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RESUMEN

Integra Web Ingenieria SAS es una empresa dedicada a la creacion, personalizacion
y modificacion de productos digitales, Software Médico como su marca insignia
ofrece para el sector salud soluciones digitales en la atencion de pacientes, manejo
de historias clinicas y registro de toda su informacion con una propuesta de valor
bastante demarcada en la personalizacion, certificaciones internacionales y
protocolos de seguridad y un incondicional apoyo técnico. El siguiente proyecto de
grado da una solucion a las principales inquietudes y dificultades que presentaba la
empresa para hacer presencia y participar en un mercado atractivo identificado hace
mas de un afio. Por medio de \\'Guia practica para exportar servicios desde
Colombia\\\" planteada por Procolombia, se adaptada dicho modelo a Software
Médico en donde se brindan los requisitos y procesos necesarios para llegar al
mercado del Perd, destino elegido y reafirmado por el trabajo realizado el cual incita
a dar un brinco al mercado internacional.
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ABSTRACT

Integra Web Ingenieria SAS is a company dedicated to the creation, customization
and modification of digital products, Software Médico as its flagship brand offers
digital solutions in the healthcare sector, management of medical records and
registration of all your information with a value proposition quite demarcated in
customization, international certifications and security protocols and unconditional
technical support. The following work of degree provides a solution to the main
concerns and difficulties presented by the company to make a presence and
participate in an attractive market identified more than a year ago. Through
\\\"Practical Guide to Exporting Services from Colombia\\\" raised by Procolombia
adapted the above mentioned model to Software Médico where the requirements and
necessary processes are offered to come to the market of Peru, destination elected
and reaffirmed by the realized work which incites to give a jump to the international
market.
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software, customization, market, health, international, requirements, processes

V° B° DIRECTOR OF GRADUATE WORK

www.upbbga.edu.co/biblioteca/formatoi.php

11

11



12

INTRODUCCION

Integra Web es una empresa especializada en la ingenieria de software, con sede en Bucaramanga
- Santander. Planteamos el logro de poder llevar las nuevas tecnologias de disefio y programacion
de software al apoyo de aquellos sectores cuyo desempefio se puede ver seriamente optimizado
con la implementacion de sistemas automatizados y dindmicos.

Como empresa constituida hace 7 afios ha logrado un gran y exponencial avance en el mundo de
las TIC de la mano con instituciones como el MINTIC e InnPulsa principalmente.

En su inicio fue una empresa con tan solo 5 personas, hoy son mas de 15 las cuales trabajan bajo
los estandares propuestos por las certificaciones 1ISO 9001 (Gestién de calidad) 1ISO 27001
(Seguridad de la informacién). Durante este periodo de tiempo la empresa ha participado en
eventos como nacionales e internacionales en las ciudades de Bogota, Cartagena y Bucaramanga
en donde se ha dado un reconocimiento y una categorica importante en Desarrollo y Tecnologia
del sector salud.

Por lo anterior descrito y el trabajo especializado que se hace con cada cliente, la calidad y
exclusividad de servicio ofrecido con un sistema robusto e integro en donde el especialista tiene
el poder de customizar y adicional a ello cuenta con un apoyo incondicional de nuestro equipo,
hoy por hoy es como la marca de Software Médico se ha ganado la confianza y el agrado de trabajar
con cientos de usuarios en el sector salud a nivel nacional.

El objetivo de este proyecto de grado es lograr ese gran avance y presencia nacional en un mercado
extranjero como lo es Perd, el cual ya ha sido estudiado previamente y definido por la empresa y
sera la oportunidad inicial para dar un brinco al mercado internacional.
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1. ANTEPROYECTO
1.1. PROBLEMA

1.1.1 Identificacién del problema
Desconocimiento en procedimientos legales, arancelarios y tributarios como en la
documentacion necesaria para operar en el Per.

1.1.2 Formulacion del problema
¢ Cuales son los procedimientos legales, arancelarios y tributarios necesarios para operar
internacionalmente con el servicio de Software Médico en el pais de Perd?

1.1.3 Descripcion del problema

Teniendo en cuenta la conveniencia para INTEGRA WEB INGENIERIA S.A.S como empresa
colombiana contar con una estrategia de internacionalizacién y un plan de exportacion consolidado
para brindarle la oportunidad de obtener reconocimiento y experiencia en el mercado peruano.
Decidi trabajar en las herramientas y los medios suficientes para que la empresa tenga la forma de
conectar en un futuro cercano con diferentes destinos, para este caso sera el Peru.

Una vez se realice el analisis pertinente y a profundidad de las dificultades o falencias que traera
para la empresa ingresar a dicho mercado se procedera en gestionar y acondicionar a INTEGRA
WEB INGENIERIA S.A.S en todos los aspectos de comercio internacional (formalidad legal y
tributaria) para que se adapte al régimen legal de exportacion.

El gran mérito de llevar este proyecto a cabalidad con el servicio de Software Médico es lograr
que la empresa haga presencia en Peru abriéndose a grandes posibilidades de participar en eventos
del sector salud y lograr posicionarse por medio del marketing digital como una de las mejores
opciones en dicho pais. Hay la certeza de que se cuenta con una plaza potencial de clientes puesto
que el pais vecino carece de oferta en cuanto cantidad y calidad para este tipo de servicios
sistematizado en sector salud lo cual lo convierte en una atractiva oportunidad.

1.1.4 Objetivo General
Determinar procesos y requisitos necesarios conforme al comercio exterior para que Integra Web
Ingenieria S.A.S exporte a el mercado peruano el servicio de Software Médico

1.1.5 Objetivos Especificos
1. Describir el proceso de incursiéon de Integra Web Ingenieria SAS con el servicio de
Software Médico para Per.
2. Comprender el mercado e identificar la competencia existente de Software en el sector
salud.
Disefiar una estrategia para la exportacion de este tipo de software al pais destino.
4. Adoptar requisitos legales y tributarios para realizar una exportacion de este tipo de
servicios a Perd.

w
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1.1.6 Alcance

El alcance buscado con este proyecto es intensificar la presencia de la empresa en mercados
internacionales, proporcionar todas las herramientas y requisitos validos para que una empresa
(micro-pyme) como Integra Web Ingenieria S.A.S. pueda realizar exportacion del servicio
Software Médico a Per0 y llegar a ejecutar el plan las veces que requiera hacer una exportacion
segun la demanda en ese mercado.

Durante los 6 meses de préctica se proporcionaran ideas, herramientas y requisitos validos para
ejecutar el paso a paso dispuesto en el proyecto bajo los lineamientos y tiempos de la empresa.

Para la investigacion profunda se recopilara informacion de diferentes bases de datos internas y
externas con el fin de determinar los clientes potenciales en el exterior, en especial el mercado de
Per( y asi disefiar el plan exportador a dicho mercado.

La finalidad es crear una guia para que la empresa continte abriendo sus puertas a otros mercados
internacionales y siga siendo una empresa reconocida por su garantia y credibilidad al pablico,
customizacion y calidad de sus sistemas, exclusividad y asistencia personalizada en software para
el sector salud de Colombia y demas paises.

1.1.7 Metodologia

La metodologia para llevar a cabo el desarrollo de este proyecto va a ser de tipo cualitativo,
descriptivo y con un componente exploratorio, en el cual se utilizaran fuentes secundarias como
Procolombia, DIAN, Apps.co, Fedesoft y en cuanto a Pert entidades como MinCETUR, SUNAT,
ApeSoft al igual que andlisis e investigacion con algunas empresas tomadas por consideracion,
con el fin de alcanzar los objetivos planteados en este trabajo de grado.

Siguiendo un cronograma de actividades el cual queda estipulado asi:

Tabla 1 Cronograma de actividades

ACTIVIDADES MES | MES | MES | MES | MES | MES
1 2 3 4 5 6
Objetivos, alcance, metodologia, X
actividades
Diagnostico del sector y definicion del X

proceso exportacion

Estudio de Mercado (Perfil del pais a X X X
exportar Condiciones de acceso y
Analisis de la competencia)

Conocimiento de la Demanda X X
(Tendencias y actualidad en Peruq,
Segmentacion del tipo de cliente)
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Capacidad empresarial (definicion del X X
Marketing Mix empresarial)
Disefio de Estrategia Exportadora para X X
Perua

Definir la Reglamentacion Tributaria X
del Pais de Destino
Fuente: Elaboracion propia

2. DIAGNOSTICO DEL SECTOR SERVICIOS

2.1. Importancia del sector en la economia colombiana
El sector terciario en Colombia es uno de los mas desarrollados e importantes para la economia
del pais. De acuerdo con el DANE el sector terciario aloja alrededor del 80% de la fuerza laboral
del pais. Las principales y méas demandantes actividades en este sector son las de comercio, las
telecomunicaciones, el transporte, la medicina, la salud publica, la educacion, el turismo, la
administracion y las finanzas. Por este motivo se le conoce como sector servicios o industria 4.0

El Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas de Colombia determina que de los
establecimientos econdmicos que existen en el pais, el 48 % estd dedicado al comercio mientras
que el 40 % esta destinado al ofrecimiento de servicios.

Tabla 2 Analisis del Sector de Servicios Digitales

(Variacion % ano corrido
al primer trimestre)

2018-I
2017-l
Participacion (%) Total 5,7
39
©21  Inmobiliarias y empresariales 17 12,0
6 Expendio de alimentos 8,9 97
6 Entretenimiento y otros 51 6,0
19 Salud privada 58 73
8  Almacenamientoy tansporte g 7 43
6 Educacion superior privada 38 75
14 Suministro de personal 29 43
19 Telecomunicaciones 1,2

s
~
o
oo
=
i}

-2 0

Fuente: célculos Anif con base en EMS (Dane)

Fuente: DANE

En esta imagen, uno de los altimos reportes generados por la DIAN en cuanto el analisis del Sector
Servicios en Colombia podemos apreciar la variacion de los ingresos operacionales afio 2018/2017
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en donde Integra Web entraria a participar en el primer rubro de Inmobiliarias y empresariales
(Desarrollo de sistemas informaticos y procesamiento de datos) con una ponderacion del 21% de
los ingresos del sector.

Esta estadistica es otro indice que soporta la importancia que esta ganando este tipo de actividades
y empresas en el PIB y empleo para la nacion.

2.2. La importancia en el uso del Software
Para el sector salud en Colombia hoy en dia radica en el uso que las personas le den, no se trata
solamente de adquirir un paquete y plataforma en donde se reportara y vigilara el control dia a dia
de los pacientes, estamos hablando de optimizar tareas, incrementar ganancias, aumentar ingresos,
optimizar tiempos, hacer la vida mas facil, gracias a que un software de este tipio hoy en dia nos
permite hacer infinidad de cosas que afios atras eran confusas y tediosas.

Si vemos este tipo de Servicios tendran un buen acogimiento en cualquier pais ya que, con el
tiempo, la normativa y la exigencia del mercado lo demandara. Debido a que la idea es determinar
los procesos y requisitos necesarios para incursionar en Pert con el servicio de Software Médico
me apoyo en la “Guia Practica Para Exportar Servicios Desde Colombia de Procolombia” como
proceso a seguir para realizar en un futuro dicha actividad.

