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RESUMEN EJECUTIVO

Es por esta razon que el presente trabajo de igaegin se ha enfocado en realizar un
amplio analisis del entorno interno y externo desapresa, con el fin de establecer

estrategias que permitan incrementar el volumdasieentas.

En la sociedad actual en cual se desenvuelven ngsesas tanto publicas como
privadas de toda actividad social han permitidaminerarse en el mercado altamente
competitivo, generando cambios constantes en lanmgcion, es asi que el eje
fundamental en el @mbito empresarial forma parenaal, para el desarrollo de las

empresas la aplicacion de estrategias de publicidad

Asi la propuesta resultante de la investigaciéndimecciond para identificar y disefiar
estrategias de publicidad dirigidas a los consureglgue este caso son los clientes de
la Clinica de Especialidades Médicas Salcedo, \&drale medios de comunicacion
masivos como la television y la radio convenios gwtituciones publicas y privadas

con la finalidad de incrementar las ventas.

La herramienta adecuada que es el Plan de Marketiege un propoésito de dar a
conocer todos los beneficios, productos que ofeatanercado nacional e internacional
y visualizar de manera clara las necesidades ycetpas de los consumidores, con el
fin de la fidelidad de los clientes y por ende U0 @osicionamiento en el mercado
tomando en cuenta que esto nos ayuda a tener wua neatabilidad y crecimiento en

las ventas.

XVi



INTRODUCCION

La presente investigacion nace con el interés deutbeir ciertas falencias existentes en
la Clinica de Especialidades Médicas Salcedo deuldad de Salcedo, por la escaza
participacion de mercado esto es debido al pocerést de los accionistas de
implementar estrategias de publicidad, lo cualtafde manera directa y constante en el
volumen de ventas. Es por ello que mi investigaeisid encaminada a implementar un
Plan de Marketing el mismo que servira como apemtel crecimiento y desarrollo de
la Clinica de Especialidades Médicas Salcedo,zatillo estrategias de publicidad
adecuadas las cuales ayudaran a obtener una nflyencaa de personas y por ende

obtener una satisfactoria rentabilidad.

El estudio de la investigacion propone la formidlaale instrumentos, herramientas,
técnicas y estrategias de operacion a ser em@edelnro y fuera de la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo para ejecutarseégan la implementacion de

estrategias de publicidad.

La presente tesis, en la medida de lo posible tratservir de aporte efectivo para que
los Médicos y Personal que laboran en esta preséiginstitucibon mejoren sus
rendimientos y resultados en el desempefio deabosels cotidianas y permanentes.

En el capitulo VI contiene la propuesta que esesultado de todo el proceso
investigativo que por medio de un analisis se cenos diversos entornos en el cual se
desenvuelve la Clinica de Especialidades Médickse&a se detalla el FODA para
poder determinar su ética, filosofia, como la Misi¥ision, Valores y politicas que
debe cumplir, para asi determinar las estrategia®atas para que contribuya a el

incremento a las ventas.



CAPITULO |

PROBLEMA

1.1. TEMA DE INVESTIGACION

Formular un modelo para estrategias de publicidaé, contribuyan a incrementar el
volumen de ventas de la “Clinica de Especialidddédicas Salcedo” de la ciudad de

Salcedo.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 Contextualizacién

En nuestro pais el sector empresarial de servasdsastante amplio y diversificado y

mantiene una alta responsabilidad en el cuidada galud de las personas. La atencion



de la salud de los pacientes debe ser consideraganio fundamental en la sociedad,

porque la ética de los médicos es cuidar y saidasy

Las Clinicas en el Ecuador se han convertido eragtigidad social, tienen como ética
profesional salvar vidas y el cuidado de la sadistips sectores hoy en dia tienen mayor
afluencia de personas por la facilidad en la herpréstar sus servicios.

Hoy en dia las clinicas en el Ecuador han genetaiobios constantes logrando
desarrollarse satisfactoriamente, dejando atraselacion y cuidado de las personas en
los hospitales del Pais, y se ha adentrado en éitcérde los servicios con la
implementacion de estrategias publicitarias lasmags que han logrado el éxito
empresarial y ha permitido implicarse en un meraamopetitivo, es por ello que al no
aplicar estrategias publicitarias correctas nor@madnayor participacion en el mercado

y por ende una disminucién en el volumen de ventas.

El Subsector Privadcesta integrado por entidades privadas con finesludeo
(Hospitales, Clinicas, Dispensarios, Consultori®grmacias y las Empresas de
Medicina Pre-pagada) y las organizaciones privattagines de lucro como diversas
Organizaciones No Gubernamentales (ONG), orgammasi populares de servicios
meédicos, asociaciones de servicio social, etc.clades representan el 14.6 % de los
establecimientos del Pais. Los servicios privagédinsncian por el gasto directo de las

familias.

Las entidades privadas para su funcionamiento de&t@n registradas y autorizadas por
el Ministerio de Salud Publica (MSP).

Se estima que 13.684 personas trabajan en esteciubsde ellas 12.025 en
instituciones con fines de lucro y 1.659 en estabientos sin fines de lucro. Cuenta
con una capacidad instalada de 367 establecimientognternacion, mayormente tipo
Clinicas, 351 con fines de lucro y 16 sin finesldero, y 148 unidades de tipo

ambulatorio (1 con fines de lucro y 147 sin finedutro).



Igualmente existen 10.000 consultorios médicosqaatres, la mayoria ubicados en las
principales ciudades, la mayoria con infraestriactuitecnologia elemental. También
existen empresas de Medicina Pre-pagada y cubreh2% de la poblacion de los

estratos de medianos y altos ingresos.

Tabla N° 1
Hospitales Publicos 85.40%
Clinicas Privadas 14.60%

Grafico N° 1

Clinicas Privadas

M Hospitales Publicos M Clinicas Privadas

Lasclinicas privadas en Ecuadorson muy abundantes, debido a la gran demanda de
atencion del sector privado. Es bastante sencdlatactar con una clinica privada
ubicada en Ecuador que nos permitira tener accaso teatamiento o a la atenciéon

médica deseada.

Las clinicas pequefas, que tradicionalmente hamig® a los segmentos de ingreso
medio-bajo, estan buscando nichos nuevos, miemfuaslas clinicas mas grandes
buscan crecientemente penetrar este sector. Uneaciequefa cree que ha encontrado

tal nicho.



En la Provincia de Cotopaxi se ha hecho un andlisé existen diversas clinicas que
corresponde el 45%, que han logrado una mayorrafiaele personas y por ende un
alto crecimiento en su rentabilidad, debido a dicagion de estrategias de publicitarias
correctas e innovadoras y asi logrando cubrir ksesidades de las personas y la

sociedad en general.

Es por ello necesario disefiar un modelo de estaategblicitarias que contribuyan una
herramienta fundamental en el ambito empresarigli/ sirva para su crecimiento y

desarrollo, permitiendo implicarse en un mercaduopsetitivo.

Su crecimiento en la Provincia de Cotopaxi en @andp de la salud de las personas
tiene una demanda muy alta, para la satisfacciétaemiversas necesidades de las
personas ya que cuenta la provincia con un totdladpitales publicos y sectores sin
finalidad de lucro un total del 55% cubre el mercde la salud. EI Subsector Privado
estd integrado por entidades privadas con finesludeo (Hospitales, Clinicas,

Dispensarios, Consultorios, Farmacias y las EmprdsaMedicina Pre-pagada) y las
organizaciones privadas sin fines de lucro cubrenparte del mercado de la provincia
de Cotopaxi con el 45% en el cuidado de la satuthgbersonas. Las clinicas privadas
son muy abundantes, debido a la gran demanda deidate del sector privado. Es

bastante sencillo contactar con una clinica privad#a Provincia de Cotopaxi que les
permitira tener acceso a un tratamiento o a lacaienmédica con las diferentes

necesidades de las personas en este sector dieda sa

Tabla N° 2
Hospitales Publicos 55%
Clinicas Privadas 45%



Grafico N° 2

Provincia de Cotopaxi

M Hospitales Publicos M Clinicas Privadas

La ciudad de Salcedo cuenta con cuatro clinicasqeis dedicadas a la prestacion de
los servicios incluida, la “Clinica de EspecialidadMédicas Salcedo”, siendo esta una
empresa de servicios dedicada a la prestaciondadaide la salud de los pacientes,

para el bienestar de la sociedad salcedense.

El director ha palpado la necesidad de prestaremicgo de salud privada, donde
pueden acudir facilmente las personas para ldaatién de sus diferentes necesidades
y expectativas, con el paso del tiempo las persdeassta sociedad actual son mas
exigentes. De tal manera que las empresas tantiwggibomo privadas deben estar en
la capacidad de cubrir dichas necesidades tomamdmenta que los clientes son la
razon de ser para el crecimiento y desarrollo. Chnica de Especialidades Médicas
Salcedo”, cuenta con diferentes aéreas especiatizadmo: Cirugias, Laboratorio
Clinico, Traumatologia, Pediatria, EmergenciasryoBgara dar facilidad a sus clientes
actuales y potenciales cuenta con los precios owesibles en el mercado de la ciudad

de Salcedo.



1.2.2 Andlisis critico.

1.2.1 ARBOL DE PROBLEMAS

Efectos

La clinica tiene un
bajo posicionamiento
en el mercado y en Ig

mente de las personas

Insatisfaccion al
cubrir las necesidade
y expectativas de la
personas y P

[72)

A

sociedad

La clinica en el
entorno en que se
desenvuelve debera
utilizar estrategias
publicitarias para su
desarrollo.

