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RESUMEN: El sector de la salud fue uno de los pioneros en la incorporacion de los avances de las tecnologias
de la informatica y las comunicaciones en sus procesos cotidianos garantizando la efectividad y eficiencia de los
procesos relacionados con la salud y mejora la calidad de vida de los pacientes. Se ha transitado por diferentes
arquitecturas en los sistemas de informacion, desde sistemas monoliticos, departamentales, distribuidos e inte-
grados hasta poder contar en la actualidad con aplicaciones bajo el modelo de distribucion “Software como ser-
vicio” (SaaS). Dicho modelo proporciona a los clientes el acceso a través de la red a las aplicaciones en un re-
positorio externo. Implica un enfoque hacia la compra de servicios, desapareciendo el concepto de licencia de
software al pasar hacia el pago por uso. Los clientes se “subscriben” al servicio brindado para poder utilizar las
aplicaciones. El presente trabajo tiene como objetivo identificar los retos y oportunidades de las soluciones de
informatica médica en la nube, para clientes y proveedores, por su impacto, peculiaridades y comercializacion a
través del modelo de negocio de Software como Servicio.Precisamente para el cliente tributa a una reduccioén
considerable de los costos, limitante que en muchos casos condicionaba la adquisicién del software. Para los
proveedores amplia la posibilidad de franquear las limitantes del cliente en cuanto al presupuesto para ejecutar
los proyectos. Ademas, tiene una profunda incidencia en la reducciéon de gastos y el tiempo necesario para eje-
cutar los proyectos, que se traduce en competitividad y capacidad de ejecucién de otros.

Palabras Clave: Clientes, Informatica Médica, Proveedores, Software como Servicio, Soluciones en la nube,
Subscripcion.

ABSTRACT: The health sector was one of the pioneers in incorporating advances in information technologies
and communications in their daily processes. It ensuring the effectiveness and efficiency of health-related pro-
cesses and It improves the quality of life of patients. It has gone through different architectures in information
systems from monolithic systems, departmental, integrated and distributed until today to have applications in the
distribution model "Software as a Service" (SaaS). This model provides clients with access through the network
to applications in an external repository. It implies a focus on buying services. This disappears the software li-
cense fees to go towards to pay for usage. Customers "subscribes" to the service provided to use the applica-
tions. This paper aims to identify the challenges and opportunities of medical informatics solutions in the cloud,
for customers and providers, for their impact, peculiarities and marketing through the Software as a Service
model. The health sector was one of the pioneers in the introduction of ICTs. Specifically for health care provid-
ers is taxed at a significant cost reduction, which in many cases was a limiting condition to the software acquisi-
tion. For solution providers have a profound impact on reducing costs and the time required to executing the pro-
jects, which translates into competitiveness and ability to implement others.
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1. INTRODUCCION

El vertiginoso avance de la informética y las comu-
nicaciones, provoca que la informatizacion de la
sociedad constituya un instrumento indispensable.
Dentro de ella, el sector de la salud fue uno de los
pioneros en la incorporacion de las tecnologias en
sus procesos cotidianos y se encuentra entre los
sectores que mas impulso han recibido.

Hasta inicios de la década del 70, la mayoria de los
sistemas de informacion que existian en las institu-
ciones de salud eran manuales y la informacién se
registraba sobre papel. El avance de la tecnologia,
los cambios en la gestiéon de informacién y de los
procesos internos y necesidades de las instituciones
de salud, tributaron a la transformacién de la arqui-
tectura de los sistemas, el hardware, software y la
razdn de ser de los sistemas de informacion a lo
largo de estos afios.

La introduccién de la tecnologia en las instituciones
de salud comenzé en los equipos médicos, luego se
fueron desarrollando en el mismo seno de las insti-
tuciones grupos de desarrollo que se encargaron de
incorporar estos adelantos a la gestion de informa-
cion y los procesos asistenciales.