3. CUERPO DEL PROYECTO
“Los servicios estan presentes en cada una de las cosas que nos rodean, aunque no se ven, estan
en todas las actividades que realiza el ser humano; gracias a ellos son los mayores contribuyentes
al bienestar de los ciudadanos, a diferencia de los Bienes, estos son intangibles sin poder verse o
tocarse, sin embargo, pueden ser objetd de transaccion y satisfacen las necesidades o deseos de los
clientes” Guia préactica para exportar servicios de Colombia

. Qué aspectos previos a la exportacion de servicios debo tener en cuenta?

3.1. ESTUDIO DE MERCADO
El objetivo del estudio de mercado en Per( es realizar una seleccion acertada del mercado para
determinar las caracteristicas especificas del pais o regién a donde queremos exportar,
identificando precios de exportacion, impuestos, requisitos legales, identificacion de acuerdos
comerciales y de doble tributacién, comportamiento de oferta y demanda y otros aspectos
relevantes analizando los mercados potenciales identificando oportunidades y amenazas.




Tabla 3 Datos Generales Peru
DATOS GENERALES
Capital: Lima
Superficie: 1.285.216 km?
Poblaciéon 2019: 32.495.510 Habitantes
Moneda: USD=3,34 Nuevo Sol (PEN), promedio 2019
EXPORTACIONES 2019
Total USD 45.135,2 millones
Minerales de cobre (26,3%), oro (14,9%), petréleo refinado (5,1%),
Principales productos:  minerales de cinc (3,6%), cobre refinado (3,5%), harina, polvo de carne y
moluscos (3,3%).
Destinos: China (29,2%), Estados Unidos de América (12,3%), Canada (5,3%), Suiza
* (5,0%), Corea, Republica de (4,9%), Colombia (1,697%).
PIB corriente (2019): USD 228.989,0 millones
PIB per capita (PPP 2019): USD 14.719,1
Crecimiento PIB real (2018 y 2019): 40% y22%
IED en Peru( 2018 USD 6.175,1 millones
IMPORTACIONES 2019
Total USD 42.364,0 millones
Principales Petréleo refinado (7,7%), petréleo crudo (5,8%), automéviles de turismo (3,6%),
productos: teléfonos (3,5%), vehiculos para mercancias (2,4%), maiz (1,9%).
o
Origen: China (24,2%), Estados Unidos de América (20,8%), Brasil (5,7%), México (4,4%),
Argentina (4,2%), Colombia (3,145%).
Fuente: OMC

Tabla 4 Clasificacion de Servicios

Comercio de servicios 2019 * (estructura)
Millones de USD

Exportaciones Importaciones

Total services 7.892.0 10.771.,0
Servicios comerciales. 7.714,0 10.577,0
- Transporte 1.648,0 3.164,0
- Viajes 4.238,0 2.889,0
- Otros servicios comerciales. 1.828,0 4.518,0
Bienes y servicios gubernamentales n.ie. 178.0 194.0

* Afio con informacion desagregada

Fuente: OMC

Grafica 1 Comportamiento balanza comercial de Servicios
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3.1.1. Razones para exportar a Peru

e Segun el Peru “Service Summit” del afio 2018 en la industria del Software en el vecino
pais los 5 sectores con mayor demanda son: Sector Minero, Sector Financiero, Sector
Turismo, Sector Salud y Farmaceéutico, Sector Telecomunicaciones.

e Mayor estandarizacion y exigencias con la normativa y los deberes de los especialistas en
el area médica para el manejo y reporte de la informacion de sus pacientes en Peru.

e Una nueva forma de reducir costes a través del BPO (necesidad de las empresas y centros
médicos por solamente dedicarse a su core business) y de la Telemedicina la cual
incrementa su demanda en el afio actual.

e Emergen empresas relevantes y calificadas en Colombia para desarrollar este tipo de
sistemas en la nube y ofrecerlos a distintos paises.

3.1.2. Condiciones de acceso para Peru
e Comportamiento de la oferta y demanda en sector servicios del Peru

Perl es un pais con unos rezagos tecnoldgicos demarcados. El bilingliismo, el conocimiento
técnico y la falta de profesionales con enfoque en el desarrollo y el manejo de sistemas son aspectos
claves en los que el Per( debe trabajar para contar con una industria del software mas desarrollada
y robusta. Es importante para ellos apoyar adicionalmente iniciativas promovidas por
organizaciones del sector privado como APESOFT (Asociacion Peruana de Productores de
Software), que promueven el PACIS (Programa de Apoyo a la Competitividad de la Industria del
Software) para lograr la certificacion CMMI (Capability Maturity Model of Integration). Muy
pocas empresas peruanas cuentan con dicha certificacion, la cual resulta muy importante, pues
certifica los estandares que los compradores de software o de outsourcing buscan
internacionalmente.

En Latinoamérica México, Brasil, Argentina, Chile y Colombia son las mas significativas.
e Cumplimiento y ajustes en la normativa peruana

En cuanto a la norma vigente y regente en Per( para este tipo de sistemas o herramientas
informaéticas de la salud, Software Médico ha adoptado y adaptado la reglamentacion para poder
operar y ofrecer sus servicios a los profesionales y administradores que la requieran como son los
diagnosticos CIE (Clasificacidn Internacional de Enfermedades) en la version 10.3 para el pais
vecino o el reporte de atenciones CPT (Current Procedural Terminology) que alli maneja con sus
actualizaciones periddicas y el Reglamento de Ley No. 30421 (lineamientos generales y
gobernanza para la implementacion y desarrollo de herramientas informaticas en la salud) en
conjunto al Decreto Supremo No 003.2019-SA (Plan de Accion y la Relacion de bienes y servicios
requeridos para enfrentar la Emergencia Sanitaria)

e Impuestos
Segun los Acuerdos de Doble Tributacion (ADT) en el caso con la Comunidad Andina de Naciones

(CAN) por concepto de exportacion de servicios como suministro transfronterizo originada en el
pais de Colombia, el exportador debe pagar un 30% de impuesto a la renta en Per( y este se
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descuenta por ser pagado en el exterior por el mismo concepto sobre el mismo ingreso y por el
mismo periodo, correspondiente a la retencién que le practican a titulo de renta en el pais vecino.

IVA (Impuesto al Valor Agregado)

v" Exencién

v" Modo 1 (suministro transfronterizo)
Si su servicio cruza la frontera de Colombia y el servicio no regresara al pais (por via de
reexportacion o porque el servicio fue usado efectivamente en Colombia), facture con IVA 0 (cero)
y conserve los documentos de soporte de acuerdo con lo establecido en el Decreto 2223 de 2013.

Modo 1 (suministro transfronterizo)

El Articulo 481 del Estatuto Tributario establece en su literal C, la devolucién del IVA para
servicios prestados en el pais y que se utilicen exclusivamente en el exterior. Para esto, junto con
la solicitud, se deberan presentar los documentos soporte de la exportacion, a saber:

Factura.

Alguno de los siguientes documentos:

Oferta mercantil de servicios o cotizacion y su correspondiente aceptacion

Contrato entre usted y el importador de sus servicios

Orden de compra de servicios o carta de intencion y acuse de recibo.

Certificacion del prestador de servicios indicando que el servicio serd utilizado
exclusivamente en el exterior

AN NN S

e Tendencia

Los Gobiernos nacional, regional y local estan adecuando sus procedimientos y modernizando los
soportes tecnoldgicos de sus entidades, instituciones o centros medicos para estar acorde con las
exigencias del sistema de comunicacién moderno. También se observa un notorio incremento en
el uso de estos por parte del Sector Minero, Sector Financiero, Sector Turismo, y Sector
Telecomunicaciones.

e Canal de Distribucion

En el Pert encontramos dos tipos de distribucion y comercializacion de software: los que se aplican
a la comercializacion de productos de software (software empaquetado) y los correspondientes a
los servicios asociados (software a la medida), tales como consultoria, integracion de sistemas,
desarrollo y mantenimiento de software, entre otros. La venta directa involucra una etapa previa
de conocimiento de los requerimientos del cliente, la elaboracion de una propuesta técnica y
econdémica y la demostracion del producto. Segun las empresas del sector, el proceso de venta
toma en promedio semanas 0 meses. En el caso de Software Médico (Integra Web Ingenieria SAS)
todo el proceso toma alrededor de:
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Duracion del proceso:

15 horas a 30 horas en generar leads segun modificaciones.

Departamento de Ventas o Comercial

Grafica 3 Diagrama de Proceso de Ventas
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Duracion del proceso:
7 dias para CP ofreciendo un descuento del 20%

15 dias para las IPS ofreciendo un descuento del 20%

Departamento de Produccién

Grafica 4 Diagrama de Proceso de Produccion
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Duracion del proceso:
8 dias habiles para CP
20 dias habiles para IPS
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3.1.3. Analisis de la Competencia
Segun indicaciones dadas por mi supervisor de practicas realice un anlisis de competencia con 8
distintas empresas en diferentes paises, estas consideradas competencias directa en cuanto venta
de Software como herramienta para la gestion y administracion de la informacién en el sector
salud. Las empresas tomadas para este analisis son: Software Médico (Colombia), AgendaPro
(Chile), SICME (Colombia), Sanadrive (Colombia), Medifolios (Pert), Avancces (Colombia),
Hospitec (Colombia), ClinicCloud (Espafia) y Biofile (Colombia).

