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PROLOGO

Pocos trabajos comparten el mérito de explorar los aspectos
gerenciales y organizativos del sector de las clinicas en el
campo de la salud. Se trata de dimensiones que por lo general
no son discutidos dentro del mundo médico. En la presente
obra destaca el inmenso aporte que desde los conocimientos
gerenciales y organizativos se pone al servicio de la colectividad,
para desarrollar, ampliar y optimizar el desenvolvimiento de
los centros de salud. Seguros estamos que el lector contara con
una recopilacion de vanguardia y emprendimiento, con altisima
calidad para iniciar en este campo la estructuracion temprana
de los asuntos planteados. Asi mismo, se trata de un valioso
esfuerzo con pertinencia y relevancia a los fines de seguir
generando, en lo porvenir, nuevas investigaciones gracias a
su potencia heuristica. El lector encontrard en sus paginas, un
enfoque original y concreto para el fortalecimiento de los centros
prestadores de servicio y el avance de las investigaciones en

materia de salud publica.

Dr. Reinaldo Velasco

Docente Investigador
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PRESENTACION

El trabajo se fundamenta en la realizaciéon de un plan de
marketing que permita a la Clinica San José de la ciudad de
Vinces mejorar su posicionamiento en el mercado de la salud,
por lo que el objetivo principal de este plan es que la clinica
tenga un mayor volumen de pacientes para atender en el afio
2015.

La articulacion del trabajo realizado se la hizo de forma
practica considerando la utilizacion de cinco capitulos para el

contenido del mismo.

El primer capitulo contiene los conceptos fundamentales
con los que se exponen diferentes conceptos de varios autores

nacionales y extranjeros sobre el marketing y sus componentes.

El segundo capitulo tiene el analisis situacional de la Clinica
San José en el cual se hizo un andlisis interno utilizando la
cadena de valor de Porter. También se realiz6 una investigacion
de mercados que fue fundamental para conocer las necesidades
de los potenciales clientes. Asi mismo se hizo un analisis de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que existe en

la actualidad con respecto a la clinica.

En el tercer capitulo contiene el plan de marketing donde se
plantean las estrategias del marketing mix, asi como estrategias

claves para permitir el posicionamiento de la Clinica San José.

El cuarto capitulo contiene la parte financiera del proyecto,
expresado en un analisis de ingresos, egresos y un flujo de caja

proyectado a cinco afios.
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El quinto capitulo tiene las conclusiones y recomendaciones

del proyecto que el autor manifiesta se deben realizar para

lograr el éxito deseado en un plan de marketing.




CAPITULO 1

CONCEPTOS FUNDAMENTALES: EL
MARKETING Y SUS COMPONENTES

De acuerdo con Monferrer, (2013, p. 16) el marketing es
“una filosofia de negocio que se centra en el cliente”, este autor
expresa que de forma general se debe entender al marketing
como la relacion directa entre el cliente y la empresa, y de forma
particular se puede entender que el marketing agrega valor al

producto de la empresa con la finalidad de satisfacer al cliente.

Philip Kotler, Gary Armstrong, (2013, p. 5) Definen el
Marketing como el “proceso mediante el cual las empresas
crean valor para sus clientes y generan fuertes relaciones con
ellos para, en reciprocidad, captar valor de los clientes”. De
acuerdo con los autores Kotler Philip, Keller Kevin, (2006,
p. 5) manifiestan que el marketing “consiste en identificar y
satisfacer las necesidades de las personas y de la sociedad”, por
lo cual se debe conocer que el marketing siempre va a buscar la
satisfaccion de una necesidad de los consumidores, y se puede

aplicar en todo sentido de la vida.

Ahora bien existen diferentes definiciones del Marketing
siguiendo a diversos autores; sin embargo, Kotler Philip, Keller
Kevin, (2006, p. 6) manifiestan que “el marketing un proceso
social y de gestion, a través del cual individuos y grupos obtienen
lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando
productos u otras entidades con valor para los otros”. Los
empresarios hace tiempo tenian la concepcion que marketing

significa vender productos, sin embargo al profundizar en el
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estudio del marketing se obtendra la conclusion que las ventas

son s6lo un aspecto importante del marketing pero no el unico.

El marketing en su moderna definicion ha pasado de
tener el concepto de “ventas o vender” y se ha convertido
en un proceso sistematico que promueve la “satisfaccion del
cliente”. Marketing no solo es vender, publicidad, estas son
herramientas importantes de la actividad del marketing, puesto
que al publicitar un producto se da a conocer al posible cliente
o consumidor sobre esta “solucidon a su necesidad” que una
empresa X posee, sin embargo el proceso de satisfaccion al
cliente va mucho mas alla de la publicidad o venta puesto que
al adquirir el producto es aquél consumidor quién realizara un
juicio sobre lo adquirido y si realmente ha sido util para la
necesidad que tenia.

Es por este motivo que Peter Drucker citado por Philip
Kotler, Gary Armstrong, (2013) manifiesta que “el propdsito
del marketing es hacer que la venta sea innecesaria”, por lo cual
sefala que las ventas solo son una parte del marketing pero en si
no son todo el proceso de marketing, por cuanto la idea central
del marketing es la “satisfaccion de las necesidades del cliente”
y para ello se necesita algo mas que una venta, es preciso crear
un valor que haga que el cliente se interese por el producto y se

genere de esta forma una relacion con el cliente.
Historia

El marketing en inglés o mercadotecnia en espanol es un
término que tom¢ fuerza en el siglo XX cuando se desarrollo

la revolucion industrial y las empresas producian mas bienes
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se comenzo a usar el marketing como practica comercial,
posteriormente a mediados del siglo XX su estudio se desarrolld
en detalle por diferentes autores e investigadores que dieron
inicio a la Asociacion Americana de Marketing (American
Marketing Association, AMA) desde donde se elaboraron
diferentes conceptos para describir al Marketing, en la figura N°

1 se detallan aquellas definiciones:

Grafico N° 1 Definiciones de la AMA.
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Fuente: Monferrer, 2013, pp. 16

La AMA en el afio 1960 realiza su primer aporte al concepto
de marketing en el que establece que es “el desempefio de
actividades de negocio que dirigen el flujo de bienes y servicios
desde el fabricante hacia al consumidor” AMA, 1960, citado
por Monferrer, (2013, p. 17) haciendo un analisis de esta
definicion se puede tomar dos partes la una vendedora y la otra

compradora que se interrelacionan con un fin determinado.
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En el afio 1985 la AMA hace nuevamente su vision de lo
que deberia ser el concepto de marketing utilizando como base
que una nueva perspectiva que permite ver al Marketing como
una ciencia mas técnica puesto que lo ve como “el proceso de
planificacion y ejecucion del concepto, precio, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios
que satisfagan objetivos individuales y colectivos” AMA, 1985,
citado por Monferrer, (2013, p. 17).

Para el afio 2004 se inicia una nueva visidon correspondiente
al Marketing, en la que se lo concibe como “la funcion de la
organizacion y su conjunto de procesos dirigidos a crear,
comunicar y distribuir valor a los clientes y a gestionar las
relaciones con los clientes mediante procedimientos que
beneficien a la organizacion y a sus grupos de interés” AMA,
2004, citado por Monferrer, (2013, p. 18). Logrando con este
concepto establecer palabras claves para el marketing tales

9 <

como “funcidon de la organizaciéon” “valor” “gestionar las

99 ¢

relaciones” “clientes”.

En el 2007 se hace una revision al concepto de marketing
propuesto por la AMA, quedando establecido que el marketing
“es la actividad, conjunto de instituciones y procesos, llevada
a cabo por organizaciones e individuos para crear, comunicar,
distribuir e intercambiar ofertas que tienen valor para los
consumidores, clientes, socios, y para la sociedad en general”
AMA, 2007, citado por Monferrer, (2013, p. 18) en el cual se
realiza una serie de cambios de enfoques dejando claro que es
un proceso de “intercambio” que tiene dos partes la una que es

el oferente y la otra es el demandante.
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Al tratar del marketing es importante conocer que existen
términos muy cercanos que son fundamentales para lograr
conocer y comprender a fondo al mercado y obtener éxito en
la gestion de una empresa, por lo cual se debe considerar su
estudio con la misma importancia que tiene el marketing, estos

conceptos son: las necesidades, deseos y demandas.

Segun Kotler Philip, Keller Kevin, (2006, p. 26) las
necesidades “son los requerimientos basicos del ser humano”,
o dicho en otras palabras es un estado de carencia de los
individuos, todos los seres humanos necesitan diferentes
cosas para su subsistencia y hay otras necesidades que se van
despertando de acuerdo al status social en que se encuentre
el individuo; los deseos son los caminos de las personas para
satisfacer las necesidades; las demandas “son deseos de
productos especificos que estan respaldados por una capacidad

de pago”.

Toda ciencia o actividad humana tiene o posee propositos
en si, el marketing también posee fines especificos que de
acuerdo con los autores Kotler Philip, Keller Kevin, (2006,
p. 6) manifiestan que “El objetivo del marketing es conocer y
entender tan bien al consumidor que los productos o servicios
se ajusten perfectamente a sus necesidades y se vendan
solos”. De acuerdo con esta definicion se puede pensar que el
marketing busca que el consumidor logre conocer y preferir la
marca, dicho en otras palabras, se pretende que cada vez que el
consumidor necesite tal producto siempre prefiera el producto

de la empresa.
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Hay empresas que han logrado posicionar tan bien su
producto que los consumidores ya no lo llaman por su nombre
original sino por la marca del producto, como ejemplo se tiene
que el nombre original debe ser “bebida gaseosa” sin embargo
los consumidores al acudir a un local comercial piden una “coca

—cola”.
Enfoque

El marketing a pesar de ser una técnica relativamente
moderna tiene su estudio en la actualidad muy profundo, puesto
que a través de la historia del comercio se ha utilizado diferentes
estrategias que han sido desarrolladas por las empresas para
vender sus productos a los consumidores finales, es importante
conocer que a través del tiempo se ha tenido concepciones
diferentes, acerca de las cuales los autores Kotler Philip, Keller
Kevin, (2006, p. 16) citando a Theodore Levitt, de Harvard
sefalan que existen dos enfoques: uno antiguo que se centraba
en las ventas y uno moderno que se centra en el cliente, esto
enfoques han tenido diferentes impactos en las empresas que

los han aplicado y que atin los siguen utilizado.
Enfoque de ventas

En el enfoque antiguo o de ventas se ve al vendedor como
el actor principal, las empresas deben crear una necesidad

3

de consumo para lograr “vender mas”, se consideraba que
la empresa tenia los productos para ofrecerlos y necesitaba
venderlos lo cual traeria consigo el ingreso del dinero que
recibia por la venta, sin embargo lo importante en esto era la

“venta del producto” que la “satisfaccion del consumidor”.
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De acuerdo con Camacho, (2011, p. 9) la empresas que
utilizaban este enfoque fabricaban productos de acuerdo a los
gustos de los propietarios, y como no habia tanta competencia
estos empresarios manejaban verdaderos monopolios, ellos
imponian los precios, disefios y tamafos, en la figura N° 2 se

muestra sobre este enfoque.