Si bien en un inicio el software no tenia un valor
comercial de forma independiente sino que estaba
asociado al valor de la propia computadora, el desa-
rrollo de la industria muy pronto generé las vias
para vender este intangible, surge entonces la li-
cencia de software, como el mecanismo para apro-
piarse y privatizar el conocimiento concebido en el
cédigo y aparece el software privativo, el cual impli-
ca que se vende solo la posibilidad de uso del sis-
tema, nada mas.

Este modelo de negocio garantizé los grandes cre-
cimientos de empresas como Microsoft, Oracle,
Adobe y SAP, por mencionar algunas. Sin embargo
con la aparicion del movimiento del software libre y
de cédigo abierto (open source), ademas de la evo-
lucion de la red de redes (internet) y la pirateria,
provocaron cambios significativos en el mercado,
originandose nuevos negocios con un mayor enfo-
que a los servicios.

En el caso de la Informéatica Médica, desde hace
varios afios, un grupo de empresas se encuentran
consolidadas en el mercado del sector, su comer-
cializacion la realizan siguiendo el modelo tradicio-
nal de licencia de software.

El acto de comercializaciéon en la industria de soft-
ware esta muy relacionado con los denominados
Modelos de Negocios, mecanismo por el cual los
negocios tratan de generar ingresos y beneficios,
implica la planificacién de la empresa, su l6gica de
negocio desde el punto de vista estratégico y de
implementacion.

Para ello se debe tener en cuenta la segmentacion
de los clientes, la propuesta de valor, los canales de
distribucion, las relaciones con los clientes, los in-
gresos, recursos y actividades claves, la red de
contactos y el costo de la infraestructura.

La propia dinamica de los tiempos actuales tributa a
que las empresas deben replantearse continuamen-
te su disefio de negocio, cambiando sus modelos.
El éxito o fracaso de una empresa depende sobre
todo de como se adapta su disefio de negocio a las
prioridades de sus clientes.

Un elemento importante en la comercializacion del
software bajo métodos tradicionales es la Licencia
de Software. Se define como: “acuerdo no exclusivo
de la concesion de derechos de uso de paquetes de
software o componentes de ese software a un li-
cenciatario. Los proveedores de software tienen por
objeto adaptar sus modelos de licencia con la me-
dicion del valor del cliente derivados del producto.
Como tal, un modelo de licencia es simplemente un
conjunto de variables que son utilizados para medir
el valor derivado de un producto de software. ” [1]

La Industria del Software en el mundo se ha desa-
rrollado a un ritmo acelerado, y los ingresos por
exportacion de software a nivel mundial han alcan-
zado cifras significativas.

En Cuba, la informatica hoy se potencia, como una
via importante de desarrollo social y econémico, no
s6lo a partir de la informatizacion de la sociedad
sino como un rubro exportable de alto valor agrega-
do.

La Universidad de las Ciencias Informaticas (UCI),
surge como modelo de universidad productiva que
pretende contribuir a convertir la Informatica en una
de las principales ramas aportadoras de recursos
de la nacién.

Con el objetivo de abrirse espacio en el mercado
internacional surge ALBET Ingenieria y Sistemas
S.A., empresa comercializadora a través de la cual
la UCI exporta diferentes productos y servicios.
Cada dia enfrenta nuevos desafios, debe alcanzar
niveles maximos de calidad y satisfaccién de sus
clientes, lanzar nuevos productos, asi como posi-
cionar y consolidar los ya existentes.

Precisamente una de las principales lineas de desa-
rrollo que ha tenido la universidad desde su crea-
cion es la Informatica Médica. Luego de varios
cambios organizativos para extender esta linea
tematica, surge el Centro de Informatica Médica
(CESIM).

De cierta forma la linea de Informética Médica se
beneficia con el prestigio de salud cubana. Es una
de las lineas de negocio que ALBET promueve para
insertarse en el mercado internacional fuera de
Venezuela como parte de la necesaria diversifica-
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cién del mercado. Actualmente existen potenciali-
dades reales en Costa Rica, Angola y México y se
avanza en menor medida en otros paises de Lati-
noamérica.

