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healih soft

1. JUSTIFICACION

Nuestra empresa tiene como finalidad presentar un producto innovador, sin
preexistencias, que hace uso de una plataforma tecnoldgica que ayuda a los propietarios
y representantes legales de empresas de ambulancias a generar mayores utilidades en
sus traslados primarios, agilizando los traslados de pacientes victimas de accidentes de
transito, prestando un servicio méas seguro, humanizado, de calidad, salvando vidas,
preservando el cuidado del medio ambiente reduciendo contaminacion mediante el

racionamiento del combustible.

2. DESARROLLO DE LA MATRIZ ESTRATEGICA

2.1 Descripcién de la idea del negocio

La empresa se dedica al desarrollo de software enfocado al sector salud que facilita el

desemperio de las actividades de los diferentes actores de la salud. Surge de las



diferentes necesidades y dificultades que se presentan a la hora de brindar un buen

servicio.

En virtud de los anterior, se presenta una propuesta que ayudaria a que los traslados de
accidentes de transito sean menos traumaticos tanto como para las tripulaciones de
ambulancias como para las victimas de los eventuales accidentes, pues mediante el uso
de un aplicativo en el que se opera desde cada uno de los equipos de ambulancia en el
que detectan donde y cuando ocurre un accidente de transito en tiempo real y
geograficamente a que distancia se encuentra la movil de dicho accidente, lo cual
permitiria el ahorro de tiempo, hace mas eficiente los traslados de los paciente a las

IPS’s y reduciria en indice de mortalidad por esta causa.

2.2 ldentidad estratégica

Somos HEALTH SOFT, una empresa dedica al desarrollo de software, brindando
facilidades a los actores de salud cuando realicen actividades propias de su profesion a
pacientes, mediante una plataforma tecnoldgica eficaz, motivados por ofrecer un
servicio humanizado, seguro, efectivo y disminuyendo los tiempos de espera, pensando
siempre en el bienestar de nuestros clientes, buscando el desarrollo empresarial, la

sostenibilidad financiera y el desempefio socialmente responsable.

2.3 Futuro preferido

Para el cierre del afio 2020 en HEALTH SOFT, seremos una empresa con
reconocimiento social, solidez competitiva, servicios humanizados, seremos
financieramente sostenible, cuya razon de ser seran las necesidades de nuestros clientes
y sus pacientes, asi como su estado de salud garantizando un servicio acorde a sus
requerimientos, asi mismo se buscara brindar bienestar profesional a nuestros

colaboradores y orientacion a su desarrollo laboral y profesional junto con el disefio



del mejoramiento continuo al interior de la empresa.

2.4 Objetivo general

Disefiar un software relacionado con el traslado de pacientes victimas de accidente de
transito, que nos permita dar celeridad a este tipo de emergencias, basados en la
normatividad vigente del Ministerio de las Tics, velar por prestar un buen servicio,
brindando asesoria cuando el cliente los solicite, aclarando dudas con respecto al uso del
producto, generando a mediano y largo plazo un reconocimiento y posicionamiento de
la empresa en el mercado del sector salud con el plus de ser desarrolladores de software

de los actores de la salud.

2.5 Objetivos especificos

1. Identificar cuales son las falencias en los procesos de traslado de pacientes
victimas de accidentes de transito, cuales son las necesidades de nuestros
posibles futuros clientes para poder permitir el acceso a todos los actores de la
salud, y concretamente a las compaiias y empresas de ambulancias para que
puedan adquirir nuestros servicios.

2. Crear un mejoramiento continuo a través del disefio y la innovacion del
producto y el uso de nuevas herramientas tecnologicas.

3. Ser resolutivos con las necesidades de nuestros clientes, las contingencias que

se presenten en la aplicacion y uso del producto.