Grafico N° 2 Enfoque de ventas

Enfoque

de
ventas

Elaboracién: Dr. Rogers Moscoso
Enfoque basado en el cliente

El enfoque del Marketing se centra en el cliente, donde la
empresa debe en primer lugar analizar las necesidades de los
consumidores para luego ofrecer un producto que las satisfaga,
siendo més efectivos que la competencia con lo que se obtendria
un mejor proceso de ventas, puesto que se venderia productos

que los consumidores necesitan.
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Segun Camacho, (2011, p. 11) manifiesta que debido a los
cambios de la era tecnologica que influyen tanto en la movilidad
de la personas como en la interaccidon en linea que el internet
ha conseguido, se ha logrado que “el cliente tome la batuta y
comienza a dirigir. El cliente, como lo dicen muchos autores, es

el Rey; en la figura N° 3 se muestra el enfoque de Marketing.

Grafico N° 3 Enfoque de Marketing
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Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso
Entorno

Las empresas para conocer su situacion real en el mercado
deben utilizar herramientas que le permitan conocer el entorno
tanto interno como externo, aspectos muy importantes y

necesarios para partir en el desarrollo del marketing,

Autores como Kotler Philip, Keller Kevin, (2006, p. 26)
seflalan que el marketing tiene un entorno funcional y un

entorno general. El entorno funcional se encuentra integrado
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por las empresas que tiene a su cargo la produccion, distribucion
y promocion de los productos, es decir aqui se encuentran todos
quienes intervienen desde que el producto se lo fabrica hasta
que llega al consumidor final. El entorno general esta formado
por diferentes elementos como: demografia, economia,
entorno fisico, tecnologia, aspecto politico — legal, y el aspecto

sociocultural.
MARKETING DE SERVICIOS

De acuerdo con lo expresado por Arellano citado por
Camacho, (2011, p. 15) el marketing de servicios es “es la
especialidad de marketing que se ocupa de los procesos que
buscan la satisfaccion de las necesidades de los consumidores,
sin que para ello sea fundamental la transferencia de un bien
hacia el cliente” sin embargo existen excepciones tales son
los casos de los hospitales y clinicas que brindan un servicio
pero utilizan bienes que son los medicamentos, ecografias,

radiografias.

Deacuerdo con los autores Kotler, (2001, p. 60) “los servicios
tienen cualidades de experiencia y credibilidad mas elevadas,
los consumidores sienten un mayor riesgo en su adquisicion”
de acuerdo con los consumidores una cosa es una empresa
comercial y otra muy diferente es la empresa de servicios;
los bienes de una empresa comercial son tangibles es decir
que el cliente los puede ver, tocar, oler, degustar y escuchar,
sin embargo los productos de una empresa de servicios son
intangibles es decir no se pueden ver, tocar, degustar, oler y
escuchar, esto hace que el cliente sienta mas confianza cuando

alguien le recomienda que cuando ve la publicidad, otro aspecto
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que genera confianza son las instalaciones fisicas, el precio, el o Factores politicos
personal que atiende. o Factores legales
PLAN DE MARKETING DE SERVICIOS o Factores culturales

. ) o Factores tecnologicos
Kotler Philip, Keller Kevin, (2006, p. 43) sefialan que “el plan

. S S . o Factores naturales
de marketing es el principal instrumento para dirigir y coordinar

los esfuerzos de marketing”. Por lo general se considera que - Matriz BCG
el plan de marketing tiene dos niveles: Estratégico y Tactico. - Fuerzas competitivas de Porter
El nivel Estratégico esta direccionado por los altos ejecutivos - Analisis FODA

mientras que el tactico pertenece a los trabajadores en general - Mix de marketing

de los niveles medios y de los operativos en los niveles bajos. :
e Estrategias

El contenido de un plan de marketing varia de una empresa - De posicionamiento
a otra puesto que no existe un formato generalmente aceptado,

- Del mix de marketing

sino que se adapta segun las necesidades de las organizaciones,
. o De productos
en este proyecto se utilizara el siguiente esquema:

o De distribucion

e Resumen ejecutivo. o De comunicacion

¢ Objetivos o De precio

¢ Analisis situacional e Presupuesto

- Mercado - Estimacion de ingresos
- Microambiente - Estimacion de egresos
o Clientes

- Estado de resultados proyectado

o Competidores - Flujo del efectivo

o Proveedores

. e Cronograma
- Macroambiente

o - Plan de accion
o Factores econdmicos

. e Evaluacion
o Factores sociales
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Grafico N° 4 Componentes del plan de marketing
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INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercados de acuerdo con la definicion
que le dan Kotler Philip, Keller Kevin, (2006, p. 102) “consiste
en el disefio, la recopilacion, el analisis y el reporte de la
informacion y de los datos relevantes del mercado para una
situacion especifica a la que se enfrenta la empresa” es decir que
es el proceso que se realiza para obtener datos que proporcionen

informacion para ver si es factible implementacion de un
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producto en el mercado sea este un bien o un servicio.
Proceso de investigacion de mercados

Segun lo expresado por Kotler Philip, Keller Kevin, (2006,
p- 103) el proceso de investigacion de mercados consta de seis

fases:

e Definicion del problema, de las alternativas de decision y de

los objetivos de la investigacion.

e Desarrollo del plan de investigacion.
e Recopilacion de informacion.

¢ Analisis de la informacion.

e Presentacion de conclusiones.

e Toma de decisiones.

Mercados

De forma tradicional se ha considerado que el mercado
es el lugar donde se encuentran oferta y demanda, o segun lo
expresado por Kotler Philip, Keller Kevin, (2006, p. 10) “era
aquel lugar en el que los vendedores y compradores se reunian
para comprar y vender bienes”. Sefialdndose que es un lugar
“no fisico” puesto que existen diferentes transacciones que se

realizan via telefonica o por medio del internet.

Existen diferentes percepciones de lo que es el mercado,
mientras que para un grupo de profesionales significa algo para
otro grupo es algo diferente. Es asi que para los economistas
se considera mercado a los compradores y vendedores que
realizan una negociacion con productos determinados. Los

mercaddlogos al usar esta expresion se refieren a los grupos de
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clientes.
Clases de mercados

De acuerdo con los autores Kotler Philip, Keller Kevin,
(2006, p. 11 y 12) existen diferentes tipos de mercados entre
los que se consideran: Mercados de consumidores, mercados de

empresas, mercados globales y mercados no lucrativos.

Los mercados de consumidores, se refiere a los mercados de

productos de consumo masivo.

Los mercados de empresas, se refieren a empresas que

ofrecen bienes y servicios a otras empresas.

Los mercados globales, este tipo de mercados se refiere a los

consumidores a nivel internacional en diferentes paises.

Los mercados no lucrativos, se refiere a las instituciones no
lucrativas puesto que estas no compran productos para luego
agregar valor sino que los compran con presupuestos limitados

obtenidos por donaciones o ayudas.
Segmentacion

Los autores Kotler Philip, Keller Kevin, (2006, p. 24)
seflalan que es muy dificil que una empresa logre satisfacer
las necesidades de los consumidores, es que cada persona es
un mundo distinto por lo cual piensa, siente y vive de forma
diferente, hay individuos que frente a la necesidad de consumir
algo para aliviar la sed prefieren agua, otros prefieren una
bebida gaseosa, otros una cerveza, tomando en cuenta este

aspecto de gustos y preferencias de los consumidores se aplica
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una técnica que se la ha denominado segmentacion de mercados
la cual consiste en fragmentar el mercado en segmentos de

compradores con caracteristicas especificas.
El cliente

Segtin Camacho, (2011, p. 26) “el cliente es quién directa o
indirectamente utiliza el producto o disfruta del servicio”. Los
clientes se pueden considerar que son los beneficiarios directos
del producto que las empresas elaboran y son quienes deciden
si consumen o no el producto, y luego deciden si vuelven a
consumir el producto o si buscan otro producto sustituto.
Este autor sefiala que existen dos tipos de clientes: internos y

externos.
Cliente interno

“El cliente interno es todo el personal directo o indirecto
que esta inmerso en las labores de produccion/prestacion del
bien/servicio que ofrece la organizacion” Camacho, (2011, p.
28). Es decir todos quienes trabajan para la empresa sea del
nivel que fuere estan directamente relacionados con el proceso
de satisfaccion al cliente, por lo cual necesitan conocer las
politicas, mision, vision y valores de la organizacion, puesto
que ello los llevara a involucrarse y comprometerse con la

causa de la empresa.
Cliente Externo

De acuerdo con lo expresado por Arellano citado por
Camacho, (2011, p. 32) el cliente externo es “el que compra o

consigue el producto” es decir es quién le da vida a la empresa,
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de acuerdo con algunos autores es el motivo por el que existe

la empresa.

Segun Kotler citado por (Camacho, 2011, p. 33) cuando se
logra satisfacer a un cliente se estd dando un paso previo a la
fidelizacion; “La satisfaccion del cliente mide lo bien que se
alcanzan las expectativas del cliente” y “la fidelidad mide el
grado de posibilidad de que un cliente regrese”. Si se logra tener
un alto nivel de satisfaccion de seguro se obtiene un porcentaje

seguro de fidelizacion.
CADENA DE VALOR DE PORTER

De acuerdo con Hitt, (2006, p. 205) la “cadena de valor se
compone de una serie de actividades clave, mediante las cuales
directamente se genera o se apoya la produccion de aquello que

la empresa finalmente ofrece a sus clientes”.