Precisamente, ALBET recibe frecuentemente solici-
tudes de empresas extranjeras para la comerciali-
zacion de los productos de Informatica Médica en
sus mercados.

Enfrentar este reto implica cubrir mayores necesi-
dades de informacién sobre los mercados objetivos
y las empresas a establecer alianzas, que tribute a
Modelos de Negocios méas efectivos para buscar
mayor participacion de mercado.

La investigacion tiene como objetivo identificar los
retos y oportunidades de las soluciones de informa-
tica médica en la nube, para clientes y proveedores,
por su impacto, peculiaridades del sector salud y su
comercializacion a través del modelo de Software
como Servicio.

Parte desde el andlisis de soluciones de informéatica
meédica en general hasta aquellas desarrolladas por
el CESIM, como medio de analizar la factibilidad de
este para su comercializacion bajo dicho modelo.

2. MATERIALES Y METODOS

Se realiza una busqueda y analisis de la bibliografia
existente sobre la Informética Médica, permitiendo
conocer las diferentes arquitecturas por las que han
transitado los sistemas de informacion en la salud
hasta llegar a poder emplear modelos de distribu-
cion novedosos como el SaaS, asi como la utiliza-
cion de las nuevas tecnologias en la gestion de
informacion y procesos en la salud.

Ademas de otros contenidos como valor del softwa-
re, licencia de software, modelos de negocios, mo-
delo de subscripcién y el modelo de distribuciéon
SaaS.

A través del analisis y la sintesis, se identifican los
principales elementos y rasgos que caracterizan los
modelos de negocios, el modelo de distribucién
Saa$S con sus retos y oportunidades para clientes y
proveedores y el modelo de negocio de subscrip-
cion.

Se utiliza la observacion directa del sistema de tra-
bajo y flujo de informacién del CESIM para detectar
las debilidades y fortalezas en la comercializacién
de los productos que desarrolla. Dicho analisis sien-
ta las bases para la realizacion de la propuesta de
utilizacién de un modelo de negocios de subscrip-
cion en la comercializaciéon de las aplicaciones que
soportan el modelo de distribucién de “Software as
a Service” (SaaS).

3. RESULTADOS Y DISCUSION

Hasta este momento, en la comercializacion de los
productos insignes del Centro de Informatica Médi-
ca, tales como: alas PACS (Sistema para el Alma-
cenamiento, Transmision y Visualizacion de Image-
nes Médicas), alas RIS (Sistema de Informacién
Radiolégica) y alas HIS (Sistema de Informacién
Hospitalaria), el modelo de negocio utilizado ha sido
el tradicional, basado en la licencia de software.

Es importante considerar que en este tipo de solu-
ciones por sus caracteristicas particulares, el cliente
requiere en la mayoria de los casos de servicios
profesionales que brinda el proveedor aparejado a
la adquisicién de la solucién, entre ellos relevamien-
to de la infraestructura tecnologica, la homologacion
de los procesos de negocios, la implantacién de la
solucién, la formacion de los usuarios y el soporte.

Lo anterior implica contar con suficiente personal
capacitado para realizar dichas labores, lo que
ademas aumenta los gastos de ejecucién del pro-
yecto al requerirse la presencia de varios especialis-
tas en el pais destino, que puede agravarse en de-
pendencia del costo de viajes, hospedaje y otros
factores de dicho pais.

SaaS es un modelo de distribucién del software que
proporciona a los clientes el acceso al mismo a
través de la red (generalmente Internet), de manera
que les libra del mantenimiento de las aplicaciones,
de operaciones técnicas y de soporte. Las aplica-
ciones distribuidas en la modalidad SaaS pueden
llegar a cualquier tipo de empresa sin importar su
tamafio o su ubicacién geografica. Se trata de un
modelo que une el producto (software) al servicio,
para dotar a las empresas de una solucién completa
gue permita optimizar sus costos y sus recursos. [2]

El crecimiento en el consumo de SaaS se debe a la
necesidad de reducir costos, ademdas potencia la
capacidad para extender e implementar las nuevas
tecnologias mas rapidamente, ya que mantener
actualizada una aplicaciéon requiere una inversiéon
constante y una complejidad enorme.