Las personas puede
preferir la
competencia por Ig
facilidad de los
servicios y ubicacion

/

La ausencia de un modelo

de estrategias de

publicidad, que incida en el

crecimiento del volumen de

ventas

/

\

Insuficiente
asignacion de
presupuesto
econoémico

La ausencia de un
departamento de
Marketing

Que la clinica sea
desconocida en el
mercado competitivo

Despreocupacion de
los Directivos para
contratar un medio
publicitario

CAUSAS

FUENTE: Edwin Andrade




Luego de haber realizado la observaciéon de camgb gialogo pertinente con el
Director de la Clinica de Especialidades Medicdse®ia se determino, que las causas

por la ausencia de estrategias publicitarias ggnarpor razones tales como.

Insuficiente asignacion de presupuesto econdmia® a@pliga a dejar rezagados u
olvidados programas y planes de estrategias deicmaad importantes para el

crecimiento y desarrollo de la clinica.

Con la ausencia de un departamento de Marketirggnas que aporten conocimientos
sobre verdadera demanda existente en el servipt janto a lograr la satisfaccion de

las personas.

La ausencia de estrategias de publicidad ha prdeogae la clinica no sea reconocida
en el mercado competitivo, y, es la razén parasgueentabilidad sea baja, de alli nace
la necesidad de disefiar un modelo de estrategigsillizidad que permitiran cubrir

con las necesidades y expectativas de las perspoan,ello llevara a ser una empresa

reconocida en la sociedad por el excelente seryipr@ductos que ofrece.

Ademas, se puede afirmar que al no tener estratatgapublicidad la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo, a limitado el campoacciéon y obviamente la

difusion de existencia



1.2.3 Prognosis

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo, @aresentar una solucion inmediata a

la ausencia de estrategias de publicidad, puedi soisecuencias como:

La “Clinica de Especialidades Médicas Salcedo’dien bajo posicionamiento en el
mercado y en la mente de las personas, lo cuatg@oeo afluencia de las personas a

la clinica debido al desconocimiento del serviaie gferta.

Cabe recalcar que la publicidad es una herramfentlamental y necesaria dentro de la
clinica ya que si no se aplica estrategias puatieis no se podra cubrir con todas las
necesidades y expectativas de las personas quenhdia son exigentes, ademas esto
llevaria a tener baja rentabilidad en el volumenvestas y por tanto dar apertura y

oportunidades a la competencia.

Este ente de servicio de salud en el entorno ensqudesenvuelve debera utilizar
estrategias publicitarias que ayuden al crecimigntdesarrollo de la “Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo” y cumplir con tddasecesidades y expectativas de

las personas.

La “Clinica de Especialidades Médicas Salcedo’oatontar con todas las comodidades

para las personas. Perderia a sus actuales y adésndientes.



1.2.4 Formulacion del problema

¢,De gué manera afecta la ausencia de un modelsti@dgegias de publicidad, en el
crecimiento del volumen de ventas en la “ClinicaEdpecialidades Médicas Salcedo”
de la ciudad de Salcedo?

1.2.5 Preguntas directrices

¢,Cuadles son las exigencias y necesidades quddgpersonas en el campo de la salud
y que deben ser atendidas por los servicios quaapta “Clinica de Especialidades

Médicas Salcedo” de la ciudad de Salcedo?

¢ Qué tipo de estrategias publicitarias serian maeicesliseiiar para instruir en el
incremento del volumen de ventas de la “Clinic&dpecialidades Médicas Salcedo”
de la ciudad de Salcedo?

¢, Qué analisis se deberia realizar para instruireleproceso de la creacién de
departamentos, en la “Clinica de EspecialidadesiddédSalcedo” de la ciudad de

Salcedo?

¢,Cudles son los medios publicitarios que seriaresaems contratar, para que la
“Clinica de Especialidades Médicas Salcedo” deddad de Salcedo, sea reconocida y

tenga mas afluencia de personas?
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1.2.6 Delimitacion

Limite de contenido:

Campo: Administracion

Area: Marketing

Aspecto: Estrategias Publicitarias

Limite espacial: “Clinica de Especialidades MédiSakedo” de la ciudad de Salcedo

Limite temporal: 20 de noviembre del 2010 — Sepbiendel 2011

1.3 JUSTIFICACION

La presente Investigacion se justifica por lasisigies razones:

La investigacion sera de gran ayuda ya que peanatiinvestigador recolectar toda la
informacion necesaria, que sirva como una herramiftmdamental para profundizar
los conocimientos adquiridos y poner en marchastdaa metas y objetivos propuestos

en la vida.

Gracias a la investigacion se puede dar cuentatuacsn actual la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo para poder apbsaestrategias de publicidad que
ayudara a posicionarse en el mercado y en la ndenis personas, para incrementar el

volumen de ventas.

Con esta investigacion se podria incrementar aeimreh de ventas de la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo, logrando asegoruturo econémico rentable y a la

vez alcanzar los objetivos y cubrir las necesidgd®goectativas de las personas.

11



La presente investigacion trata de resolver ellproa objeto de estudio que tiene que
ver con la realidad de la Clinica de Especialidaliéslicas Salcedo, y al dar una
solucion se estara aportando a un adelanto, ash detmentorno en el cual desarrolla

sus actividades.

Esta investigacion es viable para ponerla en mactiorque cuenta con los recursos e
informacion necesaria para resolver el problematopree, pues cuenta con el apoyo
total de quienes la dirigen al tener mayor claridada toma de decisiones y de esta

manera mejoren en gran medida las condicionessequiase encuentra.

La Clinica de Especialidades Médicas Salcguwsigue la organizacibn mediante el
empleo de técnicas y estrategias adecuadas deidadli para asi lograr sus objetivos
propuestos y por ende incrementar su rentabilidadgtilidad en la prestacion del
servicio a sus clientes actuales y potenciales Gango con las necesidades y

expectativas de las personas y la sociedad.

1.4 OBJETIVOS

Con la presente investigacion se pretende alcdpzaiguientes objetivos:

1.4.1 Objetivo general

Estudiar la ausencia de un modelo de estrategigmilbolecidad, utilizando técnicas de
investigacion, que contribuyan a incrementar elun@n de ventas de la “Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo” de la ciudad de=8al

12



1.4.2 Objetivos especificos

Identificar las exigencias y expectativas de lasq®as, aplicando una investigacion de

campo, de la “Clinica de Especialidades MédicaseSal’ de la ciudad de Salcedo.

Analizar qué medios publicitarios son los mas id&@ara recomendar a la “Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo” de la ciudad de=8al

Analizar qué tipo de estrategias de publicidadaesés adecuada para incrementar el
volumen de ventas de la “Clinica de Especialidddédicas Salcedo de la ciudad” de

Salcedo.

13



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Realizado el andlisis de documentos y tesis dadalthd de Ciencias Administrativas
de la Universidad Técnica de Ambato y la Univerditttoamérica, que tiene relacion
con el tema del cual se estudia, para que el iigaekir asuma retos e incorporar
estrategias de publicidad para contribuir paranelemento de ventas de la Clinica de

Especialidades Medicas Salcedo.

Que se detalla a continuacion:

PEREZ, C. (2005).Propuesta de Estrategias de Marketing para el posamiento y

plan de promocién de los productos y servicios @eefinpresa Bodegauto”, en el
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mercado de la ciudad de Ambat&acultad de Ciencias Administrativas de la

Universidad Técnica de Ambato.

Sintesis

Para nuestro estudio hemos tomado como referea@mpresa Bodegauto que busca
implementar estrategias de marketing y publicidasl ¢uales ayudaran a ser una
empresa reconocida en el mercado altamente coimpgett a su vez promover una
mayor afluencia de personas y consumidores y pale etubrir con todas las
necesidades y expectativas que el cliente requiere.

Es por ello que mi investigacion se fundamentasta tesis ya que el objetivo principal
es captar mayor afluencia de personas, y deterrasteaitegias publicitarias acertadas

las cuales sirvan como aporte necesario para ganmeracremento en las ventas.

Objetivos:

Proponer un sistema de Estrategias de Marketingogtraita incrementar el volumen

de ventas de la empresa “Bodegauto”, en la ciudaiindbato.

RODRIGUEZ, L. (2009). Propuesta de Estrategias de Marketing para la
comercializacion eficiente del producto de la ersprée calzado LIWI, para la zona
Central del Pais”.Facultad de Ciencias Administrativas deUmiversidad Técnica de
Ambato.

Sintesis
La investigacion se basa en el trabajo realizado Ipoempresa de calzado LIWI
pretende comercializar el producto de manera aat®fa, por o que es indispensable

establecer estrategias publicitarias que permigaradonocer el producto que oferta en

el mercado y con ello efectuar una previa invesitga de mercado que conlleve a
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cubrir segmentos de mercados no satisfechos a Zaimpulsar el crecimiento y

desarrollo de la misma.

Las Estrategias de Publicidad se pueden obtemmineipal beneficio como es el de la
permanencia en el mercado y la obtencién de ufiidague a veces hace dificil la
competencia en precios, batallas publicitariasiothiccion de nuevos productos e

incrementos en el servicio al cliente o de la gd@an

Objetivos

Determinar las Estrategias Marketing que se pueghdicar su comercializacion del
producto, para su incremento de las ventas de jaesa de calzado LIWI de la ciudad
de Ambato.