2.6 Valores
e Compromiso

e calidad en el servicio



e respeto
e disponibilidad
e honestidad

e seguridad

2.7 Analisis del PESTEL
Politico
e Politica nacional de prestacion de salud, principios, calidad, accesibilidad,
eficiencia
e Nombre comercial o logo
e Licencias de uso y condiciones para acceder a la APLICACION

e Ley patente para no ser plagiados

Antes de empezar a operar como empresa debemos investigar la normatividad vigente
con respecto al manejo de las TIC enlazando la Politica Nacional de Salud con el
proposito de solicitar licencias de funcionamiento, codigos de habilitacion y

condiciones de operacion.
Economico

e Costos de crear la APP
e Indices de precios o valor de la APP (Invertir)

e El aumento del IVA regiré para las aplicaciones y la tecnologia

En el aspecto economico podemos afirmar que si bien, nuestro producto
APLICATIVO DE TRANSPORTE AMBULATORIO (ATA), por ejemplo, resulta un
producto medianamente alto en materia de costo, su instalacion y uso resulta util tanto

para el cliente como para HEALTH SOFT 24/7 teniendo en cuenta que a futuro reduce



costos de mantenimiento y combustibles a las empresas de ambulancia y se debe tener

en cuenta el tema de impuestos en el uso de las Tics.

Social

e Satisfacer unas necesidades
e El uso de los celulares
e Lastic impulsa el desarrollo de aplicaciones y contenidos digitales

e Calidad en la atencién en servicios de salud

Se pretende satisfacer necesidades de clientes y sus externos impulsando el uso de
nuevas tecnologias, el desarrollo y contenidos digitales y sobretodo calidad de la
atencion, frente a lo cual se propendera por dar la mayor celeridad posible para mejorar

las condiciones de salud de los pacientes.

Tecnologia

e Féacil y rapido acceso a la aplicacion, ya que es una urgencia
e Acelerar el proceso del ingreso del paciente

e Mejora de condiciones de prestacion de servicios

Facil uso del aplicativo y por se tratarse de servicios de salud, procurar que el uso del
mismo ayude a dar celeridad en la atencidon de pacientes, reemplazar paulatinamente el

uso de llamadas, procurando que nuestro aplicativo trabaje de manera agil.

Ecologia

e trafico, Dafo al medio ambiente
e App para conocer rutas descongestionadas para un buen manejo de tiempo
e Ahorro de combustible

e Aplicacion con consumo de energia



Tratandose de un producto como el APLICATIVO DE TRANSPORTE
AMBULATORIO (ATA), se procura la disminucion de combustibles, menos
contaminacion auditiva, reconocer rutas descongestionadas para un buen manejo de

tiempo.

Legal

e Proteccion de datos de los pacientes

e Acreditacion por el sistema nacional de salud

e Respeto, proteccion, seguridad y dignidad del paciente
e Calidad de vida

e Reconocimiento y buen servicio

Proteccion de datos de los clientes, habilitacion y futura acreditacion en el SGSSS,

cumplir con la normatividad vigente que nos rigen.

2.8 Analisis del PORTER

F1 Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

Se debe incluir un precio en el que desde el principio sea accesible para el cliente, que
sea beneficioso para las partes (proveedor y cliente) ademas es necesario dar garantias
de funcionamiento, operatividad y accesibilidad al producto con el proposito de que no
se generen posibles pérdidas con precios que la empresa no pueda aceptar. La afluencia

de usuarios para esta industria es alto.
F2 Poder de negociacion de los Proveedores

Los proveedores se componen principalmente de los fabricantes de dispositivos

moviles.
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Se construye mediante plataformas tecnoldgicas, desarrolladores web, software y

hardware que cooperan con la estructura del aplicativo.
F3 Amenaza de nuevos competidores

Al ser un producto relativamente nuevo se encontraran dificultades frente a lo que
ofreceria competidores directos como EMI o Emermédica, por eso es importante
conocer al detalle cuales son las necesidades de los clientes y como les gustaria que el
aplicativo se implementara en su empresa. También dar herramientas de facil acceso y
funcionamiento.

F4 Amenaza de productos sustitutos

Al aumento de aplicativos web podrian resultar con algn producto similar, al igual que
su precio, calidad, seguridad, etc. Frente a lo cual, la amenaza de productos sustitutos es
amplia.