Los resultados de este analisis provienen de una investigacion cuantitativa donde tuve la
oportunidad de hacerme pasar por un “futuro cliente” de tal modo que recibi informacién valiosa
por parte de los asesores comerciales de cada una de las empresas, recopilé esta informacién con
la cual pude realizar tablas y graficos conforme a los puntos a revisar y los resultados fueron los
siguientes

e Modelo o planteamiento del negocio

Tabla 5 Analisis Modelo de Negocio de la Competencia

CONTACTO INTERACCION INTRODUCCION CIERRE
COMPETENCIA |Correo Whatsapp Llamada Interes Empatia Disposicién | Presentacién [Demo Video Sostienen precios Formas de Pago |Pagos Automaticos TOTAL
SM
AgendaPro
SICME
Sanadrive
Medifolios
Avances
Hospitec
ClinicCloud
Biofile

vlslols|w|ols|v|w
wlwlolvw|o|wlo|s|un
olwlolu|v|unlo|u|s
o oo |w|w (s s
v o u s s ofv|un
olslolu|w|nv|o|s|un
olojlo|v|w|olo|s|s
o|ls|ololo|w|o|o|o
wlolololo|o|w|o|o
~lw|olbs |wm w|s|s
slolo|u|w|s|s|v|un
olu|ololo|olo|o|o

Fuente: Elaboracién Propia

Analisis de la tabla: Avances, AgendaPro y Software Médico respectivamente son las empresas
que manejan una mejor calificacion de 0 a 5 (0 no tiene/ no aplica — 5 nota mas alta) en cuanto al
modelo de negocio, la sumatoria de cada uno de los pilares que la conforman los lleva a ser los
mas completo entre las empresas a estudiar.

e Precios promedio

Tabla 6 Analisis de Precios de la Competencia

Precios a 3 ANOS |MUY BAJIO BAIO MEDIO ALTO MUY ALTO
SM X
AgendaPro X
SICME X
Sanadrive X
Medifolios
Avances X

Hospitec
CliniCCloud X
Biofile X

Fuente: Elaboracién Propia
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Analisis de la tabla: Segun los precios y la metodologia de cobro de las distintas empresas por sus
servicios (varian en: licencia vitalicia — licencia x arrendamiento — Soporte Técnico) entre las 3
con el precio més caros se encuentran Avances, Software Médico y Cliniccloud.

e Tiempos de respuesta y reaccion

Tabla 7 Seguimiento de Contacto inicial de la Competencia

x

x

x

Fuente: Elaboracién Propia

Anédlisis de la tabla: La mayor calificacion la logran las empresas que logran contactar e informar
a los leads interesados en algun post o pagina web con mayor prontitud una vez la persona muestra
interés en ella, ya sea por correo, whatsapp o por medio de una llamada telefonica logrando mayor
impacto y confianza en las personas.

e Tipos de cliente

Grafica 5 Tipos de Clientes de la Competencia
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Fuente: Elaboracién Propia

Analisis de la tabla: En este analisis encontramos que las distintas empresas evaluadas agrupan la
mayoria de sus clientes en Consultorios Particulares, IPS y las Clinicas. Depende de la flexibilidad
y de la gama de opciones que tenga el sistema para algunas empresas se vuelve como su Unico
nicho de mercado.
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e Fuentes de contacto para generar leads

Grafica 6 Ranking por Busquedas de Posicionamiento Inorganico

ADW

Fuente: Elaboracion Propia

Anélisis de la tabla: Aca podemos apreciar las principales ofertas por Adwords en el buscador de
Google por posicionamiento inorganico por el cual entre méas cercano se encuentre al zero (0) mas
visible es entre las primeras opciones y entre mas alejado (2 o 3) requiere de una mayor busqueda
para dar al sitio web de esa empresa.

Grafica 7 Uso y respuesta rapida en e-mail MKT
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Fuente: Elaboracién Propia

Analisis de la tabla: Para este caso, entre mas cerca se encuentre la barra al No.1 mas inmediata es
la respuesta por correo acerca de cualquier solicitud, cotizacion o consulta hacia la empresa.
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Grafica 8 Estructura y Preparacion Paginas Web
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Fuente: Elaboracion Propia

Analisis de la tabla: Escala del 1 al 10 en cuanto a mejor puntuacion para pagina web en cada una
de las empresas a considerar, se tomo en cuenta variables como: disefio novedoso y comodo, rubros
en la pagina, blog informativo y preguntas frecuentes, espacio visible para generar un contacto,
planes, paquetes y precios, credibilidad y soporte de la empresa en el mercado.

Grafica 9 Redes Sociales Potenciales
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Fuente: Elaboracién Propia

Analisis de la tabla: En este grafico apreciamos la red social que tiene mas peso y reconocimiento
entre el segmento de mercado para cada uno de los casos. Depende de frecuencia de sus pots,
reacciones de ellos, contenido en general, cantidad de seguidores y perfil informativo. Se tomo en
cuenta Facebook, Instagram y LinkedIn.



26

Conclusiones

e Sin lugar a duda Software Médico ante la competencia es una de las mas representativas y
ejemplares en el mercado por su compacta oferta con un servicio integral y comprometido
en todos los aspectos.

e Una de las principales incidencias en el momento de la compra es el alto precio que tiene
Software Médico en el mercado frente a los demas, solo comparable con Avances entre los
cuales lideran con los precios més altos.

e En cuanto el modelo o planteamiento del negocio al posible cliente (lead) aun Software
Médico tiene cosas por mejorar para tratar de superar esas primeras etapas las cuales se las
esta ganando Avances y Agendapro.

3.2. CONOZCA LA DEMANDA DE SU SERVICIO
Para conocer las exigencias, comportamientos y las tendencias, debemos conocer que es lo que
quieren los clientes en el mercado objetivo, saber si nuestro servicio se adapta totalmente al
mercado e identificar la dinamica del mismo.

El tema de la competencia es otro importante factor por revisar, ;Quién suple la demanda
actualmente?, ¢Cual es la distribucion del mercado actual? ;Como es la participacion de los
principales actores?, ;Cuél es el tamafio del mercado?

Finalmente, un conocimiento mas detallado el cual conocemos por segmento objetivo. ¢Cuéles
son las caracteristicas del mercado objetivo o potenciales compradores?

3.2.1. Nuevas tendencias del sector salud debido a la actualidad del covid-19 en
sistemas informaticos
Debido al enorme problema sanitario y social que representa esta nueva pandemia hoy por hoy la
recomendacion es la de permanecer en el domicilio como una de las medidas epidemioldgicas mas
importantes en cuanto a distanciamiento y confinamiento social, imprescindibles para tratar de
controlar la difusion del virus.

Todos sabemos que los centros médicos no dejan de ser entornos de riesgo donde la posibilidad
de contagio es muy resefiable y de hecho, ahi estan las cifras de personal sanitario contagiado por
este agente infeccioso que al parecer amenaza con permanecer en nuestras vidas o por lo menos
por una temporada extensa.

Este entorno de aislamiento necesario es una oportunidad para poner en valor la relevancia de la
medicina no presencial, de aquella que nuestros profesionales sanitarios pueden realizar en la
distancia sin ningun riesgo ni para el paciente ni para ellos mismos en términos de salud. Por otro
lado, el hecho de atender a los ciudadanos desde el domicilio sin necesidad de desplazarse a la
consulta supone sin duda un alivio a la creciente presion asistencial que existe en este momento
liberando tiempo y espacio para aquellas personas que mas lo necesitan.
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Es por ello que la telemedicina o teleconsulta es ya una realidad y se esta convirtiendo en una
alternativa a la hora de ofrecer servicios sanitarios de alta calidad.

Debido a que esta novedad del 2020 nos forzé a todos un cambio en nuestro estilo de vida y yo
hace afios conocia del tema sobre la telemedicina, junto a la coordinadora del area de produccion
y el gerente de la empresa consideramos poner este tema en la mesa.

Dias despues de discutir esta alternativa u oportunidad para la crisis en la que entrabamos el mes
de Marzo como conclusion se inici6 un trabajo en equipo a distancia, ya practicamente cuando el
gobierno de Colombia habia tomado la decision de realizar “el aislamiento preventivo” que luego
se convertiria en cuarentena.

Todo el montaje del nuevo mddulo lo realizaron en el area de produccion y en mi caso obtuve la
tarea de hacerle seguimiento a la competencia sobre esta nueva tendencia e investigar sobre
empresas alternas que ya lo implementaban y vendian en el mercado. Puse bajo evaluacion las
empresas del analisis anterior las cuales consideramos como competencia directa (Se dedican
especialmente a Software para gestion clinica y de pacientes) ya que anunciaban el lanzamiento
de Telemedicina como alternativa. Junto a ello también tenia el compromiso de analizar la
competencia indirecta, como aquellas empresas que se dedican a la Telemedicina la cual es
especializadas en sus variedades y ya viene practicandolo en el mercado hace afos.

Luego de un seguimiento y analisis por distintas fuentes logro agrupar la informacion adquirida
de la siguiente manera:

Tabla 8 Modelo de Negocio Telemedicina

PRODUCTO APERTURA AL MERCADO MARKETING IMPLEMENTACION
COMPETENCIA DIRECTA _|FACILIDAD | NORMATIVA [AVANCE NACIONAL _[TIPO DE CLIENTES INTERNACIONALWEBINAR _[POST CITAG ATENCION [CONSOFT__|SIN SOFT
M 3 3 3 3 3 1 3 3 3 3 28
Agendapro 3 2 1 2 2 3 3 3 2 1 22
SICME 0
Sanadrive 3 B
Medifolios 0
Avances 3 3
Hospitec 0
CliniCCloud 2 2 2 2 3 2 0 2 3 1 19
Biofile 1 3 1 3 3 1 2 2 2 18
PRODUCTO APERTURA AL MERCADO MARKETING IMPLEMENTACION
COMPETENCIA INDIRECTA |FACILIDAD | NORMATIVA | AVANCE NACIONAL _|TIPO DE CLIENTES INTERNACIONALWEBINAR _|POST CITAG ATENCION [CON SOFT__|SIN SOFT
CARECLOUD 3 3 3 3 3 1 0 3 2 3 24
ZEUS 3 1 2 3 1 0 2 2 1 15
NETUX 1 2 2 0 0 1 2 8
SALUDTOOLS 3 3 3 3 3 1 0 3 2 3 2
DOCTORALIA 0
VYDYO 3 2 1 10
MEDICALSOFT 3 3 3 3 2 3 0 3 3 1 24
CONSULTORSALUD 3 3 3 3 3 3 3 2 3 s [

Fuente: Elaboracién Propia

Analisis de la tabla: Software Médico ha logrado consolidar el modulo de la Telemedicina en un
tiempo muy corto y el trabajo en equipo que se ha venido ejecutando ha dado muy buenos
resultados logrando brindar una herramienta muy facil, que cumple la normay ofrece el desarrollo
digital de las tareas necesarias para llevar a cabo una consulta por este medio virtual.

Se ha logrado acogida de leads en Peru, Ecuador, Boliviay Costa Rica al igual que un buen impacto
a nivel nacional con la ayuda del marketing digital y una de las mejores cosas es que se puede
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adquirir unificado sin necesidad de tener el software lo clal esas caracteristicas lo sitian como una
de las mejores opciones en el mercado.

3.2.2. Segmentacion demografica en profesionales de salud
A nivel nacional la estimacion de mercado es de $66.958.000 dolares americanos y a nivel
internacional (Per0) la estimacion es de $43.965.000 dolares americanos.

llustracion 1 Segmentacion Demografica de Clientes Potenciales

Aprox. 15.838 IPS Aprox. 10.395 IPS
($47.514.000) + ($31.185.000)
Aprox. 38.942 CP Aprox. 25.560 CP
($19.471.000) = ($12.780.000)=
$66.958.000 USD $43.965.000 USD

Fuente: Elaboracién Propia

Los leads conseguidos por nuestras campafias han sido en general IPS o Centros Clinicos en
busqueda de sistemas que ayuden a agilizar y hacer mas faciles cientos de tareas repetitivas al dia
en donde un considerable nimero de estos establecimientos puede atender a mas de 100 personas
al dia.

Tanto las IPS como los CP se encuentran principalmente ubicados en los siguientes departamentos:

- Junin, solicitan en mayor parte Software para manejo de HC.

- Lima, suelen buscar ambos sistemas.

- Cuzco, solicitan en mayor parte Software para manejo de HC.
- Amazonas, solicitan en mayor parte Software de Telemedicina.
- Arequipa, suelen buscar ambos sistemas.

