marketing

En base a la estrategia de marketing propuesta, fue desarrollada una proyeccion a 5 afos en la que
se detallan las acciones que tomaremos divididas en tres etapas, una etapa inicial, una de
finalizacion y una de crecimiento y desarrollo, a continuacion, se describiran las mismas:
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Tabla 8.5. Cronograma accién de Marketing Gekho

Actividades

ETAPA INICIAL

(4 meses del 1er afo)

FIDELIZACION

(afos 1, 2y 3)

Ene

Feb | Mar | Abr

Ene

Feb

Ma

Ab

Ma

Ju Ju | Ag | Se | Oc

No

Publicidad
Online

Publicidad
Offline

Eventos

Promociones

Marketing
Relacional

Bench
Marketing

CONSUMIDOR FINAL

PROVEEDORES

Reuniones
periodicas

“En la
union esta
la fuerza”

Bench
marketing

Fuente: Propia




¢ Etapa Inicial

Iniciariamos esta etapa con la creacion de las paginas web y la app movil, y la captacion de clientes
y seguidores en nuestras redes para fomentar y difundir nuestros objetivos como empresa, e
iniciariamos con un coctel de inauguracion, donde buscariamos establecer lazos estratégicos y dar
a conocer mejor nuestros productos.

Es importante destacar que los proveedores jugaran un papel importante en los resultados de
nuestros servicios por lo tanto debemos crear y mantener una buena relacién con estos fomentado
siempre la buena comunicacion. Dicho lo anterior, estableceremos una estrategia de comunicacion
mediante correo electronico, via telefonica y visitas o reuniones periddicas de monitoreo donde
desarrollaremos la campaia “en la union esta la fuerza” en la cual haremos una presentacion sobre
nuestra mision, vision y valores como empresa, nos daremos a conocer frente a los posibles
proveedores y expondremos los beneficios de trabajar con nosotros resaltando lo que seria un
aumento de sus ingresos y el crecimiento de su negocio para de esta manera establecer acuerdos
con los que serian nuestros proveedores socios.

« Etapa de fidelizacién

Para reafianzar la fidelidad de nuestros clientes, es de magna importancia establecer estrategias
efectivas para ello, puesto que son mas economicas que las estrategias de captacion de clientes y
aportan numerosos beneficios. Dichas estrategias estaran basadas en la implementacion de un
marketing relacional el cual es un proceso que integra el servicio al cliente con la calidad y el
marketing enfocado en establecer una relacion solida con nuestros clientes y cuya clave sera la
lograr la satisfaccion de los mismos.

Para ello es fundamental conocer nuestros clientes y una de las herramientas que sera de gran
ayuda es nuestro CRM puesto que mediante este identificaremos cuales clientes nos aportan mayor
valor o beneficios para poder enfocarnos en estos, lo cual no significa que no se implementaran
estrategias de fidelizacion con los demas. También a través de la informacion obtenida en la base
de datos del mismo, ofreceremos promociones que vayan de acuerdo con la necesidad y preferencia
de cada uno, servicios complementarios o sustitutivos de los que normalmente utilizan y
conoceremos al detalle sus necesidades para asi anticiparnos a estas y brindarles un servicio de
alta calidad.

Nos proporcionara un valor agregado una vez que hemos brindado nuestros servicios, la oferta de
un soporte técnico y de seguimiento de los mismos ya que brinda una garantia y control de calidad
de nuestro trabajo. A la vez, a través de nuestra pagina web y app movil facilitaremos encuestas
de satisfaccion, mapas de empatias, paneles y buzdn de sugerencias.

Con este proposito, elaboraremos distintos documentos claros y concisos para distintas situaciones
comunes, que pueden incluir felicitaciones por progreso y/o de cumpleanos y aniversarios, navidad,
agradecimientos e informacion de promociones de la manera mas personalizada posible para que
sean enviadas via email, lo cual nos ayudara en el fortalecimiento de nuestra relacion con los
clientes.

Asi mismo, premiaremos la fidelidad de nuestros clientes mediante un programa en el que los
clientes obtendran puntos por cada servicio que contraten de nuestra empresa los cuales pueden
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canjearlos por futuros descuentos de los mismos cada tres meses. Esto podria ser una garantia de
que nos elegiran antes que a la competencia.

En esta fase, también seguiremos dando movimiento nuestras redes sociales y actualizando nuestra
pagina web para seguir promoviendo nuestro valor como empresa y seguiremos reforzando la
relacion comercial con los proveedores apegados a la buena comunicacion, asegurando con esto la
mantencion de un objetivo comin y la satisfaccion de nuestros clientes.

« Etapa de crecimiento y desarrollo

Nuestras estrategias en esta etapa estaran enfocadas en pequefias modificaciones en base a el
feedback de nuestros clientes con el fin de mejorar cada vez mas y realizar estudios de mercado
de manera periddica con la finalidad de mantenernos con los precios atractivos en relacion a la
competencia; todo ello para abarcar una mayor cuota de mercado.

Asociaremos nuestra marca a servicios avanzados e innovadores a través de nuestros proveedores,
con el objetivo de estar siempre a la vanguardia y adaptarnos al mercado en sus avances
cumpliendo asi con los estandares y objetivos establecidos, por lo que una buena relacion con
proveedores traera consigo ventajas competitivas.

En esta etapa también realizaremos estudios de mercado que contribuyan con la promocion de
nuestros servicios y la posible creacion y oferta de productos nuevos y la mejora de los actuales,
para siempre brindarle a nuestros clientes una propuesta innovadora y acorde a la identidad de
nuestros socios manteniéndonos por encima de la competencia.

e Presupuesto

Nuestra empresa cuenta con un capital financiero actual de US$ 180,000.00, del cual un 7.27% del
presupuesto anual estara destinado a canales de publicidad y a este departamento, que
actualmente asciende a unos USS 13,100.00 por afo, la distribucion de este capital sera destinada
de la siguiente forma:

Costos anuales por canal de distribucién de marketing

a) Soporte para ventas y actividades

Publicidad On lin@----------=-mmm e oo USS$2,400.00
Publicidad Off lin@----------cmmmm o e US$100.00
Elaboracion y patrocinio de eventos-------------=-=-smmmmmrmmmmmmoce e Us$10,000.00
b) RR.PP. comunicacién estratégica

Reuniones con los proveedores --------------mssmmmmmme s US$600.00

c) Exploracion de mercado
Encuestas de satisfacCion-------=-=-=--eremecemmme e Us$0.00

Evaluaciones estadisticas------=-=-===========mmmmmmmmm e Us$0.00
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9. EQUIPO Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Para Gekho, el plan de recursos humanos es un aliado imprescindible, siendo conscientes del peso
de su capital humano en la consecucion de los objetivos estratégicos trazados. El objetivo del
mismo, ha sido que la empresa pueda contar con el mejor capital humano que pueda tener, para
adaptarlo a las necesidades de la misma y asi conseguir mayor productividad en la organizacion.

9.1 Socios

Los socios constituyen la parte activa de una empresa por medio de la sociedad que establezcan,
en Gekho nos regimos por una Sociedad Anonima Simplificada (SAS), en la que existen cinco (5)
socios, los cuales son los encargados de gestionar la sociedad, aportando capital y trabajo.

9.2 Organigrama

En la siguiente representacion visual de Gekho, quedaran definidos de manera precisa y objetiva
los roles y responsabilidades de cada miembro de la empresa, a sabiendas que Gekho es una
empresa flexible que cuenta con un personal profesional altamente competente para desenvolverse
en cualquier area. Es oportuno resaltar que inicialmente la empresa basicamente contara con los
servicios de los socios, mas dos areas laborales indispensables en el desarrollo de la empresa, y ya
una vez establecida y consolidada la misma se integraran en su estructura los demas puestos de
trabajo segun las necesidades y demanda de los servicios de la empresa.

Consejo
Administrativo
( Direccion
\ ejecutiva
-
\ Direccion . -
Fpirecqién Direccion ‘ Geslt_i(?ndde . ggr?lg?cci,gly
inanciera Operativa \ calidad y \ :
v capacitacion Marketing
' Soporte
tecnico
Figura 9.1. Organigrama Gekho.
Fuente: Propia.
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9.3 Previsiones de plantillas

En consideracion a las necesidades de personal planteadas anteriormente, se realizd una
estimacion de la demanda de caracter flexible y dinAmico permitiendo afrontar el entorno.

Tabla 9.2. Plantillas de Gekho.

Posicion Afo1 | Ao 2 | Ao 3 | Ao 4 | Afio 5
Directora Ejecutiva (CEO) 1 1 1 1 1
Directora Comercial (CSO) y Marketing (CMO) 1 1 1 1 1
Directora Financiera (CFO) 1 1 1 1 1
Directora de Operaciones (COO) 1 1 1 1 1
Directora de Gestion de Calidad y Capacitacion 1 1 1 1 1
Soporte Técnico 2 2 2 2 3
Secretaria Administrativa 1 2 2 2 2
TOTAL 8 9 9 9 10

Fuente: Propia.

Con relacion a las necesidades de limpieza y seguridad, estos servicios estarian incluidos en los
ofrecidos por la plaza comercial en donde estara la empresa.

9.4 Descripcion de puestos de trabajo

Previo un analisis de las necesidades de Gekho, relacionado con las diferentes aptitudes,
competencias y conocimientos requeridos por el personal para el pleno desarrollo de la empresa y
posterior a la identificacion de los procesos fundamentales que permiten que se lleven a cabo las
diferentes actividades; hemos descrito los diversos puestos de trabajo definiendo el perfil,
habilidades, roles y responsabilidades a desempenar en Gekho, con pleno conocimiento de que
cada uno recibira capacitacion de todas las areas independientemente la funcion que desempenara,
y de manera continua e intensiva del area en particular.