F5 Rivalidad entre los competidores

La dura competencia ha dado como resultado en un declive del precio de venta de las
aplicaciones web. Los desarrolladores de software tiene como uno de sus objetivos

conseguir las descargas bajando los precios.

2.9 Matriz de andlisis de campos de fuerzas

Debilidades:

e Dafio al medio ambiente, alto consumo de energia.
e Poco reconocimiento en el mercado.

e Mal estado en las vias y grandes trancones.

Oportunidades:
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e Baja preexistencia
e Reconocimiento en el mercado
e Implementacion de un nuevo producto

e Facilidad y acceso inmediato

Fortalezas:

e Esun producto innovador
e Tiene facil manejo
e Su segmentacion esta definida en un solo tipo de cliente

¢ No hay un limite geogréafico

Amenazas:

e Fuerte competencia con EMI y EMERMEDICA Ya que son empresas
reconocidas
e Aumento del IVA

e Alto precio del aplicativo

2.10 Matriz de Despliegue estratégico Generativa

Con el propdsito de cumplir con la mision de la empresa se deben realizar reuniones que
incluyan la participacion del representante legal y demas colaboradores en las que se
fijaran objetivos a mediano plazo y para desarrollar estrategias de mercadeo, crear
expectativas en los futuros clientes para que se interesen en la compra, realizar una
recoleccion de correos electronicos de los posibles y futuros clientes para informarles

cuando se lanzaria el nuevo producto.



2.11 Cadena de valor

Equipo interdisciplinario de disefio, desarrollo, comercializacion y venta del producto,
proveedores de equipos electronicos, asesoria al cliente acerca de la operatividad del

producto y entrega del producto al cliente

2.12 Estrategia competitiva

e Adquisicién de equipos electronicos
e Directrices de actividades

e Desarrollo web

e Disefo visual

e Instalacion

e Revision

e Pruebas

e Comercializacion

e Venta

e Entrega

Se solicitaran procesos de Benchmarking a las empresas que ofrezcan servicios
similares para realizar una comparacion sus cadenas de valor y otros procesos que
tengan que ver con temas de transporte ambulatorio para facilitar la presentacion del

producto a las empresas de ambulancias.

3. ESTUDIOS DE MERCADOS

3.1 Objetivos del Estudio de Mercados

12
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Se pretende presentar un producto innovador, que satisfaga las necesidades de los
clientes, les ayude a ahorrar costos, agilice sus actividades de transporte de pacientes y
obtengan mayores utilidades mediante la utilizacion de una plataforma tecnologica que
reemplazaria paulatinamente la manera de comunicarse al momento de coordinar un
traslado de ambulancia cuando se presenten accidentes de transito. Se busca tener una

sostenibilidad financiera y un reconocimiento social.

3.2 Definicion del mercado objetivo

Se presentard un producto pensado para las empresas de ambulancias inicialmente que
desempefien sus actividades en Bogota y que de facilidades de ubicacion de manera agil
casos de accidentes SOAT, dado que son los traslados mas rentables que hace una

ambulancia.

Para la instalacion de este producto se pensaron en las siguientes empresas habilitadas

por la Secretaria Distrital de Salud:

AMBUCOL 110012182301
AMBULANCIAS MEDICAS PROFESIONALES | 110011821201
AMBUMEDICA 1100119274

ASISMED 1100120961

ASMED SALUD 110012802301
ATPH 1100127620

CAFAM 110010559702
EMT 110012791901
EUROLIFE 110011954801
HELP AND LIFE 110012689001
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LIFE SEM 1100129336
MEDICAL CARY 110012440401
MEDICAL GLOBAL CENTER 110012249601
MEDICAL HEALTH SOCIETY 1100128442
QHS 110012998701
RESPUESTA RAPIDA 1100130134
SALUD BIOMEDERI 110012752601
T™C 110012127001
VERTICAL 1100126197
VID MEDICA 110011928201

En promedio cada empresa de ambulancia cuenta con 10 mdviles basicas y
medicalizadas generando ingresos mensuales (promedio) por movil de $ 28°000.000,

dependiendo del tipo de transporte y de paciente.
3.3 Metodologia de Investigacion

Se realiz6 entrevistas a duefios, socios y representantes legales de algunas de las

empresas de ambulancias

De las entrevistas se concluy6 que lo mas rentable para estas empresas son los traslados
por accidente de transito, debido a que las aseguradoras realizan los pagos a los

prestadores en plazos cortos frente a los plazos que utilizan las EAPB.