3.2.3. Segmentacion Psicografica
Se considera clasificar el “Buyer persona” del mismo modo a los clientes en Per( ya que la cultura,
los intereses, poder adquisitivo y situacion actual son bastantes similares en ambos paises.
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Tabla 9 Buyer Persona

Perfil del C MN no masivo MASIVOS

Segura

Caprichosos
PERSONALIDAD Perfeccionistas

Gomelo

Autoritarios

Crueles

Crecimiento de empresa

Buen servicio al cliente

Control de negocio

Personalizacion

MOTIVACIONES
Eficientes
Generacion de Estatus
Que los consientan
Estética
Contratar una empresa débil
TEMORES

Que el sistema no les sirva

Tiene convenios
Tiene plata
Tienen experiencia

CIRCUNSTANCIAS

Estratos: 5-6
Fuente: Elaboracién Propia

3.3. EVALUE SU CAPACIDAD EMPRESARIAL
Hay que tomar como punto de referencia como esta la capacidad de exportacion de la empresa,
validar el potencial del servicio e identificar el factor diferenciador, de igual manera determinar
cudles son las fortalezas y debilidades del servicio y de su empresa

3.3.1. Marketing Mix
e Sobre la compafiia

Software Médico es un sistema para la administracion medica, especialmente disefiado para
médicos generales o especialistas de centros médicos, IPS, laboratorios. Con esta aplicacion podras
tener agenda de citas, historia clinica personalizada de tus pacientes, generacion de RIPS y CUPS,
impresion de reportes, autorizaciones, remisiones, formulas médicas, consulta de vademécum,
manejo financiero de tu negocio, entre otros modulos especializados.

Totalmente personalizable de acuerdo con sus necesidades, e inclusion de nuevas caracteristicas
de ser necesario.

e Propuesta de valor
Caracteristicas primordiales de Software Médico

- Sistema que permite customizaciones segun necesidad.
- Personal dispuesto a brindar un Soporte Técnico eficaz. Se recibe la solicitud por teléfono
para poder comprender al cliente.
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- Conocimientos en salud en diversas especialidades
- Garantia y credibilidad al pablico contando con aliados, patrocinadores y certificaciones

- Certificaciones ISO 9001 y ISO 27001.

Alianzas, socios y reconocimientos de Software Medico

- MinTIC

- MinComercio

- INNpulsa

- FONADE

- SENA

- Apss.co

- Camara de Comercio Bucaramanga

- Certificaciones: 1SO 9001 e ISO 27001
- Socios: Datayco, Factural, Epayco, PayU

Tabla 10 Debilidades y Fortalezas

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Falta de conocimiento y aplicabilidad en la
normativa peruana

Servicio acreditado y certificado nacional e
internacionalmente

Presenta a veces fallas repetitivas en diferentes
sistemas por configuraciones externas

Instalado en la nube, lo que ofrece un acceso
remoto

La capacidad de cubrimiento en Soporte
Técnico no es lo suficiente efectiva y oportuna
en algunos casos

Soporte técnico de manera inmediata en
horarios laborales establecidos

No se ve el valor agregado ante la competencia

Software personalizable y escalable

Falta de organizacién en tiempos de entrega
con proyectos o adicionales

Un grupo de trabajo y un sistema confiable y
seguro

Fuente: Elaboracién Propia
PRODUCTO

Descripcion del servicio

Es un sistema digital con diferentes programas para la administracién medica el cual se encuentra
instalado y disponible en la nube para el uso de cualquier persona que cuente con el acceso propio
de usuario y contrasefia en cualquier parte del mundo siempre y cuando este conectado a internet,
la finalidad es que con un uso préactico y sencillo se pueda archivar, organizar y ejecutar la historia
clinica de los pacientes y realizar muchas tareas mas.

Este servicio prestado por Integra Web Ingenieria S.A.S con Software Medico le permite al cliente
la opcion de personalizar y ajustar el programa como desee ya que tiene la posibilidad de afadir
modulos adicionales ya existente o incluso crear otros nuevos de ser posible para disponer de un
sistema mucho més robusto y completo, segun el caso.
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Como propuesta de inicial en la presentaciones comerciales de Software Médico se ofrece un
paquete basico que es mas comunmente es adquirido por Consultorios Particulares e IPS de nivel
I (complejidad baja) el cual incluye los modulos necesarios para que un negocio como estos
cumpla con las actividades basicas a diario y el registro-seguimiento de todos sus pacientes.

llustracién 3 Paquete Basico de Software Médico

Secretaria Médico Remisiones

Pacientes Historia Medicamentos

Clinica

ggl;rtlgsario Consultas Incapacidades

Administradoras Procedimientos Fotos y archivos

Autorizaciones Firma Digital Tarifas

RIPS CIE10y CUPS Reporte de
atenciones

Fuente: INTEGRA WEB INGENIERIA S.A.S

Sin embargo, en la mayoria de los casos los clientes optan por comprar Modulos Adicionales que
son ofrecidos segun la especialidad médica del Consultorio o IPS, el cual requiere ciertas
funcionalidades especificas o incluso el cliente sugiere una necesidad adicional en el momento de
la cita de presentacion comercial. Hay mas de 50 mddulos existentes pero los mas usados son:

Madulos adicionales de SM

Tabla 11 Top Médulos Adicionales

FACTURACION OBSTETRICIA — SEGUIMIENTO FETAL

CITAS ESPECIALIZADAS (PARA
REHABILITACION) (NO AJUSTABLE)

JUSTIFICACION NO PBS

ENFERMERIA (AUXILIAR) NOTAS SENCILLAS

JUNTA MEDICA, TERAPEUTICA O DE CTC.

ENFERMERIA (AUXILIAR) NOTAS DE
ADMINISTRACION DE MEDICAMENTOS (NO
AJUSTABLE)

PROTOCOLOS DE MEDICAMENTOS (NO
AJUSTABLE)

MEDICO — CONSULTA EXTERNA

PROTOCOLOS DE INSUMOS (NO AJUSTABLE)

MEDICO — MEDICINA LABORAL

TERAPEUTAS - ASISTENCIAL

PROTOCOLOS DE SOLICITUDES (NO
AJUSTABLE)

ODONTOLOGIA

GRAFICAS DE CRECIMIENTO

INDICE DE O’LEARY

IMAGENES Y ARCHIVOS EN CONSULTAS O
PROCEDIMIENTOS (NO AJUSTABLE)

GRAFICACION DE DATOS

REGISTRO ANESTESICO

MANIPULACION DE IMAGENES

PROMOCION Y PREVENCION

PLANTILLAS DE TEXTO PARA CAMPOS DE
ATENCION

LABORATORIO CLINICO

TOMA DE MUESTRAS

PLANTILLAS DE PROCEDIMIENTOS Y
FORMATOS DE CONSULTA ADICIONALES

ADMINISTRADORA

ESCALAS

REPORTES ADICIONALES

PARACLINICOS DETALLADOS

RESOLUCION 256 DE 2016

CONSENTIMIENTO INFORMADO

RESOLUCIONES ADICIONALES

FIRMA DIGITAL PACIENTE Y ACUDIENTE

COMUNICACION INTERNA CHAT

Fuente: Elaboracion Propia
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PRECIO

El precio para el servicio de Software Medico varia bastante segun las especificaciones del cliente
ya que puede ser clasificado como Consultorio Particular o IPS, Laboratorio, Clinica, Veterinaria,
Universidad, etc y a su vez el contenido y precio segun la especialidad médica del profesional hace
que la propuesta tenga un precio particular. A continuacion, daré a conocer precios promedio en
de forma general para el 2020:

Licencias Vitalicias

El precio de una licencia vitalicia se compone del tipo de propuesta elegida para cada especialista
o institucion médica en donde se puede elegir desde un paquete basico hasta un paquete full segun
el gusto y la necesidad del cliente. Complementario a ello el valor de una licencia vitalicia también
va compuesto de los mddulos adicionales requeridos durante el proceso de cierre de venta. Todo
en conjunto se paga una sola vez en la vida (se programan pagos hasta en 6 cuotas mensuales
iguales) con tal de que el o los especialistas gocen de esta herramienta de por vida.

Precios promedio paquetes:

Consultorio Particular (Paquete Basico, Paquete Mejorado): $1.200.000 - $1.700.000
IPS (Basico, Mejorado, Full): $3.500.000 — $5.500.000 - $8.000.000

Telemedicina Consulta Externa (5, 10 profesionales): $1.5000.000 - $2.500.000
Telemedicina Interactiva Express (5, 10 profesionales): $2.800.000 - $3.800.000

Precio vitalicio modulos adicionales méas adquiridos con Software Médico:

- Facturacion electronica + paquete de 1000 documentos: $800.000 + $200.000
- Firma digital paciente y acudiente: $400.000

- Reportes adicionales: $300.000

- Resolucién 256 del 2016: $500.000

- Usuario adicional: $200.000

- Plan p&p con formato RES3280: $1.000.000

- Soporte Técnico y mantenimiento a distancia
CP: $400.000
IPS (5, 10, 20 usuarios): $1.200.000, $1.800.000, $2.500.000
- Almacenamiento en la nube (3Gb, 5Gb, 10Gb): $250.000, $300.000, $500.000
- Hosting: $300.000
- Dominio: $164.000
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PROMOCION

La manera en que Software Médico logra captar leads de buen valor y asignar citas comerciales es
por medio del Marketing Digital y el Marketing Offline.

Antes de cualquier accion o idea a ser ejecutada el departamento comercial por medio de reuniones
mensuales se concreta camparias al inicio de cada mes para darle un orden a las ideas y lograr asi:

- Definir medios

- Definir Publico

- Definir Mensaje

- Definir Interaccion Esperada.

Marketing Digital

El Marketing Digital o e-marketing es usado como la herramienta principal para dar a conocer
Software Médico, se lleva a cabo en medios digitales y redes sociales para interactuar por los
diferentes medios con todas las personas que logren ser impactadas en las campaiias y asi logramos
cautivar a los que podrian ser nuestros clientes con el debido proceso. Se utiliza publicidad online,
con plataformas y redes sociales. Entre ellas estan:

Publicidad Online: utilizada para ofrecer publicidad y anuncios en el buscador de Google.

Las 3 herramientas mas usadas son:

llustracion 4 Feed del Facebook

Py Facebook: Se maneja red social filtrando el tipo de usuarios que
@ . estan interesados en el software médico (Rango de edad y
Software Médico . , . . , ,

s o profesionales de la salud). El pablico de interés en areas como:
Laboratorio, Neuro-rehabilitaciones, Estética, Psicologia y
Psiquiatria, Optometria y General. Se realiza disefio de piezas y
videos (de acuerdo con la especialidad).

La plantilla se crea dependiendo del mensaje que se quiere
mostrar al cliente en la pagina Facebook y presenta un link para
agendar citas. Adicionalmente, se disefia el formulario en
donde se va a registrar el cliente.