Viery Franco, Directora Ejecutiva (CEO)

Doctora en Medicina con especializacion en Nutricion Clinica, Master en Salud Publica mencion
Epidemiologia y Master en Gestion Hospitalaria, cuenta con 3 afos de experiencia siendo Oficial de
Programas en la Region Metropolitana, planificando y coordinando planes de mejoras en los
hospitales.

Es la maxima responsable de la gestion y direccion administrativa de la empresa. Dentro de las
funciones y responsabilidades se destacan las siguientes: coordinar todas las direcciones de la
empresa Yy supervisar que los objetivos y metas planteadas por la misma se cumplan sirviendo de
soporte, organizar los recursos, vigilar y controlar la actividad de la empresa, designar las funciones
de cada puesto de trabajo. Las principales competencias que ha de tener como directora es
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liderazgo, ser analitico, conocimiento de técnicas de clima organizacional, ser una persona con
alto grado de responsabilidad y enfocada en resultados, de igual forma con vision de negocio.

Cinthya Suazo, Directora Comercial (CSO) y Marketing (CMO)

Doctora en Odontologia, Master Executive en Gestion Hospitalaria y Técnico en operaciones de
ventas, cuenta con 8 meses de experiencia en venta y publicidad.

Como encargado tanto de planes comerciales como de marketing, se encargara de mejorar y crear
nuevos métodos y estrategias de marketing con el objetivo de favorecer el crecimiento de la
empresa, ademas de llevar a cabo la implementacion de nuevos canales de distribucion del servicio,
asi como también implementar planes de ventas que estén alineados a las metas y vision del
planteamiento estratégico.

Kimery Martinez, Directora Financiera (CFO)

Doctora en Odontologia, con especialidad en Periodoncia e Implantes dentales y Estética
Dentistica, Master en Gestion Hospitalaria, cuenta con 3 anos de experiencia en el area.
Actualmente Embajadora del proyecto internacional Turma Do Bem.

Su objetivo ha de ser maximizar la rentabilidad de la empresa y el buen uso de los recursos
financieros a utilizar. Dentro de las funciones y responsabilidades principales del puesto se sitian:
gestion de finanzas, siendo responsable de la planificacion, ejecucion e informaciones financieras
dentro de la empresa, tales como: elaborar los reportes financieros mensuales para ser presentados
a los socios, revisar los estados financieros y realizar las debidas recomendaciones, elaborar y
controlar el presupuesto anual de la compaiiia, control del flujo de caja y efectivo de la empresa,
entre otras. Algunas de las competencias que debe tener es ser analitico, enfocado a nimeros y
resultados, debe ser agresivo-conservador, con capacidad para proyectar inversiones y mediciones
de riesgo.

Sandy Batista, Directora de Operaciones (COO)

Doctora en Medicina, Auditora en Servicios de Salud y Master en Gestion Hospitalaria, cuenta con
2 anos de experiencia en Centros de Primer Nivel de Atencion siendo encargada y representante
de la red de salud.

Es el responsable de la parte operativa de la empresa, la misma debe velar porque estas
operaciones se produzcan de forma efectiva. Es la encargada de implementar los planes
estratégicos y asegurarse de que toda la operacion de Gekho alcance sus metas en el tiempo y
costo previsto, es decir, asegurar el desarrollo operacional, integrar los procesos internos de la
empresa, administrar los recursos internos de produccion y garantizar la viabilidad y sostenibilidad
de los procesos. Basicamente este es un cargo estratégico que tiene incidencia en toda la
organizacion.

Julissa Ozuna, Directora Gestion de Calidad y Capacitacion

Doctora en Medicina, Master en Alimentacion y Nutricion y Master en Gestion Hospitalaria con 6
anos de experiencia en el area de salud.

Tiene el objetivo principal de vigilar el cumplimiento de las politicas de calidad de la empresa. A
su cargo radican las siguientes responsabilidades: verificar la aplicacion de las normativas de
calidad, disefar e implantar los indices de calidad en la evaluacion y control de los procesos,
evaluacion de los proveedores, realizacion de auditorias de calidad, elaboracion del manual de
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calidad de la empresa y sus respectivas actualizaciones. Asi como también velar por la formacion
continua del personal. Es un personal que ha de contar con conocimientos en calidad y tecnologia
de productos y las normativas ISO.

Soporte Técnico (vacante)

Tiene la responsabilidad de disefar, desarrollar y evaluar aplicaciones y sistemas informaticos,
proporcionando el mantenimiento continuo a la plataforma Web y APP; con el objetivo de optimizar
los sistemas tecnoldgicos segin las necesidades, solucionando a la vez las distintas problematicas
que puedan surgir en el area. Ha de ser un personal graduado de la carrera de Ingenieria en
Informatica, que cuente con al menos 5 anos de experiencia en el area. Con las siguientes
competencias: resolucion de problemas, capacidad de analisis, creatividad, liderazgo y cultura de
trabajo empresarial. Tenemos 1 puesto de trabajo para este profesional y la contratacion de una
empresa que brinde servicio técnico informatico para la creacion del sistema de software interno
y externo.

Secretaria Administrativa (vacante)

Este personal tiene la funcion de gestionar los documentos relacionados con la empresa,
procurando una organizacion de los archivos fisicos y en linea, mantener registro de los datos de la
empresa con un manejo eficiente de informacion; administrar a la vez los recursos materiales y
brindar atencion al usuario. La formacion de este personal, es Técnico superior en secretariado
ejecutivo, con una experiencia minima de 2 afos. Dentro de las competencias requeridas que exige
este puesto, podemos mencionar: organizacion, proactividad, buena comunicacion oral y escrita,
liderazgo y resolucion de problemas.

Asesor Legal

Es la persona que representara a la empresa, en orientacion y asesoria legal, para el cumplimiento
de los objetivos y obligaciones. La misma sera contratada por servicios. Ha de poseer estudio
profesional en Derecho civil.

Asesor Contable

Es quién controlara el plan general contable de la empresa para una correcta gestion, conocera las
obligaciones legales relativas a la contabilidad, control de los libros contables y legalizacion de los
mismos. Este puesto sera contratado por servicios. Profesional con estudios superiores en
contabilidad y finanzas.

9.5 Politica Retributiva

Gekho garantizara un principio de igualdad en las retribuciones, compensando una retribucion
segln el trabajo realizado. Es por tanto necesario la realizacion de una valoracién equitativa de
los puestos de trabajo para garantizar una estructura salarial motivadora. Cabe destacar que las
socias de la empresa contaran con igual remuneracion que se hara efectiva posterior a los 6 meses
de trabajo.

La retribucion es importante para atraer y motivar la permanencia de buenos trabajadores. Por lo
que constituye una herramienta esencial y que su componente no solamente es el monetario,
también incluimos el desarrollo personal y profesional del empleado.
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A continuacion, la valoracion de los puestos, que nos permitiran la retribucién salarial, en los
puestos valorando los factores y experiencias siguientes:

Tabla 9.3 Factores de puestos laborales.

Factores

Experiencia

Responsabilidad del puesto

Conocimiento

Responsabilidad por el trabajo de otros

Dificultad

Relaciones

Tabla 9.4. Valoracion de puestos de trabajo por Método de Factores.

Experiencia Conocimiento Dificultad
Grados | Descripcion | Puntos | Grado Descripcion Puntos | Grado | Descripcion @ Puntos
1 0-2 anos 80 1 Bachiller 80 1 Baja 80
2 3-5 afios 160 2 Técnico 160 2 Media 160
3 Mas de 5 afos | 240 3 Licenciatura 240 3 Alta 240
4 Master 320

Fuente:file:///C:/Users/cinth/AppData/Local/Packages/microsoft.windowscommunicationsapps_8wekyb3d8

bbwe/LocalState/Files/S0/162/Recursos_Humanos_y_responsabilidad_social_corporat..._----_(Pg_91--

106)[1897]. pdf

Tabla 9.5. Salarios propuestos, segun nivel de valoracién de diferentes puestos.

PUESTO JERARQUIA | PUNTOS SALARIO BRUTO ANUAL
Directora Ejecutiva (CEO) 1 720 usDS$ 9,600.00
Directora Comercial y 1 720 usDS 9,600.00
Marketing
Directora Operativa 1 720 usDS 9,600.00
Directora Financiera 1 720 usDS 9,600.00
Directora Gestion de 1 720 usDS 9,600.00
calidad y capacitacion
Soporte Técnico 2 560 UsSDS 7392.00
Secretaria Administrativa 3 400 usDS 5,280.00

Fuente: Propia.
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9.6 Politicas de Convenios de Asociaciones

Las alianzas estratégicas en la empresa Gekho, proveen la alternativa de proporcionar servicios a
nuestros usuarios en busca de mejorar y dar solucion oportuna a sus problematicas. Los proveedores
concernientes seran elegidos previa licitacion plblica, en la que se convoca la oferta de propuesta
de diferentes compaiias, seleccionando las primeras 5 que cumplan con los requisitos requeridos
para una segunda evaluacion que permita realizar la seleccion final; a excepcion de SAP.

Para la realizacion de este convenio, contaremos con un acuerdo legal que estipule las condiciones
del desempefio de las empresas contratadas, con los beneficios a recibir por ambas partes.

9.7 Politicas de Seguridad Social

A fin de regular la proteccion del personal de Gekho ante los riesgos laborales y enfermedad;
garantizando la proteccion general y el bienestar. Por medio de la afiliacion a una Administradora
de riesgo de salud (ARS) se pretende otorgar el plan basico de salud y complementario de manera
exclusiva a todos los trabajadores y sus dependientes; y la afiliacion a una Administradora de Fondo
de Pensiones (AFP), necesaria para prevenir los riesgos laborales, como lo estipula el Estado
Dominicano, segln las leyes concernientes.