SIERRA, M. (2009). “Plan de Marketing Estratégico Para Incrementar la
Participacion en el Mercado de Lavanderias CemtsalMartinizing) en la Ciudad de

Ambato”. Facultad de Ciencias Administrativas de la Uniiad Técnica de Ambato.
Sintesis

Identificar los principales factores que determitarfalta de aplicacion de un plan
estratégico de marketing en la empresa Lavand€gatales Martinizing en la ciudad
de Ambato.

Determinar las condiciones actuales de la emprast garticipacion del mercado

actual para la captacion de futuros clientes, et el crecimiento y desarrollo de la

empresa Lavanderias Centrales Martinizing en ldaciuide Ambato.
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Objetivo

Analizar de qué manera la falta de aplicacion deplam de marketing estratégico,
incida en el nivel de participacion en el mercaddalempresa Lavanderias Centrales

Martinizing en la ciudad de Ambato.

TENEDA, W. (2008). Estrategias de Marketing para la comercializaciorl d
producto, para el incremento de la rentabilidad ldeempresa MADERVAS para la
Provincia de Tungurahua”Facultad de Ciencias Administrativas. Universidadnica
de Ambato.

Sintesis

Es preciso que la empresa tenga objetivos clapggisos, es la razon que sustento en
esta investigacion es necesario establecer estratdg publicidad que permita liderar
el mercado e impulsar hacia una mayor afluencigp@®sonas y alcanzar la meta

propuesta.

Objetivos:

Proponer un plan de estrategias de Marketing a@inercializacion del producto,
para incrementar su rentabilidad de la empresa MRWDAES para la provincia de

Tungurahua.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la ejecucion de la presente investigacion tdzara el paradigma critico
propositivo que se basa en las siguientes fundatienes:

El problema en estudio se refiere a una realidatls@ue esta en constante cambio, ya

gue al igual que la sociedad las empresas y suacherevolucionan demandando la
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aplicacion de nuevos métodos que mejoren las condis de trabajo de las
organizaciones, por lo que el paradigma criticoppsitivo brinda al investigador la
posibilidad de proponer cambios siendo en este dasla Clinica de Especialidades

Medicas Salcedo acorde a la actividad que realiza.

La investigacion trata interrelacionar el ambiemtierno y externo de la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo para obtener ¢aniaicion necesaria que permita
conocer los aspectos mas relevantes del problema @& esta manera, estar en

capacidad de formular los cambios necesarios gear.

Para la realizacion de la investigacion se ha tared cuenta factores del problema
existente, toda vez que se debe encontrar y propsoleciones acorde con las
necesidades de la Clinica de Especialidades MéSaiasdo.

La informacién con la que se trabajara sera readaildirectamente del contexto en el
cual se desarrolla la clinica, manteniendo rela@sétrecha con los actores sociales
inmersos en el problema, para que con su colaldoragportuna con la informacion

requerida para poder proponer las soluciones del ca

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

La presente investigacion se sustenta se respaltialeey de defensa del Consumidor,

principalmente en lo que se refiere a:
Art.7.- Infracciones Publicitarias.- Comete infraccion saesey el proveedor que a

través de cualquier tipo de mensaje induce al esrengafio en especial cuando se

refiere a:

1. Pais de origen, comercial o de otra indole d=h lofrecido o sobre el lugar de

prestacion del servicio pactado o la tecnologialeaaa;
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2. Los beneficios y consecuencias del uso del dida la contratacion del servicio, asi
como el precio, tarifa, forma de pago, financiartogncostos del crédito;

3. Las caracteristicas basicas del bien o sendfriecidos, tales como componentes,
ingredientes, dimension, cantidad, calidad, utiidadurabilidad, garantias,
contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del beerservicio para los fines que se

pretende satisfacer y otras; vy,

4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciarfesales o privadas, nacionales o

extranjeras, tales como medallas, premios, tradediplomas.

Art.8.- Controversias Derivadas de la Publicidad.- En @stroversias que pudieren
surgir como consecuencia del incumplimiento de lIspuesto en los articulos
precedentes, el anunciante debera justificar adecwente la causa de dicho

incumplimiento.

Art.23.- De la Constitucion Politica de la Republica, elBetledel Estado garantizar el
derecho a disponer de bienes y servicios publicgsiwados, de 6ptima calidad; a
elegirlos con libertad, asi como a recibir informacadecuada y veraz sobre su

contenido y caracteristicas.

Art.244.- Numeral 8 de la Carta Fundamental sefiala que at&$tacorrespondera
proteger los derechos de los consumidores, samclanaformacion fraudulenta, la
publicidad engafosa, la adulteracion de los pradugtservicios, la alteracion de pesos

y medidas, y el incumplimiento de las normas deladl
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2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Formulacion del problema
¢ De gué manera afecta la ausencia de un modelstidtegias de publicidad, en el

crecimiento del volumen de ventas en la Clinic&slecialidades Médicas Salcedo de

la ciudad de Salcedo?

Variables

X: Estrategias de Publicidad
Y: ventas
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Grafico N° 3
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Grafico N° 4
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DEFINICION DE CATEGORIAS

* Marketing Estratégico

Filosofia que enfatiza la correcta identificaci@lds oportunidades de mercado como
la base para la planeacion de marketing y el cieatm del negocio, a diferencia del
marketing que enfatiza las necesidades y deseoscaleumidor, el marketing

estratégico enfatiza a los consumidores y los ctidges.

Por tanto, el marketing estratégico busca con@enécesidades actuales y futuras de
nuestros clientes, localizar nuevos nichos de rdetddentificar segmentos de mercado
potenciales, valorar el potencial e interés de @sescados, orientar a la empresa en
busca de esas oportunidades y disefiar un plantdacam que consiga los objetivos
buscados. En este sentido y motivado porque lap@bias actualmente se mueven en
un mercado altamente competitivo se requiere, gmtiot del analisis continuo de las
diferentes variables del DAFO, no sélo de nuesmgpresa sino también de la
competencia en el mercado. En este contexto lasesagpen funcion de sus recursos y
capacidades deberan formular las correspondierstestegias de marketing que les

permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir yartda competencia.

Asi pues, el marketing estratégico es indispengadnie que la empresa pueda, no solo

sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destaesdel futuro.

www.buzoneo.info/diccionario_marketing/diccionamearketing_m.php

www.marketing-xxi.com/concepto-de-marketing-esgate-15.htm -

* Plan de marketing

El plan de marketing es la herramienta basica dedgeque debe utilizar toda empresa

orientada al mercado que quiera ser competitivaslEmpuesta en marcha quedaran
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fijadas las diferentes actuaciones que deben agsdizen el area del marketing, para
alcanzar los objetivos marcados. Este no se pumthiderar de forma aislada dentro de
la compafiia, sino totalmente coordinado y congeuenh el plan estratégico, siendo
necesario realizar las correspondientes adaptacioore respecto al plan general de la
empresa, ya que es la unica manera de dar respuédisia a las necesidades y temas
planteados.

www.marketing-xxi.com/el-plan-de-marketing-en-lafgesa-132.htm

« Plan de publicidad

El plan de publicidad de una empresa debe integrdentro de los planes de
comunicaciéon de la misma. No obstante, dada la fitapcia del plan de publicidad, a
veces se considera como un elemento separado

Pujol (1999,p.252)

El que dirige las actividades publicitarias dedanpafiia. Consecuencia natural del plan
de marketing; analizando la situacion, fija losedlps de la publicidad y disefia una
estrategia especifica a partir de la cual se damsaanuncios y las compafias

Arens (2000, p. T15)

» Estrategias de Publicidad

Se considera como una herramienta del marketinfyatado a través de los medios de
comunicacién que da a conocer un producto o urnicsgicon la finalidad de informar o
infundir en su compra o aceptacion.

http://www.monografias.com/trabajos14/public-progada/public-propaganda. shtml

Es la formulacién del mensaje que comunica del fi@oeo las caracteristicas del

problema solucion del producto o servicio. La estia publicitaria es la clave del éxito
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en la publicidad. Es la verdadera razén de porgueidna o no una compafia en
términos de resultados de venta.

http://www.elprisma.com/apuntes/mercadeo_y puldididstrategiapublicitaria/

» Tipos de estrategias Publicitarias

Estrategia de Empuje

Para motivar los puntos de venta, los distribuislgréa fuerza de ventas de la empresa,
a empujar mas efectivamente los productos o lidegsroductos hacia el consumidor

(aumentando margenes, bonos, mejor servicio, pdaticcooperativa, subsidio para

promociones).

http://www.monografias.com/trabajos14/public-progeala/public-programada.shtm.

La empresa concentra todos sus recursos de marlatinos canales de distribucion
(precios, promociones, descuentos, merchandisitg) eon el fin de que los
intermediarios “Empujen” el producto hasta hacelegar y conservar a los
consumidores.
http://www.descumistermkt-antonio.blogspot.com/2Q@Qntipos-de-estrategias-para-

productos.htms.

Estrategias Intensivas

Conseguir que los clientes actuales consuman maea@r, que aumente la venta por
cliente. Se suele plantear objetivos como increarer@l numero de unidades
compradas, aumenta la frecuencia de compra, dmejapa de consumo.

