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1. TITULO DEL PROYECTO
Plan de negocio de una aplicacion para dispositivos moviles en el marco de Turismo en

salud

2. CONCEPTO DE NEGOCIO
La alta calidad en servicios de salud que prestan los profesionales en medicina y salud
oral en Colombia, origina que pacientes de otras nacionalidades escojan a nuestro pais
como destino para realizarse los tratamientos que necesitan. Por tal motivo disefiar una
plataforma que permita a los usuarios escoger el prestador de acuerdo a sus
necesidades y que ademas pueda conocer el pais, puede generar una alta demanda de

usuarios extranjeros que va a mejorar la economia nacional.



3. OBJETIVOS
3.10BJETIVO GENERAL
Desarrollar un plan de negocios para el disefio de una plataforma digital en el sector
competitivo y productivo en turismo en salud, ofertando servicios en salud altamente

calificados.

3.20BJETIVOS ESPECIFICOS

3.2.1Establecer los parametros financieros y geograficos para desarrollar el plan de
negocios del disefio de la plataforma digital.

3.2.2 Definir los servicios especificos en salud que se ofertarian en la plataforma para
los usuarios.

3.2.3 Especificar los servicios en turismo que se ofertarian para los usuarios junto a los

servicios de salud. Determinando con plan de mercado el objetivo.



4. PRESENTACION DEL MODELO DE NEGOCIO
4.1SEGMENTO CLIENTES

Identificacion de segmentos:

- Profesionales de la salud especialistas que ofrezcan servicios en medicina
estética y plastica, odont6logos que ofrezcan servicios en odontologia estética y/
rehabilitacion oral.

- Pacientes extranjeros con necesidades estéticas que estan buscando alta
calidad con precios competitivos y mas bajos que los de sus paises de origen,

gue ademas quieran realizar turismo en el pais. De alto poder adquisitivo.

4.2 PROPUESTA DE VALOR

La aplicacién generara la capacidad de que el paciente escoja de acuerdo a sus

necesidades el lugar y el operador que mas se acomode a lo que desea, ademas

dependiendo del lugar se le ofrecera un paquete de turismo que incluye alojamiento,

comidas y sitios de interés que puede conocer mientras se realiza el tratamiento.

Portafolio de servicios:

- Profesional en salud (médico estético o cirujano plastico y/u odontologo
especialista en rehabilitacion oral o estética).

- Hoteles cercanos al lugar de atencién con o sin servicios como comidas, Spa,
etc.

- Tours para que puedan conocer sitios de turismo o de interés que el paciente

quiera conocer mientras se realiza el tratamiento.
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La propuesta por el momento es innovadora, ya que si bien es conocido que muchos

pacientes extranjeros o Colombianos que residen en el exterior vienen al pais con el

objetivo de realizarse tratamientos estéticos por su alta calidad y bajo costo, en

comparacioén con los paises donde residen, no existe una herramienta dénde puedan

consultar las opciones de profesionales y propuestas de turismo en un solo lugar.

Se le va a brindar a los pacientes:

- Ahorro de tiempo.

- Ahorro de dinero.

- Posibilidad de conocer sitios turisticos.

4.3 CANALES

Estrategia de comunicacion, distribucion y ventas:

- Potenciar un buen disefio grafico de todos los elementos visuales de la

Aplicacion.

- Utilizacion de publicidad de pago y estrategias de social media marketing Apps.

- Utilizacion de diversos canales desde los que conseguir reviews y generar

impactos con la aplicacion como:

O

O

Amigos, familiares, comparieros, conocidos...

Pagina web oficial de la aplicacion, newsletter, QR en establecimiento
fisicos, etc.

Medios de Comunicacion masivos como revistas o peridédicos online.
Blogs Especializados en Apps

Marketing Influencers.
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o Publicidad en medios tradicionales como la TV, radio, periédicos,

carteles publicitarios, etc.’