El modelo SaaS se fundamenta en una superacion
del modelo de software basado en la compra de
licencias y en la propiedad del software.

SaasS tiene un enfoque hacia la compra de servicios
de valor afiadido para la empresa que resuelvan
sus necesidades. Implica desaparecer el concepto
de licencia pasando hacia el pago por uso. Los
clientes se “subscriben” al servicio brindado para
poder utilizar las aplicaciones ofrecidas bajo moda-
lidad SaaS.

Propone aprovechar las ventajas de comunicacion
gue nos brinda la Web y "rentar" el software como
un servicio, en donde el cliente tiene derecho, a
través de una cuota que se aporta en cierto periodo
de tiempo, al acceso al software; mantenimiento del
servicio y al soporte técnico en linea.
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Este nuevo paradigma propone que exista software
en linea para procesos de negocio que antes se
controlaban con software instalado en servidores
propios y que requerian altos costos de implemen-
tacion y mantenimiento.

Desde el punto de vista de la infraestructura, el
software no se distribuye in-house, sino a través de
la red, al hostearlo de manera que pueda dar servi-
cio a muchos clientes.

Infraestructura publica que permite una escalabili-
dad sin limites, siendo un modelo descentralizado
de uso de aplicaciones de software posibilitando el
acceso multiple.

Conlleva la Gestion de la escalabilidad y los recur-
sos en la medida en que la infraestructura de hos-
ting puede ser compartida por distintas aplicaciones
y un namero indeterminado de usuarios. Es impor-
tante garantizar por parte del proveedor el soporte
24 x 7, con las aplicaciones funcionando correcta-
mente y sin producirse anomalias en el servicio. Un
punto critico implica la seguridad de los datos y las
transacciones.

Saa$S no es ni una tecnologia ni una metodologia ni
un modelo de negocio especifico. Es un enfoque
que consiste en varios componentes: [3]

* Un modelo de negocio basado en subscripcion.

* Una plataforma SaaS que permite desarrollar y
desplegar aplicaciones sobre demanda.

* Proveedores que desarrollan y/o comercializan
esas aplicaciones.

* Un modelo de entrega a través de Internet ha-
cia multiples clientes.

Hasta este momento, es comdn encontrar esta
carencia de soluciones bajo el esquema SaaS en
las empresas que desarrollan productos de Informé-
tica Médica, incluso en aquellas que son lideres del
sector.

Sus sistemas estan desarrollados de la forma tradi-
cional, por tal razén es aln incipiente el uso de este
modelo de distribucion en aplicaciones para el sec-
tor de la salud.

Aunque se dan los primeros pasos, debido a aspec-
tos tan atrayentes como la reduccion de los costos
por parte de los clientes, la posibilidad de brindarle
sistemas de salud integrados que facilita la toma de
decisiones de la gerencia de salud, entre otros ele-
mentos.

Sistemas para la gestion empresarial como CRM
(gestion de las relaciones con los clientes) y ERP
(planificacion de recursos empresariales) han sido
los pioneros en la utilizacién de este modelo, debido
a que sus inicios se concibié como una alternativa
para aquellos usuarios que por razones de su pro-
pio campo de accion necesitaban de movilidad
(empresarios) para ejecutar sus funciones y que
resultaba incomodo llevar con ellos las aplicaciones

necesarias para gestionar la informacion.

El principal reto al que se enfrentan los proveedores
de soluciones bajo el esquema Saas, y que se debe
considerar en las aplicaciones que desarrolla el
CESIM es la confianza, el cliente estara depositan-
do informacion confidencial y delicada sobre la si-
tuacion de salud de sus pacientes y de su institucion
en si en un repositorio publico controlado por un
tercero y que antes él mantenia bajo sus predios.