Por tal motivo se dedujo que el desarrollo de un aplicativo web que identifique en
tiempo real donde ocurre un accidente de transito traeria beneficios financieros para las

empresas de ambulancias.
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Nuestra plataforma tecnolégica brinda un servicio de alta calidad en donde les
brindaremos un beneficio a los propietarios de ambulancias para generar utilidades en
traslados primarios para agilizar los traslados del paciente, pero para lograr esto tuvimos
que investigar sobre cudles eran las falencias de las ambulancias a la hora de prestar un
servicio, en la cual encontramos que la principal falla es la demora en llegar a tiempo a
prestar su servicio, esto ocasiona no poderle salvar la vida a la gente, y su respuesta a
esto es los trancones que se encuentran en la cuidad, por eso, hemos decidido buscar un
método de ayuda y de beneficio tanto para los pacientes como para las ambulancias,
queremos salvar vidas sin pensar en trancones 0 mal estado del tiempo (clima). Con
nuestra plataforma lo que queremos es disminuir el tiempo de espera, asi lograr que las
personas se sientas satisfechas al obtener un excelente servicio, este producto es
innovador y hasta el momento de muy poca competencia, queremos reducir la
mortalidad, evitar quejas de un mal servicio, brindar seguridad y comodidad en la

atencion.

Ultimamente todo lo manejamos mediante el uso de la tecnologia, (fundacion fuego
magazine; http://www.fundacionfuego.es/magazine/las-13-apps-indispensables-en-
situaciones-de-emergencia/) y es aqui en donde encontramos una problematica, ya que
es una aplicacion donde se contara con facil acceso pero no todas las personas son
amantes de la tecnologia y de pronto se les dificultara o no lo veran como una opcion de
compra, las personas prefieren algo rapido como una llamada, tenemos que tener en
cuenta todo esto para que las personas lo vean como la mejor opcion y que sientan que
es mas rapido su acceso, y sobre todo que cumpla su funcion de mejorar la reputacion

del servicio que brindan las ambulancias.

Dado este problema queremos llegar al mercado innovando y creado conciencia de que

si se trabaja y se estudia los problemas de un producto y miramos que quiere la gente y
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gue podemos mejorar se logran grandes cosas, €S0 queremos que vean nuestros clientes,
por medio del servicio que brindaremos queremos llegar a posicionarnos del mercado y
gue nos vean como una empresa que cumple con lo que dice, que brinda un servicio
excelente y de alta calidad asi podremos darnos a conocer en todo el pais, esta
aplicacion busca mejorar no solo el servicio de llegada al sitio si no mejorar el servicio
de ambulancias como tal, queremos que el pais sea conocido por tener el mejor servicio
de ambulancias, que no importe los contratiempos, si no que aun asi puedan contar con
nosotros en todo momento y en todo lugar. (El tiempo;

http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-7891285)

3.4 Andlisis de Investigacion

Investigacion primaria:

Durante la recopilacién de datos y las tendencias del mercado de servicios de salud se
evidencid que las tripulaciones de los prestadores de servicios de traslado ambulatorio
aln manejan de procesos anarquicos en las coordinaciones de los traslados, dado por el
volumen de equipos de ambulancias que llegan a un punto especifico sin saber que ya

hay otra tripulacion en dicho punto.

Lo anterior se debe a que el tipo de comunicacion es imprecisa y presenta falencias y

demoras al momento de realizar los traslados.