Segun Michael Porter esta cadena de valor muestra los
elementos internos que componen la empresa se los describen en
cinco actividades primarias y cuatro actividades de apoyo. Las
actividades primarias son aquellas que participan directamente
en la produccion de un producto. Las actividades de apoyo son
aquellas que ayudan para la elaboracion del producto y también
aquellas que se para utilizan en la entrega del producto al cliente.
Cada una de estas actividades que se realizan en las actividades
principales y de apoyo deben afiadir valor al producto (Hitt,
2006, p. 205).
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Grafico N° 5 Cadena de valor de Porter
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Fuente: Figura 6.5 Hitt, 2006, p. 206

Las cinco actividades primarias que forman parte de la
cadena de valor son: logistica interna, operaciones, logistica

externa, marketing y ventas, servicio después de la venta.

Logistica interna: se refiere a las actividades que se realizan
en la recepcion, almacenamiento y distribucion de las materias

primas.

Operaciones: estas actividades se refieren al proceso de
transformacion de la materia prima en productos finales, en este
grupo se debe incluir los costos por mantenimiento de equipos

de produccion.

Logistica externa: se refieren a los procesos que se llevan a
cabo desde que el producto esta terminado hasta que llega al
cliente, es decir almacenar los productos terminados, revisar los

pedidos, distribuir los productos para que llegue a los lugares
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donde se comercializara.

Marketing y ventas: estas actividades tienen como propdsito
que los clientes conozcan el producto a través de diferentes

estrategias que incentiven a su consumo.

Servicio después de la venta: son actividades que se realizan
para que el cliente se sienta satisfecho y pueda seguir comprando
los productos, en este grupo se incluye el mantenimiento,

reparacion o ajustes.

Las cuatro actividades de apoyo son las siguientes:
abastecimiento, desarrollo de tecnologia, administracion de

recursos humanos, infraestructura de la empresa.

Abastecimiento: se refiere a la actividad de proveer activos que
ayuden a las actividades primarias, puede referirse a actividades

complementarias de logistica interna o de operaciones.

Desarrollo de tecnologia: se refiere a los implementos
tecnologicos que se usan en las cinco actividades primarias
entre las cuales se pueden considerar el uso de computadoras,

software, u otros equipos.

Administracion de recursos humanos: se considera a todos

los elementos humanos que intervienen en las cinco actividades

primarias es decir todo el personal que trabaja dentro de la

empresa.

Infraestructura de la empresa: se refiere a las actividades
del proceso administrativo de la empresa, en este grupo no
se considera la parte fisica de la empresa sino mas bien a la

estructura organizacional.
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CAPITULO 11
ANALISIS SITUACIONAL DEL ESCENARIO

Antecedentes del sector

En el Ecuador la salud es un recurso publico que se puede
brindar por el Ministerio de Salud Publica (MSP), el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) y por entidades
particulares. El Ministerio de Salud Publicaofrecelos servicios de
salud por medio de los Hospitales de Especialidades, Hospitales
Basicos, Subcentros de Salud; El Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social por su parte ofrece los servicios de salud
en Hospitales Provinciales, y Hospitales Basicos, ademas de
Unidades de Atencion Ambulatoria y Dispensarios Médicos
del Seguro Campesino; Las entidades particulares constituyen
Clinicas de Especialidades, Clinicas Basicas, Policlinicos,

Consultorios médicos, Laboratorios clinicos y Farmacias.

En el cantén Vinces los servicios de salud que brindan
atencion a los habitantes de este cantdon y sus alrededores se
encuentran distribuidos de la siguiente forma: El ministerio
de salud posee 1 hospital basico llamado “Dr. Nicolas Coto
Infante” ubicado en el centro del cantén y tiene 7 Subcentros de
Salud distribuidos en diferentes sectores del cantdn Vinces tanto
urbano como rural; El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
tiene una Unidad de Atencién Ambulatoria ubicada en el centro
del canton y 3 dispensarios médicos del seguro campesino; Las
entidades particulares son 3 clinicas, 20 consultorios médicos,

14 farmacias y 7 laboratorios clinicos.
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Analisis Interno

La clinica San José fue creada el 7 de agosto de 1996 por los
esposos doctor Milton Bohoérquez Vela y doctora Janeth Cruz
de Bohorquez, quienes ejercen su labor en Cirugia General e
Imagenologia (Rayos X y Ecografia), esta clinica inicid sus
actividades médicas en un local propio de dos pisos ubicado
en la ciudad de Vinces en las calles Cordova entre Bolivar y

Balzar, se mantiene como un negocio familiar.

La Clinica San José es un centro médico quirurgico de
atencion basica, tiene doce camas para hospitalizacion, un
quir6fano, una sala de recuperacion post operatorio, una sala
de parto, una sala de neonatologia, una sala de imagenologia
(Rayos X y Ecografia), un laboratorio clinico, una farmacia,
dos consultorios médicos; en esta clinica se cuenta con
profesionales de la salud en las areas de: cirugia general, médico
residente, ginecologia — obstetricia, pediatria, traumatologia,
imagenologia, laboratorio clinico, y enfermeras quienes brindan
la atencion a los usuarios que acuden con diferentes problemas
en su salud, hay médicos de la localidad que tienen convenio
con la clinica para hacer uso de las instalaciones para cirugias y

hospitalizacion de sus pacientes.

La clinica San José por ser un negocio familiar se ha
mangjado de forma empirica en lo administrativo y financiero,
no existe una estructura administrativa definida, no se utilizan
las diferentes herramientas de la administracion, no tiene un
control estadistico de sus pacientes, no posee un contador que
realice los estados financieros, no tiene estrategias de mercado

para incrementar sus clientes por lo cual sus instalaciones se
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encuentran subutilizadas, de forma poco frecuente se realizan

publicaciones en los semanarios del cantén Vinces, los equipos

médicos de diagnodstico y quirtirgicos que posee la clinica son

renovados en promedio cada cinco afios, y el mantenimiento de

los equipos médicos se lo realiza cada afio, el local se lo pinta

cada tres afios.

Cadena de valor de Michael Porter
GRAFICO N° 6 Cuadro de cadena de valor de Porter

Actividad de soporte

GESTION GENERAL

No cuenta con un Gerente, su propietario es el administrador, y la esposa
Administra la farmacia, no posee planificacion ni a corto ni a largo plazo, los
registros estadisticos son deficientes, Se respetan las normas de asepsia y control
de los desechos hospitalarios.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Los profesionales de la medicina poseen titulos de cuarto nivel, se los contrata de
acuerdo a la necesidad existente, no se les da capacitaciones, se cancela sus
honorarios segun el salario basico del sector salud.

DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA
La clinica cuenta con Equipos de Rayos X y Ecografia, Quir6fano con implementos
basicos, basadas en las normas del Ministerio de Salud Publica.

ABASTECIMIENTO
La gran mayoria de los laboratorios farmacéuticos realizan la venta de sus productos.
Asi mismo los distribuidores de productos para quir6fano.

OPERA- COMERCIALIZACION Y | SERVICIOS
CIONES VENTAS

No se realiza
Servicios médi- | Se realiza publicidad enra- | un control de
cos: dio local de forma no perma- | la Satisfaccion
Valoracion. nente, la publicidad que ha del cliente a la
Consulta. priorizado es la de personaa | salida de la
Laboratorio. persona. clinica
Imagenologia. | No se han efectuado estu-
Cirugia. dios de mercados de forma

Recuperacion- | cientifica.
Hospitalizaciéon | No se cuenta con infor-
macion estadisticas de los
pacientes.

Actividades Primarias

Elaboracioén: Dr. Rogers Moscoso
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Se pueden identificar varios servicios que se consideran
principales dentro de las operaciones de la Clinica San José,
tales servicios son: Emergencia, hospitalizacion, cirugias. En el
analisis que se hizo con la cadena de valor se observo que existen
muchas fortalezas puesto que se cuenta con profesionales de
la salud de muy alto nivel que se encuentran capacitados para
atender cualquier emergencia, también se encontré que como
debilidad se tiene que las cirugias so6lo se dan en el dia, la
farmacia no atiende las 24 horas, no se cuenta con un sistema
informatico que permita administrar historia clinica de los

pacientes.

Grafico N° 7 Cuadro de cadena de valor de Porter

No se realiza un con-
trol de la Satisfac-
cion del cliente a la
salida de la clinica

No se cuenta con infor-
macion estadisticas de los
pacientes.

OPERACIONES COMERCIALIZACION SERVICIOS
Y VENTAS

Servicios médicos:

Valoracion. Se realiza publicidad en

Consulta. radio local de forma no per-

Laboratorio. manente, la publicidad que

Imagenologia. ha priorizado es la de perso-

Cirugia. na a persona.

Recuperacion No se han efectuado estu-

Hospitalizacion dios de mercados de forma
cientifica.

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso
Anadlisis de clientes

Los clientes de la clinica San José se encuentran en un nivel
social medio bajo, son habitantes del canton Vinces, Palenque y
las parroquias rurales Isla de Bejucal y Guare del canton Baba
en la provincia de Los Rios y pocos de los cantones Palestina y
Colimes de la provincia del Guayas.
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Los servicios médicos requeridos por los pacientes son:
cirugias gineco-obstétricas (partos, cesareas, histerectomia),
cirugias generales (apéndice, hernia umbilical, hernia inguinal,

vesiculas y otras).
Investigaciéon de mercado
Objetivo general

Determinar el comportamiento de compra de los clientes de los

servicios de salud en la ciudad de Vinces.
Objetivos especificos

e Identificar los niveles de preferencia en cuanto a los servicios
médicos publicos y privados.

e Determinar las percepciones de los consumidores en cuanto
a los servicios de salud que se brindan en la clinica San José.

e Establecer las necesidades de los servicios de salud en la

poblacion y las frecuencias de su utilizacion.
Investigacion exploratoria

Este tipo de investigacion permite en las etapas iniciales del
proceso, se logra obtener informacion que ayudan a realizar un
analisis de la situacion problematica. Cuando ya estéa planteado
el problema con esta investigacion se puede tomar un curso
para la accion a seguir. (Thomas Kinnear y James Tylor, 1998.
p. 126)

Investigacion concluyente

Este tipo de investigacion proporciona informacion que

permite tomar decisiones. Para la obtencion de esta informacion
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se realiza un cuestionario para la encuesta. Esta investigacion
utiliza a la vez la investigacion descriptiva, por cuanto se
realiza la descripcion del suceso sin modificar nada de lo que
ha obtenido de la fuente de investigacion. (Thomas Kinnear y
James Tylor, 1998. p. 127).