Dicha confianza puede establecerse entre otras
formas garantizando la seguridad en el intercambio
de informacién a través de la encriptacion de los
datos. El CESIM al adoptar este esquema debe en
Sus propuestas transmitir confianza y seguridad en
sus aplicaciones, ofrecer en la infraestructura tanto
seguridad como rendimiento y fiabilidad.

La plataforma proporcionada debe comprender
componentes compartidos para las aplicaciones:
seguridad y autenticacién, manejo de cuentas de
usuario, logging, bitacoras y el control de uso para
soportar el modelo de subscripcion.

La suscripcion o subscripcion es un modelo de ne-
gocio que fue utilizado y promovido inicialmente por
revistas y periodicos, y que actualmente es usado
también por muchos tipos de comercios y sitios
web.

En lugar de vender productos individualmente, con
una suscripciéon se comercializa intermitentemente
en periodos variables (mensualmente, anualmente
0 por temporadas) el consumo de un producto o el
acceso también a un servicio.

En el caso de aplicaciones bajo el modelo Saas, el
modelo de subscripcién debe soportar diferentes
tipos de cobro, como son pago por transaccion
(modelo basado en uso) o por periodo de tiempo.
(mensual, trimestral, anual, en muchas ocasiones
de distribuye en un espacio de tiempo el precio que
hubiese implicado el modelo tradicional basado en
licencia de software.

Se paga por su uso, ya sea mediante una suscrip-
cién segun el volumen o tipo de funcionalidad que
se utilice o mediante un modelo puro de pago por
uso.

En el caso del CESIM, en este momento los siste-
mas alas HIS, alas SIGEST y alas SIAPS son quie-
nes rednen los requisitos técnicos para poder fun-
cionar sobre un esquema Saas, el HIS es un siste-
ma complejo (18 modulos) y con diferentes roles
por usuario dentro de la aplicacién en dependencia
de su especialidad y a los diferentes mdodulos que
puede acceder. Igual ocurre en el caso del sistema
alas SIAPS.

Ademas del andlisis de los ingresos realizados ante-
riormente, esta variante tiene una profunda inciden-
cia en la reduccion de gastos y en el tiempo necesa-
rio para ejecutar los proyectos, que incide en la
competitividad y en la capacidad de ejecucion de
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nuevos proyectos.

La adopcién de soluciones bajo el esquema SaaS
implica para los clientes una estandarizacién de su
negocio, vital para redes integradas de salud en el
aprovechamiento del andlisis de la informacion re-
sultante de sus actividades para la toma de decisio-
nes en la gerencia de salud.

Lo anterior tributa a disminuir considerablemente el
esfuerzo necesario para la homologacion de los
procesos de negocios, ya que solo se trata de es-
tandarizar el sistema alas HIS (por ejemplo) a las
caracteristicas del sistema de salud del pais en
cuestion y no una solucién a la medida para cada
institucion de salud donde se emplee.

Se traduce en menor tiempo para realizar la tarea y
menor cantidad de especialistas implicados.

Esta situacion de reduccion del esfuerzo necesario
para acometer un proyecto puede extenderse para
el resto de los servicios profesionales que se brinda
como parte de la adquisicién de la solucién con una
mayor incidencia sobre la configuracién (ahora se
configuraria la informacion de la institucion en el
Centro de Datos, antes implicaba instalar la solu-
cion en cada instituciéon de salud), las actualizacio-
nes del sistema (en un solo lugar) y el soporte al
mismo.

Precisamente, entre los principales obstaculos que
se han enfrentado para la comercializacion de las
soluciones de Informatica Médica y que ha consti-
tuido una limitante para diversificar el mercado y
aumentar el alcance en el mismo, se encuentra la
disponibilidad del presupuesto por parte del cliente
para ejecutar un proyecto.

Si bien es cierto que la mayoria de las organizacio-
nes de salud reconocen la importancia de aplicar
las nuevas tecnologias en sus procesos cotidianos,
muy pocos incluyen en su presupuesto el monto
necesario para apostar por un proyecto de este tipo,
gue en el modelo tradicional de licencia se exige
devengar una gran suma desde el inicio.