10. Plan Legal Y Tributario

La constitucion de la Republica Dominicana nos otorga derechos intrinsecos a la hora de emprender
una empresa, tales como el derecho a la libertad de empresa, derecho a la libertad de asociacion
y el derecho del consumidor.

10.1 Tipo de sociedad y forma juridica de la empresa

La identidad que asumira legalmente la empresa teniendo en cuanta, a su titularidad y la
responsabilidad de los propietarios en términos legales, es lo que definira la forma juridica de la
misma, valorando para ello los instrumentos y alternativas que nos proporciona la disciplina del
Derecho.

En base a la Ley General de Sociedades Comerciales y Empresas Individuales de Responsabilidad
Limitada No. 479-08, modificada por la Ley 31-11, se reconocen y se regulan distintos tipos de
sociedades, siendo la de Gekho una Sociedad Anonima Simplificada (SAS), dotada de una libertad
contractual y constituida por cinco (5) socios, con un capital social de USDS 180,000.00. La
administracion de la misma residira en un Consejo de Administracion.

10.2 Procedimientos referentes a la constitucion de una empresa

Pasos esenciales para el registro de empresas en Republica Dominicana

Para incorporar la sociedad en el pais, lo primero es registrar el nombre comercial ante la Oficina
Nacional de la Propiedad Industrial (ONAPI), en el departamento de signos distintivos previo
cumplimiento de los requisitos exigidos por dicha entidad.

Requerimientos o requisitos:

Formulario electrénico aprobado por la ONAPI, conteniendo los siguientes datos:
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Denominacion solicitada.

Indicar el tipo de signo (nombre comercial).

Breve descripcion de la actividad comercial.

Nombre(s) y apellido(s) del solicitante.

Domicilio para fines de notificacion.

Teléfono y/o correo electroénico.

NUmero y copia de documento de identidad.

Si posee representante, los datos generales y Poder de Representacion.
Firma del solicitante o representante.

Pago de la tasa correspondiente.

El horario de prestacion de servicios es de 8:00 a.m. a 3:30 p.m., ya sea presencial o via
electronica, tiene un costo de USDS 96,11 y conlleva un tiempo de realizacion de 5 dias laborables,
obteniendo luego un Certificado de Registro.

1. Luego en la Direccion General de Impuestos Internos (DGll), pagar el impuesto por
constitucion de compaiia, via departamento de Sociedades Comerciales. El pago del mismo
dependera del capital social autorizado (equivale al 1% del Capital Social Autorizado), el cual al
ser efectivo genera una autorizacion.

2. Prosiguiendo con el deposito de los documentos corporativos ante la Camara de Comercio
y Produccion de la provincia o ciudad en donde estara ubicada la empresa para solicitar el Registro
Mercantil.

Requisitos:

= Depositar los documentos legales y originales y tres copias.

= Llenar formulario de solicitud de Registro Mercantil.

= Copia de cédulas y/o pasaportes de los accionistas de la compania.

= Copia del registro de Nombre Comercial.

= Copia del recibo de pago de impuesto por Constitucion de Compania.

3. Por Gltimo, se debe solicitar el Registro Nacional de Contribuyentes (RNC) ante la Direccion
General de Impuestos Interno (DGII), via el departamento de Sociedades Comerciales, y es un
servicio gratuito.

Requisitos:
= Formulario de Registro Nacional de Contribuyente (RNC).

= Copia de registro de Nombre Comercial.
= Copia del Registro Mercantil.
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Tabla 9.6. Costo y duracién para la constitucion de la compaiiia.

1

Procedimiento Duracion Costo
Solicitar el registro del Nombre Comercial en la Cinco (5) dias laborales. USDS 96.11
Oficina Nacional de Propiedad Industrial (ONAPI).
Pagar el impuesto de constitucion en la Direccion Un (1) dia (simultaneo con USDS 600.00
General de Impuestos Internos (DGlII). el tramite anterior).
Registrar la empresa en el registro mercantil de Cinco (5) dias laborables, o  USDS 81.00
la CAmara de Comercio y Produccioén. en 24 horas si es servicio (Virtual)
VIP.

UsDS  162.00

(Presencial)
Solicitar la inscripcion en el Registro Nacional de Siete (7) dias laborables. Gratuito
Contribuyente (RNC) a la Direcciéon de Impuestos
Internos (DGII) y solicitar comprobantes fiscales.
Honorarios del Abogado 17 dias laborables. USDS 200.00

13 dias laborables (si se
opta por servicio vip para el
registro mercantil).

Fuente: DGIl, ONAPI y Camara de Comercio y Produccion.

0.3 Estatutos Sociales

Segun la perspectiva del Derecho Mercantil, las sociedades comerciales existiran, se firmaran y se
probaran por escritura publica o privada debidamente inscrita en el registro mercantil, y los
contratos de estas deben de contener:

1.

U A WN

Los nombres, las demas generales y los documentos legales de identidad de quienes los
celebren, si fuesen personas fisicas o la denominacion social, su domicilio y nimeros del
Registro Mercantil y del Registro Nacional de Contribuyentes, asi como las generales de sus
representantes o apoderados, si se tratase de una persona juridica.

Denominacion o razon social: “Gekho, S.A.S”

Tipo social adoptado: Sociedad Andnima Simplificada (SAS).

Domicilio social previsto: Distrito Nacional, Republica Dominicana.

Objeto: Gekho, alta gestion en salud, es la primera empresa dedicada a la asesoria en gestion
y subcontratacion de servicios no asistenciales de manera exclusiva en el sector sanitario en
Replblica Dominicana basada en un modelo de negocios de Business intelligence, con la
finalidad de detectar deficiencias y brindar posibilidades de mejoria al sector sanitario
dominicano.

Duracion de la sociedad: Tiempo Indefinido.

El monto del capital social y la forma en que estara dividido, asi como los requisitos cumplidos
o que deberan ser cumplidos respecto del mismo para la constitucion de la sociedad, incluyendo
la proporcion que deba ser suscrita y pagado.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

La forma de emision de las acciones, el valor nominal de las mismas; las diferentes categorias
de las acciones, si las hubiere, con las estipulaciones de sus diferentes derechos; las
condiciones particulares de su transferencia, asi como las clausulas restrictivas a la libre
negociacion de las mismas, en aquellas sociedades que asi proceda.

Los aportes en naturaleza, sus descripciones, sus evaluaciones y la indicacion de las personas
juridicas o fisicas que las realicen, salvo que estas informaciones estén recogidas en otro
documento conforme a las reglas especificas del tipo societario.

Forma de administracion: Consejo de Administracion conforme a lo establecido en el articulo
No. 369-3.

Designacion, nombres y generales de los miembros del Consejo de Administracion, con
constancia de aceptacion.

Designacion de quien o quienes prepararan y conservaran los registros contables y de
certificados o titulos de partes sociales de la sociedad.

Designacion de Comisario de Cuenta, los estatutos determinaran si la administracion sera
supervisada por uno o varios comisarios de cuentas.

Reglas para las convocatorias, fecha de celebracion, forma de celebracion y quorum y alcance
de la Asamblea General Ordinaria Anual, Especial y Extraordinaria.

Fecha de cierre del ejercicio social y la forma de repartir los beneficios y las pérdidas, la
constitucion de reservas, legales o facultativas, las causales de disolucion y el proceso de
liquidacion.

10.4 Impuestos

Existen actividades que generan obligaciones tributarias dispuestas en las leyes correspondientes,
cuyo cumplimiento es de vital importancia y como empresa nos confiere mas que una
responsabilidad, un compromiso. Como sociedad con personalidad juridica, en la estructura del
codigo tributario se establecen los siguientes impuestos:

Impuesto Sobre la Renta (ISR)

Impuesto Sobre Activos

Impuesto Selectivo al Consumo (ISC)

Impuestos Sobre Transferencias de Bienes Industrializados y Servicios (ITBIS)

10.5 Firma Digital

Para la autorizacion de la firma digital, El Instituto Dominicano de Telecomunicaciones (INDOTEL)
ha certificado a la CAmara de Comercio y Produccion de Santo Domingo.

Requisitos solicitud certificado de Firma Digital:

= Copia del documento de identidad del solicitante.

= Copia del Registro Nacional del Contribuyente de la organizacion solicitante.

= Copia del Registro Mercantil de la organizacion solicitante.

= Formulario de solicitud.

= Autorizacion de la organizacion solicitante a la Camara de Comercio y Produccion de Santo
Domingo, para tramitar la solicitud y emitir el certificado de firma digital a favor del
solicitante.
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10.6 Legislaciones vigentes

Son diversas las que han de emplearse relativas a la empresa lo que la misma conlleva y demanda,
ya que de alguna u otra manera podrian incidir en tal proceso, las mismas estan contenidas en:

= Ley General de Sociedades Comerciales y Empresas Individuales de Responsabilidad
Limitada No. 479-08, modificada por la Ley 31-11.

= Ley No. 20-00, sobre Propiedad Industrial.

= Ley 126-02 sobre Comercio Electronico, documentos y firmas digitales.

= Ley sobre Derecho de Autor 65-00.

= (Codigo Laboral Dominicano, Ley 14-92.

= Ley de Seguridad Social 87-01.

= Codigo Tributario, Ley 16-92.

11. PLAN FINANCIERO

Una vez expuestos los detalles que conforman nuestro plan de negocio, donde establecimos los
costes empresariales imprescindibles para dar inicio al funcionamiento de Gekho, procedemos a
detallar toda la informacion econémica y financiera necesaria para calcular nuestros posibles
ingresos y egresos, permitiéndonos conocer la viabilidad y rentabilidad de nuestra empresa.

