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Resumen ejecutivo

La empresa Quercu, tras desarrollar un sistema robusto para una clinica oftalmolégica, se
enfrenta a la falta de una estrategia clara para maximizar el potencial de su servicio en la
industria médica. La ausencia de una ruta definida podria limitar su impacto y competitividad

a corto y largo plazo.

El objetivo general de este proyecto de graduacion es disefiar una estrategia basada en
tecnologias de informacion que potencie el impacto de Quercu en la vertical de la industria

médica.

La solucidn propuesta implica la creacion de una estrategia empresarial, respaldada por un
Business Model Canvas (BMC), resultado del analisis de la estrategia actual de Quercu y
el modelo de negocio genérico de la industria médica. Se utilizaran herramientas de
planificacion estratégica avanzadas como FODA, PEST, Balance Scorecard, Porter y

CAME para fortalecer la estrategia.

El proceso se divide en seis etapas clave: primero, se definira la estrategia actual de Quercu
mediante entrevistas internas y un modelo de negocio inicial. Segundo, se crea el BMC
actual de la empresa. Tercero, se identificardn las necesidades y oportunidades en el
modelo de negocio genérico de la industria médica a través de encuestas. Cuarto, se
aplicaran herramientas estratégicas avanzadas para crear una estrategia potenciada.
Quinto, se plasmara la estrategia en un Business Model Canvas adaptado a Quercu. Para

finalizar, se establece los procesos para la mejora continua.

Este proyecto busca no solo llenar el vacio estratégico de Quercu, sino también establecer
una hoja de ruta sélida para aprovechar al maximo las oportunidades emergentes en la
industria médica. La combinacion de analisis interno, comprension del mercado y
herramientas estratégicas avanzadas dara como resultado una estrategia tecnol6gica

integral que busca maximizar el impacto en la vertical de la industria médica.
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Capitulo I. El problemay su importancia



1.1. Temay justificacion.

Disefio de una estrategia tecnolégica para maximizar el impacto en la vertical de la industria

médica para la compafia Quercu.

1.1.1. Antecedentes.

Quercu, es una firma boutique con un equipo de élite dedicado a enfocar su talento y
capacidades en funcién de sus clientes y sus proyectos. Busca siempre generar una

alineacion del desarrollo de proyectos con los objetivos estratégicos de los clientes.

En el afio 2018, una empresa de servicios oftalmdlogos del pais requeria de un sistema
que le permitiera optimizar sus procesos. La misma consistia en mejorar su call center,
identificacion de sus pacientes, expedientes clinicos, expedientes médicos y establecer la
linea de produccion en sus consultas médicas, es decir, un software que administra la

gestion de procesos de negocio (BPM).

Para el 2019, a través de un modelo de negocio establecido con el cliente, se cre6 este
software a la medida que duré mas de un afio en construirse. Fue el primer desarrollo para
la industria médica por parte de la empresa Quercu. Para finales del 2021 se logr6
completar la creacion del HIS (Sistema Informatico Hospitalario) a la medida para la cliente

en cuestion.

Al ser el primer HIS creado por la empresa, se determind que es necesario establecer un

modelo de negocio que permita el crecimiento de la empresa mediante este producto.

En el afio 2022, se inicié conversaciones con posibles clientes con la necesidad de adquirir
este sistema, por lo que la empresa Quercu presenta la necesidad de establecer una

estrategia para poder potenciar el HIS en el mercado médico.
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1.1.2. Justificacion.

Los sistemas informaticos en la industria médica pueden mejorar significativamente la
calidad de atencion al paciente, la eficiencia de los procesos y la toma de decisiones
clinicas. Sin embargo, la implementacion exitosa de estos sistemas requiere mas que solo
la tecnologia. Es necesario la creacién de una estrategia ya que simplemente tener el
sistema desarrollado no viene a generar valor a la empresa, la estrategia puede aumentar
su éxito y adopcién por parte de los usuarios, asegurar su cumplimiento con los requisitos
regulatorios y estandares de la industria, y promover su difusién para maximizar su impacto
en la atenciébn médica. Ademas, que tenga en cuenta la infraestructura, los recursos
humanos, la capacitacién, la seguridad de la informacion y otros factores criticos para el

éxito.

1.2. Formulacion del problema.

1.2.1. Problematica.

En un principio, la empresa Quercu crea un sistema a la medida para una clinica
especializada en oftalmologia, gracias a lo robusto del sistema se presentan nuevas
oportunidades de crecimiento en la industria médica, sin embargo, estas hacen que la
empresa se percate que hay una gran debilidad, no hay una ruta marcada para esto, a lo
interno no se tiene el conocimiento del posible potencial que puede tener este software, no

existe una estrategia para aprovechar al maximo el servicio creado.

Al no contar con una estrategia clara y definida en la vertical de servicios médicos, se podria
estar desaprovechando la oportunidad de impacto y capacidad para competir en el mercado

y alcanzar el éxito a corto y largo plazo.
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1.2.2. Pregunta de investigacion.

¢ Como disefiar una estrategia basada en tecnologias de informaciéon que maximice el

impacto en la vertical para la industria médica de la compafiia?

1.3. Objetivos de la investigacion.

1.3.1. Objetivo general.

Disefiar una estrategia basada en tecnologias de informacién para maximizar el impacto en

la vertical de la industria médica en la empresa Quercu.

1.3.2. Objetivos especificos.

Analizar mediante una revision de la literatura vigente, los modelos de planeacién
estratégica en tecnologias de informaciéon que permitan determinar las herramientas

necesarias para efectuar un diagnoéstico de la situacion actual de la empresa.

Diagnosticar el estado actual de la empresa Quercu en la vertical médica, aplicando los
modelos de planeacion estratégica obtenidos en la revision de la literatura y asi obtener
una vision clara y precisa de los factores influyentes que permitan lograr el disefio correcto

de la estrategia a implementar.

Disefiar una propuesta de estrategia tecnolégica que permita a la empresa Quercu
potenciar su impacto en el sector médico. Dicha propuesta se basard en los modelos de
planeacion estratégica identificados previamente en el diagndstico realizado. De esta
manera, se busca disefiar una estrategia coherente y eficiente que aproveche al maximo el

potencial tecnoldgico de la empresa y su posicion en la vertical médica.

Evaluar la estrategia disefiada mediante un proceso de validacion con la empresa Quercu.
Asi determinar las oportunidades de mejora que se requieren para garantizar que el disefio

maximiza el impacto de la organizacion en la vertical para la industria médica.
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Ajustar la estrategia tecnologica desarrollada, con base en los resultados obtenidos de la

evaluacion y validacion realizada en la empresa Quercu.

1.4. Alcancesy limitaciones.

1.4.1. Alcances

Se establecen los siguientes alcances para cada uno de los objetivos especificos:

Tabla 1 - Alcances por objetivo especifico

Objetivo Metas

Analizar mediante una revision de la
de

planeacion estratégica en tecnologias de

literatura vigente, los modelos
informacion que permitan determinar las
herramientas necesarias para efectuar un
diagnéstico de la situaciéon actual de la

empresa.

Documento con el marco teérico donde se
brinda la informacién que genere valor a la
investigacion, basado en los modelos de

planeacion estratégicas.

Diagnosticar el estado actual de la
empresa Quercu en la vertical médica,
aplicando los modelos de planeacion
estratégica obtenidos en la revision de la
literatura y asi obtener una visién clara y
precisa de los factores influyentes que
permitan lograr el disefio correcto de la

estrategia a implementar.

Documento con el diagnostico del estado
actual de la empresa Quercu en la vertical

médica. Aplicando los modelos de

planeacion estratégica establecidos.

Disefiar una propuesta de estrategia
tecnolégica que permita a la empresa
Quercu potenciar su impacto en el sector
médico. Dicha propuesta se basara en los
modelos de

planeacion  estratégica

Documento con el disefio de la estrategia
en tecnologias que maximice el impacto en
la vertical para la industria médica de la

compafiia
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identificados previamente en el diagndstico
realizado. De esta manera, se busca
disefiar una estrategia coherente y eficiente
gue aproveche al maximo el potencial
tecnoldgico de la empresa y su posicion en

la vertical médica.

Evaluar mediante un proceso de validacién
con la empresa Quercu, que la estrategia
en tecnologias de informacién maximiza el
impacto en la vertical para la industria

médica.

Documento con el resultado de la
evaluacion y validacion por parte de la
empresa Quercu, donde se plasme las
recomendaciones necesarias para mejorar

la propuesta realizada.

Ajustar la  estrategia  tecnolbgica
desarrollada, con base en los resultados
obtenidos de la evaluacion y validacion

realizada en la empresa Quercu.

Documento mejorado segun
recomendaciones detectadas en la
evaluacién, indicando la estrategia

ajustada en tecnologias de informacion que

maximice el impacto en la vertical para la

industria médica de la compaiiia

Fuente. Elaboracion propia

19



1.4.2. Limitaciones

Los resultados y hallazgos de la investigacién pueden ser especificos de la empresa Quercu
y pueden no ser facilmente generalizables a otras organizaciones o verticales de la industria

médica.

La investigacion puede enfrentar restricciones de tiempo (24 semanas) debido a los plazos

establecidos o a las necesidades operativas de la empresa Quercu.
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Capitulo Il. Marco tedrico y conceptual



2.1. Laestrategia.

Segun Chiavenato, I., & Sapiro, A. (2017)

La estrategia es, basicamente, un poderoso y amplio curso de accién que la empresa
elije, a partir de la premisa de que una posicion futura diferente le proporcionara
ganancias y ventajas en relacion con su situacion actual. Al mismo tiempo, la estrategia
es un arte y una ciencia; es reflexion y accién, o bien, es pensar para actuar y no tan

solo pensar antes de actuar (p.4).

Por su parte, Porter (2011) indica que “la estrategia competitiva consiste en ser diferente.
Significa la seleccién deliberada de un conjunto de actividades distintas para entregar una

mezcla de valor” (p.6).

2.2. Estrategias tecnoldgicas.

Dentro de la administracion estratégica, hoy en dia es importante sumar a la tecnologia,
para Osorio (2006, como citdé a James O’Brien) “Las tecnologias de informacion deben ser
administradas para contribuir a los objetivos estratégicos y las ventajas competitivas no
solamente a la eficiencia operacional o al soporte de la toma de decisiones. Promover la

innovacién de productos y servicios para construir alianzas estratégicas” (p.6).

La gestion estratégica esta guiada por el proceso de planificacion, en este caso, hacia las
tecnologias de la informacion, que no es mas que la llamada planificacién estratégica de
tecnologias de informacion, que es un proceso dinamico en el que las estrategias estan
sujetas a la adaptacion, la innovacion y el cambio, y esto es reflejada en los elementos

funcionales que componen toda la organizacion (Osorio, 2006).
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2.3. Modelo de negocio

Para Barrios (2010), es esencial definir lo que se entiende por un modelo de negocio.

Agrega que existen diversas interpretaciones sobre los modelos de negocio. Se puede
concebir como "conjuntos complejos de rutinas interdependientes que se descubren,
ajustan y perfeccionan mediante la accién". El término clave en esta definicion es
"interdependientes”, lo que marca una distincion crucial respecto a esta herramienta. En
términos generales, se utiliza para describir cdmo un negocio o empresa crea valor a través
de su cadena de valor. A pesar de su relevancia, esta herramienta tiende a ser estatica y
lineal, sin capturar plenamente las relaciones entre las actividades primarias y las

actividades de apoyo.

2.4. Modelo de planeacion estrategia.

Chiavenato y Sapiro en su libro Planeacion Estratégica, ofrecen una herramienta de apoyo
para formular una estrategia, esto nos permite tomar como referencia un modelo de

planeacion estratégica para dar forma a lo que se desea implementar.
Este modelo abarca seis puntos importantes:

Fundamentos de la planeacion estratégica.
Conocimiento competitivo y organizacional.
Formulacion de la estrategia.
Implementacion de la estrategia

Ejecucién de la estrategia

o gk wh e

Evaluacion de la estrategia.

De esta forma, Chiavenato y Sapiro (2017) en la ilustracion 1 establecen un modelo general

del proceso estratégico:
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llustracion 1 - Modelo general del proceso estratégico de Chiavenato y Sapiro

1. Evolucion del 2. Proceso de
pensamiento la planeacién
estratégico estratégica
. 4. Diagnostico 5. Construccién 6. Diagndstico
3. Intencién - L
P estratégico de estratégico
estratégica . .
externo escenarios interno
8. Modelos 9. Definicién
7. Politica de dinamicos de de objetivos y
negocios competencia y formulacién de
cooperacion estrategias
10. Alineamiento 11. Organizaciones
organizacional y de
liderazgo estratégico aprendizaje
12. Ejecucién de 13. Espiritu
la estrategia emprendedor
14. Evaluacion de 15. Gobierno corporativo, responsabilidad
la estrategia social y desarrollo sostenible

Fuente: Chiavenato, I., & Sapiro, A. (2017). Planeacion estratégica (p41).

2.4.1. Fundamentos de la planeacién estratégica.

La planificacion estratégica es el proceso mediante el cual se formulan e implementan las

estrategias de una organizacion que, de acuerdo con su misién, la sitan en el contexto en

el que se inserta (Chiavenato y Sapiro, 2017).

A su vez para Chiavenato y Sapiro (2017), el propdésito de la planificacion estratégica es
formular e implementar estrategias a través de planes tacticos y operativos (también

llamados programas tacticos), basados en algunas premisas (p37-38). Estas premisas que

plantean nos pueden ir guiando para lograr adquirir un modelo estratégico:

1. Sistematica: Ver a la organizacion como un todo.

2. Enfocarse en el futuro: Se formula a logros que se deben alcanzar en un tiempo

establecido.

3. Crear valor: Debe ser importante no solo a los stakeholders, debe abarcar a los

accionistas, clientes, proveedores, empleados, etcétera.



Participativa: Todos los miembros de la empresa deben tener conocimiento de la
planeacion realizada.

Tener continuidad: No debe ser algo que se realiza una Unica vez, debe hacerse de
forma continua.

Ser implementada: Todos los miembros de la organizacibn deben ejecutarla
diariamente para lograr el éxito.

Ser monitoreada: La estrategia debe ser evaluada, manejar indicadores que

permitan conocer que la estrategia logro lo esperado.

2.4.2. Conocimiento competitivo y organizacional.

En este apartado se toca las primeras actividades para la planeacion de la estrategia a

implementar, Chiavenato y Sapiro (2017) establece como primer punto reflexionar sobre la

estrategia de la empresa, por lo que establece seis puntos que se deben de tener en cuenta
(p 48-49):

P w0 NP

Mision organizacional: ¢ Cudl es el negocio de la organizacién?

Vision organizacional: ¢ Cémo serd el negocio de la organizacién?

Valores organizacionales: ¢Qué es lo mas importante para la organizacion?

Grupo de interesados: ¢Quién tiene interés en obtener esos resultados? ¢Cuales
son los grupos de interés estratégico de la organizacion?

Propuesta de valor ¢Quiénes son los clientes y qué consideran valioso de los
productos y servicios de la organizacién?

Objetivos organizacionales: ¢Cuales son los resultados que se esperan de la

organizacion?

2.4.2.1. Analisis PEST.

Como parte de una herramienta para realizar andlisis del entorno de una empresa,

Betancourt (2019) define “PEST es un analisis descriptivo del entorno de la empresa.

Cuando hablamos del entorno o contexto de la empresa, nos referimos a todos aquellos

factores externos que son relevantes para la organizacion, por lo que su analisis resulta

vital para la generacion de estrategias o campanas a corto y largo plazo” (p.1).
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Bajo el mismo concepto de Betancourt (2019) el analisis PEST permite obtener un contexto

de la empresa analizada bajo seis factores:

e Paolitico.

e Econdmico.
e Sociales.

e Tecnologico.
e Ambiental.

e Legales.