En muchos casos tienen que decidir entre las TICs
0 los insumos necesarios para la practica de la
atencion médica. Sin embargo, adoptar soluciones
bajo el esquema Saas, les posibilita el pago por uso
y una mejor planificacion a largo plazo de los mon-
tos necesarios.

El mercado nacional de soluciones SaaS se puede
decir que aun no esta lo suficientemente maduro,
tanto por la oferta como por la demanda.

Un ejemplo claro es la débil apuesta por dicho mo-
delo que los principales proveedores nacionales de
soluciones han realizado hasta ahora. Sin embargo,
el modelo SaaS es una realidad y las proyecciones
muestran resultados alentadores.

Entre las proyecciones del CESIM debe estar la
adaptacion de las soluciones de gestién que posee
al esquema SaaS para poder contar con la alterna-

tiva de modelo de negocio de subscripcion.

Ademas velar celosamente por el cumplimiento del
resto de los aspectos técnicos que se exigen. En el
caso de utilizar terceros como proveedores de ser-
vicios, garantizar aspectos primordiales relaciona-
dos la seguridad de la informacion.

En relacion al sistema alas PACS (software de es-
critorio), dicha solucién por su campo de accién no
es factible llevarla al esquema SaaS. Su funcion es
el procesamiento especializado de las imagenes
médicas con fines diagnodsticos, imagenes que se
encuentran en las instituciones de salud y que en la
mayoria de los casos tienen un peso considerable
que dificultaria el tréfico en internet.

Precisamente se debe garantizar la interoperabili-
dad e integracion de los sistemas de informacion de
salud que pudieran estar bajo el esquema SaaS con
el PACS, permitiendo acceder a los resultados de
estudios imagenolégicos de los pacientes como
parte de su historia clinica electrénica y la corres-
pondiente referencia de la instituciéon de salud don-
de se encuentran las imagenes médicas asociadas
a dicho estudio.

De esta forma, al apostar por SaaS se responde a
los cambios de tendencias que han llevado a la
utilizacidon de nuevos modelos de negocios y que en
este caso implica un modelo de subscripcion, las
estadisticas muestran resultados sorprendentes.
Gartner predijo que: [4]

Para el 2012, las suites de BPM (Business Process
Management) serian embebidas en soluciones
SaaS y mas del 66% de los ISVs (Independent
Software Vendors) ofrecerian sus servicios como
SaaS.

IDC también estimé que las empresas gastaran
US$14.8 billones en soluciones SaaS y que dos de
cada tres negocios consideraran comprar software
con modelos de subscripcién. Estas cifras son ver-
daderamente importantes, ya que representan un
amplio mercado en la industria del software para los
proximos afos.

La utilizacion de este modelo trae aparejado un
grupo de beneficios para el cliente:

* Inversion minima. A nivel de costes, el uso de
un producto mediante el modelo SaaS no re-
quiere nuevos servidores, ni instalaciones por
parte del cliente ni acceso desde ninguna red
especial ni un equipo de soporte. Unicamente
requiere el habitual acceso desde Internet.
(principal elemento de reduccion de costos pa-
ra las instituciones de salud)

» Coste de despliegue nulo.

* Coste de las actualizaciones y gestién de la
plataforma nulo.

* Acceso simple a versiones “demo” del produc-
to.
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» Método de pago por uso. (precisamente el pre-
supuesto de las instituciones de salud es la
principal traba para aplicar las TICs en sus
procesos, y el método tradicional exige derogar
todo el monto al inicio).

« Acceso online. A diferencia de otros sistemas,
las soluciones SaaS son totalmente accesibles
desde cualquier lugar y no dependen de la pla-
taforma del cliente. El uso de navegadores, ca-
da vez mas estandares facilita ain mas su uso.

* Foco en el “core” del negocio. Centrarse en
crear valor en su especialidad externalizando
servicios. Esta es quizas una de las mayores
ventajas que proporciona este modelo.