W FACTURACION
| Q. ELECTRONICA

Fuente: Facebook



lustracion 5 Feed del Instagram

nstoguam APEOO

Fuente: Instagram

llustracion 6 Pagina Web

Saftware
Meédica

SOFTWARE MEDICO PARA LA GESTION DE HISTORIAS CLINICAS

B ¢Qué es?

o v
1 : médico

BENEFICIOS DESOFTWARE MEDICO
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Instagram: Es la plataforma que méas se usa junto a Facebook
para subir contenido creativo, informativo y novedoso pues
logra captar visualmente a médicos particulares y especialistas
que son fans de este tipo de redes sociales.

Por lo general son personas que a primera vista buscan una idea
y disefio que los capte y atraiga para en la descripcién del post
entrar a ver en mas detalle. En particular, Instagram es otra
forma que usa Software Medico para hacer branding y atraer
clientes a la pagina web.

Adwords: usada para ofrecer publicidad y anuncios en el
buscador de Google. Estos se configuran con palabras claves en
forma de texto y se programan para que en el buscador Google
aparezca los anuncios de acuerdo con lo que busca el cliente.

Para la mayoria de las palabras claves pactadas en la
configuracion semana mensual se busca el aterrizaje del lead a la
pagina web dénde puede encontrar diverso contenido de la
empresa, desde los médulos y productos ofertados hasta un blog
de notas con informacion de interés y actualidad en el mundo de
la salud y bienestar.

Fuente: www.softwaremedico.com.co

Otras herramientas complementarias, pero de menor impacto son:

e Mailchimp: Se sube informacion a Mailchimp y se empieza hacer campafias, por medio
de plantillas que se envian a los posibles clientes, por medio de correos electronicos. Las

plantillas pueden variar,

dependiendo la campafia y de lo que se quiera mostrar, Estas

contienen informacion de las caracteristicas del producto (Software Médico), teléfono de
contacto y a adicionalmente un link para agendar citas para la presentacion del producto.
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e Calendly: Funciona como calendario de eventos y se puede vincular con los clientes por
medio de cuentas de Google. Esta plataforma se programa de acuerdo con la necesidad de
la empresa. Las opciones que tiene son las de configurar el tiempo que hay de una cita a
otra, el dia, el tipo de evento (privado o publico), la duracién, los dias que se estd
disponible, preguntas que se le hace el cliente (nombre, teléfono, tipo de institucion,
especialidad y necesidad)

e Correo: Se maneja base de datos del ministerio de salud y se filtra de acuerdo al cliente
potencial, como: Hospitales, médicos particulares y segun su especialidad. La informacién
ya filtrada por la base de datos se maneja 25.000 usuarios de cualquier parte del pais.

e Linkedin: Como red social empresarial es la menos usada dentro de Software Médico pero
el contenido al que se le apunta es dirigido y mas explicito pues va hacia los especialistas
de las distintas ramas de la medicina en Colombia con un perfil serio y profesional
mediante esta plataforma.

Recientemente se contrato un experto hindl para el manejo y la optimizacion del SEO “Search
Engine Optimization” que tiene como objetivo ranquear la posicion de nuestras paginas en los
resultados naturales cuando las personas buscan por palabras claves en los distintos medios. Se ha
buscado durante este acompafiamiento mejorar ese aspecto ya que es un campo demasiado
competitivo de donde necesitamos el apoyo de un especialista en SEO para mejorar esos
resultados.

Al igual que la estrategia de mejoramiento nombrada anteriormente se esta trabajando en una
mejora continuo del SMO “Social Media Optimization” con un consultor de una agencia grafica
en Bucaramanga llamada Vigrafik, el objetivo es ampliar un poco mas el desempefio en las redes
sociales, el impacto al buyer persona y un mejoramiento en la estrategia del posicionamiento por
lo cual gran parte de este trabajo va en conjunto con el SEO ya que el alcance de este es esencial
para cualquier estrategia de Marketing Digital

Marketing Offline

Son las interacciones interpersonales con clientes de manera tradicional, en la que usamos una
comunicacion mas personalizada y asistida para incluso promocionar y lanzar nuestras acciones
en el Marketing Online.

La mas provechosa en sentido de branding y demostraciones de los servicios ha sido por medio de
los “Stands™ en eventos. Este afio se tenia estimado participar en 2 eventos de talla internacional
los cuales se han suspendido por la actualidad de la pandemia ya que no permite aglomeraciones
de personas en un mismo establecimiento, estos eran:

e 7° Feria Internacional de la salud Meditech 2020 (nuevas tendencias, desafios y retos en la
medicina) el cual iba a ser desarrollado en las instalaciones de Corferias en Bogota del
14/07/2020 al 17/07/2020.
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e VII Simposio Internacional de actualizacion en pediatria (Pediatria) el cual iba a ser
desarrollado en Centro de Convenciones Cartagena de Indias-CCCIl del 2/7/2020
04/07/2020.

Adicional a ese campo masivo de contactos, dia a dia se trabaja por medio de correos, chat,
Ilamadas y presentaciones online de nuestros servicios con referidos por clientes antiguos o cuando
un lead (persona que llena algun tipo de formulario en busqueda de una informacion) muestra
interés por lo que ofrecemos.

Puntos de contacto con leads

La persona ve la camparia

La persona llena el formulario de Landing

La persona chatea por Facebook, Instagram, Linkedin, Pagina web
La persona responde correo

Etapas de contacto con los leads
1. Se programa y se realiza el lanzamiento de Campafas
2. El lead interactta con la campafia por alguno de los medios anteriormente descritos
3. El lead solicita informacion por cualquier fuente

4. El personal en area de ventas agenda una cita (llamada, calendly, mensaje) la cual
previamente ha pasado por con un contacto, perfilamiento y asignacion de estado.

5. Confirmacidn de cita (24 horas y 1 hora antes)

6. Envio formal de la propuesta comercial

PLAZA/DISTRIBUCION

La modalidad de exportacion para este servicio es la de Suministro Transfronterizo puesto que el
servicio es producido en Colombia y ni el exportador como el comprador tienen la necesidad de
moverse. El servicio es trasladado por medio de la tecnologia SAAS (Software as a Service) y la
nube (Cloud).

Software Medico al ser un servicio informatico y de la “red” dispuesto para el uso de sus usuarios
en cualquier parte del mundo opera en cualquier lugar y dispositivo con conexion a internet de
forma intangible. Su funcionamiento y operabilidad se basa en 3 factores principlamente:

1. Un dominio, el cual es un nombre, direccién o el sistema el cual se registra de manera
anual con el fin de identificar el uno del otro. Ej: www.softwaremedico.com.co

2. Un hosting o alojamiento web que es un conjunto de servicios que se pueden usar con
cualquier dominio, pero que son independientes uno de otro. Un hosting comprende el uso
de un espacio en un servidor para poder alojar una pagina web, cuentas de correo, bases de



http://www.softwaremedico.com.co/
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datos, etc. Ej: Servidor de Amazon el cual es compartido por las distintas plataformas de
Software Médico

Un servidor en la nube es una infraestructura fisica y/o virtual eficaz que almacena el
procesamiento de informacién y aplicaciones. Software Medico trabaja con unos de los
servidores de Amazon en donde la central esta ubicada en Estados Unidos. La
funcionalidad buscada de virtualizacion es la de dividir un servidor fisico (de metal
desnudo) en varios servidores virtuales. Las organizaciones como Amazon utilizan un
modelo de infraestructura como servicio (laaS) de computacion en la nube para procesar
cargas de trabajo y almacenar informacion que entre en los Softwares o aplicaciones
creadas por Software Medico. Pueden acceder a las funciones del servidor virtual de forma
remota a través de una interfaz en linea.

4. DISENE SU ESTRATEGIA EXPORTADORA

4.1 Precios para el mercado peruano
Los precios establecidos para el mercado peruano tendran un alza del 50% del valor en COP y
cada uno de ellos se dividira en 3000 para arrojar un resultado en USD. Son precios fijos al publico
pero en el momento de asistir a una presentacion virtual de manera personalizada puede llegar a
tener el prospecto hasta un 20% de descuento al igual que el caso colombiano.

Segun lo descrito anteriormente los precios en délares americanos serian los siguientes:

Precios promedio paquetes en (USD):

Consultorio Particular (Paquete Basico, Paquete Mejorado): $600 - $850
IPS (Basico, Mejorado, Full): $1.750 — $2.750 - $4.000

Telemedicina Consulta Externa (5, 10 profesionales): $750 - $1.250
Telemedicina Interactiva Express (5, 10 profesionales): $1.400 - $1900

Precio vitalicio mddulos adicionales més adquiridos con Software Médico (USD):

Facturacion electrdnica + paquete de 1000 documentos: $400 + $100
Firma digital paciente y acudiente: $150

Reportes adicionales: $150

Resolucion 256 del 2016: $250

Usuario adicional: $100

Plan p&p con formato RES3280: $500

Otros (USD):

Soporte Técnico y mantenimiento a distancia

CP: $200

IPS (5, 10, 20 usuarios): $600, $900, $1.250

Almacenamiento en la nube (3Gb, 5Gb, 10Gb): $109, $150, $250
Hosting: $150

Dominio: $82
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4.2.Modo y canal de exportacion

Para exportar este servicio a PerQ lo primero es tener claro en que modalidad se clasifica ya que
los 4 modos que plantea la OMC son la columna vertebral de la industria de servicios de
exportacion.

Software Medico haria parte de la exportacion de servicios en el sector de la industria 4.0
e Software y tecnologias de la informacién BPO
La modalidad de exportacion para Software Medico es:

e Modo 1: Suministro Transfronterizo puesto que el servicio es producido en Colombia y ni
el exportador como el comprador tienen la necesidad de moverse.

llustracién 7 Canal de Distribucién para Software

En cuanto al canal de exportacion el servicio es
trasladado por medio de la tecnologia SAAS (Software
as a Service) y la nube (Cloud).

Fuente: Xpresanet

4.3.Promocion de Software Médico en Peru

La promocién inicial en el vecino pais va a ser por medio del Marketing Digital ya que conocemos
lo eficaz que puede ser esta poderosa herramienta para hacernos conocer en un nuevo mercado y
todavia mejor lograr un posicionamiento respetable en el &rea en donde esperamos tener los
siguientes resultados:

1. Garantizar una fuerte presencia en internet

Construir una audiencia peruana de calidad

Hablar con el publico objetivo en la hora acertada

Sobresalir ante la competencia local y extranjera

Manejar una inversion baja en el primer trimestre

Analizar resultados obtenidos y comparar proporcionalmente con Colombia

ok wn
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Ejemplo de piezas graficas a usar:

llustracion 8 Piezas Graficas

Software Médico

Adaptado a tus necesidades

pensado y creado
para el bienestar
de un buen servicio
médico y su
comodidad.