Poblacion

De acuerdo con datos del INEC 2.010 segtn el Censo de
Poblacion y Vivienda el canton Vinces tiene 71.736 habitantes,
el canton Palenque posee 22.320 habitantes y en el canton Baba
se trabajara con dos parroquias rurales cercanas a Vinces, las
cuales son Guare con 11.447 habitantes y la parroquia Isla
de Bejucal con 9.391 habitantes, dando un total de 114.894
habitantes que se encuentran dentro del area de influencia de
la clinica.

Los habitantes de estas poblaciones acuden a distintos
proveedores de servicios de salud, diferencidndose por la clase
social a la que pertenece siendo las personas de clase social
alta quienes acuden a clinicas particulares de otras ciudades, las
personas de clase social media acuden a clinicas o consultorios
médicos particulares, las personas de clase baja asisten a los
Subcentros de Salud o al Hospital Basico Dr. Nicolas Coto

Infante.

La poblacion objetivo para la presente investigacion de
mercado se considera a la poblacion urbana del cantéon Vinces
que segun dato del INEC 2.010 se encuentra en 30.248 habitantes
de los cuales 14.519 son hombres y 15.729 son mujeres. A los

cuales se ha realizado una encuesta en diferentes puntos en el
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area urbana del canton Vinces, de acuerdo con la muestra que
se obtuvo de la poblacion dio como resultado que se deberia
realizar 288 encuestas, se elabor6 previamente un cuestionario
con 10 preguntas, el trabajo de campo fue realizado por 6

encuestadores.
Muestra

Para determinar la muestra para la encuesta se utilizd la
formula para poblaciones infinitas que plantean los autores
Anderson David, Williams Thomas & Sweeney Dennys (2008.
p. 955) i
Z°PQ

E:

n=

Donde cada uno de los términos aqui presentados representan

lo siguiente:

n = Tamafio de la muestra

N = Universo

e = Margen de error admisible (+/- 5%)
p = Probabilidad de éxito (75%)

q = Probabilidad de fracaso (25%)

Z = Nivel de confianza 1,96 (95%)

1.96%(0.75)(0.25)
0.052
3.84(0.75)(0.25)
0.0025
0,72
0.0025

nm=

n=

n=

n= 28
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Resultados de la encuesta

1. ;Ha utilizado alguna vez los servicios de salud en el cantdon

Vinces?

Cuadro N° 1 Pregunta N° 1

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 287 100%
No 1 0%
Total 288 100%

Grafico N° 8 Pregunta N° 1

o

5
B Mo

Fuente: Encuesta

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso

Analisis: El 100% de los encuestados ha utilizado los servicios

médicos en el canton Vinces alguna vez en su vida.
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1. ;Qué tipo de servicio de salud usted prefiere?

Cuadro N° 2 Pregunta N° 2

Descripcion Cantidad Porcentaje
Subcentro de salud 55 18%
Hospital Basico de Vinces 122 41%
Clinica 45 15%
Policlinico 3 1%
Consultorio médico 76 25%
Total 301 100%
Grafico N° 9 Pregunta N° 2

u Suboentro de salud

B Hospital Bisicn de
Vinces

B Clirica

® Pelichinizco

B Consultoria médico

Fuente: Encuesta

Elaboracioén: Dr. Rogers Moscoso

Analisis: El 41% de los encuestados manifiesta que prefiere el
servicio de salud del Hospital, mientras que el 25% sefiala que

prefiere consultorios particulares, el 18% dice que prefiere los
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subcentros de salud y el 15% prefiere asistir a una clinica.

2. ;Con qué frecuencia utiliza usted los servicios de salud?

Cuadro N° 3 Pregunta N° 3

Descripcion Cantidad Porcentaje
Semanal 9 3%
Mensual 103 37%
Trimestral 71 26%
Semestral 39 14%
Anual 56 20%
Total 278 100%

Grafico N° 10 Pregunta N° 3

Fuente: Encuesta

%

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso

Analisis: El 37% de los encuestados utiliza los servicios de
salud de forma mensual, mientras que el 26% los utiliza de
forma trimestral, el 20% dice que utiliza los servicios de salud

de manera anual, el 14% los utiliza de manera semestral y el 3%
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lo hace de forma semanal.

3. (Qué tipo de servicio de salud usted requiere?

Cuadro N° 4 Pregunta N° 4

Descripcion Cantidad Porcentaje
Ginecologia 51 14%
Cirugia 9 2%
Medicina interna 180 49%
Pediatria 45 12%
Ecografia 14 4%
Rayos X 3 1%
Laboratorio Clinico 35 9%
Farmacia 14 4%
Hospitalizacion 7 2%
Traumatologia 12 3%
Total 370 100%
Grafico N° 11 Pregunta N° 4

B Ginecoingia

B Curigia

= Medicing inferns

B Pefriakria

m Leagrafia
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B Farmidia

HeosEalizacicn

Fuente: Encuesta

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso
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Analisis: El 49% de los encuestados sefialan que requieren
el servicio de medicina interna, mientras que el 14% requiere
ginecologia, el 12% dice que requiere pediatria, el 9% requiere
laboratorio clinico, el 4% dice que requiere ecografia y Farmacia,
el 3% requiere traumatologia, el 2% requiere hospitalizacion y

el 1% requiere rayos X.

4. ;Conoce usted sobre la existencia de la clinica San José?

Analisis: El 88% de los encuestados manifiesta que si conoce
sobre la clinica San José mientras que el 12% no conoce sobre
la clinica San José.

5. ¢(En caso de enfermedad se atenderia usted en la clinica San
José?

Cuadro N° 6 Pregunta N° 6

Cuadro N° 5 Pregunta N° 5

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 252 88%
No 36 12%
Total 288 100%

Grafico N° 12 Pregunta N° 5

= 5
ERNo

EE%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso

52

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 159 55%
No 129 45%
Total 288 100%
Grafico N° 13 Pregunta N° 6
45%

5
B MNo

55%

Fuente: Encuesta

Elaboracién: Dr. Rogers Moscoso

Analisis: El 55% de los encuestados manifiesta que en caso de
enfermedad asistiria a la clinica San José para hacerse atender,
mientras que un 45% opina que no acudiria a la clinica para

tratar una enfermedad.
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6. (Por qué medio se enterd de la clinica San José?

Cuadro N° 7 Pregunta N° 7

Descripcion Cantidad Porcentaje
Gigantografia 49 19%
Medios de comunicacion 25 10%
Por un amigo o familiar 178 71%
Total 252 100%
Grafico N° 14 Pregunta N° 7
19%
® Gigaritogratia
B Rledics de
LRI AR

u Por un amige o familiar
10%

M

Fuente: Encuesta

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso

Anilisis: el 71% de los encuestados manifiesta que se entero
de la clinica San José por medio de la referencia de un amigo
o familiar, el 19% se enter6 por una gigantografia y el 10% se

enterd por un medio de comunicacion.

54

7. Considera usted que los costos por los servicios médicos
de la clinica San José son:

Cuadro N° 8 Pregunta N° 8

Descripcion Cantidad Porcentaje
Costosos 90 36%
Accesibles 147 58%
Bajos 15 6%
Total 252 100%

Grafico N° 15 Pregunta N° 8

mCosiosns
B Accosibles
5 Bajas

588

Fuente: Encuesta

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso

Analisis: El 56% de los encuestados considera que los servicios
médicos de la clinica son accesibles, el 36% dice que son

costosos y el 6% opinan que son bajos.
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8. (Como calificaria usted la atencion en la clinica San José?

Cuadro N° 9 Pregunta N° 9

Descripcion Cantidad Porcentaje

Muy buena 14 5%

Buena 144 57%

Mala 14 6%

Desconoce 80 32%

Total 252 100%
Grafico N° 16 Pregunta N° 9

Fuente: Encuesta

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso

Analisis: El 57% manifiesta que la atencion es buena, mientras

que el 32% dice que desconoce, el 6% opina que es mala y el

5% dice que es muy buena.
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9. (Qué medio de comunicacién usted utiliza mas seguido?

Cuadro N° 10 Pregunta N° 10

Descripcion Cantidad Porcentaje
Radio 34 11%
Television 238 78%
Periddico 34 11%
Total 306 100%
Grafico N° 17 Pregunta N° 10
= Radio
H Telewison
= Periddico

Fuente: Encuesta

Elaboracioén: Dr. Rogers Moscoso

Analisis: El 78% de los encuestados manifiesta que utiliza mas

seguido la television, mientras que el 11% manifiesta que utiliza

la radio y el 11% dice que utiliza el periddico.
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CAPITULO III

ANALISIS GENERAL SOBRE LOS RESULTADOS
DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

De los datos que se han obtenido por la investigacion
que se realiz6 se puede determinar que la poblacion que se
encuentra en el area cercana a la clinica San José, el 15%
de los encuestados prefiere la atencién de una clinica, asi
mismo el 37% requiere los servicios de salud por lo menos
una vez al mes, mientras que el 26% los utiliza de forma

trimestral.

Dentro de los servicios médicos requeridos el 49% de
los encuestados sefaldé que mas frecuentemente acude por
medicina interna la cual es relacionado con problemas de
salud no quirtrgicos entendiéndose como hipertension,
diabetes, enfermedades intestinales, entre otras; el 14%
requiere ginecologia - obstetricia y el 12% requiere de
pediatria con lo que se puede decir que la clinica San José
podria optar para priorizar la atencidon en medicina general

y a las embarazadas que posteriormente seran madres.