Aungue la reduccién de costes no es la Unica venta-
ja del modelo SaaS, supone uno de sus mayores
atractivos. Segun célculos de Merril Lynch, para una
gran empresa, al pago de una licencia de software
de seis o siete digitos, hay que afiadir no sélo el
coste del hardware y de la infraestructura de la red
para soportarlo sino también el gasto de adaptacién
al negocio, configuracion e integracion con las apli-
caciones ya existentes.

Si a esto sumamos ademas el personal de Tl en-
cargado de su operativa y las tasas del 18 al 20%
anual que hay que pagar al suministrador por su
actualizacién y soporte de 24 horas, tendremos un
coste extra de 6 a 8 délares por cada dolar invertido
en software adquiridlo segin el esquema de licen-
cias tradicional. [5]

En el caso del proveedor:

* Ampliacién del mercado objetivo. El tamafio y
localizaciéon ya no son tan importantes.

» El coste del despliegue se reparte con el nUme-
ro de clientes. Es posible aplicar soluciones vir-
tuales para optimizarlo y compartir recursos.

* Las actualizaciones y solucion de errores se
realizan de forma masiva, rapida y simple.

* Mantenimiento de versiones del producto mas
simple. Todos los usuarios usan la misma ver-
sion.

* Método de facturacion flexible. A nivel comer-
cial, SaaS exige ofrecer diferentes modelos de
negocio dependiendo del servicio no existiendo
reglas fijas que impongan un método u otro.

» Ingresos periédicos y consecuentemente vistos
como mas predecibles.

» Aceleracion en el proceso de venta. El tiempo
que pasa entre el visto bueno de un cliente y la
puesta en marcha del producto es minimo ya
gue no se requiere instalacion previa.

» Evita el pirateo del producto.
El analisis de las fortalezas, debilidades, oportuni-
dades y limitaciones para la comercializacion de las

soluciones del CESIM bajo el modelo de software
como servicio, arroja:

Fortalezas: Se cuenta con soluciones que funcionan
bajo el esquema SaaS. Se posee el respaldo de
personal especializado y capacitado para ejecutar
nuevos desarrollos o realizar los ajustes técnicos
necesarios.

Debilidades: Experiencia practicamente nula en el
pais en la comercializacion de soluciones de soft-
ware bajo el modelo de subscripcion. Limitaciones
en el acceso a Internet en el pais que provoca tener
gue hostear las aplicaciones en servidores de terce-
ros y en otro pais.

Oportunidades: Auge creciente de este modelo de
distribucion avalado por estudios y éxitos demostra-
dos en otros sectores de la informética. Posibilidad
de entrar entre los primeros en el mercado con so-
luciones bajo dicho esquema.

Amenazas: Poca experiencia en la preciacion de
software y dificultades en el acceso a la informacién
necesaria sobre mercados, etc. para determinar las
tarifas en el pago por uso.

4. CONCLUSIONES

+ Lainvestigacion ha mostrado que el modelo de
Software como Servicio se esta usando am-
pliamente en la actualidad con prondsticos de
crecimiento para los préximos afios.

* El uso de SaaS en los productos de Informati-
ca Médica del CESIM abre una nueva posibili-
dad para entrar en nuevos mercados, espe-
cialmente en pequefias y medianas organiza-
ciones sanitarias que poseen un grupo limitado
de recursos.

* El modelo SaaS para los prestadores de servi-
cios de salud tributa a una reduccién conside-
rable de los costos, limitante que en muchos
casos condicionaba la adquisicién de las solu-
ciones.

* La comercializacion de productos basados en
el modelo Software como Servicio implica para
los proveedores una reduccion considerable en
el esfuerzo y en los gastos en la ejecucion de
los proyectos.

* El modelo de suscripcién para productos del
CESIM basados en el modelo Software como
Servicio constituye una ventaja competitiva a la
hora de comercializar las diferentes soluciones
de software, implica para el CESIM ser de los
pioneros con soluciones de ese tipo en el sec-
tor de la Informética Médica.
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