- Creacion de una web oficial de la aplicacion desde la que:

o}

Realizar estrategias de marketing de contenidos desde una pestafa de
blog.

Estrategias y técnicas de posicionamiento SEO de la web (On page y
Off page) para colocarla en los primeros puestos de los resultados de los
principales motores de busqueda.

Captacion de suscriptores para poder llevar a cabo campanas de

mailing.

- Implementacién de publicidad de pago (creacioén y disefio grafico y audiovisual

de anuncios):

(@]

En las distintas vias que ofrece Google Adwords: red de busqueda, red de
display, remarketing y publicidad para aplicaciones moviles.

Plataformas de publicidad solidaria para aplicaciones como Tappx.
Publicidad en Redes Sociales como Instagram o Facebook.

Publicidad y distribucién de la aplicaciéon desde otras plataformas
especificas para la promocion de soluciones digitales como Softonic,

AppdelDia, etc.

- Gestion de redes sociales y otros recursos de social media marketing:

o Creacion de perfiles en las RRSS que mejor se adapten en cada caso a

la tematica y tipo de App.'-2

o Creacion de contenidos y planificacion de publicaciones en redes.



o Utilizacion de agregadores de contenidos y noticias para dar algo mas de
difusion a las publicaciones que se lleven a cabo en el blog de la web
oficial de la aplicacion.

o Gestidon de resefias, reputacion, comentarios e interacciones de cualquier
otro tipo por parte de los clientes con la App.

o Creacion de videos para promocionar tu App y su publicacion y/o

posicionamiento en YouTube, Vimeo, etc.'?

4.4 RELACION CON EL CLIENTE

Una de las mejores formas de generar ingresos en un negocio consiste en formular
estrategias apropiadas para captar y retener a los clientes. Para poder captar nuevos
clientes hay que comunicarles nuestra propuesta de valor y para retenerlos, entre otras
cosas, hay que brindarles una buena atencién. Esta claro entonces que es conveniente

establecer una relacion adecuada a los clientes.?

Personal: a través de una comunicacién directa, por ejemplo: cara a cara o por

via telefénica.

- A distancia: es cuando se establece unacomunicacion indirecta,
posiblemente con el uso recursos tecnolégicos como e-mail, mensajeria o
buzones.

- Automatizada: se emula la atencion directa al cliente con base en un proceso
automatizado, por lo general utilizando herramientas informaticas.

- Individualizada: se ofrece servicio particular o exclusivo a los clientes.

- Colectiva: se brinda atencion a un grupo de clientes o comunidad, organizada

en foros, charlas, talleres.
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- A través de terceros: cuando nuestra propuesta de valor llega al segmento de

clientes por entidades o servicios externos a la empresa, por ejemplo:
asistentes de venta de la app.

- Co-Creacion: se tiene que el segmento de clientes es una parte activa de la

propuesta de valor.?

4.5 Diferenciacion: La diferenciacion en el entorno de las aplicaciones es alta, debido a la
funcionalidad, experiencia e interaccién que sufre el cliente con ella. Muchas aplicaciones
pueden apuntar a la misma necesidad, pero debido a su disefio y experiencia su diferenciacion
es alta. La oferta de aplicaciones o apps que existen en las tiendas virtuales es hoy incalculable
y cada dia se crean mas, muchas de ellas con el objetivo de mejorar las condiciones de los
ciudadanos con el apoyo de la tecnologia. En ese sentido es improbable saber cuantas

aplicaciones digitales se han creado, en Colombia desde el 2012.

4.5.1 INVESTIGACION DE MERCADO

La industria de aplicaciones moviles ha visto un incremento exponencial en el numero de
descargas de aplicaciones, ya sean gratuitas o pagas, en las distintas plataformas. La
incorporacion de nuevas tecnologias en los dispositivos moviles ha permitido una mayor
versatilidad de uso en cuanto a las prestaciones ofrecidas por las aplicaciones. Por ende la
importancia de analizar esto con dos herramientas de tanto peso como son el ANALISIS DE

PESTEL y las 5 FUERZAS DE PORTER.
4.5.1.1 Analisis PESTEL

Por medio de este instrumento se puede analizar factores externos politicos, econémicos,

sociales, tecnolégicos y juridicos que pueden influir en el contexto de la aplicacion movil.