Investigacion secundaria:

Al preguntar a los diferentes socios y propietarios se concluyeron 2 cosas:

1. Siempre hay demoras en la prestacion de sus servicios
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2. EI SOAT vy los traslados secundarios son los mas rentables y de atencion

prioritaria para las empresas de ambulancias.
Conclusion

Las empresas de ambulancia siempre estan en procura de generar ingresos a corto plazo
debido a la fuerte competencia que existe en este gremio, las demoras que existen con
los traslados de pacientes, en los arribos de las ambulancias a los puntos de atencién y

los altos niveles de accidentalidad que hay en Bogota.

Se debe realizar un estudio en el que profundice esta problemaética, ya que, si bien se
estan salvando vidas, en los casos donde no son SOAT las ambulancias muestran cierto
desinterés probablemente porque no resulta rentable realizar traslados de pacientes con

patologias de base distintas.

4. PLAN DE MARKETING
4.1 Objetivos del Plan de Marketing

e Llegar a un mercado en el que hay pocas preexistencias con este producto.
e Fidelizar los clientes con una propuesta innovadora.

e Acoger la mayor cantidad de clientes.

e Generar sostenibilidad financiera.

e Diversificar penetrando mercados en otras partes del pais.
4.2 Estrategia de Producto

Se trata de un producto llamado APLICATIVO DE TRANSPORTE AMBULATORIO
(ATA) en el cual las empresas de ambulancias podran identificar en tiempo real en

donde y a qué hora se presenta un accidente de transito, ya que generalmente la
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informacion y comunicacion de estos accidentes es mediante radio operadores, de tal
modo que este aplicativo permitira a la tripulacion de la ambulancia identificar en dénde
se presenta un accidente de transito y geograficamente a que distancia se encuentran del
mismo, también se podra calcular el tiempo de llegada al sitio, adicional a ello este
aplicativo permite ver cual seria la ruta de mas rapida para llegar al sitio del accidente.
Un transporte de pacientes victimas de accidentes de transito més eficaz, mediante el
uso de este aplicativo ayudara a disminuir tiempos de espera y lo mas importante, salvar

vidas.

Lo anterior permitird mejorar los tiempos de respuesta frente a los accidentes por SOAT
ademas de reducir costos de insumos, mantenimiento y combustible de los equipos y los
vehiculos de las empresas de ambulancias, sin mencionar que los traslados por SOAT
resultan mas rentables y con menos tiempo de espera por parte de las tripulaciones en

las IPS’s a la hora de entregar los pacientes pues son urgencias que no dan espera.

Es de facil manejo, su funcionamiento se explicaria de forma clara y concisa a las
empresas de ambulancias, se dara informacion util y se resolveran todas las dudas

acerca del producto.

4.2.1 Estrategia de Marca

HEALTH SOFT es una empresa dedicada al desarrollo de software de los diferentes
actores del sector salud y surgio por la necesidad y falencias presentan los diversos éste

sector.

El producto APLICATIVO DE TRANSPORTE AMBULATORIO (ATA) se enfoca al
servicio de transporte de pacientes y es operado mediante dispositivo electronico

instalado en la movil:
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4.2.2 Estrategia de Empaque

La creacion de nuestro proyecto no cuenta con empaque ya que lo que le estamos

ofreciendo a nuestros clientes es un servicio.

4.2.3 Estrategia de Servicio Postventa

Lo primero es dejar claro que una venta no se concluye en ningin momento, lo cual,

crea un vinculo permanente entre el proveedor y el cliente.

Satisfacer las necesidades de nuestros posibles futuros clientes y dar una especie de
portafolio de servicios adicionales que fortalezca ese vinculo que se fijo en un principio

y no se pierda nunca.

Se escucharan recomendaciones de los clientes para no cometer errores con los futuros
nuevos clientes, asi como realizar visitas periddicas a los clientes para adquirir ideas

nuevas Y aplicarlas a futuros nuevos clientes.

Se van a comprobar las instalaciones de ATA, se ofreceran servicios de instalacion y
revision con un porcentaje de descuento para clientes satisfechos e instalacion gratuita si

se logra fidelizar el cliente.



20

4.3 Estrategia de Precio

Teniendo en cuenta que para la estructura del negocio en el aplicativo web se va a
manejar con un lenguaje PHP, cddigo nativo, almacenamiento en la nube donde se
virtualiza el trafico de datos segun los requerimientos de las empresas de ambulancias a

quienes se les ofrecera el producto y asi ahorrar costos en infraestructura fisica.