Philip (2002, p. 23)

Penetracion en el mercado. Buscar mayor partidpa@n el mercado papa los
productos actuales en el mercado existente, medmaayores esfuerzos de mercado.
Htpp://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/Mar@za0100/Contenidos/Capitulo5/P

ages/5.3/53Tipos_estrategias.htm.
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Estrategias Extensivas

Estrategia mediante la cual el fabricante empleauldlicidad y la promocion para
convencer a los clientes de que soliciten el primdados intermediarios, y motivar asi a
éstos a realizar su pedido.

Kotler y Lane (2006, p. G4)

Estrategia que dirige los esfuerzos de marketingahal consumidor y que intenta
ofrecer el producto por medio del canal.
Welly y otros (2007, p. 44)

+ Medios Publicitarios

Canal de los mensajes publicitarios destinadosilalign objetivo. A la hora de elegirlo
se debera considerar la relaciéon coste — efectlviolastima, valorando el impacto
deseado y la frecuencia de aparicién del mensaje.

Pujol (1999, p. 207)

ATL (Above The Line o “sobre la linea”)

Es otra técnica de marketing que, para promocipratuctos o servicios, se vale de
medios de comunicacién masivos tales como radangar (periddica y revistas), cine,
etc. Por lo general el utilizar este tipo de mediesmuy costoso y se recomiendo

utilizar cuando nos dirigiremos a un gran numerpesonas.

Prensa

Se define a la publicidad que recibe un productdosnmedios de comunicacion,
denominandose cobertura de prensa. Esta coberiade ser positiva o negativa y ser
espontanea o no. Las acciones de relaciones psildicavel corporativo matizan la

cobertura de prensa que se obtendra.
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Pujol (1999, p. 263)

Radio

Es un medio de apoyo de limitado expresividad, pkr@ceptable poder de difusion,
frecuencia y selectividad geografica y social aurresantes costes.
Iniesta (2000, p. 212)

La radio resulta util para promover un lugar en hasc formas. Los anuncios
publicitarios de la radio pueden promover vacagorsponibilidad de terrenos o
empleos. Las diferentes estaciones de radio atieadbstintas audiencias y, por tanto,
se deben seleccionar cuidadosamente. Las estadienesdio también sirven como

canales efectivos para forjar una identidad local.

Television

Es el medio mas poderoso de la comunicacién y gabicidad de mayor impacto, que
ha generado tantos cambios en la conducta de hssigodores.
Philip Kotler (2002, p. 33)

BTL (Below The Line o “debajo de la linea”)

Se conoce como una técnica de marketing que seteara por tener un contacto mas
directo con las personas. El BTL se dirige a segosette mercado especificos mediante
estrategias de comunicacion no masivas en lassclesenensajes son transmitidos de
una manera diferente y poco convencional, lo aglal sorprender y sacar de la rutina
a quien los mira. Utiliza medios tales como cormdioecto, guerrilla, eventos

promocionales, merchandising (actividades en elgpde venta), mailing, etc.
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Eventos Promocionalesimpulsamos los productos y marcas de su empresia Se$
necesidades, Utilizan el mejor equipo de trabajecyrsos a su disposicion, realizan la
produccion de cualquier evento, creando recordagifidelidad a la marca, mediante

los medios publicitarios y de comunicacion necesari

El correo directo (también conocido como mailing) es una variedathdeketing
directo que consiste en enviar informacion pulait por correo postal o correo
electrénico; esto es, un folleto publicitario quels ir acompafiado de una carta
personalizada.

Merchandising "Es el conjunto de técnicas encaminadas a posgrtmuctos a
disposicion del consumidor, obteniendo una rentdila la inversion hecha en el

establecimiento".

TTL Through The Line (A través de La Linea)

La publicidadTTL permite juntar tanto ATL como BTL en una sola caffgm Ambas
modalidades, entonces, juegan en pared. Esto eoequecir que deban usarse en una
misma estrategia, mas bien se trata de disefiauen plan. Asi, nuestra propuesta
llegara clara atliente.

En suma, se trata de abarcar mas ambitos y noaséeolo en uno. De esta manera,

podras atacar ehercadodesde los puntos mas importantes.
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Publicidad en Pantallas LED

Este es un medio tecnoldgico que supera muchomptnas de la publicidad, sea para
interiores o exteriores. Las pantallas leds tielaeposibilidad y ventaja de lanzar un
gran numero de mensajes en corto espacio de tieag®mas poseen una total
visibilidad a plena luz del dia, con estandaresités que superan las condiciones

climéticas.

www.tiggres.com/herramientas/...y.../publicidadhtihl -

autentica.wordpress.com/.../btl-y-atl-¢ cual-esdnagegia/

*« Mercadotecnia

Es el conjunto de actividades que realiza una esappara satisfacer la demanda de los
clientes, para lo cual realiza un conjunto de &fdides comerciales para que sus

productos o servicios sean aceptados dentro debaher

La mercadotecnia es una funcién de la organizagidm conjunto de procesos para
crear, comunicar y entregar valor a al los clienpesa manejar las relaciones con estos
ultimos de manera que beneficie a toda la orgaidizac

http://www.defenision.de/mercadotecnia/

+ Comercializaciéon

La comercializacion es algo que es esencial pal@stibs negocios si los son acertada
pero es algo que lo hacen muchos negocios muymeawe. Usted puede tener un Web
site fantastico con los productos excellant peroaglie o ve usted no va a vender

cualquier cosa.
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www.jobbankusa.com/spanish/.../cal101404c.html

* Plan de Ventas

El primer paso en el proceso de ventas, consiska ializacion de una prospeccion de
los posibles compradores. Alunas veces la emprespiien suministra las pautas de
prospeccion, pero incluso en ese caso son losqggeendedores los que, en la mayoria

de los casos, deben desarrollar sus planes, psedgtanes a corto y largo plazo.

Libro Pujol (1999, p. 252)

Es una proyecciéon de todas las ventas efectuadampe de la empresa, encaminada a
obtener rentabilidad que ayudara el desarrollcegigriento de la misma, ubicandose al

mismo tiempo nivel de la competencia.

http://gestiopolis.definicion_ventas.html

* Ventas

Es el proceso interpersonal de negociacion queaza con el afan de persuadir a los
consumidores a que hayan uso de los productos wiciser de una determinada

empresa.

Es un proceso personal o impersonal mediante életwandedor pretende infundir en
el comprador. Ademas es un contrato en el querelador se obliga a transmitir una
cosa o un derecho al comprador a cambio de unemidetgla cantidad de dinero.

Pujol (1999, p. 340)
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* Tipos de Ventas

Venta Personalizada

La Venta es una forma de comunicar un mensajeinddst a conseguir una reaccién

determinada del receptor.

El propésito de cualquier empresa de productosreicge son las ventas y se ha
mejorado mucho el concepto de la fuerza de ventasiad debe estar debidamente
capacitado y conectado e interrelaciona con losadedepartamentos de la empresa.
Vender no es una tarea facil y requiere de todahabiidad y conocimiento perfecto

del producto o servicio, asi como tacticas de lades se apoya el vendedor.

www.infosol.com.mx/espacio/ vénta_personalhtml -

Convenios

El contrato colectivo de trabajo, también llamadowenio colectivo de trabajo (CCT) o

convencion colectiva de trabajo, es un tipo pecui&a contrato celebrado entre un
sindicato o grupo de sindicatos y uno o varios eaghbres, o un sindicato o grupo de
sindicatos y una organizacion o varias represeamtie los empleadores (comités de
empresa). También, en caso que no exista un siodipaede ser celebrado por

representantes de los trabajadores interesadosladednte elegidos y autorizados por
estos ultimos, de acuerdo con la legislacion nation

es.wikipedia.org/wiki/Convenio
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Venta a Domicilio

Se considera venta a domicilio aquella en la queféata de bienes y producto se
produce en domicilios privados, lugar de ocio arén, centros de trabajo y similares

gue no sean el establecimiento del vendedor.

El vendedor estad obligado a poner en conocimieetocdnsumidor, por escrito, el
derecho que lo ampara redisponer de un periodeftexidn de al menos siete dias,
durante el cual puede decidir la devolucién dedpoto de que se trate, y recibir las
cantidades que haya entregado, excepto en el egzomductos perecederos.

www.camaravalladolid.com/LinkClick.aspx?..

Atencién Especializada

Los elementos que se consideramos incluidos deldrda atencion personalizada,
pueden agruparse en tres pasos interdependienteegan al objetivo de lograr la
satisfaccion del cliente son:

1. Bienvenida
2. Hacerse cargo de la necesidad

3. Cierre positivo la negociacion

artigoo.com > Negocios y Empleo > Formacion.
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*« Técnicas de Venta

Atencidn

Es una potente herramienta del Marketing que teameo propdsito llegar al cliente
con el producto o servicio en el momento y lugéegcaiado para poder satisfacer sus

necesidades.

Disposicion psicoldgica de los consumidores a laswaciones externas, seria atencion
voluntaria aquella que resulte familiar o cumpla ®xpectativas de necesidad, y
atencion involuntaria aquella que debido a las dsimes, movimientos o colores

llama su atencion.

Técnicas de Publicidad Tomo # 2

Interés

Que significa que el receptor recibe el mensajaldana manera y se comprometio
mentalmente con el anuncio publicitario a la compial producto o utilizacién del
servicio.