Ademas, Betancourt (2019) agrega que el analisis puede realizarse sélo con los primeros

cuatro factores, esto porque no siempre hay implicaciones ambientales y legales.

En la siguiente ilustracion, Betancourt da un ejemplo de una tabla con un analisis PEST:
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llustracion 2 - Ejemplo de un andlisis PEST

POLITICO

Factor

Cambio de presidente

Detalle

El programa de gobierno se

adecua a las necesidades y
expectativas de la empresa

Los elecciones politicas

de alcaldes y
gobernadores

Uno de los candidatos de la
empresa trabajo para la
competencia e inicie un pleito
legal por |z patente del dosificador
de agua

Tratados comerciales

Se planea tratado comercial con
los paises centroamericanos
para exportar nuestros productos.

ECONOMICO

Civsa

La devaluacion de nuestra
moneda frente al délar ha
aumentado el precio de la matena
prima para la fabricacién de
nuestros productos en 15%.

Aumento en latasa de

interés

Debido al aumento de |a tasa de
interés (gue no deja de aumentar)
la empresa no ha cumplido con
su plan de inversiones, pues
requiere financiamiento de
bancos

Aumento de las
exportaciones

Los tratados de libre comercio del
afio pasado han permitido
aumentar los ingresos por €l
concepto de exportaciones a
otros paises de Sudamerica.

SOCIAL

Aumento de la
conciencia por €l
autocuidado

Al analizar |a fuente de las ventas,
un 20% indica gue han sido por
autocuidado y por el
conocimiento de los beneficios
del agua mineral.

Indiferente

TECNOLOGICO

Impresion 30

Puede ser posible que se realice
|2 Impresion de ciertos
componentes de los filros de
agua. lo que podria optimizar los
tiempos de produccién y los
coslos.

Pasitivo

Robo de informacion

electrénica

Se perdid el 20% de |a
informacion del proceso juridico
par la apertura indebida de un
comreo. Se establece como un
riesgo no tratado ya gque no es la
primera vez que ocurre

AMBIENTAL

Huella de carbono

Se esta trabajando para obtener
la certificaciéon de carbona neutro

Residuos

La transformacion de los
residuos de produccion toma
tiempo y es costosa para la
empresa.

LEGAL

Fuente: Betancourt, D. (2019). Andlisis pestel para describir el contexto organizacional (p.9)

Decreto 1072

La empresa debe dar
cumplimiento al decreto 1072 que
establece el SG-SST

Indiferente

Indiferente

27



2.4.2.2. Andlisis FODA.

Como parte del andlisis de herramientas que nos permita conocer el entorno de la empresa,

para Chiavenato y Sapiro (2017) el andlisis FODA es una herramienta que nos ofrece

analizar estratégicamente a la organizacion mediante cuatro criterios de evaluacion, estas

son:

o Fortalezas, factores internos de la empresa.

¢ Oportunidades, factores externos de la organizacién.

¢ Debilidades, factores internos de la empresa.

¢ Amenazas, factores externos de la organizacion.

En la siguiente ilustracion, se muestran los criterios de evaluacién que establece este

modelo.

llustracion 3 - Criterios de evaluacion FODA

Fortalezas

Competencias basicas
en areas claves.

Recursos financieros adecuados.
Liderazgo e imagen en el mercado.
Acceso a economias de escala.

Curva de experiencia en investiga-
cion y desarrollo.

Debilidades

Falta de enfoque en el negocio.
Instalaciones obsoletas.

Ausencia de competencias basicas.
Problemas operacionales internos.

Confiabilidad de los datos, planes y
previsiones.

Sucesion de liderazgo.

Oportunidades

Cambio de habitos
del consumidor.

Surgimiento de
nuevos mercados.

Diversificacion.

Caida de barreras
comerciales.

Fuente: Chiavenato, I., & Sapiro, A. (2017). Planeacion estratégica (p138).

Amenazas
Cambio de habitos del consumidor.
Entrada de nuevos competidores.

Aumento de las ventas de productos
sustitutivos.

Cambios en la regulacion.
Nuevas tecnologias, servicios, ideas.

Crisis en la economia.

Ademas, en la siguiente ilustracion, se visualiza un ejemplo de aspectos a diagnosticar de

los analisis externos e internos de las cuatro zonas.
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llustracion 4 - Ejemplo FODA

Fortalezas

- Experiencia de nuestros

colaboradores

- Servicio al cliente

- Proximidad al cliente

- Tendencia de consum\
hacia el bienestar.

Oportunidades
- Apoyo del ayuntamiento a

las empresas emergentes.

|

Fuente: https://www.canva.com/design/DAF5LgWijps/_vub572dU4AMCrYFMpc_Zw/edit

2.4.2.3. Analisis CAME.

Debilidades

- Producto temporal.

- Costes ajustados

- Desconocimiento del
entorno digital

Amenazas

- Escasez de Financiacion.
- Limitacion Proveedores.
- Competencia.

El andlisis CAME permite establecer un plan de accion para lo encontrado en el analisis

FODA, para Huerta (2020) este andlisis tiene como fin de corregir las debilidades, afrontar

las amenazas, mantener las fortalezas y explotar las oportunidades.
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llustracion 5 - Analisis CAME

Debilidades Corregir

Amenazas Afrontar

Fortalezas Mantener

Oportunidades Explotar

Fuente: Huerta, D. S. (2020).

Huertas (2020) nos indica que antes de definir y priorizar qué acciones implementar, es

importante establecer la estrategia que definird la empresa, estas estrategias son:

e Defensivas: Evita que la situacion actual sea mas probleméatica, en mayor medida
busca afrontar amenazas y mantener fortalezas.

e Ofensivas: Su objetivo es mejorar el estado de la empresa explotando las
oportunidades y manteniendo las fortalezas.

e Dereorientacién: Elimina las debilidades y explota oportunidades para transformar
la situacion de la empresa.

e De supervivencia: Enfocadas en la eliminacion de las debilidades y afrontar las

amenazas, esto para eliminar los aspectos negativos de la organizacion.
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llustracion 6 - Estrategias de una empresa y correlacion con analisis CAME

Estrategia

, Corregir Debilidades
Reorientacion

Afrontar Amenazas
Estrategia
Defensiva

Mantener Fortalezas

Estrategia
Reorientacion

Explotar Oportunidades

Fuente: Huerta, D. S. (2020).

Estrategia
Supervivencia

Estrategia
Ofensiva

2.4.2.4. Balanced Scorecard como un sistema de gestion

estratégica.

Como parte de toma de decisiones para las empresas es el andlisis de datos, para Kaplan

& Norton (2007) en una publicacién para la Universidad de Harvard, el Balanced Scorecard

viene a complementar las mediciones enfocadas en la perspectiva de finanzas tradicionales

con otras tres perspectivas adicionales. Estas perspectivas son:

e Financiera.
e Cliente.
e Procesos internos de negocio.

e Aprendizaje y crecimiento.

Ademas, menciona que el Balanced Scorecard permite agregar cuatro nuevos procesos de

gestién, estos ayudan a vincular los objetivos estratégicos a largo plazo de la empresa con

actividades de corto plazo. Estos procesos son:

e Traducir la vision: Clarificarla, obtener consenso.

31



e Comunicar y vincular: Comunicar y educar, establecer metas, vincular las
recompensas e indicadores de desempefio.

¢ Planificacidn de negocios: Fijar objetivos, alinear las iniciativas estratégicas, asignar
recursos, establecer hitos.

e Feedback y aprendizaje: Articular la visibn compartida, proporcionar feedback

estratégico, facilitar la revisién de la estrategia y el aprendizaje.

En la siguiente ilustracion se observa cémo aplicar el Balanced Scorecard en la vision y

estrategia.

llustracion 7 - Traducir la vision y la estrategia: cuatro perspectivas

“ Financiera
Para tener - - —
éxito Objetivos  Indicadores ~ Metas  Iniciativas
T T T
financiero, 0 l !
jecomo po------ et bocosces [ty
deberian | T ] P I
vernos ! | 0
nuestros | _______ I I [R—
accionistas?” 0 0 l
" Cliente " . Procesos internos de negocios
Para lograr Para
nuestra Objetivos ‘ Indicadores  Metas _Iniciativas a nuestros Objetivos . Indicadores  Metas _Iniciativas
vision, | ] ] Vision y accionistas y ! i !
jeémo  pooooooo [ttt [t ity ‘ y clientes, jen [------- [ Locceses [po=s===d
deberian | I ] estrategia  [m quéprocesos | I T [
vernos b I I de negocios 0 i |
nuestros |- (R [ [N debemos | _______ . [ (R
clientes?” ! | | sobresalir?” H 1 1

“Para lograr Aprendizaje y crecimiento
nuestra vision, | Ooietivos Ilnd\cadoresl Metas Iniciativas
jcémo 0 ! !
sustenfaremos - ------ fossso=s besososs beem===d
1 1 1
1 1 1

nuestra

capacidad
paracambiary| _______
mejorar?”

__1___
|
I
|
|
|
|
|

-7
|
1
|
|
|
|
|

soqooo
|
|
|
I
|
|
I

Fuente: Kaplan, R. S., & Norton, D. P. (2007). Usar el Balanced Scorecard como un sistema de gestién

estratégica (p. 3)

Ahora bien, en la siguiente ilustracion se da la unién del Balanced Scorecard con los

procesos mencionados por Kaplan & Norton.
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llustracion 8 - Gestionar la estrategia: cuatro procesos

Traducir
la vision

[] Clarificar la vision

[] Obtener consenso

Feedback y
aprendizaje

Comunicar
y vincular

[] Articular la vision
compartida

] Proporcionar feedback
estratégico

[] Comunicary educar

Balanced
Scorecard

(] Establecer metas

(] Vincular las recompen-
sas a indicadores de
desempeno

1 Facilitar la revision de la
estrategia y el aprendizaje

Planificacion
de negocios
[l Fijar objetivos
[ Alinear las iniciativas

estratégicas
[ Asignar recursos

[[] Establecer hitos

Fuente: Kaplan, R. S., & Norton, D. P. (2007). Usar el Balanced Scorecard como un sistema de gestién
estratégica (p. 4)

Continuando bajo la linea de lo planteado por Kaplan & Norton, este uso de la herramienta

hace que las empresas utilicen el Balanced Scorecard para:

o Clarificar y actualizar estrategias del negocio.

e Realizar una comunicacién de la estrategia utilizada en toda la organizacion.

e Alineacion de las metas grupales e individuales con la estrategia del negocio.

¢ Vinculacién de las metas de largo plazo, objetivos estratégicos y presupuestos.

e Encuentran iniciativas estratégicas que se alineen a la estrategia utilizada.

e Creacion de evaluaciones de desempefio periédicas para aprender y mejorar la

estrategia del negocio.
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2.4.2.5. Estrategia Blue Ocean.

La estrategia del Océano Azul nos permite analizar los comportamientos del mercado en la

que se puede establecer una estrategia, Kim & Mauborgne (2005) afirma:

En los océanos rojos los limites de las industrias estan perfectamente definidos y
son aceptados tal cual son. Ademas, las reglas del juego competitivo son conocidas
por todos. En este mundo, las empresas tratan de superar a los rivales arafiando
poco a poco cuota de mercado. Conforme aparecen mas competidores, las
posibilidades de beneficios y crecimiento disminuyen, los productos se estandarizan

al maximo y la competencia se torna sangrienta (p.1).

Para Kim & Mauborgne (2005), estos son los cuatro principios para el desarrollo de la

estrategia:

e Crear nuevos espacios de consumo.
e Centrarse en la idea global, no en los nimeros.
¢ Ir mas alla de la demanda existente.

e Asegurar la viabilidad comercial del océano azul.

2.4.3. Analisis Porter.

Para Silva (2023) en un articulo para la empresa HubSpot, el modelo de las cinco fuerzas
de Porter identifica y determina las cinco fuerzas econdmicas que “gobiernan” a cada sector
en las industrias. Ademas, “explica como estas fuerzas determinan la intensidad
competitiva, el potencial de rentabilidad y el grado de atraccion de cada sector econémico”
(Silva, 2023).
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Ahora bien, Silva (2023) indica que estas cinco fuerzas se resumen en:

e Competencia del sector econ6mico: Entre mas competencia, mas dificil es
generar ganancias, esto genera que los clientes tengan mayor poder que los
proveedores.

e Potencial de nuevos competidores: El mercado en la que se desenvuelven las
empresas determinan si la llegada de nuevos competidores crece, se mantiene o es
minima.

e Poder de negociacion de los proveedores: La cantidad de competidores
determina el control de los precios que pueden fijas las empresas, entre menos
competencia mas posibilidad de determinar el precio por parte del proveedor, si hay
mucha competencia el cliente tiene la capacidad de decidir si realiza la compra o
no.

e Poder de negociacion de los clientes: Si hay una gran cantidad de clientes, estos
deben aceptar las condiciones de los proveedores, si la cantidad es poca estos
pueden determinar sus exigencias.

¢ Amenaza de productos sustitutos: Si existe productos de otro mercado que
pueden sustituir el de la empresa, esto la pone a competir contra su gremio y otros
mas. Si el producto no logra ser remplazable, serd poco probable de enfrentarse

con otros competidores.
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llustracion 9 - Plantilla del modelo de las cinco fuerzas de Porter

Andlisis de las cinco fuerzas de Porter
Empresa:

Poder de negociacién de
los proveedores

Muy alto Alto
Bajo Muy bajo

Amenaza de nuevos
competidores

Muy alta Alta
Baja Muy baja

Rivalidad entre la
competencia

Alta
Muy baija

Muy alta
Baija

Amenaza de productos
sustitutos

Muy alta Alta
Baja Muy baja

Poder de negociacién de

los clientes

.

.

.

.
Muy alto Alto
Bajo Muy bajo

Fuente: Silva, L. (2023). Qué son las cinco fuerzas de Porter, como analizarlas y ejemplos.

HubSpot.
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2.5. Quercu.

Segun su pagina web oficial, la empresa Quercu es una “Firma consultora boutique con un
equipo élite dedicado a enfocar su talento y capacidades en funcién de sus clientes y sus
proyectos. Esto a través de una asesoria en estrategia y procesos, potenciada por una
gestion tecnoldgica completa. Con el uso sélido y robusto de metodologias y herramientas
de dUltima generacién, buscamos siempre generar una alineacién del desarrollo de

proyectos con los objetivos estratégicos de nuestros clientes. (Quercu, 2023)”
Ademas, esta empresa cuanta con el siguiente catalogo de servicios:

e Arquitectos de Negocios, basados en PMI-PBA.

e Gestores de proyectos y PMOs, mediante metodologia PMI.

e Consultores de procesos y metodologias de produccion.

e Consultores de mercadeo y andlisis de datos.

e Consultores de tecnologias de informacion.

e Arquitecto de desarrollo de software.

e Programacion Seniors.

e Integradores de Software.

e Creacion de planes estratégicos en tecnologia de informacién y comunicacion
(PETIC).

e Software para el sector médico y clinico, mediante el producto llamado Q-Médicos.
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Capitulo Ill. Marco metodoldgico



3.1. Enfoque de la investigacion.

El enfoque de la investigacion es de tipo cualitativo, Sampieri (2014), menciona como
caracteristica del enfoque cualitativo “El enfoque se basa en métodos de recoleccién de
datos no estandarizados ni predeterminados completamente. Tal recoleccion consiste en
obtener las perspectivas y puntos de vista de los participantes (sus emociones, prioridades,

experiencias, significados y otros aspectos mas bien subjetivos)” (Hernandez, 2014, p.8).
Se va a utilizar literatura sobre:

e La planificacion estratégica.
o Estrategia empresarial
o Los tres vértices de la estrategia empresarial.

e Herramientas de analisis:

o FODA.

o PEST.

o Balance Scorecard.
o Porter.

o CAME.

o Estrategia Blue Ocean.
e Ademas, métodos utilizados hasta ahora para potenciar el sistema para la industria
médica, necesidades del cliente segun la especialidad médica.

e Business Model Canvas

Este tipo de investigacion va acorde con el enfoque de la investigacion ya que “Se define
los datos cualitativos como descripciones detalladas de situaciones, eventos, personas,
interacciones, conductas observadas y sus manifestaciones” (Patton, 2011, citado por
Hernandez, 2014, p.9).