La clinica San José es conocida por los encuestados
en un 88% quienes manifestaron que si conocen sobre la
existencia de la clinica, también se pudo conocer que el
55% de los encuestados muestra confianza en la clinica
por lo tanto acudirian para hacerse atender, el 57% opina

que la atencion es buena, lo cual hace referencia a que
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estos son potenciales clientes de los servicios médicos
de la clinica, la informacion anterior es corroborada con
el 56% de los encuestados quienes manifiestan que los
servicios de la clinica son accesibles econdmicamente,
puesto que consideran que los precios son al alcance de la

economia popular.

Se logré conocer que el 71% de los encuestados se
enterd sobre la existencia de la clinica por medio de la
publicidad boca a boca, por la referencia de un amigo o
familiar, mientras que el 10% se enterd por los medios de
comunicacion lo cual revela que existe un problema de
poca difusion en los medios sean estos televisivos, radiales
o televisivos, debiendo establecerse un presupuesto para
los medios de comunicacion puesto que falta difusion
en la prensa sobre la clinica, el 78% de los encuestados
manifestd que utiliza la television mientras que el 11%

utiliza la radio y el otro 11% usa el periddico.
Segmentacion

Es importante para tener criterios definidos al momento
de realizar las estrategias, de esta forma se conocera qué
tipo de clientes se busca para ofrecerle los productos en
el caso de la presente investigacion son los servicios de
salud. Es con la segmentacion del mercado que se puede
visualizar a qué tipo de consumidores la clinica debe

dirigir sus esfuerzos para establecerse y posicionarse en el

62

mercado vincefio.

El criterio para definir la segmentacion serd de acuerdo

a diferentes aspectos que se los mencionara a continuacion:
Geograficas

La poblacion que se considera para la segmentacion
del mercado en los aspectos geograficos se analizara la
poblacion urbanay rural de los cantones Vinces y Palenque,
ademas de las parroquias rurales de La Isla de Bejucal y
Guare pertenecientes al canton Baba lo cual abarca una
extension de 1.795.6 km? del area geografica que rodea a
la clinica San José, las vias se encuentran en buen estado,
el viaje de Palenque a Vinces dura 1 hora y de Vinces a

Guare y La Isla 15 minutos.
Demograficas

En los aspectos demograficos se consideran diferentes

aspectos los mismos que se analizaran a continuacion:

Edad: 0 — en adelante
Sexo: Ambos
Ocupacion: todas
Educacion: todo nivel
Estado civil: Todos
Religion: Todas

Clase social: media y alta
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Nivel de ingresos

Para el presente trabajo se considera que es pertinente
segmentar el mercado por niveles de ingresos, ubicandolos

en tres segmentos:

Segmento 1: familias con nivel de ingresos bajos.
Segmento 2: familias con nivel de ingresos medios.

Segmento 3: familias con nivel de ingresos altos.

El segmento 1 esta constituido por familias que perciben
por remuneracion uno a dos sueldos bésicos. Las personas
que conforman este segmento por su bajo nivel adquisitivo
cuando requieren los servicios de salud acuden al hospital
o a los subcentros de salud, por cuanto reciben atencion
y medicinas gratuitas, en su gran mayoria requieren los
servicios de salud de forma frecuente por cuanto no tienen
servicios basicos, y de forma general no realizan medicina
preventiva, en muchos de los casos existe problemas por

mala nutricion.

El segmento 2 se puede considerar aquellas familias que
trabajan sea en empresas o entidades publicas que perciben
por remuneracion mas de dos y hasta diez sueldos basicos.
Las personas que pertenecen a este segmento acuden por
lo general al Dispensario del Seguro Social porque gozan
de afiliacion hay otras personas que acuden consultorios
o clinicas particulares, su atencion la requieren con poca
frecuencia por cuanto poseen servicios basicos, siempre
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consumen agua segura, realizan medicina preventiva, sus
ingresos economicos les permiten gozar de una mejor

nutricion.

El segmento 3 estd constituido por las familias que
perciben mas de diez remuneraciones basicas. Las personas
que pertenecen a este nivel social acuden por lo general
a clinicas fuera de la ciudad, sean estas de Guayaquil,
Babahoyo o Quevedo, aunque cuando requieren servicios
de salud de emergencia en el canton acuden al Dispensario
del Seguro Social o alguna clinica o consultorio médico
eventualmente; quienes integran este segmento aplican la
medicina preventiva, se realizan chequeos rutinarios cada
afo, poseen todos los servicios basicos, para su consumo

utilizan agua segura, el tipo de alimentacion es balanceada.

En el segmento 2 que es el cual se ha considerado para
el presente plan de marketing, se estima que la mujer juega
un rol muy importante al asumir el papel de madre, esposa
y mujer de trabajo por lo cual en muchas ocasiones sus
ingresos complementan a los del jefe de hogar. Se prevé
que las parejas que trabajan obtienen mayores niveles de
ingresos los cuales le permiten mejorar su calidad de vida,
puesto que alcanzan a cubrir la canasta basica de alimentos

y les queda algo mas para otras opciones.

En el sector de la salud todas las personas en el

momento menos esperado necesitan hacer la compra de
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un servicio de salud, el mismo que debe ser apropiado para
el problema de salud que presenta lo cual ayudarad a que
se satisfaga la necesidad del paciente, que en este caso es
recuperar la salud para lo cual asiste a un Centro de salud,

clinica, o consultorio médico.

Las personas del segmento 2 en caso de necesitar un
servicio de salud pueden acudir a la clinica San José por
cuanto se brinda una atencidon personalizada, eficiente
y rapida, ademads tienen confianza en los médicos que
laboran en esta clinica, los servicios que brinda la clinica
son: consultas, cirugias, examenes, ecografias, rayos X,

hospitalizacion, etc.
Analisis de la competencia

Se considera los competidores aempresas o instituciones
que brindan servicios similares, para un mejor analisis
se los clasificara como: Competidores indirectos y

competidores directos.
Competidores indirectos

Son aquellas empresas o negocios que no poseen los
mismos servicios que la Clinica San José pero tienen
alguno de los servicios que se ofrecen. En este grupo se

consideran los siguientes:

¢ 9 Consultorios médicos.
¢ 11 Consultorios médicos con ecografos
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e 7 Laboratorios clinicos.
e 14 Farmacias.

Competidores directos

En este grupo estan los negocios o entidades

gubernamentales que ofrecen servicios similares:

¢ 1 Hospital Basico Dr. Nicolas Coto Infante.

¢ 11 Subcentros de salud.

¢ 1 Unidad de Atencion Ambulatoria del IESS.

¢ 1 Centro médico de especialidades Cardenas.

e 1 Clinica La Merced

¢ | Dispensario de la Iglesia Catodlica “San Lorenzo™.

De los competidores directos quién mdas capta a los
usuarios de los servicios de salud son los Subcentros de
Salud y el Hospital Dr. Nicolas Coto Infante por cuanto
la atencion que brindan es gratuita y en el Hospital
encuentran los mismos servicios que brinda la clinica,
como estrategias de marketing utilizan la publicidad
gubernamental que realiza el Ministerio de Salud Publica

sea a través de television, periodicos, radio, folletos, etc.

El IESS también capta un gran porcentaje de usuarios
que acuden a la Unidad de Atencion Ambulatoria que esté

ubicada en el centro de la ciudad, atendiendo también a
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los asegurados del Seguro Campesino. Como estrategia
de marketing utilizan la publicidad que realiza el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social.

El dispensario San Lorenzo que es de la iglesia catolica
brinda los mismo servicios con un costo inferior por
cuanto es lo hacen de forma solidaria sin fines de lucro.
Utiliza como estrategia de marketing la publicidad boca
a boca puesto que por motivos de presupuesto no realizan

publicidad ni radial, ni televisiva, ni en prensa escrita.
Analisis de proveedores

Los proveedores que se encuentran en el mercado de
los servicios de salud en el canton Vinces, Palenque y las
parroquias rurales Isla de Bejucal y Guare del canton Baba
son empresas de la ciudad de Guayaquil y Quito, quienes
realizan visitas por medio de sus agentes para ofrecer sus
productos sean estos, medicinas, insumos para laboratorio
clinico, insumos para quirdfano (gases medicinales),
equipos médicos tecnoldgicos (ecografia 3D, rayos X),

programas informaticos, entre otros.

Laboratorios Farmacéuticos que estan establecidos en
las grandes ciudades tienen alcance de distribucion a nivel
nacional, quienes envian a sus agentes representantes para
la promocion de sus productos, asi mismos para la venta
a las farmacias e implementos para laboratorio clinico,

tienen diferentes precios y condiciones de pago, entre estos
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laboratorios se encuentran Life, Acromax, Griinhental,
MK, Difare, Mead Jhonson, Chile, entre otros.

Los proveedores de equipos médicos tecnologicos
entre estos se sefialan a la maquina de anestesia, mesa de
cirugia, equipos de electrobisturi, camillas de movilizacién
de pacientes, ropa de cirugia, los cuales son vendidos por
compaiiias médicas que hacen visitas semestrales y otras
de forma anual para dar asesoria y mantenimiento de los

equipos mencionados.

Los proveedores de insumos para quir6fanos realizan
visitas de forma mensual por medio de sus representantes
quienes muestran los nuevos productos asi como también
realizan los pedidos de los insumos que las instituciones

de salud requieren para la atencion de sus pacientes.
Analisis del macroambiente

El macroambiente o macroentorno se considera que son
los elementos externos a las empresas y que pueden ofrecer
las oportunidades o también presentan las amenazas, dentro
de este grupo se han previsto los factores: econdomicos,
sociales, politicos, legales, culturales, tecnologicos y

geograficos.
Factores economicos

La economia del canton Vinces se distribuye en

actividades productivas puesto que hay grandes extensiones
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de territorio dedicado a la agricultura, ganaderia y pesca;
también el sector comercial y financiero posee una

importante actividad.

Las actividades agricolas principales son el cultivo de
maiz, banano, arroz, cacao, platano, yuca, fréjol, café,
también se producen frutas como mango, sandia, papaya,
ciruelas, melon, los cuales son distribuidos a nivel local,

nacional e internacional.