El representante, mediante su discurso, debe n&ants el interés por ese producto o
servicio, en ese discurso el vendedor tratara sefieg los caracteres del producto o
servicio y el cliente expresara las dudas queugars

Pujol (1993, p. 320)

Accién

El vendedor debe reconocer el momento de cernagrita 0 si no provocarlo mediante

alguna técnica.
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La accion es el momento de la verdad, el cierreroate de ventas al cual ha sido
conducido el comprador a través de los pasos masbis. Este momento se produce
en una persona mas racional que emotiva cuandardgosnentos de ventas pesan mas

que el poder adquisitivo potencial del dinero.

http://www.deguate.com/gestion/article_1404.shtml

* Proceso de Venta

Presentacion

La presentacion de un producto es una parte impgertde la venta a los clientes

potenciales.

En muchos casos, esta serd la primera introdud®dlos clientes a su empresa y su
producto potencial. Las primeras impresiones sory mmportantes. También hay
ocasiones en las que es importante para vendeodugbo a las personas dentro de su
empresa, asi como los inversores. La preparadiécuada es vital para la presentacion
de su producto en la mejor luz posible.

Evaluacion

La evaluacién de las ventas, también debemos dartemcuenta en la informacion que
se introducira a los sistemas y como seran proossstos datos, hay que determinar el
tipo de comparaciones que se van a llevar a cabogrhparacion con las ventas de
otros estados, etc. y también hay que decidir sestns informes va a incluir los

inventarios, o la mezcla de productos.
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Otra herramienta que podemos utilizar para la ecédn es el CRM del cual ya hable
en un articulo anterior y nos ayuda a captar indmion sobre el cliente para saber
quién es, cuales son sus necesidades, sus reqregnmie productos y caracteristicas

especiales.

http://ppbconsultores.com.mx/2008/01/16/sistemasyvdduacion-de-ventas-parte-ii/

Propuesta

La propuesta Unica de venta se refiere a “algotuderoducto o servicio que lo hace

diferente de los demas productos o servicios dépsuque existen en el mercado.

Tu propuesta Unica de venta es cualquier cosa agee 4 tu futuro cliente sentir que tu
producto es superior, mas rapido, mas eficaz, mlés by, para poder vender, tu trabajo
consiste en explicarle claramente qué te haceedifery, sobre todo. como él se puede
beneficiar de esa diferencia.

Presentar un beneficio directo o implicito que igada tu cliente claramente que “si
compra tu producto obtendra este o aquel beneficio.

www.gestiopolis.com/.../propuesta-unica-de-ventgshtm -

Negociacion y Venta

Todas las actividades de nuestra vida sean profs® 0 personales, en las cuales nos
relacionamos con otros seres vivientes, implicaura forma de negociacién. Las
negociaciones comienzan desde el momento que nac€uando por primera vez nos

sentimos inconformes con algo o tenemos hambranespamos a llorar. Esta es una

de las mas primitivas formas de negociar.
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No todos comprenden que el negociar es la base deldcion interpersonal. No
podemos conseguir todo lo que queremos. Para agnseglquier cosa tendremos que

negociar de una forma u otra, en todo momento.

La relacion con otros las hacemos por medio desreldecomunicacion, las cuales
pueden adoptar complejas estructuras. Esto hacemueasiones sea facil y rapido

negociar. En otras las negociaciones son difiatlesiplicadas y extensas.

www.mercadeo.com/48 negociacion.htm -

2.5 HIPOTESIS

¢,De gué manera afecta la ausencia de un modelsti@dgegias de publicidad, en el
crecimiento del volumen de ventas en la Clinic&slecialidades Medicas Salcedo de

la ciudad de Salcedo?

Hipotesis

Un modelo de estrategias de publicidad permitirla@emento del volumen de ventas
en la Clinica de Especialidades Medicas Salceda diedad de Salcedo.

2.6 VARIABLES

X= Estrategias de Publicidad (Cualitativa)

Y= Ventas (Cuantitativa - Continua)
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CAPITULO 1lI

METODOLOGIA

3.1 ENFOQUE DE INVESTIGACION

Manteniendo relacion con el paradigma critico-psifd@o anunciado en la
fundamentacion filoséfica, para la investigacionusiizara el enfoque cualitativo y

cuantitativo por las siguientes razones:

Es necesario utilizar técnicas que permitan detemias cualidades o caracteristicas
del problema, obteniendo informacion real, que pussl analizada por el investigador.
El analisis de la informacién se orienta haciadmprensién del problema para de esta
manera, conocer todos los aspectos inmersos eisrlony obtener una vision clara que

oriente al investigador en la ejecucion del presenbyecto.

Al utilizar este enfoque se puede presentar allpnad tal y como sucede en la realidad,
es decir mantener una perspectiva desde las maicesas del objeto de estudio para

con ello analizar el ambiente interno y externoekmue se desenvuelve. Se lograra
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descubrir la hipétesis que ayude a comprenderid gam ello encontrar una solucion la
gue se pueda poner en practica y este acordeashent a las necesidades de la clinica.
Es un problema social propio de un lugar y entaspecifico por lo que, tanto su
compresion como la solucion, no puede ser genadalihacia otros sectores, es decir la

investigacion se desarrolla dentro del contextal pertenece.

Podemos decir que con el enfoque cuantitativo sendba informacién necesaria sobre
la Clinica de Especialidades Médicas Salcedo l& seraird para la determinacion si

esta en condiciones para poder implementar un @epanto de marketing.

3.2 MODALIDAD DE INVESTIGACION

Para la ejecucion del presente estudio se utilizasisiguientes modalidades de

investigacion:

3.2.1 Bibliografica

Se utiliza la investigacion bibliografica o docurtenpara realizar un analisis de la
informacion sobre el problema objeto de estudia ebapoyo de documentos tales
como: libros, tesis de gradeferentes al problema en estydievistas cientificas e

internet, en bibliotecas y centros de informacipara conocer las contribuciones

cientificas del pasado y relacionarlos con el conmnto actual.

3.2.2 Investigacién de Campo

Se aplicara la modalidad de campo porque perngstadiar el problema en forma

minuciosa desde el lugar donde se origina, a trdeésontacto directo con la realidad
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para recolectar datos primarios concernientes abl@ma objeto de estudio. Las
técnicas que se utilizaran para esta modalidadaaignch obtener informacion real de la

empresa.

Por tal razdn se emplearon y desarrollaron algtéw@scas como:

La observacion directa, que permitira analizaraatencion y servicio prestado a los

clientes.

La técnica de la encuesta, que se aplicara a tiagenies, médicos y clientes de la
Clinica de Especialidades Medicas Salcedo, coroglgsito de conocer las expectativas

y necesidades de la misma

Se aplico también, la entrevista Bfr. Luis Antonio Cobo Velastegui, Director Médico
de la Clinica de Especialidades Medicas Salced{s deidad de Salcedo, para conocer
las causas que hubieron generado el problema fqagala publicidad, y, por tanto

proponer soluciones.

3.3 TIPO DE INVESTIGACION

Para desarrollar el presente trabajo se utilizey®iguientes tipos de investigacion:

3.3.1 Investigacion Exploratoria

Este tipo de investigacion tiene la finalidad delerar y buscar todo lo concerniente
con el problema objeto de estudio, para tener dea iclara de la realidad y en
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consecuencia proponer alternativas tendientesamzdc el mejoramiento y desarrollo

de la Clinica de Especialidades Salcedo.

3.3.2 Investigacion Descriptiva

Tiene como objeto desarrollar y describir el modpara disefiar e implementar
estrategias de publicidad, que contribuyan a inergar el volumen de ventas de la

Clinica de Especialidades Médicas Salcedo de tadide Salcedo.

3.3.3 Asociacioén de Variables.

El investigador esta capacitado para aplicar lastigacion correlacional que le permita
identificar claramente el problema objeto de estudara poder describirlo utilizando

técnicas de investigacion, y, métodos estadistjoede facilite medir los efectos de una
posible solucion, asi como también verificar lac&n entre las variables inmersas en
la investigacion, para de esta manera asociarlasabhdo encontrar la solucion mas

factible y viable.
Uno de los métodos estadisticos a utilizar sonptagbas de JI cuadrado 3Xque

permitira determinar si los atributos de las vddalson independientes entre si, al igual

gue comprobar si la hipétesis planteada por elsiiyador es correcta.

. (fo _fe)z
x* = Z[ fe

x%= Valor a calcular del JI cuadrado
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> = Sumatoria
Fo = Frecuencia observada

Fe = Frecuencia esperada

3.4 POBLACION Y MUESTRA

La presente investigacion se desarrollara en ldapin finita de la Clinica de

Especialidades Medicas Salcedo de la ciudad de®alc

3.4.1 Identificacion de la poblacion:

La poblacién, se considera procedente trabajar 3fbmpersonas pertenecientes a la
plantilla de la Clinica de Especialidades Médicak&lo que lo conforman directivos,
médicos, trabajadores y 224 clientes, la total@ladtudiar es de 254 personas la misma
gue por ser amplia permite obtener una muestrgpgueita obtener informacién con

mayor facilidad, para ello se utilizara la sigueefdarmula.

Formula N° 2

B m
n_ez(m—1)+1

Donde:
n=">
m=Poblacion

e= Margen de error
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~ 254
M= 0052254 — 1D + 1

n=155 Clientes

Se adjunta marco muestral en el anexo 1
La muestra de 155 clientes sera integrada aplicahahmestreo probabilistico, aleatorio

simple ya que no es necesario tomar en cuentai@sitéi conveniencia para seleccionar

los elementos de la poblacidon que formaran parta daeiestra a estudiar.
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3.5 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
Hipotesis: ¢ De qué manera afecta la ausencia de un modelstrd¢egias de publicidad, en el crecimiento delnaen de ventas en

la Clinica de Especialidades Medicas Salcedo deittad de Salcedo?