La siguiente ilustracion muestra lo que se busca para lograr la realizacion de la estrategia
a implementar, donde la literatura existente nos da la referencia para completar las nueve
fases que nos marcan las pautas a seguir: Idea, procesamiento del problema, inmersiéon
inicial en el campo, concepcion del disefio del estudio, definicion de la muestra inicial del
estudio y accesos a esta, recoleccion de los datos, analisis de los datos, interpretacion de

resultados y elaboracion del reporte de resultados.
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llustracion 10 - Proceso cualitativo

Fase 1 . Fase 2 R Fase 3
. Fase 9 % e Planteamiento ,» Inmersion inicial en
Elaboracion del del problema el campo +
reporte de resultados & A Fase 4
~ LY
s : . (oncepcion del
+ Literatura existente * diseno del estudio
(marco de referencia)
Fase 8 4
LY
Interpretacion de e x  Faseé v
resultados . . Fase 5
2 - b ? Delinicion de la muestra incial
fase 7 de los datos < 4 UEtinicion ge ia muestra inicia
. del estudio y acceso a ésta
> Analisis . 4
de los datos

Fuente: Hernandez, 2014

3.2. Tipo de investigacion.

Se determina la literatura como marco de referencia para la elaboracion de la estrategia,
donde se revisa articulos, papers, revistas y conferencias o presentaciones universitarias,

tesis, libros.

Se incluyen trece documentos que generan valor a la investigacion, esto debido a que las
busquedas hacen referencia a un modelo estratégico y a herramientas para la planeacion
estratégica. Ademas, se utilizara informacion clave del curso Estrategias de transformacion
digital impartido en el INCAE. Se cuenta con la autorizacion de los docentes para referenciar

el material.
Inicialmente, las palabras claves para la creacion de la base de datos hace referencia a:

o Disefio de estrategias.
e Estrategias tecnolégicas.
e Estrategias para maximizar productos y servicios.

e Mercados e industria médica.
La literatura cuenta con informacion en inglés y espafiol.

Los motores de busqueda utilizados: Google Académico y documentos entregados en la

Maestria de la Universidad Nacional.
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3.3. Sujetos y fuentes de informacion.

Sampieri (2014) define:

Las fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues se trata de documentos
que incluyen los resultados de los estudios correspondientes. Ejemplos de fuentes
primarias son: libros, antologias, articulos de publicaciones periddicas, monografias, tesis
y disertaciones, documentos oficiales, reportes de asociaciones, trabajos presentados en
conferencias o0 seminarios, articulos periodisticos, testimonios de expertos, documentales,
videocintas en diferentes formatos, foros y paginas en internet, etcétera. (Hernandez, 2014,
p.61).

Para esta investigacion se aborda:

e Testimonios de expertos.
e Libros que contengan la informacién referente a:
o Estrategias empresariales.
o Planeacion estratégica.
o Planeacién estratégica en tecnologias de informacion.
o Herramientas de analisis de entornos empresariales y modelos de negocios.

¢ Ademas de actas y documentos oficiales de la empresa Quercu.

Por otra parte, se tomara como fuentes secundarias todos aquellos insumos que contienen
datos referentes a las fuentes primarias. Se utilizaran documentos en la gestién de

proyectos que utilice la empresa Quercu
En relacion con los sujetos de informacion, se tomé en cuenta a:

e Personal administrativo de la empresa.
e Gestor de proyectos.
e Encargado financiero

e Lideres del equipo de desarrollo y servicio al cliente.
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3.4. Poblacion y muestra.

Para Sampieri (2014), las muestras no probabilisticas “suponen un procedimiento de
seleccion orientado por las caracteristicas de la investigacion, mas que por un criterio
estadistico de generalizacion” (Hernandez, 2014, p.189). Segun esta definicion, la muestra

utilizada de este tipo representa no probabilistico.

En cuanto a la poblacién de estudio, se toma en cuenta a los gerentes y personal con cargos
importantes dentro la empresa Quercu. Ademas, se escogera a quince profesionales del
sector médico para conocer las necesidades que le pueden generar valor a este gremio.

Este grupo se limita a clinicas y consultorios médicos.

Dentro de la empresa Quercu, realizar la aplicacion de las herramientas al gerente general,

gerente administrativa financiera y gerente de mercadeo, para un total de 3 personas.

3.5. Definicién de variables.

Segun Sampieri (2014), las variables de investigacion son las caracteristicas, propiedades,
factores o elementos que se miden, observan o manipulan en un estudio para comprender
su relacién o efecto en un fendémeno o problema en particular. En general, existen dos tipos

de variables de investigacion:

Variables independientes: Son aquellas que se manipulan o controlan en el estudio y que

se espera que tengan un efecto sobre otra variable.

Variables dependientes: Son aquellas que se miden u observan y se espera que cambien

en respuesta a la variable independiente.

Las variables intermedias: Son aquellas que se encuentran en el medio del proceso
causal y que ayudan a explicar la relacion entre una variable independiente y una variable
dependiente. En el contexto de la implementacion de un sistema para la industria médica,
las variables intermedias podrian ser, por ejemplo, la adopcion del sistema por parte del
personal, la capacitacion en el uso del sistema, la facilidad de uso del sistema, la integracion

del sistema con otros sistemas de informacion médica, entre otras.
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Las variables moderadoras son aquellas que afectan la relaciébn entre una variable
independiente y una variable dependiente. Las variables moderadoras no son lo mismo que
las variables independientes o dependientes. Mientras que las variables independientes
son aquellas que se manipulan en una investigacion, y las variables dependientes son
aguellas que se miden para ver si hay algun efecto, las variables moderadoras se utilizan
para analizar como otros factores pueden influir en esa relacién. Por ejemplo, en un estudio
gue investiga los efectos de un nuevo tratamiento para la ansiedad, una variable
moderadora podria ser la edad del paciente, ya que puede influir en como el tratamiento

afecta la ansiedad.

En el caso especifico del tema en cuestion, “Disefio de una estrategia tecnoldgica para
maximizar el impacto en la vertical de la industria médica para la compafia Quercu”. Se

indica las siguientes variables:

Disefio de una estrategia tecnolégica (variable independiente).
Maximizar el impacto en la vertical de la industria médica (variable dependiente).
Optimizacioén del recurso humano (variable dependiente).

Nivel de satisfaccion del usuario final (variable dependiente).

o~ 0D PE

Factores organizacionales que afectan la implementaciéon de la estrategia

(variable intermedia).

o

Factores tecnoldgicos que afectan la estrategia (variable intermedia).

7. Nivel de capacitacion de los usuarios finales (variable moderadora).

3.6. Descripcion y elaboracion de instrumentos.

Para disefiar una metodologia cualitativa que permita disefiar una estrategia tecnol6gica
para maximizar el impacto en la vertical de la industria médica para la compafiia Quercu,
se utilizan diversas técnicas y herramientas de recoleccién de datos. A continuacion, se

mencionan algunas de las mas relevantes:

Entrevistas a profundidad: Consiste en realizar entrevistas individuales a las personas
gue tienen experiencia o conocimientos relevantes para el proyecto, como los encargados

de la empresa Quercu en administracion, estrategia, finanzas y programacion. Se busca
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obtener informacion detallada sobre las necesidades para potencializar a la empresa en la
vertical médica, asi como las expectativas y preocupaciones de los usuarios y stakeholders.

Grupos focales: Reuniones con un pequefio grupo de personas (entre tres y cinco) que
comparten caracteristicas comunes, como personal encargado de las tomas de decisiones
a nivel administrativo. En estas reuniones se discuten temas especificos relacionados con

la necesidad de una estrategia como guia de trabajo.

Encuestas: Herramienta utilizada para recopilar informacion y opiniones de un grupo de
personas sobre un tema especifico. En este caso sera orientada para tener un estudio de
la industria médica, tomando como base las necesidades que pueden tener en cuanto a

soluciones tecnologicas.

Andlisis de documentos y registros bajo el esquema de revisién de literatura: El
andlisis de documentos y registros existentes, nos permite establecer la base con la que se
hara la creacion de las herramientas que nos permite la obtencion de la informacion
necesaria para conocer las oportunidades de mejora de la empresa Quercu y las

necesidades del gremio en la industria médica.
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Capitulo IV. Diagnostico de la situacion actual



4.1. Resultado de larevision de la literatura.

La literatura y las conferencias han sido fuentes valiosas de conocimiento y analisis para

comprender los enfoques estratégicos mas efectivos en este contexto.

En el marco de este andlisis, se utilizar4 el modelo de los tres vértices de la estrategia
empresarial, propuesto por el sefior Esteban Brenes en el curso de Estrategias en la
transformacion digital de la Universidad INCAE. Este modelo ha ganado reconocimiento por
su enfoque integral y su capacidad para abordar los desafios que surgen en la
implementacion de estrategias digitales en organizaciones exitosas en Costa Rica como
Café Britt. Esta herramienta es esencial para poder crear el Perfil Estratégico Actual (PEA)
y el Perfil Estratégico Futuro (PEF).

4.1.1. Los tres vértices de la estrategia empresarial

En la siguiente ilustracion se muestra los tres principales puntos de analisis que se deben

tomar en cuenta para realizar un correcto diagnéstico de la actualidad de la empresa.

llustracion 11 - Los tres vértices de la estrategia empresarial
Los Tres Vértices de la Estrategia Empresarial

¢DONDE COMPITO?

Campo Competitivo % Sector industrial

< N Segmentos de mercado / tipo de
/ clientes
9 Linea de Productos y Servicios
§  Canales de distribucion (éComo llego
al cliente?)

u  Area Geografica
. . N Integracion Vertical/Horizontal
Direccion u  Diversificacion
Estratégica

¢{COMO COMPITO?

Estrategia Genérica ,"
1
1

¢COMO LO IMPLEMENTO?
Estructura/Organizacion
Politicas/Sistemas/Procesos
Inversiones y/o Desinversiones
Gente/Cultura/ Liderazgo

w  Estratégica Genérica -~

R
A
u Dimensiones la Estrategia Genérica \
A

Fuente: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los tres vértices de la estrategia empresarial. Slide show pagl. INCAE
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4.1.2. Direccion estratégica

Enfocando el centro del triAngulo, se hace énfasis a la Vision, Mision, Objetivos Estratégicos
de la empresa, esto con el fin de determinar el Propdsito estratégico de la empresa, ¢, Donde
quiere Quercu estar a cuatro afios plazo?

Segun lo indicado por Brenes, el propésito estratégico posee una visién nitida acerca de
cémo deberia ser la posicion de liderazgo deseada y establece los criterios que la
organizacién empleara para delinear la direccion y las pautas de su avance Brenes, E. &
Mena, M (2023).

llustracion 12 - Direccion estratégica

Objetivos
Valores

Propdsito
Estratégico

Fuente: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los tres vértices de la estrategia empresarial. Slide show pag3. INCAE
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4.1.3. ;Donde compite?

Vértice superior del tridngulo, es importante para la investigacion, ya que es donde se

establece en qué sector de la industria en especifico Quercu va a desarrollar su estrategia.
Se establecen los siguientes puntos de analisis:

e (Cual es la industria relevante?
o ¢Cual es el negocio de Quercu?
o Core business vs Non-core business. Se tiene definido el software como
actividad central de la empresa o juega un papel secundario.
e Segmentos de mercado y tipos de clientes.
e Linea de produccién y servicios.
e ¢ CoOmo Quercu llega al cliente con este producto?
e Area o alcance geografico.
e Integracion vertical — Horizontal.

e Diversificacion

Siguiendo la linea de Brenes y Mena, esto permite establecer cinco puntos clave para saber
si la estrategia de Quercu cuenta con fuentes de crecimiento e innovaciéon en un campo

competitivo.
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llustracion 13 - Fuentes de crecimiento e innovacion en el campo competitivo

Integracion .
Expansion . , Integracion
Local hacia atrés

Regional hacia adelante

Basadas en

Expansion
capacidades

Global
Nuevas
Internet Geografias

Nuevos Pasos
en la cadena Nuevos

Océanos
Nuevos Canales Nuevos Negocios Nuevos
Detalle ,
sustitutos
Nuevos Nuevos Nuevos
Indirectos Segmentos Productos modelos de
negocio

Nuevas
generaciones

Micro-
segmentacion
Servicios de

Segment Innovaciones Soporte
penetrados Nuevos Complementos
segmentos

Fuente: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los tres vértices de la estrategia empresarial. Slide show pag15. INCAE

La ilustracién anterior muestra el analisis que se debe realizar para determinar las fuentes
de innovacion en el campo competitivo, Core business y adyacencias. Los cinco aspectos

para analizar son:

Definir el core claramente.
Mapear las adyacencias.
Evaluar las habilidades.

P 0D

Identificar las fuentes de valor para el mercado, los clientes, la competencia y la
industria.

5. Evaluar que el core se estd desempefiando a su maximo potencial.
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4.1.4. ;CoOmo compito?

Veértice inferior izquierdo del triangulo, busca analizar como Quercu determinar la estrategia
genérica a seguir, su dimensién, acciones concretas que confirmen el posicionamiento y

cémo desarrolla la ventaja competitiva sostenible.

Como base de la estrategia genérica, se debe determinar si ingresa al mercado percibido

como:

e Liderazgo en costos: Donde busca llegar al usuario como accesible en precio.
e Alto valor percibido: Ingresa al mercado como exclusivo en precio, calidad del
producto, servicio al cliente, tecnologia de punta, tiempos de entrega, reputacion e

imagen de la marca.

llustracion 14 - Liderazgo en costo

Liderazgo en Costos

r 3
Precio promedio
en el mercado 5 Y W
Margen A
s Margen B
B>A =4
o l
Industria Bajo Costo -

Fuente: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los tres vértices de la estrategia empresarial. Slide show pag15. INCAE
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llustracion 15 - Alto valor percibido

Alto Valor Percibido

Precio de

M relativamente alto

L L L L L L L L L L L L L L L L L S L L L L L L L L L L L L L

Precio promedio

en el mercado - Margen C

C>A
C>D

™ T -]

Industria Alto Valor Percibido

Fuente: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los tres vértices de la estrategia empresarial. Slide show pag23. INCAE
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4.1.5. Modelo Business Model Canvas.

Para Vicedo y Rodriguez 2015, se define este modelo:

Es un concepto que permite describir el modelo de negocio de una empresa, y
reflexionar sobre él. Es una propuesta de lenguaje convertido que permite faciimente
describir y gestionar modelos de negocio con el fin de desarrollar nuevas alternativas
estratégicas, un concepto que todos en la empresa pueden entender, y debatir, y
gue por tanto ha de ser simple, relevante y facilmente comprensible pero que al
mismo tiempo no simplifiqgue en exceso el complejo funcionamiento de una empresa.
El modelo de negocio se divide en nueve mdédulos basicos que reflejan la lbgica que
sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve modulos cubren las cuatro
areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
econdémica. EI modelo de negocio es una especie de anteproyecto de una
estratégica que se aplicara en las estructuras, procesos y sistemas de una empresa.
(p.234)

llustracion 16 - Business Model Canvas

Fuente: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los tres vértices de la estrategia empresarial. Slide show pag23. INCAE
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4.2. Elaboracion, revisién y aplicacidén de instrumentos.