11.1 Supuestos y Premisas

De acuerdo con lo planteado en nuestro plan legal, Gekho iniciara sus operaciones internas en el
primer trimestre del 2019, partiendo con nuestro plan de marketing a partir de enero del 2019. De
esta forma el plan financiero se ha supuesto para dicha fecha. La Republica Dominicana
actualmente atraviesa un periodo de crecimiento econdémico positivo y muy fluctuante, de acuerdo
con los datos ofrecidos por el Banco Central de La Republica Dominicana, por lo que es necesario
estimar nuestro plan financiero en base a las cifras actuales, tomando en cuenta las politicas fiscal,
monetaria y cambiaria, establecidas por el Banco Central de la Republica Dominicana y el gobierno
dominicano. Los calculos se realizaron base al cambio nominal (RD$/US$) del peso dominicano con
respecto al dolar estadounidense, el monto actual en 49.79 con una variacion general de precios
de un 4,5%, por lo que los calculos se realizaron basados en RDS$/USS 50.00 para estimar las posibles
fluctuaciones de la moneda en los anos subsiguientes.

Tabla 9.7. Valor promedio supuestos macroeconémicos.

Premisas macroeconémicas y supuestos Valor promedio
Tipo de cambio nominal (RDS/USS) 50.00
Inflacion 5%
Impuesto sobre la renta 27%
Impuesto sobre valor agregado 18%
Crecimiento Economico (Valor porcentual anual) 6.4%

Fuente: Banco Central de la Republica Dominicana, DGlII
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Las tasas de impuestos fueron calculadas en base con lo establecido en los parrafos | y Il del art.
23 de la Ley 253-12, donde se informa a los contribuyentes que la tasa del ITBIS a aplicar a las
transferencias de bienes gravadas y/o prestacion de servicios a partir del 2016 sera del 18% y que
el impuesto sobre la renta actualmente es de 27%. La tasa de interés de los préstamos bancarios
se ha supuesto en 8.59%. El crecimiento econémico se ha supuesto en un valor de 6.4% anual segun
los datos obtenidos del Banco Central del pais.

11.2 Inmovilizado o activo fijo

Los bienes y derechos adquiridos por Gekho y que permaneceran de manera duradera en nuestras
instalaciones estan descritos a continuacion, subdivididos por tipo de inmovilizado. Hemos
determinado un horizonte temporal de mediano plazo, especificamente de 5 afos en los que se
han enmarcado nuestras inversiones y seran incluidos también en lo adelante los gastos y
adquisiciones de la empresa. Los costos no registrados en la tabla pertenecen a pagos Unicos o que
no corresponden ser vueltos a pagar dentro de este plazo de tiempo. A continuacion, se detallan
los datos correspondientes a este Inmovilizado:

Tabla 9.8. Inmovilizado ficticio o gastos de imputacion plurianual.

Inversion Anual Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afno 5

Registro y tramites legales USDS 600.00 - - - -
por constitucion

Consultoria legal USDS 200.00
Total USDS 800.00

Fuente: Propia.

Tabla 9.9. Inmovilizado inmaterial.
Inversion anual Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Gastos de 1+D
Registro nombre comercial USDS 96.11
Registro mercantil USDS 81.00

Estructura y creacion de USD$500.00
plataforma digital (Dominio

y host).
Creacion pagina web UsSDS$1,400.00
Mantenimiento UsSD$720.00 USD$720.0 | USDS720.0 | USDS$720.0 | USDS720.0
Adquisicion CRM UsSD$84,000.00
Total USD$86,797.11 | USDS$720.0 | USD$720.0 + USDS$720.0 | USDS720.0

Fuente: Propia.
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1. Inmovilizado Material

Corresponden al conjunto de elementos que forman parte de la estructura de la empresa y que le
son necesarios para desarrollar su actividad con normalidad. Segun el Cédigo Tributario Ley 11-92
los bienes depreciables deberan ser clasificados en 3 categorias que son las siguientes:

-Categoria 1: Contemplan las edificaciones y componentes estructurales de las mismas cuyo
porcentaje de depreciacion para dicho grupo es de un 5%

-Categoria 2: Incluye automoviles y camiones de uso comuln, equipos y muebles de oficina,
computadoras, sistema de informacion y equipos de procesamiento de datos los cuales tienen un
porcentaje de depreciacion de un 25%.

-Categoria 3: Compuesta por cualquier otra propiedad depreciable que sera de un 15%

Expuesto lo anterior, para el calculo de nuestra siguiente tabla fue tomado en cuenta la categoria
a la que pertenecen los materiales y el valor en que se deprecia.

Tabla 11.4. Inmovilizado material.

Equipo necesario Precio Cantidad AfRo 1 AfRo 2 Afro 3 Afo 4 ARo 5 Vida
(inversion) estandar | necesaria atil
de (afios)
mercado
Ordenador USD$400.0 5 USDS USD$632.81 5
2,000.00
Escritorio USD$80.00 5 USD$400.0 10
Teléfono USD$12.00 3 USDS$36.00 USD$26.01 3
Bebedero USD$83.00 1 USDS$83.00 USD$45.47 5
Estufa elec. USD$40.00 1 USD$40.00 9
Cafetera USDS$14.00 1 USD$14.00 USDS$7.30 5
Set de vasos USDS 8.40 1 USDS 8.40 USDS$6.06 3
Set de tazas USDS 6.60 1 USDS 6.60 USDS$S4.76 3
Caja de USDS 2.60 10 USD$26.00 USD$18.78 USDS$13.57 2
Boligrafos (5/u)
Resma de papel | USDS$ 4.00 20 USDS$80.00 = USDS68 | USDS57.80 | USDS49.13 | USDS41.76 1
Caja de Folders | USDS 4.76 5 USD$23.80 | USDS$20.23 | USDS17.19 | USDS14.61 | USD$12.42 1
Impresora laser | USDS$\1,00 1 usDS 10
0.00 1,000.00
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Papeleras USDS$8.00 USD$48.00 USD$25.05
mini Calculadora | USD$20.00 USD$20.00
Calculadoras USD$6.00 USD$30.00 USD$15.66
Toner de tinta | USD$50.00 USDS$50.00 USDS 15.81
para impresora
Insumos USD$150.0 USD$150.0 | USD$127.5 usDS USD$82.50 | USDS$60.00
(bafio/cocina) 0 0 105.00
Proyector USD$150.0 USD$150.0 USDS$47.46
Pantalla para USD$35.00 USD$35.00 USDS$11.06
proyecciones
Proformas USD$45.00 USD$45.00 UsSD$32.51
(articulos
personalizados)
Total usDS USDS USDS USDS USDS
4,245.80 | 215.73 268.11 146.24 928.37
Fuente: Propia
4. Tabla 11.5. Inmovilizado Financiero.
Inversién anual Ao 1 Afo 2 Afo 3 AfRo 4 Afo 5

Deposito inicial | USD$1,800.00

alquiler
Alquiler oficina UsD$7,200.00
Total USD$9,000.00

Fuente: Propia.

11.3 Plan de Financiacion

UsD$7,920.00

UsD$7,920.00

UsSD$8,712.00

UsD$8,712.00

UsSD$9,583.20

UsD$9,583.20

usDS 10,541.50

UsD$10,541.50

Para la creacion de la empresa, las contribuciones seran aportadas por los socios, siendo una parte
de estas financiadas por cuenta propia. Sin embargo, para poder atender las inversiones y gastos
imprescindibles para desarrollar la actividad de la empresa se considera conveniente recurrir a un
préstamo bancario, el cual se solicitara en una entidad financiera de la RepUblica Dominicana.
Luego se incurrira en la autofinanciacion de acuerdo con los beneficios generados por Gekho en su

progreso.
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Tabla 11.6. Datos sobre préstamo comercial Gekho.

Monto solicitado usDS 15,000.00

Valor de las cuotas USDS 308.40
Duracién 5 afos
Tipo de interés a aplicar 8.59%
Frecuencia de pago Mensual

Fuente: Banco Banreservas, RepUblica Dominicana.

Tabla 11.7. Amortizacioén.

Afos Monto Intereses = Monto Comision Capital Saldo Insoluto
Ao 1 usDS 1,191.2 usDS 0.00 usD$ 2,509.6 USDS 12,490.4
Afio 2 USD$967.0 usDS 0.00 UsDS 2,733.8 USDS 9,756.6
Afo 3 usDS 722.7 usDS 0.00 usD$ 2,978.1 usDS 6,778.5
Ao 4 USDS 456.5 usDS 0.00 USDS 3,244.3 USDS 3,534.2
Afo 5 USDS 166.6 usDS 0.00 usDS 3,534.2 usDS 0.0

Fuente: Propia

Esta tabla de amortizacion es una proyeccion, la cual puede variar por diversas razones tales como:
atrasos de parte del solicitante, pagos incompletos, cambios en la fecha estipulada a solicitud del
cliente, cambios imprevistos en los dias laborables, que pudiera afectar la fecha efectiva de uno o
mas pagos, abonos extraordinarios a capital, entre otras.

11.4 Ingresos por ventas

Para estimar nuestros ingresos por ventas y proyectarlo en un periodo de 5 anos, hemos tomado en
cuenta el mercado en Santo Domingo y los precios a los que actualmente empresas similares ofrecen
sus servicios, de acuerdo con como hemos expuesto en nuestro analisis de mercado. Se ha tomado
en cuenta también las caracteristicas de nuestros productos y la posibilidad de adquisicion de estos
para un ano.