4.5.2 Aspecto Tecnoldgico

NIVEL DE SOFTWARE: Colombia viene avanzando medianamente en el uso del internet movil
y hacia el desarrollo de productos y negocios de tecnologia, lo cual genera un espacio propicio
de oportunidad para modelos de negocio digitales. Muestra de ello son las iniciativas del

MINTIC, a través de programas como Apps.co

NIVEL DE HARDWARE: Colombia se sitia como uno de los mercados mas importantes de
Ameérica Latina en lo que respecta a la evolucién del negocio mévil. Segun un informe de
penetracion de ‘smartphones’ en América Latina entre 2012 y 2019 de eMarketer, una
compainiia especializada en estudios de mercado, Colombia se ubicé como el tercer pais en la
region en cantidad de usuarios de teléfonos inteligentes en 2019, con 16,4 millones, tan sé6lo
detras de Brasil y México. La alta penetracion de dispositivos moéviles que supera a la poblacion
de Colombia, sumada al importante crecimiento en el consumo de datos moviles y al
incremento de acceso a Internet desde el celular, representa un panorama ideal para la
consolidacion de la publicidad mévil en Colombia. Bogota D.C esta dentro de las ciudades mas

inteligentes respecto al acceso a Gobierno en linea, uso de apps.

La alta penetracién de dispositivos moviles que supera a la poblacién de Colombia, sumada al
importante crecimiento en el consumo de datos moviles y al incremento de acceso a Internet

desde el celular, representa un panorama ideal para la consolidacion de la publicidad movil en

Colombia.




Fuente: Ministerio de las TICS.

2019
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Tecnolagin
Kl TELEFONIA MOVIL -
65 Millones de Lineas
Mintl Exm
Vegn 2%

M
Aspecto Econémico PIB: (Producto interno bruto) El aporte al PIB nacional del sector de las
comunicaciones y la tecnologia, cada vez cobra mas importancia con respecto a otras

industrias.

Fuente: PIB. Dane. 2019
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5. Fuentes de Ingresos:
A partir de las Investigaciones de mercados, se concluye que:
Para las empresas, se realizara un cobro de comision del 5%, a partir de las ventas generadas
por la aplicacion.
Para los usuarios de la aplicacion: Membresia: $ 3.000 mensuales, obteniendo alarmas de
promociones.
Plazas de Mercado:
A partir de la Investigacién de Mercados se consideran las marcas con mayor recordacion por

parte de los encuestados y los Servidores lideres del mercado de aplicaciones.

Turismo de Salud

Turismo Saludable Turismo Medico
Centros de Talasoterapia Cuidados Médicos Preventivos
Centros Termales Turismo Estético (cirugias plasticas,

estética, reparadora).

SPA / Centros de estética y belleza. Cuidados médicos esenciales /

tratamientos por enfermedades.

Turismo de salud.

Fuente: Elaboracion propia.



5.1 Recursos Clave:

5.1.1 Recursos Humanos:

GERENCIA

GENERAL

SUB GERENTE
OPERATIVO

MERCADEO
OPERATIVO

ASESOR DE

MARKETING

OPERATIVO

ASISTENTE

SUB GERENTE
TECNOLOGICO

TECNOLOGIA

DESARROLLADOR

niit?