Se realiza una entrevista y sesion de trabajo con personeros de la empresa Quercu, donde
se logra contar con el criterio de cuatro miembros importantes en la organizacion, entre
ellos el duefio de empresa, la gerencia general, el encargado de la gestion de proyectos y
el arquitecto del sistema. Esta entrevista costa de diecisiete preguntas distribuidas de la

siguiente manera:

e 4 preguntas enfocadas a la direccion estratégica actual de la empresa.

e 5 preguntas sobre el campo competitivo de la estrategia actual.

e 7 preguntas para conocer el modelo de negocio actual de la organizacion.

e 1 pregunta para conocer la estrategia genérica de la organizacion, percibir si es de
alto valor percibido o de bajo costo.

Por parte de la industria médica, se realiza una encuesta dirigida a duefios 0 encargados
de la administracién de clinicas médicas. Esta encuesta de once preguntas tiene como fin

de conocer el modelo de negocio que utilizan las clinicas médicas.

4.2.1. Andlisis de los instrumentos, tablas y graficos.

4.2.1.1. Resultados de la encuesta dirigida.

llustracion 17 - ¢ Como su clinica identifica los clientes méas importante?

@ Por la cantidad de visitas que hace en
un tiempo determinado, registrados e...

@ Se lleva el control en un Excel o
herramienta similar
El software especializado que utilizan en
la clinica lo hace

@ No se identifica estos clientes a pesar
de que cuenta con la informacion

@ No se identifica porque no se cuenta
con la informacion

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.
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llustracion 18 - ¢ Como considera que su clinica se percibe en el mercado como marca o estatus?

@ Exclusivo

@ De alto valor percibido
@ De valor percibido medio
@ Econdmica

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.

llustracion 19 - ¢ Como la clinica establece contacto con los clientes?

@ Esperan que el cliente saque cita
llamando a la secretaria.

@ Call Center.
@ Anuncios publicitarios masivos.
@ Redes sociales.

@ No se cuenta con un canal de
comunicacion con el cliente

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.

llustracion 20 - Segun las siguientes opciones, ¢Algunas son ejemplos de cémo la clinica se relaciona con el
cliente? Marque las que considere

Asistencia personal. 8 (53.3 %)
Asistencia personal exclusiva. 7 (46.7 %)
Por medio de sgrwcms 1(6.7 %)
automatizados.
Oportunidad de retroalimentacion 7 (46.7 %)

por parte del cliente por medio...
Con un software de gestion de
relacion con los clientes (CRM).

Ninguna de las anteriores.—0 (0 %)

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.
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llustracion 21 - ¢ Se tienen identificadas de forma clara las fuentes de ingresos de la clinica?

@ Totalmente en desacuerdo

® En desacuerdo

@ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.

llustracion 22 - ¢Considera las siguientes opciones como fuente de ingreso de la clinica? Marque las que
considere

Pago por internet 5(33.3%)

Depésito bancario. 10 (66.7 %)

Aplicacion celular. 6 (40 %)

Pago por medio del datafono en

0
la clinica. 11(73.3 %)

Descargo automatico a una
tarjeta bancaria por una mensu...

0.0 25 5.0 7.5 10.0 12.5

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.

llustracion 23 - ¢ Considera que la clinica cuenta con socios estratégicos que permiten el crecimiento de ella?

@ Totalmente en desacuerdo

® En desacuerdo

@ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Y

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.
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llustracion 24 - ¢ Tiene la clinica una estructura de costos donde identifique los mas importantes relacionados a

su modelo de negocio?

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.

@ Totalmente en desacuerdo

@® En desacuerdo

@ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

llustracion 25 - ¢ La clinica cuenta con un modelo de negocio donde la tecnologia es pilar fundamental de este

modelo?

Ty

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.

@ Totalmente en desacuerdo

@ En desacuerdo

@ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

llustracion 26 - ¢La clinica tiene identificado como recurso clave, una base de datos con informacion valiosa
para toma de decisiones estratégicas y que permitan dar propuestas de valor al cliente?

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.

@ Totalmente en desacuerdo

@ En desacuerdo

@ Nide acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo
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llustracion 27 - ¢ La clinica cuenta con un analisis de datos para determinar cuales son las actividades que le
permiten crecer en el mercado, generar fuentes de ingreso y mejorar la relacion con el cliente?

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia, resultado de la encuesta realizada.

4.2.1.2. Resultados de la entrevista al personal de la

empresa Quercu.

Se realiza el siguiente resumen de la informacion brindad por la empresa Quercu:

Direccion estratégica:

1. ¢Cual es la vision y mision de la empresa? ¢Como se reflejan en la estrategia

empresarial?

La empresa no tiene definida una vision y misién, al menos que esté plasmada en

documentos o que sea de conocimiento para los colaboradores.

2. ¢Cuales son los principales objetivos estratégicos de la empresa a corto y largo

plazo?
La empresa no tiene definido los objetivos principales de una estrategia, al menos
gue esté plasmada en documentos o que sea de conocimiento para los

colaboradores.

3. ¢Cudles son las principales estrategias competitivas de la empresa para

diferenciarse en el mercado?

57



No se cuenta con una estrategia definida para diferenciarse del mercado, a pesar
de que consideran que el software tiene mucho potencial ante las necesidades que

tienen identificadas de sus clientes.

Relacionado a la vision, ¢,Cual es el proposito estratégico de la organizacion?

Segun lo expresado por los colaboradores, no hay una vision que permita identificar

el propdsito estratégico de la organizacion.

Campo competitivo:

¢ Qué papel juega la innovacion en la estrategia de la empresa? ¢ Cémo fomenta y

promueve la innovacion en todos los niveles de la organizacion?

Los desarrolladores tienen la capacidad de exponer mejoras a la herramienta, esto
lo exponen a los directores de la empresa. Si la idea es buena y genera réditos a la
empresa les dan un porcentaje de las ganancias que genere.

¢ Cudl es el enfoque de la empresa en cuanto a la expansion geografica? ¢ Cuéles

son los criterios para seleccionar nuevos mercados o ubicaciones?
No hay criterios definidos para buscar nuevos mercados y ubicaciones, sin embargo,
no hay restricciones para colocar los productos en otras regiones. Actualmente

tienen socios estratégicos que posicionan a la empresa en Latinoamérica.

¢,COmo se realiza el seguimiento y la evaluacion del rendimiento de la estrategia de

la empresa? ¢ Qué métricas y KPIs se utilizan?

No se tiene definido métricas de evaluacion, por lo que el seguimiento y evaluacion

va en fusion de los ingresos mensuales que se generen de los clientes.

¢ Cudl es el proceso de toma de decisiones estratégicas en la empresa? ¢ Como se

involucra a los diferentes niveles de la organizacién en este proceso?
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10.

11.

12.

13.

Las decisiones estratégicas de la empresa provienen del duefio, él es el que brinda

la guia a seguir.

¢, Cual es el servicio o producto que ofrece Quercu como actividad central de la

organizacioén o si este producto o servicio juega en un segundo plano?
La empresa brinda una serie de productos, que van desde la consultoria, creacién

de PETIC (Plan estratégico en tecnologias de informacion y comunicacién),

desarrollo de sistemas. Actualmente se apuntan los recursos al producto Qmeédicos.

Modelo de negocio:

¢,Coémo llega a los clientes y cuales son sus canales de comunicacion?

Los canales identificados para brindar el servicio son:
e Correo electronico.
e Grupos de WhatsApp.

¢ Llamada telefonica directa con los encargados de la relaciéon con el cliente.

¢, Cémo establece una relacién con los clientes?

La relaciébn es de seguimiento constante, reuniones periddicas, al inicio de la

implementacién del sistema se hace de forma diaria.

¢,Cuenta con propuestas de valor su modelo de negocio?

Aunque no hay un modelo de negocio establecido como tal, el duefio de la empresa
si cuenta con ideas que permiten generar valor a la empresa, sin embargo, en la
organizacion no existe otra persona que tenga de forma claro un modelo de negocio

a seguir.

¢Maneja aliados o socios claves en su modelo de negocio?
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14.

15.

16.

17.

La empresa cuenta con socios estratégicos que le han permitido crecer, estos socios

generan oportunidades de obtener mas clientes.

¢ Tiene establecido actividades claves para que su modelo de negocio genere valor

al cliente?

Las actividades que realiza son sesiones de trabajo perioddicas con los clientes, esto
con el fin de revisar las necesidades que se vayan presentando y mejorar el servicio
de forma continua.

¢, Cudles son los recursos claves para que su modelo de negocio sea sostenible?
Se identifica al personal de la empresa, desarrolladores y lideres de equipo.

¢Maneja una estructura de costes e ingresos de su modelo de negocio?

A pesar de que no se cuenta con un modelo de negocio establecido, si se indica

que esta definida la estructura de costos e ingresos de la empresa.

Estrategia genérica:

¢ Cudl es la estrategia genérica utilizada por la empresa? Para esta pregunta solo

indicar si es de bajo costo, de alto valor percibido o es un estado intermedio.
Aun la empresa no tiene claro la estrategia genérica utilizada en la empresa, en

consenso se determina que se ven como de alto valor percibido o en un estado

intermedio.
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4.3. Hallazgos

Segun los datos registrados por la encuesta y entrevista, se presentan los siguientes

hallazgos:

Se determina con un 53% que la mayoria de las clinicas no cuentan con una

solucién informéatica que les permita identificar las a los clientes mas importantes (a

nivel de negocio). Sélo un 13% cuentan con una solucién por medio de un software

especializado.

e Un punto importante de la encuesta es que el 60% de las clinicas se perciben como
de alto valor percibido, por lo que da claridad a Quercu sobre cémo competir en el
mercado.

e Las redes sociales es el canal preferido por las clinicas con un 46%, sin embargo,
el 54% restante se divide entre la llamada a una secretaria o una llamada a un call
center.

¢ Las clinicas en su mayoria tienen una asistencia personal como preferencia para
relacionarse con el cliente, sélo en un caso se indica que se utiliza un software de
gestion de relacion con los clientes (CRM)

o EI53% de las clinicas tienen identificadas las fuentes de ingreso de su negocio, sin
embargo, la mayoria recolecta los cobros por medio de un datafono o depdsito
bancario. No se refleja el uso de una solucion tecnoldgica para dar una solucién al
cliente que le genere valor al modelo de negocio.

e La encuesta denota que las clinicas no tienen de forma clara una estructura de
costos que le permita identificar los mas importante en su modelo de negocio.

e Con un 72%, las clinicas no utilizan a las tecnologias de informacién como un pilar
fundamental para ejecutar sus modelos de negocio.

e EI 60% de las clinicas identifican como recurso clave una base de datos con
informacion valiosa que le permita tomar decisiones estratégicas que generen valor
al cliente, sin embargo, el 53.3% indica no realiza un andlisis de datos para
determinar las actividades que le permiten crecer en el mercado, generar nuevas
fuentes de ingreso y mejorar la relacion con el cliente.

e Laempresa Quercu no cuenta con una estrategia definida, o al menos plasmada en

documentos. Hay una dependencia de las decisiones que se vayan tomando en el

camino por parte del duefio.
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Quercu no tiene claro como compite, es decir, no tiene establecido si es una
empresa de alto valor percibido o de costo.

Quercu no cuenta con un modelo de negocio establecido, o al menos plasmado en
documentacién. Sin embargo, realizan practicas que podrian ser base para la
creacion del modelo necesario para la organizacion.

El manejo de los socios estratégicos es importante para la empresa, ya que les

permite oportunidades de crecimiento en el mercado.
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Capitulo V. Solucion del problema



5.1. Propuestade solucién.

Segun la literatura analizada y los hallazgos encontrados en la encuesta realizada en la
industria médica y entrevista a la empresa Quercu, se determina como posible propuesta
de solucién la creacion de la estrategia empresarial que brinde como entregable final un

modelo de negocio plasmado en un Business Model Canvas.

Lo primero que se debe hacer es utilizar la informacién recopilada en las entrevistas
realizadas en la empresa, con esta informacion debemos determinar la estrategia actual o
perfil estratégico actual que nos define el modelo de negocio que utiliza Quercu, esto se
hace mediante el triangulo sobre los tres vértices de la estrategia empresarial y una plantilla

del Business Model Canvas.

Segundo, los datos recopilados en la encuesta realizada a miembros de la industria médica,
nos permite construir el modelo de negocio genérico que tienen actualmente las clinicas y
consultorios médicos. Esto permite evidenciar con datos las necesidades u oportunidades

gue se presenten en el Business Model Canvas.

Como tercer punto, ya se cuenta con la informacion de ambos modelos de negocio, tanto
de la industria médica como la de Quercu, lo que sigue es crear la estrategia. Esto se hara
utilizando nuevamente el triangulo de los tres vértices de la estrategia empresarial, sin
embargo, aca "se le inyecta esteroides” al método. Esto debido a que se aplicara las
herramientas de planificacion estratégica revisadas como lo son, FODA, PEST, Balance
Scorecard, Porter, CAME.

Por dltimo, ya teniendo definida la estrategia, se realizara finalmente un Business Model
Canvas para la empresa Quercu y asi contar con un modelo de negocio y disefio de una
estrategia tecnolégica para maximizar el impacto en la vertical de la industria médica para

la compaifia.
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llustracion 28 - Propuesta de solucion

:
\\\ioﬁ;, ¢,Cémo disefar una estrategia 553
N\ 27 basada en tecnologias de s ‘5 q
quercu informacién que maximice el o "
impacto en la vertical para la }L’L’l ® 40
industria médica de la
compania?

2

VALUE
PREPOSITIONS

()
fevnonsie | G
o 22,
C Ll

s.
E REVENUES

Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente imagen se muestra el Business Model Canvas que se debe disefiar.
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llustracion 29 - Disefio de un Business Model Canvas

ACTIVIDADES RELACIONES CON
S CLAVE LOS CLIENTES

:Con quién debes :Qué harés para :Qué beneficios trae :Qué trato debes darle al (A quién le venderas?
buscar alianzas? alcanzar tus objetivos consigo tu producto cliente para asegurar
de negocio? o servicio? su lealtad?
£Qué lo hace tnico

Q comparado con el de la
E competencia? (—l

CANALES

¢Como acercar tu oferta
al cliente?
:Donde vender?

@ e
%G, L @
== Wi G

ZEn qué tienes

que invertir?

ESTRUCTURAS DE COSTES

Las finanzas del negocio ¢Cuanto cobraras por tu producto o servicio?
¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el tu
mercado meta?
¢Coémo cobraras?

Fuente: Mistermono(2022). Business Model Canvas: ¢qué es y como se elabora?

El Business Model Canvas consta de nueve bloques principales que representan los

aspectos clave de un modelo de negocio:

Segmentos de clientes: Identifica los grupos especificos de clientes a los que se dirige la

empresa.

Propuesta de valor: Describe el valor que se ofrece a los clientes para satisfacer sus

necesidades y resolver sus problemas.

Canales: Representa los canales a través de los cuales la empresa llega a sus clientes y

entrega la propuesta de valor.

Relaciones con los clientes: Indica el tipo de relaciones que la empresa establece con

sus clientes, ya sea personal, automatizado, etc.

Fuentes de ingresos: Enumera las diversas formas en que la empresa genera ingresos a

través de sus propuestas de valor.

66



Recursos clave: Son los activos y recursos necesarios para entregar la propuesta de valor

a los clientes.

Actividades clave: Son las acciones y actividades fundamentales que realiza la empresa

para hacer funcionar su modelo de negocio.

Socios clave: Representa a las personas o entidades externas con las que la empresa

colabora para fortalecer su modelo de negocio.

Estructura de costos: Describe los costos asociados con el funcionamiento del modelo de

negocio.

5.2. Desarrollo de la solucién.

5.2.1. Primer paso, definicion de la estrategia actual de Quercu.

Para determinar la estrategia actual de la empresa Quercu, es necesario establece los
aspectos a utilizar a la hora de aplicar la herramienta “Los tres vértices de la estrategia

empresarial”.