Variable independiente: Estrategias de Publicidad

Cuadro N° 1
Conceptualizacién Categorias Indicadores ftems if@@instrumento de
recoleccion de informacion
Producto cUd por que adquiere lgo€Encuesta y cuestionario a Ips
Estrategias de Publicidad _ Precio servicios de la Clinica declientes. Anexo N° 3
Marketing o )
Plaza especialidades Medida
Es una herramienta del marketing Promocién Salcedo?
expuesta a través de los medios| de i .| Encuesta y cuestionario a lps
L, Producto ) ¢Qué productos ud adquirinia
comunicacién que da a conocer [un Bienes o clientes. Anexo N° 3
o o de la Clinica?
producto o un servicio con la Servicios
finalidad de informar o infundir en gu ¢, Qué medios de comunicacipn
L, Medios de o - . , :
compra o0 aceptacion. Television, Prensa utiliza la Clinica para dar @Encuesta y cuestionario a lps

Comunicacioén

Radio, Tecnologia Led

conocer los productos qy

oferta?

Ieclientes. Anexo N° 3
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Variable dependiente: Ventas

Cuadro N° 2
Conceptualizacion Categorias Indicadores ftems Técnica e instrumento de
recoleccion de informacio
Ventas Vendedor Interno ¢, Qué tipo de vendedor |€&ncuesta y cuestionario
gustaria a usted que |léos clientes.Anexo N° 3
Es un proceso personal |o Externo atendiera para realizar su
impersonal mediante el cual el compra?
vendedor pretende infundir en |el
comprador. Ademas es uUn Moderno
contrato en el que el vendedor|se i ,
obliga a transmitir una cosa o Uomprador Tradicional ¢ud.  qué ftipo de
derecho al cqmpradorac_ambio de _ gomp(;adp.r es al rrc'lomem(?incuesta y cuestionario
una determinada cantidad de Exigente € adquirir un producto 0y lientes. Anexo N° 3
dinero. servicio?
¢, Como le gustaria hacer [su
Dinero Efectivo pago por la adquisicion d

Tarjetas de Crédito

Créditos

los servicios de la Clinica?

€Encuesta y cuestionario
los clientes.Anexo N° 3

44



3.6 RECOLECCION DE INFORMACION

Segun Herrera y otros (2004) “El plan de recoletcite informacion contempla
estrategias metodoldgicas requeridas por los gbgte hipotesis de investigacion, de

acuerdo con el enfoque escogido”.

Para la recoleccion de informacion se tomara entauedos los objetivos propuestos
de la investigacion, determinar la ausencia deategfias de publicidad lo cual genera
una decremento en las ventas con ello se pretegdar luna mayor participacion en el
mercado y por ende obtener rentabilidad para hécelias mismas que sirvan de aporte

para su crecimiento y desarrollo.

Las personas que estan sujetas a dicha investigaoio los clientes de la Clinica de
Especialidades Medicas Salcedo los cuales de maitgetiva podran satisfacer sus

necesidades y requerimientos.

La persona encargada de efectuar la recoleccida iidormacion sera el investigador
Sr. Edwin Andrade quien obtendra datos precisas@de la situacion de la Clinica de

Especialidades Medicas Salcedo.
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Para recolectar la informacion necesaria paradagnmte investigacion se utilizara las

siguientes técnicas e instrumentos de investigacion

Cuadro N° 3

TECNICAS DE INVESTIGACION

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION

DE INFORMACION

Informaciéon Secundaria

| Internet

1.2 Anélisis de documento

1.1 Tesis de grado

1.1.2 Libros:

1.1.3 Revistas Especializadas

2 Informacion primaria

2.1 Directivos

2.2 Médicos

2.3 Trabajadores
2.4 Clientes Internos

2.5 Clientes Externos

2.1 Cuestionario
2.2 Entrevistas

2.3 Observacion
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3.7 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Luego de haber recopilado la informacion es nemepancesarla para encontrar en ella
las respuestas a las interrogantes que se gendeaievestigacion por ello se debe

realizar lo siguiente:

3.6.1 Revision y codificacion de la informacion.

Revisado la informacion de cada una de las enausstprocede a comprobar si existen
posibles fallas, asignando a cada pregunta suaapeodigo las mismas que deberan
seguir un orden coherente de facil entendimienta ph encuestado, esto ayudara al

proceso de tabulacion.

La codificacion consiste en asignar un codigo apleguntas y a las alternativas de
respuesta, a fin de que facilite el proceso delaahin. Lo ideal es que la codificacién
se realice al mismo tiempo que se disefia el ingntonde recoleccion de informacion

(cedula de entrevista, cuestionario, test).

3.6.2 Categorizacion y tabulacién de la informacién

Para tabular la informacion de la encuestas ser@etlasificar las alternativas de
respuesta de cada pregunta formulada en el cuastppara que la tabulacion o conteo

de datos sea un proceso agil, y facil de realizar.
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Para cada pregunta se ha elaborado categoriasepégs con el propdsito de que el
encuestado pueda registrar su respuesta, desppéscesara a tabular la informacién

mediante un sistema computarizado que nos provesuéados exactos y confiables.

3.6.3 Analisis de los datos.

Para analizar los datos se utilizara el estadigd&foporcentajes ya que permitira

presentar los resultados de manera detallada yodesig, a continuacion se procedera a
presentar graficamente mediante graficos que psedde barras o pastel permitiendo
de esta manera verificar la hipétesis de acuetds gesultados obtenidos, la misma que

puede ser aceptada o rechazada.

3.6.4 Interpretacion de los resultados

La interpretacion de los resultados se hara eladorana sintesis de los mismos, para
poder encontrar toda la informacién trascendeneeayudara a dar la posible solucion

al problema objeto de estudio.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Para realizar la recoleccion de informacion sethizado la encuesta, la misma que se

ha aplicado a 155 Clientes que acuden a la Cl@edaspecialidades Medicas Salcedo.

Para la tabulaciéon de los resultados se ha utdizhgrograma SPSS 15.0 como

software estadistico se los detalla a continuacion.
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4.2INTERPRETACION DE DATOS

Conocimiento de laClinica de Especialidades Médicas Sal¢edor el segmen

TABLA# 3
CONOCE LA CLINICA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje vélido acumulado
Validos SI 150 96.8 96.8 96.8
NO 5 3.2 3.2 100.0
Total 155 100.0 100.0
GRAFICO N°5

CONOCE LA CLINICA

&
Elno

Elaborado por: Edwin Andra
Fuente: Encuesta

Andlisise Interpretaciol
De los 155 clientes encuestados el 96 que corresponde a 150 persomanifiestan
gue si conocen, mientras que el 3.2,que corresponde a 5 personas responden q

conocen, frente a esta pregunta nos podemos damtacugue la Clinica de
Especialidades Médicas Salc es reconocida en lautad de Salceu.
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Satisfaccion del servicio que prestaClinica de Especialidades Médicas Sal

TABLA# 4

LOS SERVICIOS SATISFACE SUS NECESIDADES

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos SIEMPRE 37 23.9 23.9 23.9
CASI SIEMPRE 96 61.9 61.9 85.8
RARA VEZ 16 10.3 10.3 96.1
NUNCA 6 3.9 3.9 100.0
Total 155 100.0 100.0

GRAFICO N°6

LOS SERVICIOS
SATISFACE SUS
NECESIDADES

B sSIEMPRE

[ cASI SIEMPRE
] RARA VEZ
B nuNCA

Elaborado por: Edwin Andra
Fuente: Encuesta

Andlisise Interpretaciol

De los clienteencuestadas el 23.¢ que corresponde a 37 personas, considera
siempre satisface sus necesidades, mientras iedébque corresponde a 96 perso
consideran que casi siempre satisfacen sus nedesidmientras que el 10.. que
corresponde a 16 perso consideran que rara vez satisfacen sus necesigagles el
3.9% que corresponde a 6 persoiconsideran que nunca satisfacen sus neces,
con estosresultados obtenidonos damos cuenta que I€lfnica de Especialidads

Medicas SalcedoCasi Siemprsatisface sus necesidades.
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Aspecto primordial al adquirir los servicios de“@linica de Especialidades Medic
Salcedo”

TABLA#5
POR QUE ADQUIERE LOS SERVICIOS DE LA CLINICA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos PRECIO 44 28.4 28.4 28.4
CALIDAD 32 20.6 20.6 49.0
ATENCION 54 34.8 34.8 83.9
INFRAESTRUCTURA 24 15.5 15.5 99.4
OTROS 1 .6 .6 100.0

Total 155 100.0 100.0
GRAFICO N°7

POR QUE ADQUIERE
LOS SERVICIOS DE
LA CLINICA

Bl PRECIO

B caLDAD

[ ATENCION

B NFRAESTRUCTURA
[JoTrOs

Elaborado por: Edwin Andra
Fuente: Encuesta

Andlisise Interpretacid

Al efectuar las encuestas a los clientes (Clinicade Especialidades Micas Salcedo
responden que acuden a este sitio pcPrecioque corresponde 28.4, Calidad que
corresponde al 20.€, Atencion que corresponde al 34., Infraestructura que
corresponde al 15.£ y Otros que corresponde al 0.6B4s clientes consideran que
aspectos mawlevantes al momento de adquirir los servies el Precio, Calidad en

servicio y la Atenci6 ya que ello depende la fidelidad a nuesttomtes.
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Implementacion de estrategias publicitarias pamaesatiar participacion de merca