Software

Médico

Asesoriay
acompafniamiento
desde primer momento

Software
Médico

NNpuisa | % 5

CONTACTENOS

Software 3006310362
Medico

NUEVO
MODULO DE

&

CAPTURAS DE PANTALA, FIRMA OoonBican
NORMATIVA - GUARDE VIDEO.
FACIL USO - PAGOS ONLINE
CERTIFICACION 1SO 9001 - 27001

CAPACITACION Y SOPORTE TECNICO

Funcionalidades
Software Médico

Telemedicina
interactiva

POR QUE UTILIZAR SOFTWARE MEDIC

7 ANOS EXPERIENCIA PACIENTES - CITAS = HC - CIE10 - CUPS - CUMS - RIPS

Fuente: Elaboracion Propia
Plan de Marketing Digital especifico para Peru

Se va a pautar un plan similar al usado en Colombia puesto que las dos naciones tienen bastantes
similitudes demograficas y psicograficas donde el comportamiento y perfil del Buyer Persona
resulta siendo muy cercano por lo cual los resultados proyectados se esperan sean muy similares a
los conseguidos en las camparfias pactadas mes a mes en Colombia. Inicialmente los resultados
semanales no van a ser de la misma cantidad puesto que somos nuevos en ese mercado, pero se
espera que el tipo de leads no sean errados si no que por el contrario cumplan con un perfil deseado.
Lo dicho anteriormente se va a lograr con una planificacion paso a paso que en resumidas palabras
seria:
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1. Andlisis
- Situacion digital interna y situacion digital externa
- Matriz DAFO
- Tendencia actual

2. Objetivos
- Definir objetivos Smart
- Pautar objetivos de corto, mediano y largo plazo

3. Estrategias y Tacticas
- Estrategias (segmentacién y a que ubicacion para tal tema o servicio ofrecido)
- Tacticas (herramientas como piezas graficas, video, brochure)
- Impacto de estrategias y tacticas en los objetivos

4. Plan de Accion
- Calendarizacion semanal, mensual y semestral

5. Medicion de resultados
- Medicion del ROI
- Informe semanal y mensual con métricas y KPIs
- Correccion de errores y repeticion de acciones efectivas

4.4.Estrategia de Incursion al Mercado peruano

4.4.1. Consideracion del Product/Market Fit en Peru

El producto/market fit es como tal la aceptacion de nuestro servicio de Software Médico en un
nuevo destino, el como encaja y se complementa el servicio adecuado en el mercado adecuado,
tener una idea mas clara de cuantas personas estarian dispuestas a pagar por nuestro servicio y por
supuesto estar seguro de que lo que ofrecemos esta dando soluciones practicas y sencillas al
mercado para validar nuestra presencia en ese terreno.

El punto al que se busca llegar en 2 afios es introducirse exitosamente en el mercado peruano y
lograr que la demanda de nuestros servicios aumentes exponencialmente.
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llustracion 9 Product Market Fit

Product:

I Product-Market Fit I

Underserved Needs
Market:

Fuente: The Lean Product Playbook — Dan Olsen

Para lograr la meta propuesta en Per( primero debemos aunar estos tres importantes puntos:

e Un producto que soluciona la necesidad en que la gran mayoria tiene de digitalizar en un
sistema unificado todos sus procesos con los pacientes.

e Un cliente que busca solucionar ese problema principal y los modulos adicionales en
nuestra oferta quedan en observacion.

e Un amplio mercado, destino dénde el abanico de posibilidades es bastante grande si
consideramos

e la cantidad de posibles clientes a los que podriamos entrar con el Software u otros
productos complementarios (2.395 IPS y més de 20.000 consultorios médicos)

Si se logra alinear de forma adecuada la propuesta de valor que ofrece Software Médico con sus
servicios con las necesidades que manifiesta el mercado peruano con un suficiente espacio y
variedad de interaccidn nuestra Startup tendria éxito en dicho destino.

Un ejercicio interno implementado con el cual descubrimos que tenemos Product/Market Fit fue
por medio de una escala de Net Promote Score (NPS) en donde en una encuesta con 20 de los
mejores clientes actuales el 90% se ranqueo con 8-9 puntos (0 a 6 detractores, 7 a 8 pasivos, 9 a
10 promotores), en donde todo rodeaba a la pregunta de, ;Qué tan conforme estas de recomendar
Software Médico a tus colegas?

4.4.2. Definicion del North Star Metric para Peru

Es vital tener claro cual va ser la métrica a seguir durante todo el proceso de incursion en un
mercado nuevo como lo es el de Perd, todo el equipo de trabajo que se vea involucrado en alcanzar
dicho objetivo debe esforzarse por lograr las metas asignadas y trabajar en pro al NSM (North Star
Metric)
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NSM de SM = Productos entregados

¢Por queé es Productos Entregados?

La métrica siempre debe ser un indicativo en donde el usuario ha experimentado el valor principal
de tu producto y Software Médico al lograr 1 o + productos entregados ha logrado:

e Laparticipacion del cliente en todo el proceso de Marketing, Ventas y Produccion en donde
interactda con distintas personas y medios encaminados a dar el mejor servicio posible y
hacer sentir al cliente el pode de customizacion y el trato de exclusividad que se le da en
donde al finalizar y entregar el producto el cliente efectivamente ha interactuado con la
plataforma digital y se siente a gusto de la entrega final.

e Al trabajar en pro de “productos entregados” y al sumar uno tras otro nos da un indicio de
que la estrategia en el nuevo mercado va por un buen camino después de determinado
tiempo.

e Esuna métrica facil de entender y de comunicar al equipo de trabajo.

e Durante el proceso de alcanzar tal meta el negocio ha logrado un enfoque y una interaccion
en algin momento para tener x cantidad de productos entregados.

4.4.3. Definicion del embudo AARRR para Peru
Grafica 10 Embudo AARRR

Vpruebanfcompran

Usuarios/clientes estdn felices con su primera experiencia. Obtienen valor de prod/

CRECIMIENTO < Retencion

Usuarios/clientes vuelven a usar el producto/servicio

Referidos
Usuarios/clientes invitan a otros a usar el producto/servicio

Revenue (Ingresos)

Hacer dinero - vender, ventas incrementales, ventas cruzadas

Fuente: apps.co
Software Médico
Adquisicion: Generacion de leads segun camparias.
Activacion: Telecontacto, hasta cotizacion.

Retencion: Proceso de decision de compra.
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Referidos: Puede ser antes o después del cierre. No necesariamente al recibir el producto.
Revenue: Cierre

4.4.4. Orden ideal de los 7 grados de libertad para SM en Peru

Como modelo de planificacion puede llegar a ser una importante herramienta para tener una mirada
maés estratégica de la empresa en la incursion de un nuevo mercado. La ejecucion y secuencia
correcta del paso a paso bajo un analisis conducira en un futuro un diagnostico de la empresa para

comprender més a fondo sus debilidades y fortalezas en ese mercado.

Con ello, Los 7 grados de libertad aporta una serie de beneficios que podemos resumir en que:

o Facilita en el cambio organizacional
« Facilita en la fusion de organizaciones

e Logra identificar como puede cambiar una empresa

e Ayudar a implementar una estrategia

Orden planteado para los 7 grados de libertad

Tabla 12 Siete Grados de Libertad

1. Vender maéas productos existentes a
clientes existentes

2. Adquisicion de nuevos clientes en los
mercados existentes

3. Crear nuevos productos y servicios

4. Desarrollar nuevos enfoques en entrega
de valor

5. Transicidn a nuevas geografias

6. Crear una nueva estructura de industria

7. Abrir nuevas areas competitivas

Fuente: Elaboracion Propia

-Aumentar tamafia/frecuencia de compra
-Precios

-Buscar nuevos segmentos/nichos de clientes y

desarrollar una nueva estrategia de Marketing
para atraerlos

-Desarrollar nuevas ofertas y mejorar las
existentes

-Analizar procesos comerciales, mejora de
calidad/eficiencia

-Desarrollar alianzas

-Expandirse a nivel nacional

-Expansion a través de fronteras, regional y
global

-Utilizar alianzas, fusiones, adquisiciones para
poder crecer

-Diversificar en nuevas industrias

5. CONOZCA LA REGLAMENTACION TRIBUTARIA DEL PAIS DE DESTINO DE

SU EXPORTACION:
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5.1 Tramites y Documentos a tener en cuenta para la Exportacion de Servicios
1. Ser una empresa constituida ante la Camara de Comercio

Empresa ubicada en Bucaramanga inscrita en esta Camara de Comercio el 2016/08/02 bajo el No.
140206 del libro 9, se constituyd la sociedad denominada INTEGRA WEB INGENIERIA S.A.S.
SIGLA: IWEB S.A.S. En la parte posterior de esta pagina queda la constancia de que es una
empresa habilitada para realizar sus distintas operaciones del Objetivo Social en el extranjero.

llustracion 10 Camara de Comercio Integra Web Ingenieria SAS

PAGINA 2
INTEGRAR WEB INGENIERIA S.A.5.

BUCARAMANGA INSCRITA EN ESTR CAMARA DE COMERCIO EL 2016/08/02 BAJO EL No
140206 DEL LIERO 8 ., SE CONSTITUYO LA SOCIEDAD DENOMINADA INTEGRA WEB
INGENTIERIA S.A.5. SIGLA: IWEE S.A.S

CERTIFICA
QUE DICHA SOCIEDAD/ENTIDAD HA SIDO EEFCORMADA POR LOS SIGUIENTES DOCUMENTOS:
DOCUMENTO NUMERO FECHA ENTIDAD CIUDAD INSCRIPC.
ACTR
003 2019/07/29 RSAMBLER GRA FLORIDABLANCE 2015%/0B/06

CERTIFICA
VIGENCIA ES: INDEFINIDA

CERTIFICRL
OBJETO SOCIAL: QUE ©POR ACTA NO. 003 DE FECHA 2019/07/29 DE RSLAMELEL GENERAL DE
ACCIONISTAS, ANTES CITADL, CONSTA: REFORMA ESTATUTOS, OBJETO PRINCIPAL: EL
DESARROLLO, FABRICACION, IMPORTACION, EXPORTACION, DISTRIBUCION, COMPRA Y VENTA
DE LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES COMERCIALES: 1. FPRESTAR LOS SERVICIOS DE
DESARROLLO, IMPLEMENTACION Y LICENCIAMIENTO DE SOFTWARE 2. PRESTAR SERVICIOS DE
ACOMPANAMIENTO, ASISTENCIA TECNICAR Y  SOPORTE EN RELACION L TECHNOLOGIR
({INFORMATICZ, SEGURIDAD ELECTRONICA, COMPUTACIONAL Y ELECTRONICZ) 3.
COMERCIALIZAR  EQUIPOS DE COMPUTO, PERIFERICOS, DISPOSITIVOS ELECTRONICOS Y
TECNOLOGICOS. 4. COMERCIALIZAR Y/0 ELABORAR PRODUCTOS O SERVICIOS RELACIONADOS
L LA TECNOLOGIA. 5. PRESTAR SERVICIOS DE HABILITACION ¥ ASESORIA L CONSULTORIOS
PARTICULARES DE SALUD, CENTROS MEDICOS, IPS, HOSPITALES Y CLINICAS. 6. PRESTAR
SERVICIOS DE CONSULTORIA INFORMATICAS, SEGURIDAD ELECTRONICA, COMPUTACIONAL Y
ELECTRONICA. 7. PRESTAR SERVICIOS DE INTERVENTORIA EN PROYECTOS INFORMATICOS.