Los precios de los servicios abajo descritos incluyen el impuesto de bienes gravados (18%). Los
precios de nuestros servicios incrementaran 5% cada afo en respuesta a la inflacion de la economia
y a partir de esos ingresos anuales hemos calculado la tasa de crecimiento anual para nuestra
empresa.

Tabla 11.8. Estimacion ingresos por venta.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 ARo 4 ARo 5
Total de
ingresos | USD$ usD$ usD$ usD$ usD$
con 5% 151,479.90 227,219.80 340,829.70 426,037.20 468,640.90
inflacion
incluidos

Fuente: Propia.
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Tabla 11.9. Estimacion ingresos por venta

Servicio Venta de @ Precio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
servicios servicio
estimados
en un afno
'C";’;:e:ne':l?::;'; ; usDS$ USDS$ usDS$ usDS$ usDS usDS
con SAP 24,000.00 | 72,000.00 108,000.00 162,000.00 202,500.00 222,750.00
Renovacion de 3 usD$S usDS usDS usDS usDS usDS
licencia CRM 16,000.00 | 48,000.00 72,000.00 108,000.00 135,000.00 148,500.00
APP movil usDS$ usDS usD$ usD$
12 39.99 USD3479.90 USD3 719.80 1,079.70 1,349.70 1,484.60
Asesoria en 5 usbs$ usDS usDS usDS usDS usDS
gestion 5,000.00 25,000.00 37,500.00 56,250.00 70,312.50 77,343.80
capecttacion o |8 USD UsDs UsDS USDS UsDS USDS
P 500.00 4,000.00 6,000.00 9,000.00 11,250.00 12,375.00
talleres
Zzbzzrr‘:ir;z“zg , usDS$ usSDS$ usDS$ usDS$ usDS usDS
. . 1000.00 2,000.00 3,000.00 4,500.00 5,625.00 6,187.50
asistenciales.
Fuente: Propia.
11.5 Gastos
Los gastos de Gekho estan constituidos por los siguientes registrados en la proxima tabla:
Tabla 11.10. Gastos
Gastos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Gastos de Explotacion o Fijos

Gastos del personal

Sueldos y salarios (socios y
empleados)

USD$47,104.0

USD$76,384.0

USD$76,384.0

USD$76,384.0

UsD$83,776.0

Seguridad Social

USD$3,087.80

USD$3,900.40

USD$3,900.40

usDS 3,900.40

USD$5,038.10

Primas de Seguros

USD$580.00

USD$580.00

USD$580.00

USD$580.00

USD$580.00

Trabajos realizados por
otras empresas

USD$0.00

USD$0.00

USD$0.00

USD$0.00

USD$0.00

Marketing

UsD$13,099.9

USD$14,409.9

UsD$15,850.9

USD$17,436.0

USD$19,179.6

Asesorias

UsD$6,000.00

UsD$6,600.00

UsD$7,260.00

usD$ 7,986.00

USD$8,784.60

Suministros (energia
eléctrica, teléfonoy
Telecable)

USD$1,200.00

USD$1,200.00

USD$1,200.00

USD$1,200.00

USD$1,200.00

——
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Arrendamiento y canones

UsD$7,200.00

usD$ 7,920.00

usDS 8,712.00

usD$ 9,583.20

USD$10,541.5
0

Material de Oficina USDS$324.00 USDS$324.00 USD$324.00 USD$324.00 USD$324.00
Gastos financieros usD$ USD$967.00 USD$722.70 USD$456.50 USD$166.60
(Intereses por préstamos 1,191.20
bancarios)
Gastos excepcionales usDS$ ,200.00 | USDS 1,200.00 | USDS 1,200.00 | USDS$1,200.00 | USDS1,200.00

Fuente: Propia.

11.6 Cuenta de Resultados

El estado de gestion de la empresa como consecuencia de las operaciones diarias que realizan de

manera continuada, se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 11.11. Cuenta de resultados previsionales.

GEKHO ANO 1
Ingresos usDS
(ventas) 151,479.90
Costes USDS$560.00
Variables
Margen usDS
directo 150,919.90
Total Gastos & USDS
de 139,790.40
Explotacion
EBITDA usDS

71,124.20
Amortizacion | USD$
es 59,994.70
EBIT usD$

11,129.40
Gastos usDS
financieros 1,191.20
Resultado usDS
Neto 7,254.90

Fuente: Propia.

CUENTA DE RESULTADOS

ANO 2

usDS
227,219.80

UsSD$840.00

usDS
226,379.80

usDS
172,824.90

usDS
113,861.50

usDS
60,306.60

usDS
53,554.90

USDS 967.00

usD$
38,389.20

——
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ANO 3

usD$
340,829.70

USD$1,260.00

ANO 4

usD$
426,037.20

UsD$1,575.00

ANO 5

usD$
468,640.90

UsD$1,732.50

usb$ usD$ usDS
339,569.70 424.462.20 466,908.40
usD$ usD$ usD$
176,047.30 121,074.50 133,249.30
usb$ usD$ usDS
224,158.40 305,868.60 336,285.60
usD$ USDS 2,480.90 ' USDS 2,625.60
60,636.00
usD$ usD$ usD$
163,522.40 303,387.70 333,659.00
USDS$ 722.70 | USDS$ 456.50 | USD$166.60
usD$ usD$ usDS
119,959.80 218,051.80 239,444.70

|
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Evolucion de los indicadores sefalados

320,000.0
700,000.0
600,000.0
—irgresos
5000000
8 s 5[TDA
= 400,000.0
3 s Benefico Neto
0000 — wmCsh-Fow
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Figura 11.12. Tendencia Resultado Acumulado de la Cuenta de Resultados.
Fuente: Propia

11.7 Balance de Situacion Previsional

La composicion y valoracion en términos monetarios de la situacion patrimonial de la empresa en
un momento dado, es lo que se pretende expresar en las siguientes informaciones, con la
descripcion del conjunto de bienes, derechos y obligaciones que posee Gekho, o desde otro punto,
los elementos que la misma ha invertido los fondos puestos a su disposicion y aquellos que reflejan
el origen de dichos fondos.

e Activo
Nuestros activos no corrientes (fijos), estan constituidos esencialmente por el inmovilizado
intangible o inmaterial, mediante la adquisicion de aplicaciones informaticas tales como: software,
paginas web y App movil, siendo primordial la adquisicion del software.

e Patrimonio Neto mas Pasivo

Patrimonio neto
El valor patrimonial de la empresa esta basicamente conformado por las aportaciones en forma de
capital de los socios la de misma y por el resultado del ejercicio actual.

Pasivo no corriente (fijo)
Para iniciar de manera ininterrumpida sus operaciones, Gekho ha debido recurrir a que una parte
de su financiacion sea externa, disponiendo de un largo plazo para su liquidez.
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Tabla 11.13. Balance previsional de Gekho.

Activo no
corriente (fijo)
Inmovilizado
material
Inmovilizado
Intangible
Activo corriente

Realizable
(Clientes,
Deudores y H.P.
Deudora)
Tesoreria
(Disponible)
Total Activo

Patrimonio
(Fondos
Propios)
Capital
Reservas
obligatorias
Remanente y
resultado
ejercicio
anterior
Resultado del
Ejercicio
Pasivo no
corriente (a
largo plazo)
Deudas a largo
plazo (préstamo
bancario)
Pasivo corriente
(a corto plazo)

Total

Ano 1

UsD$123,091.10
USD$9,491.60
USD$173,594.20

UsD$120,580.50
USD$29,092.80

USD$91,487.70

USDS$243,671.60

USD$136,454.90

UsD$130,000.00
USD$-800.0

UsD$0.00

USD$ 7,254.90

USD$96,553.70

USD$9,756.6

USDS5,417.10

USD$238,425.80

Ano 2

Ano 3

ACTIVO

UsSD$63,720.20
UsD$9,707.3
USD$174,314.2

usD$ 221,876.30
USD$43,807.60

usDS$ 178,068.70

UsDS$ 285,596.50

usDS 4,072.30
usDS$ 9,975.4
USD$175,034.2

USD$427,147.1
USDS 65,636.60

UsD$361,510.5

USD$431,219.4

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

USDS 174,844.10

usD$ 130,000.00
usDS -800.0

USD$7,254.90

usDS 38,389.20

usSDS 93,575.606

UsD$6,778.5

USD$17,176.90

usDS$ 285,596.50

USD$294,803.9

UsD$130,000.0
usDS -800.0

USDS 45,644.10

USD$119,959.8

UsSD$90,331.30

USD$3,534.2

USD$46,084.20

USD$431,219.4

Patrimonio Neto
y Pasivo

Fuente: Propia
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usDS 2,457.70
usbs$ 10,121.7
usDS 175,754.20

UsSDS 685,608.70
usD$ 81,979.30

USDS 603,629.40

USDS 688,066.40

usD$ 512,855.80

UsD$130,000.00
usDS -800.0

usDS 165,603.90

UsD$218,051.80

USD$86,797.10

usD$0.00

USD$88,413.50

USD$688,066.40

usDS 1,480.50
usDS 11,050.1
USD$176,474.2

USD$931,664.8
usDS 90,372.40

USDS$841,362.4

USD$933,145.3

UsD$752,300.5

UsD$130,000.0
usDS -800.0

USD$383,655.8

USD$239,444.7

USD$86,797.10

UsD$0.00

USD$94,047.70

USD$933,145.3
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11.8 Plan de tesoreria

Tabla 11.14. Plan de tesoreria.