Con base en los datos obtenidos durante la entrevista al personal de esta empresa, es
necesario plasmar la estrategia que utiliza Quercu actualmente, independientemente de

que no sea una estrategia establecida originalmente por la organizacion.

5.2.1.1. Direccibn estratégica.

e Establecer la misidon, es una declaracion concisa que describe el propdsito
fundamental y la razén de ser de la organizacion. Esta declaracion establece la
direccion general de la empresa y proporciona una base para la toma de decisiones

estratégicas. Para este caso en especifico, es importante indicar que la misién
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puede abordar el alcance y el mercado en el que opera la empresa. Puede definir la

industria o el sector en el que se encuentra y especificar a qué clientes se dirige.

o Establecer lavisidn, esta describe laimagen ideal o el estado futuro al que Quercu
aspira alcanzar en un horizonte temporal especifico, generalmente a largo plazo.
Esta declaracién proporciona direccion, inspiracién y un marco para la toma de
decisiones estratégicas. Importante, se debe especificar un horizonte temporal,
como cuatro o diez afios en el futuro. Esto ayuda a la empresa a establecer metas

a largo plazo y a alinear sus esfuerzos hacia un objetivo comun.

e Establecer los objetivos estratégicos, esto porque son metas especificas y
cuantificables que la organizacion se propone alcanzar para avanzar hacia su vision
estratégica a largo plazo. Estos objetivos proporcionan una guia clara para las
acciones y decisiones estratégicas y ayudan a medir el progreso hacia el logro de

la vision.

5.2.1.2. ¢Dénde compito?

Continuando con “Los tres vértices de la estrategia empresarial’, es necesario analizar

¢,Dénde compite Quercu?

e Como parte del objetivo del proyecto, es necesario identificar qué segmento de la
industria médica se debe enfocar Quercu. Definir el grupo de clientes a los que la
empresa se dirige. Al elegir la industria correcta, la empresa puede identificar y
comprender mejor a su publico objetivo, lo que facilita la creacién de productos o

mejora de servicios que satisfagan sus necesidades.

e Establecer la linea del producto y servicio, debe ser disefiada para satisfacer al

cliente, buscando atraer y retener a una base de clientes amplia y variada.

e Determinar los canales de distribucién o responder a la pregunta ¢ Cémo llego a los

clientes?
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5.2.1.3. ¢Como compito?

Definicion de la estrategia genérica que se debe seguir.

¢ Definicion de alto valor percibido o bajo costo para un segmento del mercado en
particular.
o Criterio de uso: Calidad del producto, caracteristicas, tecnologia, servicio al cliente,

productos complementarios.

5.2.2. Segundo paso, identificar el posible modelo de negocio

actual de la empresa Quercu.

Siguiendo la linea de la ilustracién 29, se define el modelo de negocio actual de la empresa

Quercu basados en las entrevistas ya realizadas.

Segmentos de clientes:

Es importante definir a quién se la va a vender la solucion de Quercu, se divide estos grupos
de clientes en segmentos mas especificos. Puede tener diferentes tipos de hospitales
(hospitales generales, especializados, de investigacion, etc.). Segun la informacion
recopilada mediante las entrevistas, Quercu actualmente no tiene definido el segmento

especifico, por ahora cuenta con clientes especializados y clinicas médicas generales.

Propuesta de valor:

Acd se debe definir qué beneficios tiene el software o servicio. Segln entrevistas y

documentos brindados por la empresa se tiene:

e Servicio de tipo SaasS.
e Dashboard con indicadores para la toma de decisiones estratégicas, administracion
y control.

e Interfaz de Call Center, CRM, BPM.
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e Reuvision de ciclo completo de la atencién médica.
e Control de quiréfano.

o Expedientes clinicos y médicos.

Canales:

Definicion de cémo hacer llegar la oferta del servicio o producto a los posibles clientes. Las

practicas utilizadas son:

e Ventas directas a hospitales y clinicas.

¢ Alianzas con empresas de software de salud.

Relacion con el cliente:
Quercu define el trato con los clientes de la siguiente forma:

e Soporte técnico 24/7.

¢ Entrenamiento personalizado.

e Actualizaciones regulares y mejoras basadas en retroalimentacion.
e Comunidad en linea para intercambio de buenas précticas.

e Servicio de atencion al cliente dedicado.

Fuentes de ingresos:

Para los ingresos es importante definir como Quercu cobra a sus clientes y qué métodos

tiene para atraer estos ingresos. Actualmente se define como opciones para sus clientes:

e Suscripciones mensuales y anuales al vender un software como servicio.

e Tarifas por licencia de uso.

¢ Modelos de precios basados en el nUmero de usuarios o pacientes atendidos.
e Servicios de consultoria y personalizacion.

e Ingresos por datos y andlisis avanzados.
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Recursos clave:

Aqui se analiza en qué tiene que invertir Quercu o identificar como esencial para poder

brindar su servicio. En las entrevistas salen a relucir:

e Equipo de desarrollo de software altamente capacitado.

¢ Infraestructura tecnolégica que soporte los actuales y futuros clientes.
e Servidores y tecnologia de nube confiables.

e Capital para investigacion y desarrollo continuo.

¢ Red de profesionales médicos para asesoramiento y colaboracién.

e Departamento de postventa.

Actividades clave:

Se establece esas actividades que requiere realizar Quercu para alcanzar el éxito en el

negocio.

e Desarrollo y mantenimiento del software. El software es el producto central para
Quercu. Es la herramienta que los clientes utilizan para cumplir sus objetivos y
resolver problemas especificos. Por lo tanto, la calidad y funcionalidad del software
son esenciales para satisfacer las necesidades de los clientes y mantener su
satisfaccion.

e Capacitacion y soporte al cliente. Los clientes que compran sistemas suelen requerir
soporte técnico para resolver problemas, responder preguntas y recibir
actualizaciones. El equipo de desarrollo y mantenimiento del software juega un
papel crucial en la prestacion de este servicio, lo que contribuye a la satisfaccion del
cliente y a la reputacion de la empresa.

e Desarrollo de nuevas caracteristicas y actualizaciones. El software estd en
constante evoluciéon debido a los avances tecnoldgicos y las cambiantes demandas
del mercado.

e Monitoreo constante de la seguridad de datos. El mantenimiento constante del
software es esencial para identificar y corregir estos problemas antes de que afecten
negativamente a los clientes y a la reputacion de la empresa. Para Quercu es
esencial este punto, al ser un producto nuevo en la industria, se pueden presentar

errores por la falta de experiencia en estos desarrollos.
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e Colaboracion con socios en proyectos piloto. Esta actividad es muy utilizada por

Quercu para lograr acuerdos importantes de negocio a largo plazo.

Alianzas o socios claves:

Se identifica las alianzas claves que debe llevar a cabo para servir a cada grupo de clientes

de manera efectiva.

e Empresas de ingenieria industrial con experiencia en la industria médica. Esto
permite comprender de mejor forma los procesos internos comunes en las clinicas
u hospitales. Ademas de brindar consultores que permiten orientar al proyecto
segun las necesidades del cliente.

e Socios estratégicos, hay una relacion ganar — ganar con la empresa que originé el
desarrollo del software, esto permite mejorar la propuesta de valor o expandir su
alcance en el mercado.

e Consultores en la gestién de proyectos y desarrolladores freelance.

Estructura de costos:

Durante las conversaciones con el personal administrativo de Quercu, se determina una

estructura de costos en los siguientes rubros:

e Gastos por herramientas de desarrollo de software y otros.

e Costos de servidor y alojamiento en la nube.

e Salarios del equipo de desarrollo, soporte y PMO.

o Costos de pago a proveedores para el mapeo de procesos y capacitacion del uso

de la herramienta.

5.2.3. Tercer paso, identificar el posible modelo de negocio de la

industria médica.
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Se aplica el ejercicio anterior basado en el resultado de las encuestas obtenidos en el
capitulo cuatro. Esta informacion establece hallazgos que permite la creacién del Business

Model Canvas.

En la siguiente imagen se clasifica dichos hallazgos en la herramienta establecida:

llustracion 30 - BMC de la industria médica

BUSINESS MODEL CANVAS

Sector en la industria médica

Socios Clave Actividades Clave Propuestas de Valor Relacion con los clientes Segmentos de clientes
I = & Por asistencia
. . - * T73.40 dl.l ) c
e 353.7% considera estudio no personalizada y « El 60% del estudio
que cuenta con : ) t 1 exclusiva. revela que sus
. - S ——— cuenta con la 20 Bl forme: SR
socios claves para d(.l IOtz .It permilen ” N . [f”. plataformas clientes principales
P TR G L e leenologia digitales. son de alto valor
brindar los generar fuentes de ingreso . T e Poco uso de un CRM .
servicios ¥ mejorar la relacion con el como pilar . ) percibido.
6.6° s | cliente para la enlrega e 30% del estudio
. e "
40.670 considera de valor al considera que los
que no cuenla con i . Tientes nrincinale
: . ‘ Recursos Clave cliente. Canales clientes principales
socios claves son de valor
deniro del'modelo’ ||+ £0% del estidio/delerminajque: o 46.7% redes sociales. percibido medio.
. uliliza la Leenologia para analisis 0/ . —
de negocio. s ittty * 26.7% Call Center.
decisiones * 26.7% Esperan que el
« 40% no uliliza la leenologia de cliente los llamen.
infor n para la loma de
decisiones por medio de analisis
de datos.
Estructura de costos Fuentes de ingresos
o 46.6% considera que cuenta con una estructura * 53.3% del sector tiene clara las fuentes de ingreso,
de costos definida en su modelo de negocio. y el método de pago mas comiin es el uso de la
¢ 53.4% de la encuenta no tiene delinida una larjeta bancaria en sitio.
estructura de costos. ¢ Elrestante 46.7% no lo liene claro

Fuentes: Elaboracion propia.

5.2.4. Cuarto paso, repetir paso 1 para crear la nueva estrategia

con base ala informacién adquirida en el paso 3.

Como lo vimos en el segundo capitulo, las herramientas de planificacion estratégica son
esenciales para guiar a una empresa hacia el éxito a largo plazo. Ayudan a definir una visién
clara, asignar recursos de manera efectiva, adaptarse a los cambios, medir el progreso y

garantizar que toda la organizacion esté alineada con los objetivos estratégicos.
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Estas herramientas sumado a la informacién recopilada, nos permiten darle “esteroides” a

la estrategia que se desea crear.

5.2.4.1. ¢, Cual es la direccién estratégica para Quercu?

Es importante que los duefios de Quercu crean los elementos basicos en la estrategia:
misién, vision, valores y objetivos estratégicos. Sin embargo, si se aplica el Balance
Scorecard permite traducir la vision y la misién de la empresa en objetivos estratégicos

concretos en cada una de las siguientes perspectivas:

e Cliente.
¢ Financiera
e Interna

e Aprendizaje y crecimiento.

Esta herramienta se detalla en el anexo 3, para cada perspectiva se debe identificar cuatro

factores:

e Objetivo.
e |ndicador.
¢ Meta.

e Iniciativa.

Es necesario relacionar los datos obtenidos en la encuesta aplicada a la industria médica,
con las perspectivas del Balance Scorecard. Esto ayuda a asegurarse de que la empresa
esté enfocada en multiples aspectos clave y pueda medir su éxito en cada uno de ellos, lo

que, a su vez, contribuye a la consecucién de sus objetivos estratégicos a largo plazo.

5.2.4.2. ¢Donde compito?

Para realizar esta tarea, es necesario aplicar herramientas que nos permita establecer el
segmento de la industria médica a la que se quiere llegar. En este apartado es importante

hacer un andlisis de los factores internos y externos del segmento definido.
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En el Anexo 4 se cuenta con una plantilla para completar la informacion sobre los analisis

externos e internos que se requiere para responder a la pregunta ¢ Ddénde compito?

Dicha plantilla corresponde al andlisis FODA y CAME. Es importante documentar las
oportunidades y cémo explotarlas, asi como afrontar las amenazas que se le puede

presentar Quercu a la hora que se defina dénde va a competir.

El analisis interno es requerido para entender las capacidades de la empresa con el recurso
que se tiene. Con esta herramienta se busca detectar como se debe mantener las fortalezas
y corregir las debilidades.

Siguiendo con la recopilacion de factores externos que requiere Quercu para establecer de
forma clara donde competir, en el anexo 5 se agrega la matriz que va a permitir completar
el analisis FODA. Esta herramienta consiste en la recopilacién de informacion desde un

PESTEL, es decir, identificar las oportunidades y amenazas para los siguientes factores:

e Politico.

e Econdmico.

e Sociales.

e Tecnoldgicos
e Ecoldgicos.

o Legales.

Continuado con el analisis de las oportunidades y amenazas, se utilizara a las 5 fuerzas
de Porter para establecer:

e Poder de los compradores.
¢ Nuevos competidores / potenciales.
e Poder de los proveedores.

¢ Productos sustitutos.

Esta herramienta proporciona una comprension profunda del entorno competitivo de la
empresa Quercu. En el anexo 6 se agrega una plantilla que va a permitir ejecutar dicho

andlisis de Porter.
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5.2.4.3. ¢,Coémo compito?

En este apartado, Quercu debe definir la estrategia genérica que debe seguir, asi como las
dimensiones estratégicas mas importantes. Esto permite establecer acciones concretas que

confirmen su posicionamiento en la industria médica.
Posibles estrategias genéricas:

e Alto valor percibido.

¢ Bajo costo de entrega.

Ahora bien, basados en los datos obtenidos en el capitulo cuatro con respecto a la encuesta
realizada a la industria médica, se debe tomar como guia para establecer si es hecesario

una estrategia para todo un sector industrial 0 a un segmento en particular

llustracion 31 - Concepto de estrategia genérica

Alto valor percibido Bajo costo de entrega
p ) Exclusividad -
Todo el sector industrial percibida por el iderazgo en costos

cliente

Liderazgo en costos
segmentado

Alto valor percibido
segmentado

Un segmento particular ‘

Fuente: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los tres vértices de la estrategia empresarial. Slide show pag18. INCAE.

Quercu debe establecer el cdmo va a competir tomando como base la imagen anterior. Este

escenario nos muestra las dimensiones estratégicas asociadas con Alto valor percibido:

e Criterios de uso:
o Establecer la calidad del producto.
o Caracteristicas.
o Tipo de tecnologia.
o Servicio al cliente.

o Tiempo de entrega de los proyectos.
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e Criterios de indicacion:
o Reputacion, imagen de marca.
o Los clientes con los que ya cuenta una base instalada

o Precio.

5.2.5. Quinto y ultimo paso, se realiza el nuevo modelo de negocio.

Ya con una estrategia definida, se debe crear el nuevo BCM (Business Model Canvas) que
viene a darle a Quercu una estrategia tecnologica para maximizar el impacto en la vertical
de la industria médica. Este nuevo BCM viene a complementar las carencias que tiene la

industria médica segun el resultado obtenido del cuarto paso.

Como se puede observar en la siguiente imagen, el BMC establece nueve elementos que

se dividen en cuatro preguntas ¢Quién?, ¢Qué?, ¢ Cémo y ¢ Cuanto?

Para efectos del entregable de este proyecto, se establecen los cuatro elementos que

Quercu definié como importantes para cada una de las preguntas:
¢, Quién?
e Segmento de clientes.
¢, Qué?
e Propuesta de valor.
,Como?
e Actividades principales.
ccuanto?

e Estructura de costes.
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llustracion 32 - Elementos del BMC

Fuente: Nunes, P. Business model Canvas.
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5.3. Procedimiento de implementacion.