8. PRESTAR SERVICIOS DE  ASESORIA EN INFORMATICR, SEGURIDAD ELECTRONICA,
COMPUTACIONLL ¥ ELECTRONICA. 9. DESARROLLO DE PROYECTOS INFORMATICOS. 10.
PRESTAR SERVICIOS RELACICNADOS A  DISENO GRAFICO Y AUDIOVISUAL, 11. FPRESTAR
SERVICIOS DE CONSULTORIAL EMPRESARTAL. 12. COMERCIALIZAR PRODUCTOS RELACIONADOS
L ACTIVIDADES EMPRESARIALES, TALES COMO INSUMOS, DOTACIONES, DISPOSITIVOS,
EQUIPOS Y MAQUINARIA, 13. PRESTAR SERVICIOS VIRTUALES DE CUALQUIER INDOLE. 14.
LA SOCIEDAD PODRA LLEVAR CARO, EN GENERAL, TODAS LAS OPERACIONES, DE CUALQUIER
NATURALEZA QUE ELLAS FUEREN, RELACIONADAS CON EL OBJETO MENCIONMADO, AsI como
CUALESQUIERA ACTIVIDADES SIMILARES, CONEXAS O COMPLEMENTARIAS O QUE DPERMITAN
FACILITAR O DESARROLLAR EL COMERCIO O LA INDUSTRIA DE 1A SOCIEDAD. ASi MISMO,
PODRA REALIZAR CUALQUIER OTRA ACTIVIDAD ECONOMICA LICITA TANTO EN COLOMBIA COMO
EN EL EXTRANJERO. AST MISMO, PODRA REALIZAR CUALQUIER OTRA ACTIVIDAD ECONOMICA
LICITA TANTO EN COLOMBIL COMO EN EL EXTRANJERO.

Fuente: Camara de Comercio
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En el RUT figura de la siguiente manera:

Inscripcién del RUT ante la DIAN como exportador

[ ]

e 55. Forma: Directo e Indirecto

e 56. Tipo: Servicios

e 57. Modo: Movimiento transfronterizo
[ ]

54. Cédigo: Casilla 1 (Importador) Casilla 2 (Exportador)

llustracion 11 RUT INTEGRA WEB INGENIERIA SAS
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58. CPC: Clasificacion central del producto por ser Software en el &mbito de medicina

v w w e w1 a w = w |
IDENTIFICACION
24 Tipo de contribuyents: 25. Tipo de documentoc 26. Namero de Identificacion: 27. Fecha expedicion:
P [
Persana juridica [1] L[] LT VNTATLIYIT] | | [ |
Lugar de expedicion 28. Pais: 249, Departarmento: 30. ‘CrsdadMunicipio:
L
|
I
31. Primer apellido 32, Segundo apelido 33, Primer nombre M. Cinds nombres
35. Razon social
INTEGRA WEB INGENIERIA S.AS
38, Nombre comerzial: |3?_ Sigh
INTEGRA WEB INGENIERIA IJWEB SAS
LUBICACION
38. Pais: 32 Departamenta: 40 Ciudad/Municipio:
COLOMBIA 18] 9] santander Floridablanca [2]7]s]
41. Direcsidn principal N
CL122 2T A 16
42 Comen elecinonico; 43, Codigo postal i 44/ Telefono 1: 45 Teléfono 2
. T A
soporte@integraweb.com.co LT TN P 45 TI[ [ [s]ofols]s[af7[2[e[s] [ [ [ [ [ [[[[[TTT1T1]
CTLASIFICACION
Actividad econdmics Ocupacion
46, Cadigo: 47 Fecha inicio actividad: 48. Codige: 40 Fach inicio-acivigdd: 50, Céadiga: 1 2 1. Codigo establecimientos
—_—
6,2,01][2016Josfo2]|[e2¢62][27 1 ¢lag]o 2 6,2,0,.9[4,7 41 [TT1] 1
Responsabilidades, Calidades y Atributos
1 2 3 4 5 5 T a | 10 1 12 13 14 15 16 T 13 19 20 Fal n 23 24 25 26
S3.Codiger] (5] | 7|1,001 ,4]472[4 781 | | I 1 I 1 I I I I I I I I I I I 1
05~ Impio. renta y compl. régimen ordinar
O7- Retencion en la fuente a titule de rent
10- Obligade aduaners
14- Informante de exogena
42- Obligade a llevar contabilidad
48 - Impuesio sobre |las ventas - VA
Obligados aduaneros Exportadores
1 2 } 4 5 3 7 8 s | 10
512 1213 55. Forma 54, Tipo Servicio 2 3
sacogge |21 2R VL LUV LI T TPl p— 3
1 12 13 14 13 16 17 18 19 20
smere | [sfs | [ | [] [ []
a
NN R NN -
IMPORTANTE: Sin perjuicio de las actualizaciones a que haya lugar, la inscripcin en el Registro Unico Tributario -RUT-. tendra vigencia indefinida y en consecuencia no se exigira su renovacion
Para uso exclusivo de la DIAN
s 3 | | no [X] 80. No. de Folics: ot.Fechz 201 91 0]2 8
La informacion suministrada a lraves del lormusario ofical de inscripeién, aclualizacan, suspensién | Sin perjuicio de las verfficaciones que la DIAN realice.
y cancelacidn del Regisiro Unico Trbutario (RUT), deberd ser exacta y veraz. en caso de constatar Firma autorizads
Inexactitud an alguna e ks datos suministradas s adelantaran los procadimientas administratvos
sanclonaionios o de suspensidn, seqin al caso,
Haragrato ded arboulo 161220 del Uecreto 18050 de 2018
Firma del solicitante: 084 Nombre ECHEVERRY GONZALEZ CAMILO ANDRES
985. Carge:  Representanie legal Certificado

Ferha neneracinn dorsmentn PRE- 142112019 19-57-14PK



Fuente: DIAN

3. Elaboracion de la factura o contrato de prestacion del servicio

Factura ejemplar realizada para un cliente en Lima, Peru. Es del afio pasado por concepto de
licencia y soporte-almacenamiento en la nube.

llustracion 12 Factura de venta Internacional

FACTURA DE VENTA L1

Razon Social: Zolania Aracelly Chachi VicuAa

O Integra Web

Ingenieria de desarrollo
LATINOAMERICA ———

Integra Web Ingenieria SAS.
NIT: 900995178-6, Régimen Comun

NIT: DNI 41492319 (7) 6884207 - 3005527265
Direccion: Jiron Palca 228 La Merced Chanchamayo Calle 1.22 No. 27a-16
i ) ) ; soporte@integraweb.com.co
Ciudad: Lima, Peri Tel: 964668592 Floridablanca, Colombia
Expedida: 5/08/2019 Vence:  30/10/2019
Resolucion de facturacion No 18762013717211 de Marzo 28 de 2019
Cant. Vr Unit Subtotal IVA Total
Licencia Software Médico en la nube para
1 consultorio particular segun propuesta s 624 $ 624 Excluido s 624
comercizl cel 1 de Agosto de 2019
i Soporte 2 Distancia y almacenamiento s 152§ 162 Exdluid s 152
anual en Iz nube de Software Médico. e
Nota: Todos los valores estan en USD
Forma de Pago: Tres pagos iguales mensuales Subtotal $ 776
IVA S =
Son: Setecientos setenta y seis dolares américanos Total S 776
1. Exportacion de servicios sfi Servicios p dos en Colombia y utilizados exclust enel
2. Los precios no tienen en cuenta los aranceles o impuestos para las monedas u operaciones extranj Sise g los

respectivos deben aplicarse al pracio presentado aqui.

3.5i su compra es una licencia de Software Médico, al aceptar o pagar esta factura, el cliente acepta el Acuerdo de Uso de Licencia de
Software Médico para el Usuarioa Final publicado en &l sitio web www.softwaremedico.com.co

4. Verifique el pedido facturado, no acep reclamos desp

és de 10 dias de recibida esta factura.

5. Informacion de Pago: Si hace transferancia pague a Cta Ahorros 020-634882-94 de Bancolombia 2 nombre de Integra Web Ingeniena
S.AS. CODIGO SWIFT COLOCOBM, También puade pagar con tarjeta de Crédito por link de Epayco

CAMILO ANDRES ECHEVERRY g

Integra Web Ingenieria S.AS

Aceptada:

cc
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Fuente: Integra Web Ingenieria SAS

4. Reintegro de divisas

En el caso de Colombia las divisas percibidas por exportacion de servicios no requieren
reintegrarse a través del mercado cambiario, es decir, si Integra Web lo decide puede pedir al
cliente que consigne en una cuenta en el exterior de Colombia. Al querer ingresar el dinero
recaudado por la venta se tiene la obligacion de diligenciar el Formulario No. 5 del Banco de la
Republica

llustracion 13 Formulario No. 5

Formulario No. 5

S L TIPO DE OPERACION
£ f;fl Declaracion de Cambio por Servicios, transferencias y otros conceptos 1. Nimero: -
g™ Formularie No. § 2. Dpsracion ca: -

Cireular Reglamentania Externa DCIN-83 de febrero 24 de 2011

IL IDENTIFICACION DE LA DECLARACION
3. Nit dal LM.C. 4. Facha AAAA-MM-DD 5. NOmaro
ntemedian | I018-05-05 [r=0 |

lll. IDENTIFICACION DE LA DECLARACION DE CAMEIO ANTERIOR

6. Nit dal LM.C. 7. Fecha AALL-MM-DD 8. Nomsro

IV. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA O PERSONA NATURAL GUE COMPRA O VENDE DIVISAS
3. Tipo 10, Nomeno da ldantificacion DV _11. Hombrs

| L” Q00005173 |':' | Ingeniesia Integra Wb 5.A.5 |
12. Taléfono 13. Dirsccion 14. Codigo cludad
| 5T) GEB84207 |Cm 28 #120-08 Floridablanca, Colombia | 68278 |

V. DESCRIPCION DE LA OPERACION

15. Codigo moneda de gire o reimtagro 16. Valor monsda giro o reintegre 17. Tipo dé cambio a USD 18. Valor total USD
USD [ 78| 77E[ e

VL. INFORMACION DE LA[S) OPERACION(ES)

15. Numeral 20.  Vakor UsD 13. Numeral 20. Valor USD

o N

‘Obearvaclanes:

A .
Fara log finec pravictos en sl artioulo B3 de la conciituoion polftioa de Colombla, declaro bajo la gravedad de juramento gue loc sonoepios, cantidades ¥ demdc dafoc
ooncignados #n #f precente formularic son commeotos v ka flel exprecion de la verdad.