La actividad ganadera es muy importante puesto que
de su proceso productivo se vende la leche a industrias
lacteas para su procesamiento, otra parte de la leche se
vende localmente, también se realiza queso para su venta,
también existe un camal municipal en el que se procesa la

carne del ganado para la venta interna.

La pesca es una actividad que se realiza por cuanto en
la extension territorial del canton esta atravesada por el
rio Vinces y posee muchas pozas donde hay variedad de

peces, los cuales son vendidos localmente.

El sector comercial se encuentra ubicado en el area
urbana del canton esta compuesto por empresas y negocios
de venta de productos alimenticios (TIA, Supermercado
Escobar, tiendas de abarrotes), ferreterias, farmacias,
bazares, librerias, boutique, almacenes, panaderias,

restaurantes entre otros.
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El sector financiero se encuentra compuesto por
entidades bancarias nacionales como el Banco Nacional
de Fomento, Banco Pichincha y Banco Guayaquil,
también existen Cooperativas de ahorro y crédito entre
las que se mencionan: Cooperativa de Ahorro y Crédito
Vinces Ltda., Cooperativa de Ahorro y Crédito Salitre
Ltda., y la Cooperativa de Ahorro y Crédito San Antonio
Ltda., también existe un banco comunitario en el recinto

Junquillo.

La economia de los vincefios se considera que depende
fundamentalmente de las actividades agricolas sin
embargo el poder adquisitivo se ve afectado por factores
externos como por ejemplo la inflacion' que segun datos
del Banco Central del Ecuador se encuentra ubicada en el
mes de septiembre en un 0.61% de acuerdo con la figura
N° 5; mientras que la inflacion acumulada® estd en un
4.19%, seglin figura N° 6 se considera que estd en un nivel

creciente en el Gltimo afio.
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Cuadro N° 11 Inflacion mensual octubre 2012 hasta Cuadro N° 12 Inflacion acumulada desde octubre 2012

septiembre 2014 hasta septiembre 2014
FECHA VALOR FECHA
Septiembre-30-2014 0.61 % Septiembre-30-2014 4.19 %
Agosto-31-2014 0.21 % Agosto-31-2014 4.15 %
Julio-31-2014 0.40 % Julio-31-2014 4.11 %
Junio-30-2014 0.10 % Junio-30-2014 3.67%
Mayo-31-2014 -0.04 % Mayo-31-2014 3.41%
Abril-30-2014 0.30 % Abril-30-2014 3.23 %
Marzo-31-2014 0.70 % Marzo-31-2014 3.11 %
Febrero-28-2014 0.11 % Febrero-28-2014 2.85%
Enero-31-2014 0.72 % Enero-31-2014 2.92 %
Diciembre-31-2013 0.20 % Diciembre-31-2013 2.70 %
Noviembre-30-2013 0.39 % Noviembre-30-2013 2.30 %
Octubre-31-2013 0.41 % Octubre-31-2013 2.04 %
Septiembre-30-2013 0.57 % Septiembre-30-2013 1.71 %
Agosto-31-2013 0.17 % Agosto-31-2013 2.27%
Julio-31-2013 -0.02 % Julio-31-2013 2.39%
Junio-30-2013 -0.14 % Junio-30-2013 2.68 %
Mayo-31-2013 -0.22 % Mayo-31-2013 3.01 %
Abril-30-2013 0.18 % Abril-30-2013 3.03 %
Marzo-31-2013 0.44 % Marzo-31-2013 3.01 %
Febrero-28-2013 0.18 % Febrero-28-2013 3.48 %
Enero-31-2013 0.50 % Enero-31-2013 4.10 %
Diciembre-31-2012 -0.19 % Diciembre-31-2012 4.16 %
Noviembre-30-2012 0.14 % Noviembre-30-2012 4.77 %
Octubre-31-2012 0.09 % Octubre-31-2012 4.94 %

Fuente: Banco Central del Ecuador Fuente: Banco Central del Ecuador
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Factores sociales

La poblacién del canton Vinces se encuentra de acuerdo
al Censo del INEC 2010 en 71.736 habitantes de los cuales
37.081 son hombres y 34.655 son mujeres. La poblacion
urbana es aproximadamente del 34% mientras que la

poblacion rural es del 66%.

Las politicas sociales del Gobierno Nacional se
encuentran dirigidas por el Ministerio de Inclusion
Econémica y Social (MIES) que en el cantén poseen un
albergue para 200 personas en caso de desastres naturales,
también existe un centro juvenil denominado MIESPACIO
JUVENIL que promueve la integraciéon de jovenes en

diferentes aspectos.

En cuanto a la Salud también existe un Hospital basico
y 7 Subcentros de salud donde se atiende a la poblacion,
existen 5 ambulancias que brindan primeros auxilios y

traslados a otros centros hospitalarios cercanos al canton.

En la prevencion de riesgos existe la Secretaria de
Gestion de Riesgos y el Cuerpo de Bomberos, que poseen

infraestructura basica en caso de emergencias.
Factores politicos

El Presidente Rafael Correa Delgado, se encuentra en
funciones desde el afio 2007 ha consolidado su proyecto

politico, obteniendo mayoria absoluta en la Asamblea
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Nacional, Prefecturas y Alcaldias, siendo el Alcalde y
varios Concejales de Vinces del movimiento PAIS, lo cual

permite tener estabilidad politica en el pais y en el canton.
Factores legales

En el aspecto legal el Ecuador garantiza la salud y el
trabajo de los profesionales en la Constitucion Politica, en
el Coédigo de la salud, el Codigo Laboral, y en el Codigo
Integral Penal estan estipulados articulos que regulan
la mala practica profesional. También existen acuerdos
ministeriales emitidos por el Ministerio de Salud Publica
que regulan el funcionamiento de las clinicas, en la
actualidad se debe obtener el permiso de funcionamiento

en la Agencia de Regulacion y Control Sanitario (ARCSA).

La Ley contra incendios establece que deben existir
normas de prevencion de incendios, las que se tienen que
cumplir para poder obtener el permiso de funcionamiento

por parte del Cuerpo de Bomberos del canton Vinces.
Factores culturales

La poblacion del canton Vinces tiene una cultura
bastante interesante, en inicios del siglo XX los grandes
hacendados de esta tierras iban a Europa en especial
a Francia por ello existe junto al parque central una
réplica de la torre Eiffel, aquella época dorada conocida

por muchos como la época de la “pepa de oro” permitio
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a Vinces ser una ciudad importante del pais, por lo que
existieron construcciones antiguas con disefios de la época,
una muestra de aquello son: antiguo Palacio Municipal, la

carcel y varias edificaciones en el centro de la ciudad.

Sin embargo las costumbres son cambiantes de una
época a otra y lo que antes permitié a Vinces darse a
conocer como ‘“Paris chiquito” ha cambiado y en la
actualidad existen otros rasgos culturales que permiten
identificar a esta noble ciudad, por lo que en décadas
pasadas fue conocida como “Primer Balneario de agua
dulce del Ecuador” puesto que sus playas son hermosas y

propicias para banarse.

Los Vincefios aprovechan el tener un imponente rio
realizando la Tradicional Regata Guayaquil — Vinces, la
Noche Veneciana, Temporada Playera, campeonatos de
futbol y basquet playero entre otras actividades que sirven

para promocionar la cultura de los vincefos.

La gastronomia Vincefia es muy variada y deliciosa,
en esta ciudad se puede encontrar: muchines de platano
y carne, bollos de pescado y mondongo, ayampacos de
platano y pescado, caldo de gallina criolla, seco de gallina

criolla, humitas, entre otros platos.
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Factores tecnologicos

La tecnologia es vital para el desarrollo de todo
sector productivo, puesto que permite realizar procesos
eficientes optimizando tiempo y recursos. En el canton
Vinces la tecnologia celular es muy importante puesto que
las compaiiias celulares han establecido varias torres que
permiten estar interconectados de forma permanente con
la tecnologia de GSM, 3G y 4G.

La empresa publica CNT ha instalado la red de fibra
optica con lo que el servicio del internet es accesible a una
velocidad 6ptima en los hogares con conexion fijay también

de forma inaldmbrica con los celulares inteligentes.

El canton Vinces se encuentra en el eje vial que conecta
Quevedo con Guayaquil en menor tiempo, sin embargo
esta via no ha tenido la infraestructura necesaria. Las vias
del canton Vinces se consideran en tres grupos: Asfaltadas,

lastradas, caminos de verano.

Entre las vias asfaltadas se encuentran: Vinces —
Palestina, Vinces — San Juan, Vinces — Baba, Vinces —
Palenque, Vinces — Salitre, y Vinces — Mocache; las vias
lastradas unen a las comunidades rurales con las vias
asfaltadas; mientras que los caminos de verano son vias
de tierra, que solo se transitan de verano puesto que en el

invierno se hace lodo.
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En la salud la tecnologia ofrece ventajas competitivas
por cuanto al tener mejor tecnologia se obtiene un mejor
diagnostico y control sobre los problemas de salud de la
poblacion. En este punto la clinica San José no tiene tan
desarrollada su tecnologia, los equipos que posee tienen ya
varios afios de uso y no se los ha actualizado o cambiado

por unos de mejor tecnologia.
Factores geograficos

El canton Vinces, es uno de los 13 cantones de la
provincia de Los Rios, tiene 3 parroquias urbanas (Vinces,
Balzar de Vinces y San Lorenzo) y 1 rural (Antonio
Sotomayor), limita al Norte con el canton Palenque y
Mocache, al Sur con el canton Baba y Salitre, al Este con
el canton Baba y Puebloviejo, y al Oeste con el canton
Palestina y Palenque. Su centro urbano se encuentra
atravesado por el rio Vinces. La temperatura ambiente es
de 20° a 35°.