En la siguiente imagen se determina un resumen del procedimiento para la creacion de la

estrategia.

llustracion 33 - Procedimiento de implementacién

PROCEDIMIENTO DE
IMPLEMENTACION

Establecer las

necesidades del
BMC en la industria 3

Creacion de la nueva
estrategia parala
empresa Quercu

medica
Analisis de la Establecer BMC Creacion del nuevo
estrategia actual de la ==—=3| actual de la empresa BMC para la
empresa Quercu Quercu empresa Quercu

Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 34 - Pasos de implementacion.

PASOS

5
:

s iDdmce compile?

o ZCOMo compite?

» eqrarmbentas;
o Los tres vérlioes de la esirotegio empresariol.
e Enfrevistas

+ Creackn del modes de negocio achuol de Quere,
o Segmentos e clientes, cancles, relocitn con
clignte,
o Propuesto develko.
o Activicdades clave, socios cloves, recursss chave.
+ Hemromientas:
o Business Mok Canviss

Detemminos s necesidedes del BMC de la industric
& Segmenios de clienfes, canoles, refocidn con
cliente,
e Propucsto de ok,
& Actiicades clove, socios cloves, Fecursns ciove.
» EErTOrmbentas
& Business Mookl Conves
e Encuesio reclizado g o industria mssdica

5
é

» 2Dwnce compite?
+ ZCOMO compite?
+ Hemomientas:
e Lostres verfices de o esfrotecio empeesariol.
e Balance Scorecard, FODA, CAME, PESTEL, Porter

-
[

& SBegmentsde chenfos
- E,Q..E"?
e Propuesta de valor,
» SCOMa?
& -Actividodes principales.
» ACUGHhe?
e -Eofructuro de costes
» Hemrornkentos
e [Businegs Modsl Canmvos.
o [BCMcon kos necesidodes de 1o industrio medico.

Fuente: Elaboraciéon propia.
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5.4. Plan piloto.

Con el fin de validar la propuesta, se realiza una presentacion a la empresa Quercu
detallando el disefio de la estrategia creada. En dicha presentacion estaban presentes el
fundador de la empresa, la gerente general y el socio cocreador del software para la
industria médica. En anexo 7 se muestra la minuta de la sesién realizada el dia 2 de octubre,

asi como en el anexo 8 donde se agrega la presentacion expuesta.

En esta actividad se logro explicar el paso a paso para lograr establecer la estrategia que

requiere Quercu.

Durante la reunion con los duefios de la empresa, se llevd a cabo un profundo debate para
evaluar la validez del problema identificado. Tras un andlisis minucioso y la colaboracion de
todos los asistentes en una sesion de discusion, se llegé a la conclusién de que este
problema es genuino y critico para el futuro de la empresa, consideran que resume el

problema a solucionar.

Siguiendo con el procedimiento de implementacion, sobre el andlisis de la estrategia actual
de la empresa y el establecer el Business Model Canvas es bien recibido, se recalca la

[y 1]

necesidad de establecer “la fotografia” para poder tener un punto de inicio del trabajo a

realizar.

Cuando se expusieron los datos obtenidos de la encuesta realizada a la industria médica,
los espectadores se mostraron sumamente interesados, mas aun cuando la informacién fue

clasificada en un Business Model Canvas enfocado.

Se recalcé que al crear un Business Model Canvas con informacion obtenida de encuestas,
permite tomar decisiones mas fundamentadas, adaptar tu modelo de negocio a las

necesidades reales del mercado y aumentar tus posibilidades de éxito empresarial.

Otro detalle sefialado durante la revision de la propuesta es que los pasos desarrollados

vienen a simplificar de buena manera el como trabajarla.

Para finalizar, los miembros directivos de Quercu presentes indicaron que el formar el
Business Model Canvas basado en una estrategia tecnologica permite resolver el problema
actual de la companiia. Esto les permite tener una ruta a seguir, donde puedan hacer crecer

en la industria médica de forma inteligente.
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En la sesioén se llego al acuerdo que la gerencia general junto con el fundador iba a revisar

la propuesta y analizarla para determinar su vialidad y posibles puntos de mejora.

El grupo gerencial revisa la propuesta y realiza las siguientes observaciones:

5.5. Pruebas y resultados.

Después de una revision por parte de la empresa Quercu, el 26 de octubre se sefiala como
punto de mejora en el proceso de implementacion agregar una fase final. Sugieren que se
incluya una fase adicional en la estrategia: la revision continua. Esta etapa seria esencial
para evaluar y ajustar la estrategia en funcion de los cambios en el entorno empresarial y
tecnolégico, asi como de los resultados reales que se obtengan durante la implementacion.
La capacidad de adaptacion es fundamental en el mundo de la tecnologia y la atencién
médica, y esta fase permitirA a Quercu mantenerse agil y receptiva a medida que

evolucionan las circunstancias. Bajo en ese escenario, se agrega la siguiente mejora:

llustracion 35 - Procedimiento de implementacion mejorado.

PROCEDIMIENTO DE
IMPLEMENTACION

Establecer las
necesidades del
BMC en la industria >

Creacion de la nueva
estrategia para la
empresa Quercu

médica
Analisis de la Establecer BMC Creacion del nuevo
estrategia actual de la =3 actual de la empresa BMC parala
empresa Quercu Quercu empresa Quercu

l

.(———— Mejora continua

Fuente: Elaboracion propia.
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Se agrega el paso de implementacion nimero 6:

llustracion 36 - Paso 6, mejora continua

« Analizar los indicadores clave de rendimiento (KPIs)
para determinar como se estd desempefiando la
estrategia en comparacion con los objetivos
establecidos. Identifica areas de éxito y areas que
necesitan mejorar.

Fuente: Elaboracion propia.

Se presenta la mejora nuevamente a la empresa, en anexo 9 se muestra la carta de

aceptacion de Quercu.
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Capitulo VI. Analisis financiero
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6.1. Aspectos generales que considerar para el analisis

financiero.

La fase de analisis financiero desempefia un papel crucial al proporcionar una visién
cuantitativa y estratégica que respalda las decisiones clave. Este analisis financiero emerge
como una herramienta esencial para evaluar la viabilidad econémica y la sostenibilidad a

largo plazo de la propuesta.

Este capitulo busca ofrecer una comprension de la estructura de costos, la proyeccién de
ingresos y los indicadores financieros clave que seran determinantes para medir el
rendimiento del proyecto, permitiendo a los tomadores de decisiones en Quercu tener una
vision informada y estratégica de las implicaciones econdmicas asociadas con la
implementacion de la estrategia tecnoldgica en la industria médica. Ademas, este andlisis
le permite a Quercu establecer supuestos a la hora que realice la estrategia que elijan
realizar, permitiendo “jugar’ con datos con aspectos como, consumo de mano de obra,

costos fijos operativos, inversion inicial, establecer puntos de equilibrio y mercado.

Este apartado se alinea al Business Model Canvas, esto debido a que es importante
establecer la estructura de costes y fuentes de ingreso necesarios para el modelo de

negocios.
Algunos aspectos que considerar para este analisis:

e La moneda utilizada es en délares.

e Costos de mano de obra son tomados gracias a la informacién proporcionada por
Quercu en las entrevistas realizadas.

e Las cargas sociales y reservas se ajustan a un 50%. Esto hace referencia a 26.67%
indicado por la Caja Costarricense de Seguro Social con respecto a las cargas
sociales. Se toma como referencia 23.33% al rubro de reservas sociales
(aguinaldos, cesantias, etc).

e Laempresa Quercu establece un 10% de comisién por cada venta realizada.

e Quercu establece como costo capital (k) un 20% de rendimiento esperado.

e Se toma como referencia al Informe de politica monetaria del Banco Central de
Costa Rica para determinar que la inflacién incrementa 5.5% por afio a los costos

fijos y variables.
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e El impuesto sobre la renta se calcula segun la tabla indicada por el Ministerio de
Hacienda en Alcance No 282 a La Gaceta No 245, del 23 de diciembre del 2022 y
rige desde el 01 de enero y hasta el 31 de diciembre de 2023.

e Se establece para este analisis 4 afios de escenario.

llustracion 37 - Cargas Sociales.

CAJA COSTARRICENSE DE SEGURO SOCIAL -2023

Concepto Patrono Trabajador
SEM 5.25% 5.50%
VM 5.42% 1.17%
Total CC55 14.67% 9.67%

LEY DE PROTECCION AL TRABAJADOR

Aporte patrono Banco Popular 0.25%

Fondo capitalizacion Laboral 1.50%

Fondo pensiones complementarias 2%

Aporte trabajador Banco Popular 1%
INS 1%

Total LPT 4.75% 1.00%

RECAUDACION OTRAS INSTITUCIONES

Cuota Patronal Banco Popular 0.25%
Asignaciones familiares 5%
IMA 0.50%
INA 1.50%
Total otras instituciones 7.25%
Patrono Trabajador
Porcentajes totales 26.67% 10.67%

Fuente: https://www.venegasnexia.com/es/aumento-cargas-sociales-patrono-y-trabajador-2023/

86



llustracion 38 - Expectativa de inflacion segin BCCR para el afio 2023.

Grafico 14. Expectativas de inflacion a 12 y 24 meses segun la encuesta del BCCR
(mediana)’

Variacién interanual, en porcentajes
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—Meta de largo plazo
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Fuente: Informe de politica monetaria del Banco Central de Costa Rica 2023.

llustracion 39 - Tabla de renta 2023 del Ministerio de Hacienda.

Tramos de renta

Tasa de impuesto aplicable

Las rentas de hasta ¢4.181.000,00 (cuatro
millones ciento ochenta y un mil colones)
anuales

Sobre el exceso de ¢4.181.000,00 (cuatro | 10%
millones ciento ochenta y un mil colones)
anuales y hasta ¢6.244.000,00 (seis
millones doscientos cuarenta y cuatro mil
colones) anuales

Sobre el exceso de ¢6.244.000,00 (seis 15%
millones doscientos cuarenta y cuatro mil
colones) anuales y hasta ¢10.414.000,00
(diez millones cuatrocientos catorce mil
colones) anuales

Sobre el exceso de ¢10.414.000,00 (diez | 20%
millones cuatrocientos catorce mil colones)
anuales y hasta ¢20.872.000,00 (veinte
millones ochocientos setenta y dos mil
colones) anuales

Sobre el exceso de hasta ¢20.872.000,00 | 25%
(veinte millones ochocientos setenta y dos
mil colones) anuales

No estaran sujetas al impuesto.

Fuente: Alcance No 282 a La Gaceta No 245, del 23 de diciembre del 2022 y rige desde el 01 de enero y hasta
el 31 de diciembre de 2023.
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6.2. Inversion inicial.

Quercu es una empresa que tiene en la cartera de sus servicios la creacion de Planes
estratégicos en tecnologias de informacién para las empresas, bajo ese escenario la
empresa esta en la capacidad de estimar los siguientes montos para cada una de las cinco

fases propuestas en el disefio de la estrategia.

La inversion inicial total, que asciende a $33,000.00, refleja la dedicacion financiera
estratégica necesaria para alcanzar los objetivos establecidos en cada etapa del proyecto.

A continuacion, se detallan las fases y la distribucién de la inversion:

Fase 1: Analisis de la Estrategia Actual de la Empresa ($5,000.00): Este primer paso
critico implica una evaluacion profunda de la estrategia actual de Quercu en el contexto de
la industria médica. La inversion respalda el analisis necesario para comprender los

elementos clave que influirdn en la evolucion estratégica.

Fase 2: Establecer el Actual Business Model Canvas ($5,000.00): La construccion de
un modelo de negocio sélido es esencial. La inversion en esta fase respalda la evaluacion
y documentacion del modelo de negocio actual de Quercu, proporcionando una base para

futuras adaptaciones.

Fase 3: Establecer las Necesidades del Business Model Canvas en la Industria
Médica ($7,000.00): Esta etapa implica un andlisis especifico de las necesidades del
modelo de negocio en el contexto de la industria médica. La inversion respalda la
investigacion detallada para asegurar que el modelo sea relevante y efectivo en este

entorno especifico.

Fase 4: Creacion de la Nueva Estrategia parala Empresa Quercu ($7,000.00): El ntcleo
del proyecto, esta fase implica la conceptualizacion y desarrollo de la estrategia tecnolégica
propuesta. La inversion respalda la implementacion practica de la vision estratégica
disefiada para maximizar el impacto en la industria médica. Es la creacién de informacion
basado en las herramientas de planificacion estratégica recomendadas en el disefio

propuesto.
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Fase 5: Creacion de un Nuevo Business Model Canvas para la Empresa Quercu
($7,000.00): En esta etapa, se revisa y ajusta el modelo de negocio para alinearlo con la
nueva estrategia. La inversion respalda la creacion de un Business Model Canvas adaptado

a la vision estratégica recién desarrollada.

Fase 6: Revision de los Resultados de la Estrategia para la Mejora Continua
($2,000.00): La inversion final se destina a la evaluacion continua de los resultados
obtenidos tras la implementacion. Este proceso de revision permite ajustes y mejoras para

garantizar la adaptabilidad y eficiencia de la estrategia a lo largo del tiempo.

6.3. Fuentes de ingreso.

Para poder realizar una estimacién de los ingresos, se genera los siguientes supuestos para

lograr determinar una posible oferta y demanda.

6.3.1. Estudio de mercado.

La Camara Costarricense de Salud indica, “La Camara Costarricense de la Salud agrupa
actualmente a cuatrocientos veinte actores del sector salud costarricense como hospitales
y centros, clinicas dentales, escuelas de medicina, aseguradoras, profesionales de la salud,
empresas de equipos médicos, laboratorios clinicos, empresas farmacéuticas, entre otros.”
(Ccs, 2023).

Para efectos de este analisis, se determina una posible demanda de cien clientes en el
mercado de la industria médica, esto puede variar segun la estrategia que aplique Quercu,
es decir, si por ejemplo Quercu considera que su segmento de mercado equivale a un
promedio de trescientos clientes, entonces se hace el ajuste en este rubro del analisis.
También se puede presentar una disminucién en la demanda de actores si la estrategia

definida Quercu es mas exclusiva.
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Para el primer afio de analisis establecido en el escenario, la expectativa de conversion de
clientes inicia con un 2.5% del mercado definido (oferta de tres clientes) y un aumento a

partir del segundo afio 4% por afio.

El 4% indicado como expectativa de conversion de clientes se toma de la actualidad de la
empresa. Este valor puede variar dependiendo de la estrategia definida por Quercu, esto
hace que las ventas proyectadas se trabajen como supuestos para dar una base para el

analisis a realizar.

Quercu establece que el precio de venta por unidad es de $10000 con un aumento anual
del 2%. Este rubro corresponde a levantamiento de requerimientos, analisis de procesos,

implementacion, gestion de proyectos.

Tabla 2 - Mercado establecido.

ANO
Demanda 100

100

Expectativa de conversion de clientes (Incrementa 4% por afo) 2.5% 6.5% 10.5%

14.5%

Oferta 3 7 11

15

Precio de venta por unidad (Aumenta 2% por aiio) S 10,000| S 10,200| S 10,404 S

10,612

Ventas totales

$ 25000|$ 66,300 $ 109,242|$ 153,875

Fuente: Elaboracion propia.

6.3.2. Servicio de tipo SaaS.

Si algo tiene claro Quercu es la implementacion de un Software as a Service (SaaS) como
una estrategia indispensable para potenciar su rendimiento y competitividad. Dicho la
anterior se establece un modelo de SaaS que genera un ingreso de $1200.

6.4. Estructura de costos,

La base para establecer la estructura de costos son valores proporcionados por la empresa
Quercu, datos de gobierno como el Ministerio de Hacienda y la Caja Costarricense de

Seguro Social.
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6.4.1. Costos fijos y variables.

Se realiza una estimacion del costo de la mano de obra para el primer afio establecido en
dentro del andlisis, esto permite dar valores a los tipos de costos que puede tener Quercu
con la puesta en marcha del proyecto como tal. Estos datos los suministra la empresa y se

detallan en la siguiente tabla.