Se debe contar con un equipo de trabajo a quienes se les asignara un papel para el

desarrollo de la estructura del producto:

1. Realizar el montaje.

2. El disefio visual del producto.

3. Recoleccion de datos.

4. Marketing y comercio del producto.
5. Pruebas del producto.

6. Aprobacion del producto.

7. Venta del producto.

El plazo estimado para el desarrollo y entrega del nuestro producto es de 7 meses, mas 2
meses adicionales para procesos de contingencia, frente a lo cual, los salarios para el
equipo de trabajo es de 3 millones de pesos cada uno, que al final sumarian $

189°000.000.

La instalacion del mismo en las empresas de ambulancias tendria un costo de

45°000.000 dado que el producto cumple 3 roles:

1. Instalacion para el usuario que opera la ambulancia (tripulacion).
2. Instalacion para la gerencia o representante legal de la empresa.

3. Instalacion del aplicativo para el proveedor.
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4.4 Estrategia de Publicidad

Se apuntara a la publicidad por redes sociales con un perfil de la empresa para
comunicar y dar informacion a los posibles futuros clientes, publicidad por e-mail y
también publicidad en line, esta herramienta es muy Util para hacer publicidad a los

aplicativos web.

4.4.1 Plan de Medios

Se pretende dar a conocer la empresa HEALTH SOFT, promocionar un producto

innovador, fidelizar a los clientes, realizar una buena promocion del producto.

Se espera dejar una buena impresién a los empresarios de ambulancias en Bogot4, tener
claro cuéles son sus necesidades, dejar un mensaje claro de que HEALTH SOFT y

nuestro producto ATA.

Insistir en la publicidad on line, redes sociales y deméas medios informéticos para atraer
a nuestros futuros posibles clientes realizando una combinacion para que la publicidad

del producto sea més efectiva.

Es preciso hacer una proyeccién del presupuesto para no tener contratiempos al
momento de ofrecer nuestro producto, si bien los precios no varian en instalacion, éste
si lo haria dependiendo del nimero de mdviles a las que se les va a instalar ATA
teniendo en cuenta que el cliente va a esperar una reduccion del costo. Se fijard un
calendario en el que se definiran los dias adecuados para ofrecer nuestro producto. Si
bien el sector salud generalmente no para sus labores, si habrian “tiempos muertos” para

los servicios de ambulancias.
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Se verificara la efectividad y se tomaran los correctivos a los que haya lugar para

rectificar falencias en nuestros procesos.
4.5 Estrategia de Promocion

El producto tendr& una variacion en su promocion y descuento dependiendo de la
cantidad de moviles que posean los futuros clientes, de tal manera se ofreceran planes
corporativos con tarifas especiales que cambiara en la medida de las necesidades de los
clientes, el montaje e instalacion y en pro de que va a aumentar las utilidades de los
clientes y se va a ahorrar en combustible y mantenimiento, se ofrecerd inicialmente a

nivel distrital y se espera a mediano plazo ofrecer el producto a nivel nacional.

4.6 Estrategia de Distribucion

La comercializacion del producto serda mediante el uso de los medios de comunicacion
enfocados en salud presentando la informacion completa del producto, asi se espera que
dicha informacién llegue a los posibles clientes, incluir la informacion del producto en
blogs especializados en salud, revistas digitales de salud, portales web, pagina web y
portales de telemedicina. También presentar el producto en los medios de comunicacion

tradicionales (television, radio, prensa).