Concepto

Saldo

inicial

Total de

Entradas

Total de
Salidas

Liquidacién
trimestral
del ITBIS
Liquidacioén
IRPF

Tesoreria

del Periodo

Saldo Final

Enero

usD$
36,445.4

usD$
547.2

usD$
23,781.1

usDs-
23,233.9

usD$

Febrero

usD$
13,211.4

usD$
32,817.8

usD$
7,476.0

usD$
25,341.8

usD$

Marzo

usD$
38,553.3

usD$
17,390.5

usb$
7,393.4

usD$
9,997.1

usD$

Abril

usD$
48,550.4

usD$
7,044.3

usb$
7,558.6

usb$

26,033.7

usb$
1,641.6

usD$
-2,155.9

usD$

13,211.4 38,553.3  48,550.4 46,394.4

Fuente: Propia

Mayo

usD$
46,394.4

usD$
4,587.5

usb$
7,393.4

usD$
-2,805.9

usD$
43,588.5

Junio

usD$
43,588.5

usD$
31,472.6

usb$
7,393.4

usD$
24,079.2

usD$
67,667.8

——

Julio

usD$
63,667.8

usD$
16,415.8

usb$
7,558.6

usbp$

18,890.6

usb$
1,641.6

usD$
7,215.6

usD$
74,883.4
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Agosto

usD$
78,883.4

usD$
10,015.5

usbs$
7,558.6

usD$
2,456.9

usD$
77,340.3

Septiembre Octubre

usD$
77,340.3

usD$
2,798.6

usbs$
7,393.4

usD$
-4,594.8

usD$
72,745.6

usD$
72,745.6

usD$
4,851.8

usb$
7,393.4

usb$

18,972.7

1,641.6

usD$

-4,183.2

usD$
68,562.4

Noviembre Diciembre

usD$
68,562.4

usD$
6,296.1

usb$
7,476.0

usD$
-1,179.9

usD$
67,382.5

—

Total,
ano

usD$
67,382.5
usD$ usD$
31,498.6 165,736.5
usD$ UsD$
7,393.4 105,769.3
usD$
24,105.2
usD$
91,487.7



11.8 Analisis econémico-financiero

Con fines de planificacion y control interno primordialmente, seran analizados los siguientes aspectos
de la empresa:

Tabla 11.15. Ratios de Rentabilidad.

RATIOS Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afno 5

Rentabilidad @ 5.32% 21.96% 40.69% 42.52% 31.83%
Financiera

(ROE)

Rentabilidad | 4.57% 18.75% 37.92% 44.09% 35.76%
Econémica

(ROI)

EBITDA sobre 46.95% 50.11% 65.77% 71.79% 71.76%
Ventas

Fuente: Propia

Inicialmente el equilibrio financiero no alcanza las expectativas de los socios, lo cual no ha causado
desaliento, sabiendo que es una empresa que esta en pleno crecimiento, en desarrollo, no obstante,
a partir del tercer afno empiezan a ser notorios los beneficios con un ROE de 40.69%.

La rentabilidad de la inversion de Gekho como empresa, en sus primeros afos evidentemente no es
significativa la eficacia de sus activos al margen de como estan financiados, sin embargo, la misma
cuenta con la capacidad efectiva para remunerar todos los recursos financieros puestos a su disposicion
con un incremento, situandose con un 37.92% en el tercer afio, indicando que se obtendra mas
productividad de sus activos.

El EBITDA sobre las ventas, arroja resultados fructiferos, indicando ganancias a favor de los intereses
de los socios, iniciando con una valoracion de un 46.95% logrando ascender a un 71.76%.

Tabla 11.16. Ratios Financiero.

RATIOS Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Solvencia 2.39 2.58 3.16 3.93 5.16
Tesoreria (prueba  22.26 12.92 9.27 7.75 9.91
acida)

Disponibilidad 16.89 10.37 7.84 6.83 8.95
Endeudamiento 42.77% 38.78% 31.63% 25.46% 19.38%
Capacidad de 100% 100% 100% 100% 100%
Devolucion de Deuda

Fondo de Maniobra 109,917.50  204,699.45 | 381,062.90 597,195.16 @ 837,617.10

Umbral de Rentabilidad = 141,504.79 174,436.76 177,425.87 121,981.93 133,910.99

Fuente: Propia
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Tras visualizar los datos plasmados en la tabla en cuestion, es indiscutible que Gekho cuenta con la
capacidad para hacer frente a sus compromisos inmediatos y a corto plazo, asi como también sus
deudas y obligaciones de manera general, a medida que vayan venciendo.

Basicamente, el endeudamiento viene dado por el financiamiento externo inicial obtenido, pero la
misma cuenta cada afno, con una capacidad de devolucion del 100% para cubrir la deuda con acreedores
financieros.

Teniendo en cuenta la dimension de la empresa, estacionalidad de las ventas, sector y tipo de
empresa, organizacion y tipo de la misma y a sabiendas de que el Fondo de Maniobra es un indicador
dinamico, se evidencia que la empresa posee la capacidad para continuar con la operativa diaria de
la misma a corto plazo.

11.9 Analisis de Inversiones

Tabla 11.17. Inversiones.

Liquidez (Pay-back) 2.41 anos
Rentabilidad

Tasa de Descuento 8.60%
Valor Actual Neto (VAN) 422,514.72
Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) 59.53%

Fuente: Propia

El Valor Actual Neto (VAN), arrojo un valor mayor que cero lo cual se traduce a resultados positivos,
significa que la empresa va a obtener beneficio, aportando valor.

Econémicamente el proyecto es rentable, ya que tiene un Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) superior
a la rentabilidad exigible en el mismo, siendo de 59.53%

Finalmente se considera que la inversion es aconsejable.

11.10 Escenarios y plan de contingencia.

Consideramos interesante valorar los cambios con relacion al entorno economico y posibles dafos
técnicos del software dado que influirian de manera directa en la rentabilidad de nuestra empresa.
En un escenario pesimista los clientes que tenemos contemplados para el primer ano de nuestras
funciones no harian adquisicion de los servicios de mayores ganancias como son la instalacion de CRM
y servicios de asesoria, del mismo modo si las ventas no incrementaran en los siguientes anos soportar
la empresa no seria posible, en el caso del software (CRM), si no se dieran las condiciones que
proporcionen sostenibilidad y proteccion de datos representaria una piedra de tropiezo para nuestro
posicionamiento en la competencia. Por otro lado, en un escenario optimista superariamos el nimero
de clientes que solicitan nuestros servicios para el primer aio y creceriamos potencialmente en los
anos venideros, las instalaciones de CRM y asesoria en gestion constituirian los servicios de mayor
salida y los aspectos técnicos del software seran lo suficientemente sostenibles por lo que Gekho
estaria disponible para traer innovacion, fortalecimiento y mejora de la calidad del sistema de salud
de la Republica Dominicana, convertiriamos lo analogo y plasmado en papel en un conjunto de datos
digitales, de acceso facil y seguro, facilitando los procesos de gestion en el sistema de salud
dominicano.
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Escenario pesimista y plan de contingencia

En el supuesto que se vean afectadas nuestras ventas y el crecimiento de los clientes con una
disminucion de 10% cada ano y la seguridad del software se vea en juego, los datos de rentabilidad
serian los expuestos a continuacion:

Tabla 11.18. Escenario pesimista.

Rentabilidad 2019 2020 2021 2022 2023
1. ROE (Return On Equity) - 5.84% 19.77% 36.62% 38.26% 28.64%
Rentabilidad Financiera

2. ROl (Return On Investment) - 4.11% 16.87% 34.12% 39.68%  32.18%
Rentabilidad Econémica

3. EBITDA sobre Ventas 42.25% 45.09% 59.19% 64.61% 64.58%

Fuente propia
Por lo que hemos establecido las siguientes medidas de contingencia:

e Retirar el sueldo de los socios por el segundo semestre del primer ano y utilizar ese dinero para
los gastos necesarios.

e Contemplar un acapite de mantenimiento y seguridad de los datos del software con la compaiiia
proveedora para mantener seguro la funcionalidad correcta de la herramienta.

e Reducir el horario de trabajo en la oficina a medio tiempo, de esa manera ajustariamos los salarios
de los empleados a la mitad.

Escenario optimista

Por su parte en un escenario optimista donde nuestras ventas y obtencion de clientes tengan un
aumento de al menos 10% por ano, la solvencia y estabilidad de la empresa cambiaria de manera
positiva. En ese sentido fortaleceriamos la oferta de los servicios por incremento de la demanda,
reajustariamos los salarios y fortaleceriamos nuestro personal. Dependiendo de esos incrementos
desarrollariamos un plan de extension a la region | de salud, que es la mas cercana a la que estamos
iniciando, que no requeriria de nuevas inversiones de inmobiliario, solo de transporte en los casos que
requirieran nuestra presencia fisica. En el caso optimista los datos de rentabilidad serian como sigue:

Tabla 11.18. Escenario optimista.
Rentabilidad 2019 2020 2021 2022 2023

1. ROE (Return On Equity) - 4.78% 24.15% 44.75% 46.77% 35.01%
Rentabilidad Financiera

2, ROl (Return On Investment) - 5.02% 20.62% 41.71% 48.49% 39.33%
Rentabilidad Econémica

3. EBITDA sobre Ventas 51.64% 55.12% 72.34% 78.96% 78.93%
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Medidas de contingencia ante este escenario optimista

e Reajuste salarial.

e Fortalecimiento de servicios brindados (no se quizas brindar ofertas en las capacitaciones y

asi)

e Contrato de personal para completar el equipo.
e Extension del proyecto a regios | de salud.

12. GESTION DEL TIEMPO

Tabla 12.1. Actividades y fecha de realizacion Gekho.