5.1.2 Recursos Fisicos (materias primas, tecnologia -con proveedores).

CUENTA ACTIVO VALOR CANTIDAD VALOR
UNITARIO TOTAL

EQUIPOS DE | COMPUTADORES | $ 3.000.000 3 9.000.000

COMUNICACION

Y COMPUTO

INTERNET Y | RED WIFI $ 150.000 VALOR $ 150.000

RED MENSUAL

COMERCIAL

11



5.1.3 Recursos Intelectuales.

DESARROLLADOR $ 10.000.000
SOCIO 1 GENERADOR DE IDEAS $ 3.000.000
SOCIO 2 GENERADOR DE IDEAS $ 3.000.000
SOCIO 3 GENERADOR DE IDEAS $ 3.000.000
ASESOR INFORMATICO $ 2.500.000

5.1.4 Recursos financieros (Monto y como financiarse).

ESTRUTURA DE APORTES

CAJA
INTANGIBLES
TASA DE INTERES
ACTIVOS FIJOS
TOTALACTIVOS
APORTES A CAPITAL
PRESTAMO BANCARIO

40.000.000
7.000.000
28,78 EA
9.000.000
56.000.000
40.000.000
16.000.000

12
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6. ACTIVIDADES CLAVE:
La aplicacion generara la capacidad de que el paciente escoja de acuerdo a sus
necesidades el lugar y el operador que mas se acomode a lo que desea, ademas
dependiendo del lugar se le ofrecera un paquete de turismo que incluye alojamiento,

comidas y sitios de interés que puede conocer mientras se realiza el tratamiento.
Portafolio de servicios:

-Profesional en salud (médico estético o cirujano plastico y/u odontdlogo especialista en

rehabilitacion oral o estética).
-Hoteles cercanos al lugar de atencién con o sin servicios como comidas, Spa, etc.

-Tours para que puedan conocer sitios de turismo o de interés que el paciente quiera

conocer mientras se realiza el tratamiento.

La propuesta por el momento es innovadora, ya que si bien es conocido que muchos
pacientes extranjeros o Colombianos que residen en el exterior vienen al pais con el
objetivo de realizarse tratamientos estéticos por su alta calidad y bajo costo, en
comparacion con los paises donde residen, no existe una herramienta dénde puedan

consultar las opciones de profesionales y propuestas de turismo en un solo lugar.
Se le va a brindar a los pacientes:

- Ahorro de tiempo.
- Ahorro de dinero.

- Posibilidad de conocer sitios turisticos.



7. ESTRUCTURA DE COSTOS:

« Crear hoy en dia una aplicacién mévil app con base de datos, puede costar entre

$15.000.000 - $100.000.000 distribuidos de la siguiente manera:

14
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8. IMPLEMENTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

El proyecto de implementacion esta estructurado en fases, dentro de las cuales se

desarrolla una serie de actividades que se llevan a cabo de acuerdo con el cronograma

definido para el proyecto.

8.1 Fase de disefio: Se realizara una propuesta de disefio para el sistema fijando objetivos
y el valor de necesidad que cubrira la app. Una vez definida la propuesta de disefio
definitiva se procedera con el desarrollo del sistema. Duracion aproximada un mes.

8.2 Fase de desarrollo del proyecto: Estas actividades estan orientadas a la validacion de
los requerimientos definidos en el alcance y la creacion de los médulos del sistema, a
su vez determinar las plataformas de las tiendas app donde va a estar disponible,
Creacion de la documentacion que describe que va a hacer la aplicacién. Cronograma
de entrega y validacion de los diferentes requerimientos. Duracion aproximada dos
meses.

8.3 Fase de preparacion final: La realizacion de pruebas completas de todo el sistema en
general. Se realiza una lista de chequeo y capacitacion para la navegacion en las
plataformas. Duracién aproximada dos meses.

8.4 Fase de salida en vivo y capacitacion: Es el acompafiamiento de la aplicacion tras

salida en vivo y la capacitacion final. Duracién aproximada dos meses.