4.7 PROYECCION DE VENTAS
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APLICATIVO DE
TRANSPORTE DE

PROYECCION DE AMBULANCIAS (ATA)

VENTAS
PRIMER ANO
TOTAL VENTAS 1
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 ARG
oy $ 234,000,000 $234,000,000 | $234,000,000 | $234,000,000 $ 234,000,000 $234,000,000 | $234,000,000 | $234,000,000 | $234,000,000 | $234,000,000 | $234,000,000 | $ 234,000,000
UNIDADES 1 1 1 1 2 1 1 2 2 1 2 2
VENTAS $ 234,000,000 $234,000,000 | $234,000,000 | $234,000,000 $ 468,000,000 $234,000,000 | $234,000,000 | $ 468,000,000 | $ 468,000,000 | $ 234,000,000 | $ 468,000,000 | $468,000,000 | 978,000,000
SEGUNDO ARO
TOTAL DE VENTAS
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 2 ARD
oy $ 237,000,000 $237,000,000 | $237,000000 | $ 237,000,000 $ 237,000,000 $237,000,000 | $237,000,000 | $237,000,000 | $237,000,000 | 237,000,000 | $237,000,000 | $ 237,000,000
UNIDADES 2 1 2 2 1 2 1 1 1 1 1 2
VENTAS $ 474,000,000 $237,000000 | $474,000,000 | $474,000,000 $ 237,000,000 $474,000,000 | $237,000,000 | $237,000,000 | $ 237,000,000 | $ 237,000,000 | $ 237,000,000 | $474,000,000 | °4029,000,000
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TERCER ARO
TOTAL DE VENTAS
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 2 ARG
oy $ 240,000,000 $240,000,000 | $240,000000 | $ 240,000,000 $ 240,000,000 $240,000,000 | $240,000,000 | $ 240,000,000 | 240,000,000 | 240,000,000 | $ 240,000,000 | $ 240,000,000
UNIDADES 1 1 1 2 1 1 2 2 1 1 1 3
$ 240,000,000 $240,000,000 | $240,000000 | $ 480,000,000 $ 240,000,000 $240,000,000 | $480,000,000 | $480,000,000 | $ 240,000,000 | $ 240,000,000 | $ 240,000,000 | $ 720,000,000 $4,080,000,00

VENTAS
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5. CONCLUSIONES

Lo que se busca con este proyecto es poder brindar el servicio adecuado que debe
recibir cada persona, queremos brindar y mejorar el servicio que se presta en las
ambulancias, mediante este producto queremos innovar a nuestros clientes
garantizandoles una llegada a tiempo, disminuyendo la mortalidad, evitando los
contratiempos, se sabe que en algunos casos es imposible salvar una vida, pero
queremos garantizarles que se lleg6 a tiempo para poder brindarle una atencién
adecuada a cada persona que necesite del servicio. También queremos que sientan que
es de facil uso y facil acceso, se sentiran satisfechos con este nuevo proyecto, notaran la
diferencia del servicio que se prestaba antes al servicio que se presenta con este nuevo
software que llega al mercado, disminuiremos las demoras, llegaremos a tiempo ya que
cuenta con rutas rapidas sin necesidad de llegar a gran velocidad para llegar a tiempo,
podremos respetar las vias y seméaforos ya que esto también ha ocasionado molestias y
accidentes en las vias. Al ver los beneficios de esta aplicacion podremos llegar a ser
reconocidos y recomendados en varios lugares y asi posicionarnos en el mercado como
una de las mejores entidades tecnoldgicas que han salido al mercado. Sabemos que
existen grandes competencias, hay varias empresas de ambulancias que ya cuentan con
un equipo tecnoldgico innovador, pero queremos superarlos y sobresalir, conocer sus
fallas y mejorarlas para que cada vez su servicio sea de mas calidad y de continua

mejora.
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PROMEDIO DE ACCIDENTES DIARIOS POR LOCALIDAD EN BOGOTA

Puente Aranda: 8
Fontibén: 15 Kennedy: 21 | Bosa:12 Rafaél Uribe: 2
sub Tunjuelito: 7
uba: 10 . Barrios Unidos: 5 i
Usaquén: 6 . Martires:3 9 Ciudad Bolivar: 11
(] * ia:
Candelaria: 0 W san Cristobal:5
L]
Engativa: 15 Chapinero: 4 Antonio Narifio: 2 *
. Usme: 9
- Teusaquillo: 5 .
. LY Santa fé: 4

TOTAL: 144

PROTOTIPO

SIGN IN
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