Validez del plan y formulacion de la estructura de gastos

Constitucion legal de la empresa y aportes financieros

Cronograma GEKHO

Actividad

Consolidacion de alquiler de local

Tareas de Logistica

Evaluacion y contratacion del personal

Disefo y elaboracion de la pagina web y app movil

Capacitacion del personal

Negociacion y Adquisicion del Software

Fuente: Propia

Captacion de clientes

Gestion comercial e E-marketing
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13. RESUMEN EJECUTIVO

Gekho, alta gestion en salud, es una empresa de gestion y digitalizacion hospitalaria, cuyo propésito
principal es el de mejorar el sistema sanitario dominicano, la misma iniciara sus operaciones en la
zona metropolitana de la ciudad de Santo Domingo, facilitando el contacto con nuestros potenciales
clientes y socios de los diferentes centros de salud de esta region.

Propuesta

Nuestra empresa se constituye como la primera empresa destinada a brindar servicios de asesoria
en gestion y digitalizacion de procesos sanitarios de la Republica Dominicana basada en un modelo
Business Intelligence. Nuestro propoésito es posicionarnos como una de las empresas lideres de
gestion del sector salud en el mercado nacional, que opera con un modelo de negocios mas
tradicional, y contribuir con el desarrollo positivo y vanguardista de este sector.

Los servicios ofrecidos por la empresa estan dirigidos a los centros de salud, publicos y privados,
de la region metropolitana, la cual cuenta con un total de 157 centros de salud, 55 privados y 102
publicos. La misma cuenta con pocas empresas de servicios exclusivos de gestion sanitaria.

El Equipo

Nuestro equipo estara conformado por un total de 10 empleados, que seran contratados durante
los primeros 5 anos de funcionamiento de la empresa. Las posiciones que ocuparan estos
funcionarios se corresponden con 5 puestos ejecutivos (1 Directora Ejecutiva (CEO), 1 Directora
Comercial (CSO) y Marketing (CMO), 1 Directora Financiera (CFO), 1 Directora de Operaciones (COO)
y 1 Directora de Gestion de Calidad y Capacitacion), también contaremos con 3 Ingenieros que
brindaran soporte técnico en las areas tecnoldgicas (2 seran contratados desde el primer afio de
funcionamiento y el tercero a partir del 5to afo de funcionamiento de la empresa) y 2 secretarias
administrativas (iniciaremos el primer afo con solo 1 oficinista y la otra sera contratada a partir
del 2do ano).

Que nos motiva

Nuestro motor principal es impulsar el sector salud de la RepUblica Dominicana a niveles
internacionales, y posicionarnos como un pais con un sistema sanitario modelo y equiparable con
modelos vanguardistas y eficaces de paises con recursos similares, siempre con la finalidad de que
los dominicanos y dominicanas reciban las atenciones apropiadas y oportunas para sus problemas
de salud y que la administracion de estos centros sea mas eficaz, simplificada y orientada a la
mejoria constante.

Esta empresa surge tras observar que la Replblica Dominicana se caracteriza por una alta
complejidad de organizaciones, actores e intereses no siempre convergentes, en el que no existe
una empresa de asesoria en gestion que sea exclusiva para sector sanitario, en el que actualmente
se observa una baja implementacion de estrategias de mejora, un inadecuado manejo de recursos,
una financiacion ineficiente, discrepancias en la coordinacion y cooperacion interinstitucional y
una gran fragmentacion y segmentacion de los servicios, siendo una empresa de esta indole
necesaria para la mejoria del sistema sanitario del pais.

Nuestros Clientes

Nuestra cartelera de clientes potenciales estara conformada por directores y administrativos de las
areas de la salud, que tengan bajo su responsabilidad centros de salud publicos y/o privados que
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precisan de mejoras en su funcionamiento, digitalizar los procesos de servicios asistenciales,
subcontratar servicios no asistenciales o que ameriten capacitacion de su personal.

Gekho es una empresa comprometida con la calidad y la innovacion donde ofrecemos a cada cliente
la posibilidad de obtener excelentes resultados en respuesta a las necesidades particulares de cada
hospital.

Productos y servicios

Nuestras fuentes de ingresos seran la venta de nuestro repertorio de productos y servicios incluye
la instalacion de CRM (que constituye nuestro principal producto y que nos permitira digitalizar los
procesos cotidianos del centro, asi como gestionar y analizar los datos de nuestros clientes para
complementar nuestro servicio de asesoria), una pagina Web (para mantener a los administradores
y directivos de los centros de salud informados sobre los procesos de vanguardia relacionados con
la administracion y mejora de los centros de salud), una App movil (que sera una version de nuestra
pagina web disefiada para dispositivos moviles, que permitira al administrativo un acceso rapido,
simple y en tiempo real a su plataforma), asesoria de gestion (que incluiria la evaluacion y el
diagnéstico del centro, para la elaboracion de plan de accién, en base a las necesidades arrojadas
en la evaluacion y por el CRM, que permitan el funcionamiento optimo de la institucion), creacion
de talleres y manuales de criterio (para de esta forma reducir la resistencia al cambio y hacer que
la empresa funcione como un solo engranaje), y la subcontratacion de servicios no asistenciales (a
través de la cual buscamos agilizar el proceso de externalizacion, proveyendo a nuestros clientes
de opciones que cumplan y se adapten a sus necesidades).

Beneficiarios

Si bien el personal administrativo sera beneficiado por nuestra propuesta, finalmente sera el equipo
médico y los pacientes los principales beneficiados por la implementacion de este tipo de empresas
que busca la mejoria de los centros de salud en base a sus necesidades reales, ya que al fin y al
cabo la mision de estos es el bienestar de los pacientes y al mejorar la parte de la administracion
se reflejara en el servicio obtenido por sus usuarios.

Estrategias y Plan de accion

El plan operativo de nuestra empresa es una de las herramientas que nos ayudara a lograr nuestros
objetivos estratégicos. Brindar calidad en nuestros servicios guiados por un sistema de gestion que
garantice el mejoramiento constante y personalizacion de nuestros servicios, proveeran una
sostenibilidad en el tiempo, aportandonos mas valor.

La estrategia de marketing de Gekho, busca dar a conocer la gama de servicios que ofrecemos,
capaces de suplir las necesidades e intereses de nuestros clientes. Distinguirnos en el mercado con
nuestros productos con una oferta de precios competitiva que impulse la contratacion de nuestros
servicios a través de los distintos medios de comunicacién actuales. Con el plan de mercadeo y
marketing estratégico establecidos daremos respuesta a los diferentes objetivos trazados.

La captacion de clientes y su fidelizacion permitiran el crecimiento asiduo de nuestra empresa
siendo fundamental satisfacer sus requerimientos e instaurar una sélida relacién con los mismos.
Por tanto, la relacién que mantengamos con nuestros proveedores forma una parte importante de
Gekho, se han de establecer estrategias de comunicacion, para seguimiento y monitorizacion del
desempeno.
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Datos Financieros

Para la creacion de la empresa, necesitaremos un capital financiero de $130,000.00, de los cuales
el 88.46% seran aportando por los 5 socios principales en montos iguales (autofinanciacion). Sin
embargo, para poder atender las inversiones y gastos imprescindibles para desarrollar la actividad
de la empresa se considera conveniente recurrir a un préstamo bancario, que constituira el 11.54%,
restante del monto requerido, el cual se solicitara en una entidad financiera de la RepUblica
Dominicana; éste con una duracion de 5 anos.

A continuacion, una distincion de la situacion econémica financiera de la empresa desde distintos

enfoques de liquidez, solvencia, estructura financiera.

Tabla 13.1. Situaciéon econémica de Gekho

Rentabilidad 2019 2020 2021 2022 2023

ROE (Return 5.32% 21.96% 40.69% 42.52% 31.83%
On Equity) -

Rentabilidad
Financiera

ROI (Return On 4.57% 18.75% 37.92% 44.09% 35.76%
Investment) -
Rentabilidad

Economica

EBITDA 46.95% 50.11% 65.77% 71.79% 71.76%
sobre Ventas

Fuente: Propia.

Aqui se pone en manifiesto que la empresa cuenta con la capacidad para hacer frente a sus
compromisos inmediatos y a cortos plazos, asi como también a todos sus compromisos a medida
que vayan venciendo.

Evidentemente, la empresa, desde su primer afo y en sus previsiones de los anos subsiguientes,
cuenta con una solvencia por encima de 1, lo cual sugiere que el activo real de la misma supera los
ajenos, garantizando que la solvencia de la empresa es mayor.

Por otro lado, si nos situamos en la realidad de la empresa como unidad econémica, los activos en
los dos primeros anos no son significativos, sin embargo, a partir del tercer afo se evidencia si
capacidad para generar beneficios y su rentabilidad a lo largo de los aios, asi como también para
la rentabilidad financiera de sus socios.

Segun el estado de resultados de las cuentas de la empresa, todo indica que sera una inversion

pecuaria, por lo cual se considera que es un negocio rentable en donde habra retorno del capital
invertido.
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Tabla 13.2. Estado de Cuenta de Resultados

VAN (Valor Actual Neto o Valor Capital)

Tasa de Descuento Apropiada

TIR (Tasa Interna de Rentabilidad)

Fuente: Propia

——
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14. “ONE PAGE”

PROPUESTA DE VALOR
Primera empresa dedicada a la asesoria en gestién y M E RC A DO

subcontratacion de servicios no asistenciales de
manera exclusiva en el sector sanitario basada en un O BJ ET |VO
modelo Business Intelligence en Repiblica
Dominicana, destacando de fa competencia que se
rige por modelos tradicionales de gestién.
MISION
Brindar mejoras mediante la implementacién de
redes integradas de servicios, nuevas tecnologias,
técnicas y estrategias de cormunicacién, formacién,
organizacién, y administracion con un enfoque
modernoy digital.
VISION
Convertirnos en la empresa #1 de apoyoenla

La esencia de nuestro proyecto es resumida a continuacion en el siguiente One Page:
asesoria en gestién en todos los centros de salud del REGION 0
pais, con posibilidad de extensién a los sisternas de

Alta gestion en saiud
salud del Caribe manteniende nuestro enfoque Conformado por los centros de

P E R Fl L DE actualizado con los tiempos y ajustado con la salud pt’{biicos Y priva_dos dela
ecnologia, a la vanguardia y con una atractiva oferta regién Metropolitana

EM p R ES A que cubra las necesidades de nuestros usuarios
PROBLEMATICA

El 84.8%
considera que sus

oy
(58]

u

El 49% de'los A
deficiencias El 90% prefere el
centros de salud
s tienen un uso de métodos
e nceque impacto negativo de gestién
administracién R
considerable por digitales ante los
lo que requieren convencionales .

buscar
soluciones.