16

9. MARCO DE REFERENCIA

9.1 MARCO TEORICO
9.1.1 ANTECEDENTES DE ESTUDIO

El turismo de salud ha tomado fuerza en los ultimos afios a nivel mundial, debido a grandes
cambios que se han generado en el sector para la atencion de pacientes extranjeros. Colombia
se encuentra en una etapa histérica de crecimiento y desarrollo, afios de innovaciones y de
atencién médica de la mejor calidad han consolidado nuestro sector de salud. Estamos listos
para dar el paso y convertirnos en un proveedor de servicios de salud para el mundo, puesto
que Colombia cuenta con una excelente conectividad para la atencion de Pacientes
Internacionales, nuestra localizacién estratégica cerca de los Estados Unidos y de las grandes
capitales latinoamericanas, nos sitia como la mejor opcion para recibir tratamiento médico de

la mejor calidad a muy poco tiempo de viaje desde casa.

Otro factor importante que tiene nuestro pais son los costos de los servicios en salud, se
destacan por ser competitivos en Latinoamérica en términos de cirugias, tratamientos médicos
y medicamentos. En el pais se pueden recibir tratamientos completos por solo el 10% de lo
que cuestan en los Estados Unidos, segun reporte de una encuesta reciente elaborada por

Proexport. !

Las instituciones receptoras de pacientes de Turismo de Salud presentan porcentajes de

ocupacion superiores a 80%, lo que es una oportunidad para nuevas inversiones.

En esta encuesta elaborada por Proexport, identifican que Colombia presenta Instituciones
lideres en la recepcion de pacientes de Turismo de Salud, muestra altos porcentajes de
ocupacion en Camas, Salas de Cirugia y Unidades de Cuidados Intensivos, lo que refleja la

oportunidad para nuevas inversiones aprovechando el buen momento del sector.

Por lo tanto nuestro pais se convierte en una gran oportunidad de inversion en turismo en

salud, destacandose en los siguientes servicios en salud:

e Curativo: Pacientes que buscan tratamientos médicos en el exterior para enfermedades

existentes en el momento, asi como trasplantes o cirugias no electivas.

*Proexport: Encuesta a Instituciones, volumen 1, Julio 2019, Bogota D,C
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e Preventivo: Pacientes que buscan prevenir posibles enfermedades, pero que en sus
paises deben esperar mucho para lograr una cita o los costos de estas son muy altos.
Incluye los Chequeos Ejecutivos.

e Estético: Pacientes que desean realizarse cirugias electivas principalmente para
mejorar su apariencia fisica, pero que buscan mejor calidad a la disponible en sus
paises 0 menores costos. Incluye tratamientos de Ortodoncia y Estética Dental.

e Bienestar: Viajeros que buscan relajacion y cambios de rutina. Incluye los spas, y el

turismo de termales.

De la misma forma la inversién en infraestructura de apoyo a estos tipos de turismo como
hoteleria especializada, servicios a la medida, centros de capacitacion, operadores turisticos

y centros de rehabilitacién también son de un alto potencial de éxito.

Por lo cual es importante reconocer estudios realizados por diferentes autores como lo es
Porter (2009) sefiala en su libro “Ser Competitivo” que la ventaja competitiva de una nacion se
hace comenzando en la busqueda de la ventaja competitiva para las empresas donde se
consigue por medio de la innovacién en procesos, servicios y productos, ademas menciona lo
siguiente: “En los mercados internacionales, las innovaciones que proporcionan ventajas

competitivas son las que se anticipan a las necesidades tanto nacionales como extranjeras”.?