El canton Vinces posee una extension territorial de 709.6
km?. La zona rural es extensa y muy rica en produccion
agricola, ganadera y pecuaria. En el Sector Norte del
canton se encuentra el Humedal Abras de Mantequilla
que es un area Ramsar, en la cual se puede encontrar gran
variedad de especies unicas de flora y fauna. El sector Sur
del canton es una zona propensa a inundaciones por cuanto

sus llanuras son bajas.
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Sintesis del analisis situacional — foda
Analisis FODA
FORTALEZAS

1. Poseer infraestructura fisica acorde a los servicios
prestados.

2. Precios acordes a la economia popular.

3. Tener buen posicionamiento en el mercado local
de la salud.

4. Losclientes tienen mucha confianza con la atencion
que reciben en la clinica.

5. Mantener buenas relaciones comerciales con los
proveedores de la clinica.

6. Familiares de los propietarios de la clinica son
médicos y tienen especialidades.

7. Personal profesional y capacitado.

8. Atencioén médica 24 horas.

9. Local ubicado en el centro de la ciudad.
OPORTUNIDADES

1. Crecimiento de la poblacién del cantén Vinces que
aspira nuevos y mejores servicios de salud.

2. El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
y Ministerio de Salud Publica buscan prestadores
externos de salud.

3. Doctores de consultorios privados que necesitan
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quirdfano para realizar cirugias.

4. Ampliar los servicios médicos que brinda la clinica
San José€.

5. Personas del segmento 2 que buscan atencion
médica en clinicas particulares.

6. Referencia de los pacientes a sus amigos o
familiares sobre la atencion que se brinda en la clinica.
7. Amplios conocimientos sobre la profesion médica,
hay médicos con especialidad.

8. Altos tiempos de espera en los prestadores de

servicios de salud publicos.

DEBILIDADES

Falta de una estructura organizacional.

Falta de un plan estratégico de marketing.
Poco espacio fisico para atencion a pacientes.
No dar capacitaciones a sus clientes internos.
Falta de un parqueo para visitantes.

Falta de una ambulancia para traslado de pacientes.

No u bk wnN R

No tener ascensor para la movilizacién de los
pacientes posterior a la cirugia.
8. Falta de publicidad y de difusion de los servicios

médicos que brinda.

AMENAZAS

1. Politicas gubernamentales expresadas en leyes que

promuevan mayores exigencias en la labor médica.
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2. Construccion de wun hospital del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social.

3. Mejor infraestructura de equipos médicos
tecnologicos del sistema de salud publica (Hospital y
Subcentros de salud).

4. Preferencia del mercado hacia los servicios de
salud publica.

5. Apertura de clinicas particulares que presten
servicios similares en el cantén Vinces.

6. La obligatoriedad de afiliacion al Seguro Social,
que incrementara los pacientes para los Hospitales del
IESS.

7. Insatisfaccion laboral de los clientes internos de la

clinica.
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CAPITULO IV
PLAN DE MARKETING

Definicion de los objetivos
Objetivo general

Lograr que la clinica San José tenga un mayor volumen de

pacientes para el afio 2015.
Objetivos especificos

e Lograr que un 60% de las personas del segmento objetivo
prefieran a la clinica San José cuando requieran un servicio
de salud.

e Hacer que un 90% de las personas conozcan los servicios

de la clinica San José.
Objetivos operativos

e Lograr que un 90% de pacientes estén satisfechos con la

infraestructura de la clinica.

e Incrementar la atencion de pacientes en un 15% en el area

de atencion médica general.

e Lograr satisfaccion en un 90% en la calidad del servicio
brindado.

Seleccion del segmento meta

Para el presente proyecto se ha seleccionado el segmento 2
de la poblacion, el mismo que esta integrado por personas que

reciben mas de 2 y hasta 5 remuneraciones bésicas unificadas,
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por cuanto son quienes tienen mejores perfiles para buscar la
atencion de los servicios de salud en una clinica; en la atencion
en los Hospitales se generan largas filas de espera y quienes
estan en el segmento 2 no desean esperar para ser atendidos por
lo cual mas fécil se les hace acudir a la clinica para solucionar

su problema de salud.

Segtin el andlisis tanto interno como externo el segmento
2 del estudio que se realizo es el mds acorde para recibir los
servicios que brinda la clinica San José, estas personas tienen
sus empleos que les permiten recibir una remuneracion la cual
la invierten en mejorar su calidad de vida, buscando siempre lo
mejor para su bienestar, acuden a la clinica porque saben que
invierten en su salud y obtienen alli luego del tratamiento la

mejoria para su problema de salud.
Diseiio de la estrategia de posicionamiento

Se posicionara a la clinica San José como un prestador de
servicios médicos que brinda atencion médica OPORTUNA,
CONFIABLE Y RAPIDA que se alcance la satisfaccion de los

pacientes.
Disefio de las estrategias del marketing mix
Estrategia de producto

En la clinica San José se brindara la atencion primaria en
salud, logrando que los pacientes recuperen su salud de forma
rapida para lo cual se debe tener en cuenta la cartera de los
servicios que se van a brindar, los mismos que se detallan a

continuacion:
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CUADRO N° 13 Cartera de productos

Cartera de productos

Descripcion

Medicina Interna

Atencion de pacientes con problemas gastrointes-
tinales, respiratorios, y cardiocirculatorios.

Pediatria

Atencion de pacientes menores de 12 afios, recién
nacidos sanos, y con problemas que necesiten
area de termocuna en una unidad basica de recién
nacido.

Ecografia

Meétodo no invasivo donde se realizara ecografia
abdominal, pélvica, transvaginal, y ecografia 3D a
mujeres embarazadas, atencion las 24 horas.

Rayos X

Radiografias generales solicitadas por trauma-
tologia, atencion las 24 horas.

Examenes de laborato-
rio

Examenes de laboratorio basicos, hemograma
completo, colesterol, triglicéridos, azucar, F, Q, S,
Orina, pruebas hormonales, otros.

Hospitalizacion  (dia-
1io)

En caso de atencion de medicina interna y quirar-
gicos.

Cirugias

Cirugia general, cirugias gineco obstétricas.

Farmacia

Venta de medicinas de 08h00 a 20h00

Fuente: clinica San José

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso

Estrategia de distribucion

El punto de venta o distribucion de los productos que se va a

utilizar es la clinica San José, que esta ubicada en el centro de la

ciudad de Vinces en las calles Cordova y Bolivar.

Estrategia de comunicacion

Es necesario que la comunicacion con el paciente — usuario

sea de forma constante, y que se logre dar a conocer los servicios

de la clinica para de esta forma poder crecer, para lo cual se
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tiene previsto las siguientes estrategias para la comunicacion:

Relaciones Publicas:

e  Habilitar un celular con un numero de whatsapp, para
recibir retroalimentacion de los pacientes, en el que ellos
puedan manifestar su satisfaccion o inconformidad del
servicio recibido.

e  Crear una pagina institucional del Facebook (fans page)
donde se publiquen de forma periddica fotos de los pacientes
que han sido atendidos (previa autorizacion).

e  Realizar jornadas médicas en el sector rural un domingo
de cada mes, donde se dara a conocer los servicios médicos

que brinda la clinica.

Publicidad:

e  Realizar la publicacién de "4 de pagina a color en el
semanario La Croénica con un costo de $ 160,00 mensual,
todo el afo.

e  Pautar diez cuias radiales en Radio Paris en diferentes
horarios, a un costo de $ 150,00 mensual, todo el afio.

e  Pautar un spot en TV Paris canal local en sefial por
cable, que tiene cobertura en toda el area urbana de la ciudad

de Vinces a un costo de $ 200,00 mensual, todo el ano.

Ventas:

e  Contratar a 2 personas para la distribucion de afiches,
tripticos, folletos sobre informacion de los servicios de la

clinica.
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Promociones:

e 20% de descuento por chequeos generales previo el
inicio de clases a todos los menores de 12 afios.

e Siserealiza 9 controles prenatales, obtendra un 20% de
descuento en la cesarea.

e 20% de descuento en productos seleccionados en la

farmacia los dias miércoles.

e  Formar paquetes de servicios médicos con descuentos

para grupos de 10 personas de las instituciones de la ciudad.

Estrategia de personas.

El elemento humano es factor principal en el éxito de una
empresa por lo cual se requiere establecer una estrategia que
permita satisfacer sus expectativas para lo cual se ha considerado

las siguientes estrategias:

e  Se capacitara a los clientes internos en diferentes temas
que aborden las areas de satisfaccion al cliente, motivacion,
superacion personal, durante en todo el afio.

e Nombrar el empleado del mes, ubicando la foto del
colaborador que reciba mas felicitaciones por el whatsapp a
la entrada de la clinica.

e  Promover el compafierismo entre los trabajadores de la
Clinica.

e Definir los perfiles de los nuevos profesionales médicos

y paramédicos que laborara en la clinica San José.
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e  Garantizar 100% de la higiene de la clinica.

. e Pintar la clinica cada afo.
Estrategia de procesos ., ) .
e Implementacion de uniforme al personal de enfermeria

Para optimizar los procesos haciéndolos mas eficientes es con el nombre de cada una.

considerable que se implementen estrategias que permitan la e Implementacion de mandiles para los médicos con los

consecucion de las metas que se han propuesto: nombres y la profesion.

e  Sedeberia crear un comité de calidad que esté integrado Estrategia de precio
por los clientes internos en el cual se analicen los procesos . ) ..

. o Para el éxito del plan de marketing el precio juega un papel
que se utilizan en la clinica. . .

. . . muy importante puesto que debe ser equilibrado para que el
e  Sedebe analizar el proceso de ingreso hasta la salida de . .. . L
. paciente pueda acceder a los servicios que brinda la clinica:

los pacientes para lograr que no se genere muchas colas de

espera. Tarifarios

e Revisar el proceso de registro de historias clinicas, ) ) ) )

) i i ) L. e Se mantienen los precios que se ha venido trabajando
ingresos hospitalarios y en caso de pacientes quirtirgicos o o
en la clinica de acuerdo al tarifario que se detalla en el cuadro

examenes complementarios que agiliten su intervencion o N° 14

tratamiento médico.