Tabla 3 - Mano de obra.

Estimacion del primer Aiho

Puesto Costo total Anual Tipo de costo
Gestor de proyectos S 43,200 Fijo
Ingeniero administrativo S 28,800 Fijo
Ingeniero informatico S 43,200 Fijo
Salario vendedor S 20,160 Fijo
Comision vendedor S 2,500 Variable

Fuente: elaboracion propia.

Esto genera la siguiente informacion:

e Costos Variables correspondientes a la mano de obra corresponden a la comisién
del vendedor bajo un escenario de tres ventas en el primer afio, por lo que seria un
total de $2500.

e Los costos Fijos correspondientes a la mano de obra serian $135360.

Por otro lado, en el rubro de costos fijos operativos, Quercu identifica un gasto anual de

$28512 en herramientas informaticas y servicios de infraestructura en la nube.

6.5. Indicadores financieros del proyecto.

Después de establecer los parametros en un flujo de caja como inversion inicial, costo
capital, ingresos y egresos, se presenta una evaluacion respaldada por un conjunto de
indicadores financieros clave que proporcionan una vision integral de su viabilidad y

rentabilidad.
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Los indicadores seleccionados destacan aspectos fundamentales del proyecto, ofreciendo
una perspectiva completa que abarca desde la rentabilidad hasta la recuperacién de la
inversion. El Valor Actual Neto (VAN), una medida esencial para evaluar la rentabilidad de
la inversion se sitla en $142,326, indicando un retorno positivo y sugerente para los

inversores.

La Tasa Interna de Retorno (TIR), un indicador crucial para medir la rentabilidad relativa de
la inversién alcanza un 58.0%, esto sefiala la fortaleza financiera del proyecto. Ademas, el
indice de Deseabilidad, con un valor de 5.31, proporciona una perspectiva adicional sobre

la atractividad general del proyecto desde una perspectiva financiera.

Una meétrica vital en la planificacion financiera es la Cantidad de Ventas necesaria para
alcanzar el Punto de Equilibrio, que en este caso se cifra en dieciocho unidades. Este
indicador es esencial para comprender cuanto debe venderse para cubrir los costos y

comenzar a generar beneficios.

Finalmente, el periodo de recuperacién de la inversién, conocido como PayBack, se destaca
al ubicarse en el tercer afio. Este dato proporciona una perspectiva temporal concreta sobre

cuando se espera que el proyecto recupere totalmente la inversion inicial.

En la siguiente tabla se presenta la proyeccion financiera del flujo de caja para la
implementacién del disefio de una estrategia tecnolégica para maximizar el impacto en la

vertical de la industria médica para la compafiia Quercu.
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Tabla 4 - Flujo de caja del proyecto.

Vida util del proyecto. Escenario: 4 afios

RUBRO Ao Ao Ao Ao Ao
0 1 2 3 4
INGRESOS
Qmeédicos vendidos 3 7 11 15
Precio de implementacion S 10,000 $ 10,200 $ 10,404 S 10,612
Mensualidad SaS (total por afio) S 36,000 S 129,600 $ 280,800 S 489,600
Total de ingresos S 61,000 S 195900 S 390,042 S 643,475
EGRESOS
Costo variable por cada Qmédicos vendido S 1,000 S 1,055 S 1,113 S 1,174
Total de costo variable por las ventas proyectadas S 2,500 S 6,858 S 11,687 S 17,026
Mano de obra S 135360 S 142,805 S 150,659 S 158,945
Costos operativos S 28,512 S 30,080 S 31,735 S 33,480
Total de costos Fijos S 163872 S 172,885 S 182,394 S 192,425
Total de egresos S 166,372 S 179,742 S 194,080 S 209,452
Utilidad neta antes de impuestos S -105,372 S 16,158 § 195,962 S 434,023
Impuesto sobre la renta S - S 673 S 39,237 S 98,753
Flujo neto después de impuestos $ -105,372 S 15,485 S 156,724 S 335,271
Inversion inicial S 33,000
Flujo neto en efectivo S -33,000 $§ -105,372 S 15,485 § 156,724 $ 335,271
Flujo de caja acumulado S -138,372 S -122,887 S 33,837 S 369,108
Factor de descuento 1.20 1.44 1.73 2.07
Flujo neto descontado S -33,000 $§ -87,810 S 10,753 S 90,697 S 161,685
VAN S 142,326
TIR 58.0%
indice de deseabilidad 5.31
Cantidad de ventas para alcanzar el punto de equilibrio 18
PayBack Al tercer afio

Fuente: Elaboracion propia.
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7.1. Conclusiones.

La revision de literatura permiti6 destacar la diversidad de enfoques y herramientas
disponibles para realizar un diagnostico efectivo de la situacion actual de la empresa. Estas
herramientas no solo permiten conocer el estado actual de Quercu, Esto permite obtener

informacion de los modelos de negocio de las clinicas en la industria médica.

El diagnéstico inicial permite evidenciar que hay una falta de claridad en la estrategia actual
de Quercu, lo que genera dependencia de las decisiones tomadas en el camino por parte
del duefio. Ademas, la empresa carece de un modelo de negocio establecido para crecer

en la industria médica.

El diagnéstico inicial le permitié a Quercu conocer mediante un Business Model Canvas las
carencias, necesidades y oportunidades de mejora tecnolégicas que se dan en los modelos

de negocio de la industria médica.

El disefio propuesto le permite a Quercu proporcionar una vision integral y visual de todos
los componentes clave de un modelo de negocio, pone un fuerte énfasis en la propuesta
de valor y en entender las necesidades y deseos del cliente. Ademas, contribuye a
desarrollar una estrategia sélida y a entender cédmo sus actividades clave, recursos y socios

se relacionan entre si.

La creacion de la estrategia mediante “Los vértices de la estrategia empresarial” y el
establecer las necesidades de la industria médica representados en el BMC, le permite a
Quercu ampliar su gama de servicios en esta industria en la que quiere crecer, esto debido
a que puede ofrecer un servicio de transformacion digital apegado a las bondades del

software que vende.

La correcta evaluacién de la propuesta por parte de la empresa Quercu, permitié corregir
un aspecto importante en el disefio de la solucién, creando un apartado para la evaluacion

y mejora continua.

El andlisis financiero presentado le permite a Quercu contar con una herramienta que
permita realizar proyecciones en aspectos financieros claves que se vayan generando
segun los supuestos que se puedan dar mientras se crea la estrategia que se quiera

implementar.
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7.2. Recomendaciones.

Se recomienda al grupo de gestidn estratégica de la empresa Quercu la aplicacién de las
siguientes herramientas estratégicas. En primer lugar, "Los tres vértices de la estrategia
empresarial", destinados a analizar la direccion estratégica de la organizacion. En segundo
lugar, la utilizacion del "Business Model Canvas", que permite describir de manera integral
el modelo de negocio tanto de la empresa Quercu como de las clinicas en la industria
médica. Este enfoque se estructura en nueve aspectos fundamentales que se resumen en
las preguntas clave: ¢ Quién?, ¢ Qué?, ; Como?y ¢ Cuanto? En tercer lugar, la incorporacion
de herramientas claves de planificacion estratégica, tales como el analisis FODA, PEST,
Balance Scorecard, Porter y CAME. Estas herramientas ofrecen un marco integral que
permitira una evaluacién exhaustiva de los factores internos y externos que afectan a

Quercu y a la industria médica.

Se recomienda al grupo de gestidn estratégica de la empresa Quercu que mediante las
herramientas de planeacion estratégica identificadas, se realice una definicién clara y
documentada de su estrategia empresarial actual, estableciendo una mision, visién y
objetivos estratégicos concretos. Esto permitird reducir la dependencia de decisiones
improvisadas y proporcionara una guia solida para la toma de decisiones a largo plazo.
Ademas, se recomienda la elaboracion y documentacion de un modelo de negocio que se
alinee con los objetivos estratégicos de la empresa y que sirva como base para su
crecimiento en la industria médica. Este modelo de negocio debe abordar de manera
especifica como Quercu planea competir, generar valor y expandirse en el mercado de la

salud.

Se recomienda al departamento de tecnologia y desarrollo de la empresa Quercu, utilice la
informacion obtenida a través del Business Model Canvas aplicado a la industria médica
para desarrollar soluciones tecnoldgicas especificas que aborden las necesidades vy
oportunidades identificadas. Realizar un analisis detallado de las areas donde se detectaron
carencias y disefiar soluciones innovadoras que puedan mejorar la eficiencia, la calidad y

la competitividad de los servicios ofrecidos en la industria médica.

Se recomienda a los propietarios de la empresa Quercu, apegarse al procedo de

implementacion propuesto, detallando de la mejor forma la estrategia a implementar y la
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creacion del Business Model Canvas que le permitirh a Quercu una representacion visual
clara y concisa de los componentes clave de un modelo de negocio, un marco estructurado
que ayuda a organizar la informacion esencial y facilita la alineacién del equipo en torno a

los objetivos estratégicos y la visién general del negocio.

Se le recomienda al encargado de la empresa Quercu, introducir dentro de su catalogo de
servicios la asesoria de la transformacion digital para las empresas de la industria médica.
Més que vender un software le permite ofrecer la adopcion de soluciones digitales que
puede tener un impacto significativo en la eficiencia operativa, automatizacion de procesos,
la calidad del servicio y la capacidad de adaptacion a los rapidos cambios en el entorno de

la industria médica.

Se recomienda al grupo de gestién estratégica de la empresa Quercu la evaluacion
periddica de la estrategia y modelo de negocio planteado. Esto le permite a la compaifiia
mejorar de forma continua, mantenerse agil y receptiva a medida que evolucionan las

circunstancias.

Se recomienda al grupo financiero de la empresa Quercu, contar con una herramienta que
permita crear valores financieros y proyecciones segun los objetivos que se planteen en la
estrategia a implementar. Esto les permite tomar decisiones de manera informada, donde

los nimeros indiquen si los proyectos son viables.
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Quisiera empezar indicando lo que me gusté al realizar este proyecto de graduacién, el
tema seleccionado fue por una necesidad real que tiene la empresa Quercu, poder dar una
solucion al problema que estdn enfrentando me da un sentimiento de orgullo, mas audn

cuando indicaron que les gusta la propuesta.

Lastimosamente por un asunto de alcance y tiempo no se tuvo la oportunidad de hacer una
implementacion del disefio propuesto, sin embargo, me gusta la idea que va a hacer

implementada en un futuro por la empresa.

Este proyecto me abre la mente para poder ofrecer servicios de consultoria sobre la
definicion de estrategias y modelos de negocios. Evidentemente este trabajo es un primer
borrador de lo que se puede hacer a como vaya acumulando experiencia en este campo de

estrategias empresariales enfocadas en la tecnologia de informacion.

Lo interesante de esto es que a como uno va completando informacion en el documento,
mas ve oportunidades de mejora para ir haciéndolo més robusto, por ejemplo, realizar la
gestion correcta de proyectos para la implementacién de la estrategia planteada, de esta

forma el trabajo hubiera estado un poco mas ligado al énfasis estudiado.

Como oportunidad de mejora para la Universidad en especial para la Maestria,
personalmente me costé comprender cuando uno inicia el curso del anteproyecto, puede
ser que la idea que se lleva no esta alineada en tiempo, alcance o incluso con lo que espera
la universidad. En mi caso, el jurado al final decidié que el tema propuesto no era retador.
A este punto del camino considero que tenian mucha razén, pero gracias al profesor Harold
en su momento, me orientd para tomar la idea de lo que necesitaba Quercu, detallar mejor
el problema y asi llegar al tema que le viene a generar valor a la empresa. La
recomendacién puntual seria que los temas de los proyectos sean evaluados al inicio del
curso de fundamentos de la investigacion, para garantizar que efectivamente al final del
curso se llega a un buen puerto, al menos en plasmar de forma correcta lo que se quiere

hacer del proyecto de una mejor forma.

Para finalizar, me encant6 hacer el capitulo del analisis financiero, aprovecho para
agradecerle a la profesora Rita Cortes por la guia, sin embargo, considero que dependiendo

del proyecto planteado este capitulo se puede volver complejo.
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BPM: Business Process Management (Gestion de procesos de negocio).
BMC: Business Model Canvas.

CORE: Centro o nucleo.

CRM: Customer Relationship Management.

HIS: Sistema Informatico Hospitalario.

PEA: Perfil estratégico actual.

PEF: Perfil estratégico futuro.

SaaS: Software as a Service.

TIR: Tasa Interna de Retorno.

VAN: Valor Actual Neto.
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Anexo 1

Encuesta a la industria médica

¢,Como identifica los clientes mas importante de su clinica?

Por la cantidad de visitas que hace en un tiempo determinado registrados en una
agenda.

Se lleva el control en un Excel o herramienta similar.

El software especializado que utilizan en la clinica lo hace.

No se identifica estos clientes a pesar de que cuenta con la informacion.

No se identifica porque no se cuenta con la informacion.

Decision: Esta pregunta busca determinar si el encuestado utiliza algun software de
gestion en su clinica médica o de forma manual.

¢,Como considera que su clinica se percibe en el mercado como marca o
estatus?

Exclusivo

De alto valor percibido
De valor percibido medio
Econdmica

Decision: Esta pregunta busca conocer la opinién del encuestado sobre como compite en
el mercado.

¢, Como la clinica establece contacto con los clientes?

Esperan que el cliente saque cita llamando a la secretaria.
Call Center.

Anuncios publicitarios masivos.

Redes sociales.

No se cuenta con un canal de comunicacién con el cliente

Decision: Esta pregunta busca determinar si el encuestado percibe los canales de
interaccion con los clientes.

Segun las siguientes opciones, ¢Algunas son ejemplos de como la clinica se
relaciona con el cliente? Marque las que considere.

Asistencia personal.
Asistencia personal exclusiva.
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Por medio de servicios automatizados.

Oportunidad de retroalimentacion por parte del cliente por medio de plataformas
digitales.

Con un software de gestion de relacion con los clientes (CRM).

Ninguna de las anteriores.

Decision: Esta pregunta busca determinar si el encuestado identifica como la clinica se
relaciona con el cliente.

5.

¢ Se tienen identificadas de forma clara las fuentes de ingresos de la clinica?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Decision: Esta pregunta busca conocer si el encuestado tiene de forma clara las fuentes
de ingreso.

¢Considera las siguientes opciones como fuente de ingreso de la clinica?
Margue las que considere.

Pago por internet

Depdsito bancario.

Aplicacion celular.

Pago por medio del datafono en la clinica.

Descargo automatico a una tarjeta bancaria por una mensualidad.

Decisioén: Esta pregunta busca conocer si el encuestado tiene de forma clara las fuentes
de ingreso y las herramientas que utiliza.

¢Considera que la clinica cuenta con socios estratégicos que permiten el
crecimiento de ella?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Decisién: Esta pregunta busca determinar si la clinica cuenta con socios estratégicos.
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¢ Tiene la clinica una estructura de costos donde identifiqgue los mas
importantes relacionados al modelo de negocio?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Decision: Esta pregunta busca determinar si la clinica cuenta con una estructura de
costos establecida.

¢La clinica cuenta con un modelo de negocio donde la tecnologia es pilar
fundamental de este modelo?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Decision: Esta pregunta busca determinar si las tecnologias de informacion juegan un
pilar fundamental en los modelos de negocio en la industria médica.

10. ¢ Laclinicatiene identificado como recurso clave, una base de datos con

informacién valiosa para toma de decisiones estratégicas y que permitan dar
propuestas de valor al cliente?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Decision: Esta pregunta permite identificar si la clinica utiliza los datos como fuente de
toma de decisiones estratégicas.

11. ¢Laclinica cuenta con un andlisis de datos para determinar cuéles son las

actividades que le permiten crecer en el mercado, generar fuentes de ingreso
y mejorar larelacién con el cliente?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo
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Decision: Esta pregunta permite identificar si la clinica tiene clara las actividades de su
modelo de negocio.