Lo anterior permite un analisis del sector con las siguientes variables: Factores de oferta, aqui
se evidencia el nivel de produccién de los servicios ofrecidos, el nivel de los tratamientos,
calidad en los mismos, la cantidad de profesionales capacitados y la capacidad de cada pais
para brindar el mejor servicio a los usuarios; factores de demanda, esta variable hace un
analisis sobre el perfil del usuario, brinda informacién de las necesidades de los turistas, asi
como los tratamientos que estos buscan; industrias relacionadas y de apoyo, se centra en los
proveedores aliados, en las ventajas que estos ofrecen tanto para el sector como para los
usuarios; estrategia, estructura y rivalidad, la dinamica globalizada en la que se encuentra

actualmente el mundo permite realizar trabajos para innovar ante la competencia. 2

>Michael E Porter, 2009, Ser competitivo. 9 Edicion.
® Michael E Porter, 2009, Ser competitivo. 9 Edicion.
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PLAN DE NEGOCIOS

Los planes de negocios han sido creados para ayudar a los emprendedores a visualizar

y plasmar sus ideas y asi darle a la empresa mayores probabilidades de éxito.

Existen varios autores que han desarrollado modelos de plan de negocios. La
planeacion es la base que da sustento a los planes de negocios, la cual da rumbo a la

idea principal y las estrategias que permitan alcanzar los objetivos organizacionales.

‘“

Segun Longenecker, Moore y Petty (2001), definen un plan de negocios como “un
documento escrito que establece la idea basica que subyace en un negocio y determina

también los aspectos o consideraciones que tiene que ver con su inicio”.
Para los negocios nuevos, un plan de negocios posee 4 objetivos basicos:

e lIdentificar la naturaleza y contexto que representa una oportunidad de negocios.

e Presentar el enfoque que se pretende tomar para desarrollar la oportunidad.

e |dentificar los factores que mas probabilidades tengan para determinar si se tendra
éexito.

e Servir como herramienta para captar recursos para el financiamiento.

Para Lambing y Kuehl(1998)°. “Un plan de negocio es un documento amplio que ayuda
al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia del negocio” (p.136). Si es
preparado por una empresa existente sirve para asegurarse de que el crecimiento futuro
se maneje adecuadamente; si es para un negocio nuevo, ayuda a evitar errores muy

costosos. El plan también sirve para obtener Financiamiento.

“Un plan del negocio bien escrito constituye una evidencia de la capacidad del

empresario para planear y administrar su compafiia.” (Lambing y Kuehl, 1998, p.136).

” Longenecker, J.G, Moore, C.W (2001), Administracién de pequefias empresas: un enfoque emprendedor.
México, Thomson.

8 Lambing, Peggy, “Empresarios pequefios y medianos”, Pentice Hall, México. 1998
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9.2 MARCO CONCEPTUAL

e TURISMO DE SALUD

Segun la Escuela de Organizacion Industrial de Espafia (2013) define a este como: “El
proceso por el cual una persona viaja para recibir servicios de salud en un pais diferente

a aquel que reside”.

e TURISMO NEGOCIO

Aquel que se desarrolla con objeto o fin de llevar a cabo un negocio o un acuerdo
comercial, se desarrolla entre empresas por lo general. Utilizado por empresarios,
ejecutivos, comerciantes y otros profesionales para cerrar negocios, captar clientes o

prestar servicios.

e DESTINO TURISTICO

Para la OMT: “El destino principal de un viaje turistico es el lugar visitado que es
fundamental para la decisién de realizar el viaje” (Organizacion Mundial del Turismo
OMT).

e SERVICIO

“Una mercancia comercializable aisladamente; o sea un producto intangible que no se
toca, no se coge, no se palpa, generalmente no se experimenta antes de la compra pero
permite satisfacciones que compensan el dinero invertido en la realizacién de deseos y

necesidades de los clientes”.

e Segun Kotler Philip, definen este concepto en su libro El marketing de Servicios
Profesionales de la siguiente manera: “Un servicio es una obra, una realizacion o un

acto que es esencialmente intangible y no resulta necesariamente en la propiedad de

® Organizacion Mundial del Turismo OMT
10 RAPAHMELL, John M, “Marketing in the service sector”, Cambridge Massachusetts, Winthrop Publishers Inc., 1974.
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algo. Su creacion puede o no estar relacionada con un producto fisico, muchos servicios
son intangibles, en el sentido de que no incluyen casi ningin elemento fisico, como la

tarea del consultor de gestion”.

e APLICACION MOVIL

Una aplicacion (también llamada app) es simplemente un programa informatico creado

para llevar a cabo o facilitar una tarea en un dispositivo informatico.