DATOS FINANCIEROS

INVERSION TOTAL VAN TIR
$130,000.00 422,514.72 59.53%
CONTACTO MARKETING EQUIPO DE TRABAJQO
A Avenida Maximo Gomez, -Lanzar nuestra propuesta de negoclo  Viery Franco/Directora Ejeautiva
¥ Plaza Royal, Suite 402 resaltando lo que nos hace Unicos en el Cinthya Suazo/Directora General y Marketing
D :g-?(ﬁm megcadge 3 travgie de nuestra ;lvélgina Kimery Martinez Directora Finandera
-111- web, redes soclales y presenclal. PR .
¥ gekhogestionsalud@gmall.com oferta de precios atractivos con - Battsta/D!rectora - O?e'a"m‘.‘
oD www'wkho'com.(b fe(ad()n a 'a Competenda. JU“SS& OZUM/DWGC(OH GGStIOﬂ de thad
€) GekhoAltaGestionenSalud  -Marketing Relaclonal para fidelizar Vacante/Soporte Técnico
@ @Gekhogestionsalud clientes. Vacante/Secretaria Administrativa
( 84 )
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16. ANEXOS
RESULTADOS DE ENCUESTA DE VALIDACION:

Pregunta 1

;Como considera es el funcionamiento actualmente del proceso  La  primera pregunta se realizd con la

administrativo del centro?

Pregunta 2

finalidad de determinar en qué situacion se
encuentran  actualmente la  gestion
administrativa de salud de acuerdo a la
percepcion de los encuestados. Lo que nos
arrojo que el 49% de los encuestados entiende
que en su centro la gestion es poco eficiente
y el 23.5% entiende que es deficiente, por lo
que 72.5% de los encuestados confirma que su
proceso precisa de mejorias, lo que resulta
valorable a la validez de nuestro proyecto.

(Existe algun drea o proceso en particular que requieran mayor atencion  Esta pregunta se realizo con la finalidad de

¥ que se necesiten mejorar?

Pregunta 2b

Enumere Las Mas Importantes:

determinar si los centros requieren de
mejorias en sus servicios, a lo que el 90.2% de
los encuestados respondid6 de manera
afirmativa, lo que rectifica como favorable
para la validez de nuestro proyecto.

Esta pregunta de respuesta abierta fue creada como un complemento de la respuesta anterior, y
tras analizar las 46 respuestas, las 5 mas comunes correspondian a atencion al usuario,
contabilidad, gestion de recursos humanos, servicios clinicos y otros, respectivamente,
permitiéndonos con estas respuestas moldear nuestra propuesta de negocios.

Pregunta 3

Con relacion a las deficiencias ya mencionadas, ¢ Tiene un impacto
economico negativo considerable por |a cual necesile buscar
soluciones?

pudiera ser participe nuestra empresa.

——

88

Esta pregunta se realizd con la finalidad de
confirmar si las problematicas descritas por los
encuestados producen consecuencias economicas
perjudiciales para el centro, pero a la vez abre
una brecha para confirmar nuestra hipotesis de
que la implementacion de nuestro plan de gestion
podria incrementar en un 70% la optimizacion de
los recursos existentes que necesiten mejoria.
Con los resultados arrojados pudimos confirmar
que mas del 83% si precisa de mejorias en las que
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Pregunta 4
(Cual de los siguientes servicios entiende necesita el centro y podria Con esta pregunta buscamos validar que
implementar? el 80% de los usuarios invertiria y

valoraria el uso de una herramienta
digital que permita el ahorro del tiempo
y seguimiento de los procesos de mejora.
Sin embargo, aunque este resulto ser la
mayor necesidad registrada por los
Ietsapsén om ootas wa14% gestores, solo el 39.4% eligid esta
T ”‘"”"h A opcion, seguida por un 30.8% que eligio

la asesoria en gestion. Anadido a esto
también comprobamos que, aungue
pretendiamos que el 60% de los ingresos mensuales se obtendrian a través de la gestion de
externalizacion de servicios, podriamos en cambio recibir mas beneficios de la
digitalizacion. Aunque nuestras hipdtesis fueron descartadas, las respuestas favorecen
nuestra propuesta de negocios.

ARS03 G QRSO0

Digdaizacon de procosos

Pregunta 5
(El centra emplea herramientas para llevar a cabo monitoreoy  EL 60% de los usuarios confirmo no emplear
evaluaciones sobre la eficiencia de los procesos? ninguna herramienta de monitoreo, lo que
objeta nuestra hipétesis de que el 80% de los
.t hospitales y centros no tienen planes de

o gestion, monitoreo y evaluacion definidos que
respondan a sus necesidades. Sin embargo, la
falta de monitoreo afecta a la mayoria de los
centros, dando aun asi oportunidad a nuestra
idea de negocios de ser empleada.

Pregunta 6

¢Con qué frecuencia se emplean dichas herramientas? Dando continuidad a la hipdtesis anterior del
39.2% de los centros que poseen
herramientas de monitoreo solo el 60% lo

@ Memnsua

e . realiza de manera constante, dando cabida al
4t proyecto de brindar mejores herramientas de

monitoreo y seguimiento al 40% restante.
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Pregunta 7

Como herramientas para evaluacion y seguimiento de procesos que le

Luego de realizar la encuesta

permitan gestionar el centro de una forma dptima, ;qué tipo de métoda  confirmamos  que el 90.2% de los

prefiere?

Pregunta 7B

Justifique Su Respuesta:

encuestados prefiere los servicios
digitales a los  convencionales,
favoreciendo nuestras hipdtesis de que
el 50% de los clientes prefiere invertir en
una herramienta digital que optimice la
gestion de su centro frente a medios
convencionales y que podriamos captar
al 20% de los clientes de las empresas
con procesos de gestion convencionales.

Del 90% a favor de las herramientas digitales la mayoria coincidié en que este tipo de métodos
economiza recursos, brinda mayor facilidad y agilidad de los procesos, brinda informacion mas
confiable y son mas practicos y eficientes, mientras que el 9.8% restante se resiste a estos cambios
porque entiende que los costos serian muy altos.

Pregunta 8

¢Utiliza empresas que le ayuden con el manejo y asesoria de los

procesos del centro?

Pregunta 9

;Cuales servicios le brindan?

Tras los resultados arrojados confirmamos
que existen empresas que asesoran a un 17.6%
de los centros encuestados, confirmando
nuestra hipotesis inicial de que nuestro
principal competidor serian las empresas
dedicadas a la gestion de empresas. Sin
embargo, el porcentaje que no cuenta con
ningln tipo de asesoramiento externo es
significativamente mayor, correspondiéndose
con el 82.4% de los encuestados, lo que nos
indica que contamos con una gran cantidad de
clientes potenciales.

Del 17.6% que recibe asesoria, reportaron que los servicios que reciben de asesores externos se
corresponden con asistencia de Software, auditoria, Gestion clinica, asesoria de gestion,
externalizacion de servicios y educacion continua.
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Pregunta 10

(Cuéles elementos de comunicacion o publicidad tienen mayor Siendo nuestra hipétesis inicial que el
influencia en usted a la hora de contratar el servic:o de una compania? 9 . .
50% de nuestros clientes serian

. captados a través de visitas
e SRR s concertadas, esta resulto ser refutada,
ya que mas del 50% de los entrevistados
confiesa que las redes sociales resultan
mas atractivas para ellos, que las visitas
que obtuvieron el segundo lugar con un

43%.
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Pregunta 11

(A la hora de externalizar un servicio del centro, ha tenido dificultad de  Tras analizar los resultados de esta pregunta,
encontrar la compafia que se adapte a sus necesidades y observamos que mas del 60% de los centros
JPOVRRNIoa? tiene dificultad con los procesos de
o externalizacion, permitiendo que esta siga
P siendo una propuesta atractiva de nuestro
e proyecto.

Pregunta 11B

4Cémo califica su experiencia?

Pregunta 12

;Cual es su opinion sobre el proceso de gestion hospitalaria en el sector salud de la Republica
Dominicana?

Luego de revisar todas las respuestas ofrecidas las mas comunes se resumen en que el proceso de
gestion hospitalario del pais es aun deficiente, que se encuentra en un periodo de cambio, que
precisa de dirigentes mas capacitados, menos nepotismo, mas recursos, de monitoreo mas
constantes y que precisa de mas motivacion por parte de los involucrados. El 100% de las respuestas
refleja que el sistema precisa cambios y que actualmente es ineficaz, sobre todo a nivel publico.
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Pregunta 13

;Con quién mas nos recomendaria hablar sobre este tema?

Luego de completar la encuesta los entrevistados nos recomendaron aplicar esta encuesta y educar
mas al respecto a personal involucrado en el Servicio Nacional de Salud (SNS), con el Ministerio de
Salud Publica, personal de los Servicios Regionales de Salud, Personal clinico de los centros,
Personal de todos los departamentos administrativos del centro, con el comité de gestion de
cambio, grupos comunitarios, entre otros.
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