Anexo 2

Preguntas para entrevista al personal seleccionado de la empresa Quercu para conocer
su estrategia empresarial.

Direccion estratégica:

1. ¢, Cual es la vision y misiéon de la empresa? ;,Como se reflejan en la estrategia
empresarial?

2. ¢, Cuales son los principales objetivos estratégicos de la empresa a corto y largo
plazo?

3. ¢, Cuales son las principales estrategias competitivas de la empresa para
diferenciarse en el mercado?

4, Relacionado a la vision, ¢ Cual es el propdsito estratégico de la organizacion?

Campo competitivo:

5. ¢ Qué papel juega la innovacién en la estrategia de la empresa? ; Cémo fomenta y
promueve la innovacion en todos los niveles de la organizacion?

6. ¢, Cual es el enfoque de la empresa en cuanto a la expansién geografica? ;Cuales
son los criterios para seleccionar nuevos mercados o ubicaciones?

7. ¢, Como se realiza el seguimiento y la evaluacion del rendimiento de la estrategia
de la empresa? ;Qué métricas y KPIs se utilizan?

8. ¢, Cual es el proceso de toma de decisiones estratégicas en la empresa? ; Coémo se
involucra a los diferentes niveles de la organizacién en este proceso?

9. ¢, Cual es el servicio o producto que ofrece Quercu como actividad central de la

organizacion o si este producto o servicio juega en un segundo plano?
Modelo de negocio:

10. ¢,Como llega a los clientes y cuales son sus canales de comunicacion?

11. ¢, Como establece una relacion con los clientes?

12. ¢, Cuenta con propuestas de valor su modelo de negocio?

13. ¢ Maneja aliados o socios claves en su modelo de negocio?

14. ¢ Tiene establecido actividades claves para que su modelo de negocio genere valor
al cliente?

15. ¢, Cuales son los recursos claves para que su modelo de negocio sea sostenible?
16. ¢Maneja una estructura de costes e ingresos de su modelo de negocio?

Estrategia genérica:

17. ¢ Cual es la estrategia genérica utilizada por la empresa? Para esta pregunta solo
indicar si es de bajo costo, de alto valor percibido o es un estado intermedio.
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Anexo 3

Las 4 perspectiva de un Balance Scorecard.

Financiera

Objetivos | Indicadores Metas Iniciativas

"Para tener éxito financiero,
¢Cémo deberia verse Quercu
ante los accionistas?"

Cliente

“Para lograr nuestra visién, Objetivos | Indicadores Metas Iniciativas

¢Coémo deberian vernos
nuestros clientes?"

Procesos internos del negocio

"Para satisfacer a nuestros Objetivos | Indicadores Metas Iniciativas
accionistas y clientes, ¢En qué
procesos de negocio debemos

sobresalir?"

Aprendizaje y crecimiento

Iniciativas

Indicadores Metas

"Para lograr nuestra vision, Objetivos
¢Cémo sustentaremos nuestra
capacidad para cambiar y

mejorar?"
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Anexo 4

Herramienta para la creacion de un analisis FODA y CAME

| MATRIZ FODA
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Anexo 5

Andlisis PESTEL.

FACTORES EXTERNOS OPORTUNIDADES
POLITICOS
ECONOMICOS
SOCIALES

TECNOLOCIGOS
ECOLOGICOS
LEGALES
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Anexo 6

Andlisis mediante las 5 fuerzas de Porter.

5 FUERZAS DE PORTER

Amenazas

Oportunidades

Poder de los compradores

Nuevos competidores / potenciales

Rivalidad con establecidos

Poder de los proveedores

Productos sustitutos

1 1
Los compradores tienen mas poder cuando:
Los vendedores son pocos y pequefios ylos
compradores pocos y grandes. 2 2
Los grandes
Un comprador individual es un gran cliente.
Los compradores pueden cambiar proveedores a bajo | 3 3
costo.
Los compradores compran de mdiltiples vendedores a la
i 4
pueden hacia
5 5
1 1
Los competidores entrantes (a la industria) amenazan
alas compafifas establecidas. 2 2
Barreras al ingreso:
Lealtad de marca
Ventajas absolutas de costo 3 3
Economias de escala
Costos inter cambiantes
Normativas Gubernamentales
Las barreras al ingreso reducen la amenaza de nueva | 4 4
competencia
5 5
1 1
La intensidad de la rivalidad competitiva en una 2 2
industria surge de:
La estructura competitiva de la industria. 3 3
Las condiciones de la demanda (crecimiento o
declinacion) en la industria.
El tamafio de las barreras de salida en la industria. 4 4
5 5
1 1
Los proveedores tienen poder de iacion si:
Sus productos tienen pocos sustitutos y son 2 2
importantes para los compradores.
La industria del comprador no es un cliente
importante para el proveedor. 3 3
La diferenciacién hace costoso que los compradores
cambien de proveedor.
Los proveedores pueden integrarse hacia delante y 4 4
competir con los compradores, y estos no pueden
integrarse hacia atras para llenar sus i
5 5
1 1
2 2
La amenaza competitiva de los productos sustitutos
incrementa conforme se acercan en su capacidad de |3 3
llenar necesidades de los clientes.
4 4
5 5

112



Anexo 7

Minuta presentacion propuesta de solucion a la empresa Quercu

% :
DN e Quercu — Gestion Proyectos - Minutas
quercu r‘ogl:pe'u.c:rr

Emprasz Quercu
Proyecto

Disefio de unz estrategiz tecnoldgica pars masimizar el impacto en fa verticz| de la industriz médica para la

compafila Guercu

Fecha de Reunidn 02 de octubre 2023

Patrocinador principal randzll vargas / Daniela Castro

Duefio del proyecie Roberto Delgado Rivera

Gestores del Proyeco Roberto Delgado Rivers

wersian 12

Lugar Ambiente virual.

Hora Imicio 6 pm

Hora &pm

finalizacian

Objetives ®  Conocer |z propuestz per parte de Roberto ante un disefio de una estrategia tecnologica para maximizar el impacto en la

vertical de la industria médica para Quercu

Asistentes #®  pandall vargss - Fundador.
®  Daniela Castro - Gerente General
#®  Daniel viquez —Socio cocrezdor de aMEdicos.

®  poberto Delgado Rivera.

Temas de #®  presentacion de |z propuests de Roberto Delgade por motivo del proyecto de graduscion parz |z Maestria.
gestidn ®  Qeyizersilz propussts es visble pars B empress en una mess de discusidn.
Acugrdos y COMPromIsas) aovian Responsables Fecha Mem
asumidas
®  anzlizar |a propuesta dada por Robertoy| ®  Randzll vargas, Daniela ® 13 deoctubre 2023
determinzr detzllzdamante =i es viable castro y Danial Viquez.

pars Quercu atenderia y revisar posibles

oportunidades de mejora.

Comeniarias ®  pandall indica gue le parece una propuests acorde 2 |5 necesidades de |3 empresa, que desea revisara detalle para
revisar vizbilidad.

®  El eguipc en generzl comenta lo importante de estableces el Business Model Canvas para el negodio en I3 industria
médica.

#®  pandall y Daniela detallzn lo importante del analisis realizado de 2 industria médica. Mas a0n cuando es plasmado &nun
BMC. Esto les permite visibilidad de las necesidades del sector y que Quercu puede stacar.

®  5e analiza comeo cportunidad de mejora en |3 propuesta, un apartado donde 52 tome en cuenta la mejors continua del

cumglimiento de los mezas esmblecidos en la direccion estratésica.

Somas ig estrotegio correcta parg gestionar los proy
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Anexo 8

Presentacion utilizada en la sesion de trabajo con la empresa Quercu.

Propuesta

“DISENO DE UNA ESTRATEGIA
TECNOLOGICA PARA MAXIMIZAR EL
IMPACTO EN LA VERTICAL DE LA
INDUSTRIA MEDICA PARA LA
COMPANIA QUERCU.”

ROBERTO DELGADO RIVERA

Introduccion

:DE QUE TRATA ESTA PRESENTACION?

En esta presentacion se mostrard una propuesta de estrategia para Quercu en el campo de la industria

médica.

Temas a abordar:
* Procedimiento de implementaciéon.
* Pasos a seguir.
* Necesidades en el modelo de negocio en la industria médica.
e Estrategia a implementar.

* Herramientas
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Delinicion del
problema

No contar con una estrategia clara y definida en la vertical de productos médicos, se
podria estar desaprovechando la oportunidad de impacto y capacidad para competir

en el mercado y alcanzar el éxito a corto y largo plazo

PROCEDIMIENTO DE
IMPLEMENTACION

Establecer las
necesidades del
BMC en la industria

cEn que —

Creacidn de la nueva
estrategia parala
empreza Quercu

L]
! , ’
Andlisis de la Establecer BMC
- ~ ~ - estrategia actual de la actual de la empresa

empresa Quarcu Quercu
“

|

BMC para la

Creacion del nuevo
empresa Quercu

l

Finalizar.
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;Como esta Quercu
actualmente?

Los Tres Vértices de la Estrategia Empresarial

¢DONDE COMPITO?
Campo Competitivo N Sector industrial
,/"”‘; 8 Segmentos de mercado / tipo de
gt / clientes

N Linea de Productos y Servicios
N Canales de distribucion (¢ Como llego
al cliente?)
u  Area Geogréfica
3 % N Integracién Vertical/Horizontal
Direccion u  Diversificacion
Estratégica

¢como compiTo?

Estrategia Geneérica

¢COMO LO IMPLEMENTO?
/ % Estructura/Organizacién

8 Estratégica Genérica - N Politicas/Sistemas/Procesos

¥ Dimensiones la Estrategia Genérica N Inversiones y/o Desinversiones

N

Gente/Cultura/ Liderazgo

Fuente: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los tres vertices de la estrategia empresarial. Slide show pag1. INCAE
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ACTIVIDADES : RELACIONES CON
i LOS CLIENTES

A gquién le vend

ESTRUCTURAS DE COSTES

del negocio

;. Como esta la industria
madica actualmente?
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BUSINESS MODEL CANVAS

Sector en la industria médica

Socios Clave Actividades Clave Propuestas de Valor Rtelacion con los clientes | Segmentos de clientes
+ snide la cncucnta - S Porastdacia
s determing que no sc utiliza * 73.4% del LR 1 o1 estud:
o 33.7% considera e ke e personalizada y o Fl60% del estudio
que cuenla con determinar euales son las L 1 cxclusiva, revela que sus
socios claves para setividades que le permiten S Cor A « Por plataformas clientes principales
brindar los patigiin o ".'(‘"T!"' teenologia digitales. son de alto valor
1 ) gonerar fuenies de ingreso o s
S0 Al N ereibi
servicios > mciorar la rclacion con <l como pilar ¢ Poco uso de un CRML percibido.
s S licaa para la entrega o 0% del estudio
® 406.0% ¢ : d de valor al considera que los
Ic no ctienta co St
que no clien’a CON I g ecursos Glave cliente. Canales clientes principales
socios claves son de valor
dentro del modelo |+ v delestndlo deteming que o 36.7% redes sociales. percibido medio.
& Ja leenologia pars anallsis Sf DY L
de negocio. macion y loma de ¢ 26.7% Call Center,
.. * 26.57% Esperan que ¢l
. iz la tecnologia de clicntc los llamen.
informacion pars la loma de
decisioncs por medio de analisis
de datos,

Estructura de costos

o 46.6% considera que cuenta con una estructura
de costos definida en sumodclo de negocio.

* 33.4% de la encuenta no liene definida una
estructura de costos.

Fuentes de ingresos

* 33.3% del sector tiene clara las fuentes de ingreso,
v el método de pago més commn es el uso de la
larjcta bancaria cn sitio.

o Elrestante 46.7% no lo tiene claro

asos a seguir

| - DR recoion Lo .
o (DonceconpteT
« Com carpte?
[S——

L6 Mes rirtoes de esttego enrpresaned
* Erivwdsian

» SIS0 B MO0 08 N0 DA G QLestLs.

© Zogrmants v cHentes, Conchs 10N 63
EES

* Propusto 06 ke

* ACtdNdes chive 200K CHOves IeCisos dove:

o DhvBentr i o o dox et | IMC O 13 S
« Sogentos 0o chents, concles. rEOTKN 00N

* Sumiwe Mol o

* St ks s RO sk
=, CREACION DE LA NUEVA (STRATEOIA
PARA LA EMPRESA QUERCU
Orvszion ectigen

o Lon b piaScm k) e mrpserich
© Dkmce SCoicon FODA, CAME FESTES. Surter

Fropueta on sks

$Com
« Actidaodes prrckctes.
» Cudrte)

1 O PSS 8 0 RSN TER0
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Herramientas a utilizar

Fortalezas Debilidades

= Preduct:
<

- Sxpaniancin de nuattros

colaborodote:
- Servick

Proximidad al cliente

dei
orno digital,

Oportunidades Amenazas
= Tandancio do consumo - Escasez de Financiocién,
hacia @l bienastar = Umitacion Froveedoras
~ Apoyo del ayuntamisnto o = Competencla

105 WTpeRsas emargentes

Afrontar

Mantener

Explotar

119




L Clarificar b vison
‘ 2 Cetnoar comenrma \
‘Comunicar
aprendizaje
In
(=} eSUAYCO

T

; Quc debemos definir?
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Nuevo Business model canvas Nueva direccion estralégica

Los Tres Vértices de la Estrategia Empresarial

¢DONDE COMPITO?
Campo Competitiva Sector Industrial

Segmentos de mercada J tipo de
clientes
Linea de Productes y Servicios
Canales da distribucidn [Céma lsgn
al cliente?}
Area Geogrifica
Integracian Vertical/Hordzental
Diwersificacidn

£COMO COMPITO?

Estrategia Genérica i
u  Estratéglea Gendrica
¥ Dimensiones la Estrategia Genérica

i/ :€6MO LO IMPLEMENTO?

i Estructura/Organizacsin

¥ Politicas/Sistermnas/Procesas

W Inversiones y/o Desinwersiones
¥ Gente/Cultura Liderazgo

Fuanie: Brenes, E. & Mena, M (2023). Los Ires vértices de la eslralegia empresarial. Slige show pagl. INCAE

Analisis de propuesta por
parte de Quercu
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Gracias
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Anexo 9

Carta de aceptacion por parte de la empresa Quercu.

Quercu

WHW.QUErsU.com

25 de octubre 2023

Sefiores Roberto Delgado Rivera y
Universidad Nacional:

Me complace informarles gue, tras una exhaustiva revisién y andlisis, hemos decidido aceptar la propuesta de
disefio de una estrategia tecnolégica para maximizar el impacto en la vertical de la industria médica presentada por
el sefior Delgado. Esta propuesta ha sido objeto de atencion y evaluacion cuidadosa por parte de nuestro comité
de liderazgo, y estamos convencidos de gue representa un paso significativo hacia la realizacion de nuestros
objetivos en el sector de la industria médica.

La propuesta que nos ha presentado demuestra una comprension profunda de las necesidades y desafios
especificos que enfrenta nuestra empresa en el mercado de la atencién médica. Su enfoque en la tecnologia como
motor de cambio y mejora en la eficiencia y calidad de nuestros servicios se alinea perfectamente con nuestra
vision a largo plazo.

En resumen, lo felicitamos por presentar una propuesta que cumple con las necesidades de nuestra empresa en el
sector médico. Queremos agradecer su arduo trabajo y compromiso con este proyecto, ademads agradecemos a la
Universidad Nacional por permitir realizar este trabajo de investigacién en nuestrs empresa.

Atentamente,
e
Daniela Castro, MCP
3“3'?’&
darselafquercu com qmu
J506) §N0- 257 ol
QuUetcy Com
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