Esta tecnologia esté directamente ligada a la comunicacion o telefonia movil, la cual se
utilizara en el proyecto planteado, estas App representan a caracteristicas propias, el
software de las aplicaciones moviles esta disefiada para ser acopladas en diferentes o
distintas plataformas, es decir deben ser creadas para multiplataforma y multientornos
los dispositivos facilitan en las TIC’s siendo participe contemporaneo en la eficacia de
lo que ocurre el otro el ambito con esto ya los moviles han surgido muchos cambios,

como en el uso de datos de forma inaldmbrica y con servicios de calidad®.

9.3 MARCO LEGAL

Ley 1341 Del 30 De Julio De 2009 El Estado y en general todos los agentes del sector de
las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones deberan colaborar, dentro del
marco de sus obligaciones, para priorizar el acceso y uso a las Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones en la produccion de bienes y servicios, en condiciones

no discriminatorias en la conectividad, la educacion los contenidos y la competitividad.

El Estado garantizara la libre adopcion de tecnologias, teniendo en cuenta
recomendaciones, conceptos y normativas de los organismos internacionales competentes
e idéneos en la materia, que permitan fomentar la eficiente prestacion de servicios,
contenidos y aplicaciones que usen Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones y

garantizar la libre y leal competencia, y que su adopcion sea arménica con el desarrollo

YCristian Villalba Sdnchez, La calidad del servicio: un recorrido histérico conceptual, Universidad Nacional de Colombia,
2016.
Javier Cuello & José Vittone, Disefiando apps para méviles, 2013
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ambiental sostenible. ElI Estado propiciara escenarios de libre y leal competencia que
incentiven la inversién actual y futura en el sector de las TIC y que permitan la concurrencia
al mercado, con observancia del régimen de competencia, bajo precios de mercado y en
condiciones de igualdad. Sin perjuicio de lo anterior, el Estado no podra fijar condiciones
distintas ni privilegios a favor de unos competidores en situaciones similares a las de otros

y propiciara la sana competencia.’®

10 Ministerio de tecnologias de la informacién y las comunicaciones, Mintic
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10. RESULTADOS

10.1. Reconocimiento nacional e internacional de los profesionales (médicos y odontélogos) y
sus procedimientos ofertados de alta calidad, catapultando a Colombia a ser el mejor pais de
latino américa en turismo en salud.

10.2 Crecimiento en la economia a nivel personal, empresarial y nacional, desarrollando
actividades de tipos industriales y econémicos, que generara altos impactos en el desarrollo
socio econdmico del pais, incrementando el PIB nacional, coadyuvando a disminuir los niveles
de desempleo, y aumentar la renta per capita.

10.3 Después de realizar el analisis de costos, la aplicacion es viable para su implementacién,

y al ser una aplicacion innovadora, va a generar los resultados econémicos esperados.
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11. CONCLUSIONES

11.1. Este modelo de negocio (aplicacion digital), impulsa a que los profesionales de salud
(médicos y odontélogos) se capaciten cada dia mas, generando servicios de alta calidad para
que puedan ser exportados, forjando una mayor competitividad a nivel nacional e internacional,

posicionandose a nivel mundial como la mejor opcién en turismo en salud.

11.2. Este proyecto innovador nos brinda la oportunidad de que el turismo en salud genere
cambios sustanciales en la economia del pais, ofreciendo confianza como potencia de
inversion nacional en turismo en salud, logrando asi un crecimiento econdémico vy

potencializando nuestro mercado a nivel internacional.

11.3. Este modelo de negocio innovador generara los resultados esperados que se realizaron

en el analisis de costos.
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