VIL IDENTIFICACION DEL DECLARANTE
21.  Nombra 22 Numero de Idantificacion 23. Flrma
IJuan Jose Garcia Gomez

| | |

Fuente: BANREP
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5. Documentos Soporte

Toda empresa debe conservar los documentos soporte a la exportacion de servicios por un minimo
de 5 afios segun indicaciones de la DIAN para una futura inspeccién o revisién cuando dicha
entidad lo solicite, como soportes se consideran:

- Factura comercial electronica

- Oferta y/o cotizacion aceptada por el importador

- Contrato de prestacion del servicio

- Datos minimos o Formulario No. 5

- Banco da liquidacién de divisas (conservar el extracto)

6. IDENTIFIQUE LOS ACUERDOS INTERNACIONALES RELEVANTES PARA SU
EXPORTACION:

6.1.Tratados de libre comercio o acuerdos multilaterales a favor

La Comunidad Andina (CAN) es un mecanismo incorporado a nivel subregional creado por el
Acuerdo de Cartagena del 26 de mayo 1969, con el proposito en general de mejorar el nivel de
vida y el desarrollo equilibrado de los habitantes de los paises miembros mediante una cooperacion
economico-social.

Resultado del proceso en una reforma del Sistema Andino de Integracion (SAI), iniciado bajo la
Presidencia Pro Témpore de Colombia entre los afios 2011 y 2012, y con el fin de hacer mas
efectivo el proceso de integracion andina, los paises miembros decidieron focalizar la agenda de
trabajo en las areas de comercio, servicios, inversiones, transporte, interconexion eléctrica,
identidad andina y movilidad de personas, principalmente.

La CAN es el mecanismo pionero de integracion continental, y uno de los sistemas de integracion
mas ambiciosos en el mundo, donde se ha pactado la libre circulacién de bienes, servicios y
ciudadanos. La CAN cumpli6 50 afios de existencia en mayo de 2019 y se mantiene como una
organizacion relevante que impacta positivamente en el desarrollo de los Paises Miembros.

Sus miembros actuales son:

- Bolivia

- Colombia
- Perd

- Ecuador

Dentro del bloque, el principal destino de las exportaciones colombianas fue Ecuador con
US$1,852 millones (59% del total exportado a la CAN), seguido por Pert, US$1,165 millones
(37% del total exportado a la CAN) y, Bolivia, con US$143 millones (5% del total exportado a la
CAN).



Fuente: ALADI

Grafica 11 Estructura de Exportaciones

ESTRUCTURA DE LAS EXPORTACIONES DE SERVICIOS EN LA CAN
2015

® Pery
36,5%

41,9%

EXPORTACIONES DE SERVICIOS EN LA COMUNIDAD ANDINA
(Millones de dolares)

Pais 2014 2015 Variacion (%)
Comunidad Andina 16 403 17 048 3,9
Bolivia 1242 1336 7.6
Colombia 6 872 7135 3.8
Ecuador 2339 2 351 0,5
Pert 5950 6 226 4.6

Fuente: Secretaria General de ALADI. Base de datos de Estadisticas del
Comercio Internacional de Servicios.

Tabla 13 Exportaciones de Servicios en la CAN

EXPORTACIONES DE SERVICIOS EN LA CAN, SEGUN CATEGORIAS

(Millones de ddlares)

Categorias 2014 2015 Variacion (%)
Total servicios 16 403 17 048 3,9
Transporte 3 843 3 680 -4.2
Viajes 9 037 9 828 8.8
Servicios de comunicaciones 506 484 -4.3
Servicios de construccion 1 0,0
Servicios de seguro 672 785 16,8
Servicios financieros 230 223 -3,0
Servicios de informatica y de informacion 123 137 11,4
Regalias y derechos de licencia 86 96 11,6
Otros servicios empresariales 1 352 1224 -9,5
Servicios personales, culturales y recreativos 193 187 -3,1
Servicios del gobierno, n.i.o.p.. 360 403 11,9
Fuente: Secretaria General de ALADI. Base de datos de Estadisticas del Comercio Intemacional de Servicios

Fuente: ALADI

Beneficios Tributarios
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e Los ingresos que se fijen en un determinado pais solo pueden ser gravados en ese pais y
por lo tanto no pueden volver a ser gravados en el pais de la persona que esté recibiendo
dicho ingreso (Ej: Si Integra Web hace presencia en Per( y se gan6 un ingreso, en Peru se
va a someter impuesto via retencion en la fuente. Por lo tanto, cuando a la empresa le toque
declarar renta en Colombia va a incluir el ingreso que se gano en Perd, pero sera una renta
exenta). Aplica para los servicios en el Art. 14
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e Las personas naturales residentes en esos paises luego de hacer la cedulacién, al declarar
Impuesto de Renta, cuando generen ingresos se restan como renta exenta y sin someterlos
a ningun limite.

La Alianza del Pacifico (AP) es un mecanismo principalmente de articulacién politico-econémica
y una plataforma de integracién entre 4 paises latinos con el Asia Pacifico. El principal objetivo
es conformar un area de integracion profunda que impulse un mayor crecimiento, desarrollo y
competitividad de las economias participantes, mediante la bdsqueda progresiva de la libre
circulacion de bienes, servicios, capitales y personas. Los integrantes de la AP son:

- Chile

- Colombia
- Meéxico

- Perd

En 2018, las exportaciones de servicios desde Colombia hacia los paises de la Alianza del Pacifico
ascendieron a US$1,401 millones, aumentando 13% respecto al afio anterior. Entre estas se
destacan las exportaciones de Viajes, Transporte aéreo de pasajeros, Call center, servicios de
informatica y servicios arquitectonicos y de ingenieria digital. Siendo el principal comprador
México, seguido de Chile y Peru.

Se busca posicionar a la Alianza del Pacifico como un destino atractivo para la inversion y el
comercio de servicios en el mundo. La intencidn es aumentar los flujos de inversion y comercio
de servicios no sélo entre los paises de la Alianza sino entre la Alianza del Pacifico como bloque
comercial, y el resto del mundo. Por lo anterior se negociaron capitulos como comercio
transfronterizo de servicios, inversion, comercio electrénico, servicios maritimos vy
telecomunicaciones, para los cuales los paises de la Alianza negociaron condiciones claras y
permanentes que facilitan y promueven el comercio de servicios y las inversiones intrarregionales.

Este tema fue incluido en las negociaciones debido a que el comercio de servicios representa una
valiosa oportunidad para el crecimiento econdémico de los paises de la Alianza del Pacifico si se
tiene en cuenta el potencial de este sector en el comercio mundial.

Segtn un portal Web llamado “adondeexportar” en el afio 2019 resalta: El primer exportador de
servicios comerciales es Estados Unidos de América, pues tiene el 14.10%, es decir, mas de US$
808 mil millones, seguido de Reino Unido, con una exportacion de US$ 372 mil millones (6.50%
del mercado total).Latinoamérica y el caribe (basado en 24 economias de la region)*, colabora a
nivel internacional con el 3.16% de las exportaciones de servicios comerciales, es decir, mas de
US$ 181 mil millones.
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A nivel latinoamericano y el caribe, los 4 paises de Alianza del pacifico; representan el 30.29% de
los ingresos. Las exportaciones de servicios comerciales de estas 4 economias suman mas de US$
54,839 millones, como se ha manifestado lineas arriba.

México ocupa el primer lugar de este bloque pues el monto exportado por este pais es superior a
los US$ 28 mil millones; Peru, ocupa el cuarto lugar con una exportacién mayor a los US$ 7,202
millones.”

Beneficios Tributarios

Segun el blog de pacificalliance.com en la Seccién A: Servicios transfronterizos prestados a
Peru suministrados desde el exterior, acota lo siguiente:

En el caso de los paises de la AP, Peru tiene Convenios de doble imposicion con Chile y México
y con Colombia se rigen por las normas de la Comunidad Andina, la Decision 578 del Régimen
para evitar la doble tributacion y prevenir la evasion fiscal. De esta manera las empresas (persona
juridica) de la AP que exporten servicios al Per( en variados casos no estaran afectos a la
retencion del impuesto a la renta, para lo cual deben presentar su certificado de domicilio fiscal.
En el caso de personas naturales, estas también deben presentar su certificado de domicilio fiscal
y estan afectas a la retencion del 10%.

7. TENGA CLARO, CUALES SON LOS IMPUESTOS QUE SE DEBEN PAGAR EN
COLOMBIA:

Por concepto de exportacion transfronteriza de servicios y los 2 acuerdos internacionales
anteriormente nombrados los cuales son relevantes para la relacion entre Colombia y Peru los
impuestos que se deben pagar Colombia se rigen por las normas de la Comunidad Andina, la
Decision 578 del Régimen para evitar la doble tributacion y prevenir la evasion fiscal la cual
aplica de la siguiente forma:

Segun los Acuerdos de Doble Tributacion (ADT) en el caso con la Comunidad Andina de Naciones
(CAN) por concepto de exportacion de servicios como suministro transfronterizo originada en el
pais de Colombia, el exportador debe pagar un 30% de impuesto a la renta en Perd y este se
descuenta por ser pagado en el exterior por el mismo concepto sobre el mismo ingreso y por el
mismo periodo, correspondiente a la retencion que le practican a titulo de renta en el pais vecino.

IVA (Impuesto al Valor Agregado)
v' Exencién
v" Modo 1 (suministro transfronterizo)

Si su servicio cruza la frontera de Colombia y el servicio no regresara al pais (por via de
reexportacion o porque el servicio fue usado efectivamente en Colombia), facture con IVA 0 (cero)
y conserve los documentos de soporte de acuerdo con lo establecido en el Decreto 2223 de 2013.

Modo 1 (suministro transfronterizo)
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El Articulo 481 del Estatuto Tributario establece en su literal C, la devolucion del IVA para
servicios prestados en el pais y que se utilicen exclusivamente en el exterior. Para esto, junto con
la solicitud, se deberan presentar los documentos soporte de la exportacion, a saber:

NN

Factura.

Alguno de los siguientes documentos:

Oferta mercantil de servicios o cotizacion y su correspondiente aceptacion

Contrato entre usted y el importador de sus servicios

Orden de compra de servicios o carta de intencién y acuse de recibo.

Certificacion del prestador de servicios indicando que el servicio serd utilizado
exclusivamente en el exterior

8. CONCLUSIONES

Perl posee una plaza potencial de mercado por explorar y explotar con la cual Software
Médico puede facilmente suplir las necesidades mas frecuentes por miles y miles de
establecimientos médicos que en muchas oportunidades carecen de una buena oferta frente
a la gran demanda que hay hoy por hoy con las empresas que ofrecen este tipo de soluciones
digitales.

Sin lugar a duda Integra Web Ingenieria SAS junto a su marca distintiva Software Médico
puede llegar a ser una de las empresas mas representativas y ejemplares en el mercado
digital del vecino pais por su compacta oferta con un servicio integral y comprometido en
todos los aspectos que un profesional médico busca para su cotidiano uso y el respaldo que
espera al hacer parte de una empresa comprometida.

En cuanto el modelo o planteamiento del negocio que ofrece Software Médico y el proceso
propuesto con el proyecto de grado para Per( la empresa lograria un mayor reconocimiento
e importancia en el mercado nacional y global siendo mas competitiva al siempre buscar
una mejora continua de sus procesos.

Aclarar la reglamentacion tributaria y contar con beneficios adicionales por parte de los
acuerdos internacionales entre Colombia y Per( tiene como consecuencia una mayor
conviccion de ejecutar este plan a seguir por los directivos de la empresa ya que es
realmente alcanzable en todos sus propositos.
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