TABLA#6

IMPLEMENTACION DE ESTR PUBLICIDAD

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje vélido acumulado
Validos Sl 17 11.0 11.0 11.0
NO 138 89.0 89.0 100.0
Total 155 100.0 100.0
GRAFICO N°8

Elaborado por: Edwin Andra

Fuente: Encuesta

Andlisise Interpretacid

IMPLEMENTACION
DE ESTR
PUBLICIDAD

I s

I no

De las personas encuestadas el :que corresponde a 17 persoiconsideran que la
Clinica de Especialidades Médicas Sal« Si aplicaestrategias de publicidad en
diferentes mediode comunicacion mientras que el 89% ¢ corresponde a 138
personas No ajglan, tente a esta pregunt@s podemos dar cuentas que la mayori
clientes sugieren que es necesario la aplicaciéesttateias de publicidad para ten
mayor participacion en el merce.
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Con la aplicacion d estrategias publicitarias y sacremento e las ventas de la
“Clinica de Especialidades Médicas Sal(’

TABLA# 7

ESTR PUBLICIDAD INCREMENTAR VENTAS

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 145 93.5 93.5 93.5
NO 10 6.5 6.5 100.0
Total 155 100.0 100.0
GRAFICO N°9

ESTR PUBLICIDAD
INCREMENTAR
VENTAS

M s
E no

Elaborado por: Edwin Andra
Fuente: Encuesta

Andlisise Interpretacid

De las personas encuestadas el 9cque corresponde a 145 persoconsideran que
con la aplicacion de estrategias de publicien los diferentes medios de comunicac
para el incrementer el volumen de ventas de la Clinica de EspeciddiddViédice
Salcedo, en tanto el 6. que corresponde a 10 personassponden que NoO ¢

necesario dicha aplicacic
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Medios de comunicacit adecuados

TABLA#8

M. COMUNICACION / PARA CONOCERSE

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos RADIO 9 5.8 5.8 5.8
TELEVISION 10 6.5 6.5 12.3
PRENSA 11 7.1 7.1 19.4
GIGANTOGRAFIAS 20 12.9 12.9 323
NINGUNO 105 67.7 67.7 100.0

Total 155 100.0 100.0

GRAFICO N° 10

M. COMUNICACION /
PARA CONOCERSE

l rADIO

B TELEVISION

[C] PRENSA

B GIGANTOGRAFIAS
[] NINGUNO

Elaborado por: Edwin Andra
Fuente: Encuesta
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Andlisis e Interpretacién

De las encuestas realizadas a los clientes la maayesponde que no utilizan ningun

medio de comunicacion para darse a conocer ladalide Especialidades Medicas
Salcedo que es el 67.7% que corresponde a 108nastsmientras que un porcentaje
pequefio de clientes a observado en Gigantograiia®s 12.9% que corresponde a 20
personas, Prensa con 7.1% que corresponde a IdnasrsTelevision con 6.5% que

corresponde a 10 personas, y Radio con 5.8% quespoinde a 9 personas.
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Medio de comunicaci¢ mas idoneo para incrementar las ventas dClinica de
Especialidades Micas Salcec.

TABLA#9

M. COMUNICACION IDONEO / VENTAS

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos RADIO 26 16.8 16.8 16.8
TELEVISION 75 48.4 48.4 65.2
PRENSA 12 7.7 7.7 72.9
GIGANTOGRAFIAS 41 26.5 26.5 99.4
NINGUNO 1 .6 .6 100.0

Total 155 100.0 100.0

GRAFICO N° 11

M. COMUNICACION
IDONEOQ / VENTAS

[l RADIO

B TELEVISION

[C] PRENSA

B GIGANTOGRAFIAS
I NINGUNO

Elaborado por: Edwin Andra

Fuente: Encuesta
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Andlisis e Interpretacién

En las encuestas efectuadas los clientes asegueasl qnedio que tiene mayor acogida
para el incremento en el volumen de ventas esl&vis&n con 48.4% que corresponde
a 75 personas, las mismas que ayudaran a promoebservicio que presta la Clinica
de Especialidades Médicas Salcedo, mientras questante de clientes encuestados se
inclinan por otros medios de comunicacion tales @@igantografias con 26.5% que
corresponde 41 personas, Radio con 16.8% que porrés a 26 personas, Prensa con

7.7% que corresponde a 12 personas, y Ninguno.686.0
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Formas de pago por la adquisicion del sen

TABLA # 10

FORMAS DE PAGO

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos EFECTIVO 81 52.3 52.3 52.3
TARJETA DE CREDITO 51 32.9 32.9 85.2
NOTA DE CREDITO 8 5.2 5.2 90.3
CHEQUES 6 3.9 3.9 94.2
DEPOSITO 9 5.8 5.8 100.0

Total 155 100.0 100.0

GRAFICO N°12

FORMAS DE PAGO

Bl EFECTIVO

I TARJETA DE CREDITO
[CINOTA DE CREDITO

B cHEQUES

] DEPOSITO

Elaborado por: Edwin Andra

Fuente: Encuesta

Andlisis elnterpretacio

En las encuestas realizadas los clientes respandeprefiererpara mayor facilide el
pago en Efectivaon 52.3% por la adquisicion de los servicios que prestaliai€a de
Especialidades Medicas Salc, mientras que los demas clientes se inclinor los
diferentes pagos como Tarjeta de Cré con 32.9% por segurid, Depdésito con 5.8%,

Nota de Crédito 5.2% y Cheques con un 3
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Médicos segun el area, que labora en la “Clinicegfeecialidades Medicas Salce

TABLA # 11

TIPO DE MEDICO

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos INTERNO 115 74.2 74.2 74.2
EXTERNO 40 25.8 25.8 100.0
Total 155 100.0 100.0

Elaborado por: Edwin Andra

Fuente: Encuesta

Analisis elnterpretacio

GRAFICO N° 13

TIPO DE MEDICO

Bl INTERNO
I EXTERNO

En las encuestas realizadas los clierla mayoriaprefieren ser atendidos por |

mismos médicos intern por la confianza que presesta prestigios Clinica de

Especialidades Médicas Salc con el 74.2%que corresponde a 108 persc,

mientras el resinte de clienteiconsideraque deben ser atendidos por especial

externos con 25.8%ara su satisfaccion dos chequeos.
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Cuidado del medio ambien por parte de la “Clinica de Especialidades Med

Salcedo”
TABLA # 12
CUIDADO DEL MEDIO AMBIENTE

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos SI 108 69.7 69.7 69.7
NO a7 30.3 30.3 100.0

Total 155 100.0 100.0

GRAFICO N°14

CUIDADO DEL MEDIO
AMBIENTE

I s
Bl no

Elaborado por: Edwin Andra
Fuente: Encuesta

Andlisise Interpretaciol

De los clientes lamayor parte de encuestados consideran que si lmoygn en e
cuidado y protecciéon del medio ambiente para qu#ildice de Especialidades Medic
Salcedatenga una ventaja competitiy por ende sus clientes se sientan satisfech
el apoyo a la soedad en genel y al planeta, con 69.7% que corresponde a

personas, mientras que el 30.3% dicen que no bagan en el cuidado de la misi
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4.3 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Las pruebas de ji Cuadrado es una prueba estadistia evaluar hipétesis acerca de la

relacion entre dos variables categoricas.

* Formulacién de la Hipotesis
Ho = Hipaotesis Nula

H1 = Hipaotesis Alterna

Ho = La aplicacidon de estrategias de publicidadoBianitira incrementar el volumen de

ventas de la Clinica de Especialidades Medicae8alde la ciudad de Salcedo.

H1 = La aplicacidon de estrategias de publicidageBmitira incrementar el volumen de

ventas de la Clinica de Especialidades Medicae8alde la ciudad de Salcedo.
Definicion del Nivel de Significacion

Eleccion de la Prueba Estadistica

Para la verificacion de la hipétesis se escogjirleeba de Ji cuadrado, cuya formula es

la siguiente:

xzzzg
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Simbologia

fo = Frecuencia Observada
fe = Frecuencia Esperada

Para realizar la matriz de tabulacion cruzada seaten cuenta dos preguntas del

cuestionario como se muestra a continuacion:

Pregunta N° 4

3. ¢Cree usted que la Clinica de Especialidades Med@edcedo ha implementado

estrategias de publicidad que le permita increméatgarticipacion de mercado?

Pregunta N° 5

4. ¢Cree usted que la aplicacion de estrategias diécidald es indispensable para

incrementar las ventas de la Clinica de Especi@disidédicas Salcedo?