Cuadro N° 14 Precios de los servicios de salud en la clinica

Estrategia de evidencia fisica

Se debe trabajar en la mejora del espacio fisico de la clinica

para lo cual es importante que se tomen en consideracion las

siguientes estrategias:

e Implementacion de una sala de espera para los familiares
de los pacientes que se encuentran en el proceso operatorio.
e  Ubicacion de televisor LCD de 24” para los familiares
de los pacientes que estan en la sala de espera.

e Implementacion de televisores LCD de 24” en las 8

habitaciones de los pacientes.
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San José

Servicio Costo
Medicina General De: $ 10,00 a: $ 20,00
Pediatria $ 15,00
Ecografia De: $ 20 a: $ 30,00
Rayos X $ 10,00
Examenes de laboratorio De: 25 a: $ 30,00
Hospitalizacion (diario) $ 20,00
Cesarea $ 350,00
Parto normal $ 250,00

Cirugia de apéndice

De: $400,00 a: $ 600,00

Cirugia de vesicula

De: $ 600,00 a: $ 700,00
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De: $ 600,00 a: $ 700,00
Cirugia de hernias De: $ 400,00 a: $ 600,00

Fuente: Clinica San José

Elaboracion: Dr. Rogers Moscoso

Politicas de precios

e Los precios de los servicios de la clinica San José que

se incluyen en el tarifario deberan ser sujeto a revision y
actualizacion cada dos afios.

e Se realizard descuentos por paquetes grupales de atencion
médica a las instituciones del canton.

o Se realizara descuentos de hasta el 20% a los estudiantes
menores de 12 afios que asistan antes del inicio de clases.

e Se realizard el descuento del 50% en atencidon médica a
pacientes con discapacidad.

o Si se realiza la paciente 9 controles prenatales, obtendra un

20% en la cesarea.




PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

CAPITULO V

ESTIMAR INGRESOS
| avor | aRo2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Cirugias $208.000,00 | $218.400,00 | $229.320,00 | $240.786,00 [ $ 252.825,30
Consultas 36.500,00 | 3832500 | 4024125 4225331 | 4436598
Imagenologia 15.000,00 15.750,00 16.537,50 17.364,37 18.232,59
Laboratorio 14.600,00 | 15.330,00 [  16.096,50 1690132 | 17.746,39
Farmacia 73.000,00 | 76.650,00 |  80.482,50 84.506,62 |  88.731,96
Hospitalizacién | 20.000,00 |  21.000,00 |  22.050,00 |  23.152,50 |  24.310,12
Total $367.100,00 | $385.455,00 | $404.727,75 | $424.964,14 | $ 446.212,34
ESTIMACION DE EGRESOS
| avo1 | avo2 | amo3 ANO 4 ANO 5
EGRESOS
Gastos Administrativos
Sueldos $54.000,00 | $56.700,00 | $59.53500 $62.511,75| $65.637,34
Aportes al [ESS 6.129,00 6.435,45 675722 | 7.095,08 7.449,84
Servicios Bésicos 4.200,00 4.410,00 463050 | 4.862,03 5.105,13
Total de gastos ad- | ¢ ¢4 379 0 | §67.54545 | $70.922,72 | $74.468,86 | $78.192,30
ministrativos
Gastos de Marketing y ventas
Publicidad $6.120,00 | $642600| $6.74730| $7.084,66| $7.43890
Fuerzas de ventas 8.160,00 8.568,00 8.996,40 9.446,22 9.918,53
Promocion 8.000,00 8.400,00 8.820,00 |  9.261,00 9.724,05
Relaciones Publi- 15.000,00
cas 15750,00 [ 16.537,50 |  17.364,37 18.232,59
Capacitaciones 12.000,00 [ 12.60000 |  13.230,00 | 13.891,50 14.586,07
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- Impuesto a la

R e, 40.947,75 | 45.697,64 | 4840127 | 51.24008 [ 52.045.83
INJETTLL IDAD | 12284325 | $137.092,01 | 145.203,81 | 153.72025 | 156.137,50

+ Depreciacion 32.500,00 [ $32.500,00 | $32.500,00 | $32.500,00 32.500,00
Total de flujo de | ¢ 55343 35 | §169.592,01 | $177.703,81 | $186.220,25 | 188.637,50

caja econémica

Total de gastos de
marketing y ven- | $49.280,00 | $51.744,00 | $54.331,20 | $57.047,76 | $59.900,14
tas
Gastos Operativos
Médicos externos | $ 86.400,00 $
$90.720,00 | $95.256,00 | 100.018,80 | $105.019,74
Mantenimiento 6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04
Total de gastos op- $
erativos $92.400,00 | $97.020,00 | $101.871,00 106.964,55 $ 112.312,78
Otros gastos
Infraestructura $ 8.700,00 - - - $ 8.700,00
Depreciacion 32.500,00 | $32.500,00 | $32.500,00 | $32.500,00 32.500,00
Impuestos 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Z)"sta' de otros as- | ¢ 4> 00,00 | $33.500,00 | $33.500,00 | $33.500,00 [ $ 42.200,00
Total $ $
248.209,00 | $249.809,45 | $260.624,92 | 271.981,17 | $292.605,22
FLUJO DEL EFECTIVO
| avo1 [ amo2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingreso por ven- $
ta de servicios $367.100,00 | $385.455,00 | $404.727,75 | $ 424.964,14 446.212,34
EGRESOS
Total de gastos
.. . $ 64.329,00 $67.545,45 | $70.922,72 $74.468,86 | $78.192,30
administrativos
Total de gastos
de marketing y $ 49.280,00 $51.744,00 | $54.331,20 $57.047,76 | $59.900,14
ventas
Total de gastos
. $92.400,00 $97.020,00 | $101.871,00 | $ 106.964,55 | $ 112.312,78
operativos
Total de otros
$42.200,00 $33.500,00 | $33.500,00 $33.500,00 | $42.200,00
gastos
$
TOTAL  DE | §03.309,00 | $202.664,45 | $211.122,67 | $220.003,81
EGRESOS 238.029,00
UTILIDAD $163.791,00 | $182.790,55 | $ 193.605,08 204.960,33 208.183,34

BRUTA
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CAPITULO VI
PERSPECTIVAS HACIA EL PORVENIR

Segun los resultados que se han obtenido en la presente inves-
tigacion de acuerdo con los objetivos previamente planteados
se ha identificado los siguientes aspectos que se pueden sefialar

como ideas perorativas:

Se pudo observar que la investigacion de mercado es una her-
ramienta muy util para determinar la situacion actual sobre las
necesidades e informacion que proporcionan los consumidores,

y es parte fundamental del plan de marketing.

Es también importante sefialar que la cadena de valor de Mi-
chael Porter aporta con datos muy valiosos para determinar
un andlisis situacional con el cual se puede determinar en qué
puntos la empresa tiene sus ventajas y en qué puntos se posee
debilidades, las mismas que para mejorarlas se las puede conce-
sionar a otras empresas para que las manejen de forma externa.

Este trabajo pudo revelar que la Clinica San Jos¢ posee un buen
nivel de aceptacion en el mercado vincefo, sin embargo es
necesario la implementacion de un plan de marketing para que
mas personas conozcan los servicios que brinda esta entidad de
salud, y por ende pueda incrementar sus pacientes puesto que

la capacidad instalada que tiene no se la aprovecha al maximo.

Asi pues, se ofrecen como producto de este esfuerzo, las sigui-

entes recomendaciones:

Que se siga utilizando la cadena de valor de Porter como herra-
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mienta para hacer el analisis situacional de las empresas, porque
su desarrollo permite conocer toda la estructura de la empresa y

su impacto en el proceso productivo.

Que se implemente el plan de marketing en la clinica San José,
con lo cual se obtendran muchos beneficios, su posicionamiento

sera efectivo, y se lograra mejorar los ingresos.

Se recomienda que se implementen las estrategias del market-
ing que se han planteado con una evaluacion a corto plazo para
determinar su efectividad y de ser pertinente aplicar los correc-

tivos para que el plan de marketing tenga el éxito planteado.

Se sugiere que se realice un mantenimiento general de las insta-

laciones de la Clinica para mantener una buena imagen externa.




BIBLIOGRAFIiA

Anderson R., David, Sweeney J. Dennis, Williams Thomas
A. Estadistica para administracion y economia. Spanish. Edi-

torial Cengage Learning | 10ma Edicion | 2008 | 1076 Paginas.

Kotler Philip, Keller Kevin (2006). Direccion de marketing
(doceava edicion). México. Pearson educacion.

Kotler Philip (2001). Direccion de mercadotécnica. Méxi-

co. Pearson Educacion.

Philip Kotelr, Gary Armstrong (2013). Fundamentos de
marketing (décimo primera edicion). México. Pearson Educa-

cion.

Thomas Kinnear y James Tylor. Investigacion de mercados.
(Quinta Ediciéon) Editorial Mc Graw Hill, México. 1998.

Linkografia

Monferrer D. (2013). Fundamentos de marketing. Obtenido
de: www.capientia.uji.es: http://dx.doi.org/10.6035/Sapien-
tia74

Camacho. J. C. (2011). Obtenido de: www.eumed.net/li-
bros/2011a/894/

Banco Central del Ecuador:

http://contenido.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=inflacion_acu-

105




mulada

http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker va-

lue=inflacion_mensual

http://www.eruditos.net/mediawiki/index.php?title=Pobla-
ci%C3%B3n_del Cant%C3%B3n_Vinces_por edad

http://www.eruditos.net/mediawiki/index.php?title=Pobla-
ci%C3%B3n_del Cant%C3%B3n_Palenque por edad

http://www.eruditos.net/mediawiki/index.php?title=Pobla-
ci%C3%B3n_del Cant%C3%B3n_Baba Urbana Rural

106




	_GoBack
	_GoBack
	_GoBack
	_GoBack
	_GoBack
	PRÓLOGO 
	PRESENTACIÓN
	CAPÍTULO I
	CONCEPTOS FUNDAMENTALES: EL MARKETING Y SUS COMPONENTES
	CAPÍTULO II
	ANÁLISIS SITUACIONAL DEL ESCENARIO
	CAPÍTULO III
	ANÁLISIS GENERAL SOBRE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO
	CAPÍTULO IV
	PLAN DE MARKETING
	CAPÍTULO V
	PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING
	PERSPECTIVAS HACIA EL PORVENIR
	BIBLIOGRAFÍA