» FRECUENCIAS OBSERVADAS

TABLA N° 13

ALTERNATIVAS

POBLACION TOTAL
SI NO
ESTRATEGIAS DE
PUBLICIDAD 17 138 155
MENIS 145 10 155
TOTAL 162 148 310
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» GRADOS DE LIBERTAD
Grado de libertad (gl) = (Filas —1) (Columnas)

@) = (F-1) (C1»
@) £2-1) (2-1)
(@) =(1) (1)

@) =1

El valor tabulado de? con 1 grado de libertad y un nivel de significacite 0.05 es de
211.84

REPRESENTACION DEL JI

GRAFICO N° 15

Z0na g8 Rechario
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+ CALCULO MATEMATICO DEL JI CUADRADO

Una vez obtenida las frecuencias esperadas, sa #pkiguiente formula

TABLA N° 14
; (0 —E)’ (0-E)’
X°= —_— O E 0-E -E)?
L% (O-E) -
ESTRA PUBLICIDAD / SI 17 81.0 -64.0 4096.00 50.57
ESTRA PUBLICIDA / NO 138 74.0 64.0] 4096.00 55.35
VENTAS / SI 145 81.0 64.0] 4096.00 50.57
VENTAS / NO 10 74.0 -64.0  4096.00 55.35

x' = 21184

« DECISION

El valor dexX? t = 3.841 mayor queX?c =211.84
Por lo consiguiente se acepta la hipotesis alteesadecir, que la aplicacion de

estrategias de publicidad permitira incrementavafimen de ventas de la Clinica de

Especialidades Medicas Salcedo de la ciudad de@®aly se rechaza la hipétesis nula.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

» Se puede determinar que la Clinica de Especialdsidelicas Salcedo, al no aplicar
estrategias de publicidad que influyan en el ineretm de ventas, lo cual ocasiona que
no tiene gran participacion en el mercado que tesnaénte competitivo y a su vez no

genere rentabilidad.

» A través de la investigacion realizada podemostatarsque los clientes que acuden
a la Clinica de Especialidades Medicas Salceda @tudad de Salcedo, concuerdan
que es por Precio médico y la Atencidn que brinddas personas de parte quienes

forman parte esta distinguida empresa.
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» En conclusion con la investigacion realizada podemarnos cuenta que no es
necesario contratar un medio de comunicacion phiaceementar las ventas de la
Clinica de Especialidades Medicas Salcedo, queb#gdad que utiliza es por medio
de las personas que fueron atendidas recomiendlaergeio excelente que presta esta

prestigiosa empresa.

» A través de esta investigacion efectuada se hadmotzue los medios de
comunicacién que mayor acogida tienen por partdodeclientes es television y
Gigantografias, tomando en cuenta que la publicidads un gasto es una inversion, y

asi poder cubrir la mayor parte de mercado dedeipeia de Cotopaxi.

» Mediante un andlisis realizado la Clinica de Espielzides Medicas Salcedo para
promocionar su servicio ante la sociedad, lo raghar la radio lo cual no satisface de
manera objetiva con todas las necesidades qudiémses exigen y con ello no cubre

con todos los segmentos.

» Los clientes de la Clinica de Especialidades Madi8alcedo consideran que la
Atencion en el servicio y el precio influye de mangositiva en la mente de los
consumidores, dejando de lado otros aspectos canmfrhestructura de la misma lo

cual motiva a las personas al momento de adqulsgrgicio.

» Mediante un andlisis la Clinica de Especialidadexdiths Salcedo no toma en
cuenta factores de gran relevancia como las fodegsago, el personal que labora en
esta prestigiosa institucion debe estar debidamerparado acorde a la tecnologia

actual.

» En la investigacion realizada a la Clinica de Espeéades Medicas Salcedo
podemos darnos cuenta que sus clientes estareshtisfal adquirir sus servicios, por lo
gue sugieren la creacién de una tarjeta de afiimgara su mayor comodidad y

seguridad al momento de adquirir sus servicios.
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» La Clinica de Especialidades Medicas Salcedo mamejeios competitivos en el
mercado de la provincia de Cotopaxi en el cual ssadolla con el fin de lograr
fidelidad de sus clientes actuales y potencialesiéd permitira incrementar las ventas y

por ende generar utilidad.

5.2 RECOMENDACIONES

» Cabe recalcar en la investigacion realizada laiczinle Especialidades Medicas
Salcedo es considerada una de las Clinicas masagate la provincia, por lo que
recomendamos explotar ese potencial que es coadal@emna ventaja competitiva ante

las demas clinicas.

» Se recomienda aplicar estrategias publicitariaslaeiClinica de Especialidades
Medicas Salcedo con la finalidad de generar incnémen las ventas las cuales logren

el éxito empresarial y tener estabilidad econdmica.

» Mediante un andlisis realizado la Clinica de Espielzides Medicas Salcedo para
promocionar su servicio ante la sociedad, reconmanddo realice su aplicacion de la
estrategias de publicidad por los diferentes mediescomunicacion como es la
Television y Gigantografias, y por ende cubrir totdias las necesidades y expectativas
de las personas.

» Recomendamos a la Clinica de Especialidades Me@ak®do la creacion de un
departamento de marketing, lo cual sirve de apemtda toma de decision para la
aplicacion de estrategias publicitarias corregtasa el crecimiento y desarrollo de las

mismas.

» Se debe implementar otros medios de comunicaciémocda radio y prensa los
cuales ayuden a promocionar el servicio que ofareempresa y asi garantizar que la
Clinica de Especialidades Medicas Salcedo es sgguoafiable y tener mayor acogida

de personas.
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» Recomendamos se implemente estrategias de motivpai@ los clientes a fin de
gue no solamente se fijen en el precio sino ers@spectos del marketing para de esta

manera asegurar su fidelidad hacia la Clinica geé&alidades Medicas Salcedo.

» Recomendamos para la fidelidad y seguridad de keistes la creacion de una
tarjeta de afiliacion hacia la Clinica de Espedriies Medicas Salcedo para cubrir con

la necesidad que los clientes solicitan al Diredoesta prestigiosa institucion.

» La Clinica de Especialidades Medicas Salcedo dsbguaar que los precios sean
competitivos en el mercado porque con ello se lograincremento en la demanda por

parte de las personas.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Titulo: Elaborar Estrategias de Publicidad, a tsad& un Plan de Marketing, que
contribuyan a incrementar el volumen de ventas aleClinica de Especialidades
Médicas Salcedo de la ciudad de Salcedo, septieteb2011.

Institucién Ejecutora: Edwin Andrade y Doc. JorgéiD

Beneficiarios: Director y Clientes de la ClinicaEgpecialidades Médicas Salcedo.

Ubicacion: Provincia de Cotopaxi, Canton SalcedaridSan Antonio 1 Calles Garcia
Moreno y 19 de septiembre.
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Tiempo Estimado para la Ejecucién

Inicio: Junio al Septiembre 2011

Equipo técnico responsable:
Edwin Andrade, Doc. Jorge Ortiz y Ing. Fernande&il

Costo:

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo, textdelo que la principal falencia en
cuanto a su participaciéon en el mercado altamentapetitivo es por la escasa
publicidad lo cual ha ocasionado que la empresserdesarrolle de manera satisfactoria

y exitosa.

Es por ello que la Clinica de Especialidades Médi8alcedo, tiene la necesidad de
aplicar un plan de publicidad el mismo que sirvengoaporte para difundir en los
diferentes medios de comunicacion acerca de laaderd razon de ser de la clinica y su
diversidad de servicios que presta esta prestigrstiducion, de esta manera lograr
mayor posicionamiento en el mercado y a su vezrgemn® incremento en el volumen

de las ventas.

Ademas en la investigacion realizada a la Clinieg&dpecialidades Médicas Salcedo,

se puede dar cuenta que sus clientes estan datisfat adquirir sus servicios, por lo
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qgue sugieren la creacién de una tarjeta de afiiagara su mayor comodidad y

seguridad al momento de adquirir sus servicios.

Con la aplicacion de estrategias de publicidad sempira que la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo, sea lider porquejema@recios bajos en el mercado
de la provincia de Cotopaxi en el cual se desarah el fin de lograr fidelidad de sus
clientes actuales y potenciales lo cual permitirdréamentar las ventas y por ende
generar utilidad.

6.3 JUSTIFICACION

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo, eoradlicacion de un plan de
publicidad servira como aporte para el desarrollorgcimiento, ademas ayudara a
cubrir con los requerimientos que los clientes eéxigl momento de la adquisicion de
los servicios, logrando de esta manera asegulaemstar econdémico de la clinica y la

satisfaccion de los clientes.

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo, iikart estrategias publicitarias
adecuadas las cuales sirvan para posicionarse ereiiée del consumidor y en el
mercado, satisface las expectativas de los clieéss mismas que sirvan como
herramienta fundamental para que ellos se encamd@earalizar la publicidad directa

con otras personas.

Con la implementacion de publicidad en pantallasDLEe logra una mayor
visualizacion del servicio y sus los beneficios gfierta la Clinica de Especialidades
Médicas Salcedo con lo cual permitira una mayareaitia de personas y poder captar

la mayor parte del mercado.

Al efectuar un plan de marketing podran tener dtatien sus objetivos para utilizar
estrategias de publicidad correctas las cualesréerde aporte para generar un mayor
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crecimiento en las ventas, cabe recalcar que debtr preparados a los cambios
constantes en el mercado y el comportamiento dedesonas que tienen diferentes

necesidades y expectativas.

El plan de marketing constituye una herramientaddnmental para la toma de
decisiones correctas y permite definir todos los\mas a desarrollarse dentro de la
publicidad teniendo a consideracion que permitim alto posicionamiento en el

mercado ofreciendo un servicio de calidad.

Con esta investigacion que estamos realizando puglenencionar que la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo, depende muchosdeédicos y personal por lo que
cumple con igual trabajo igual remuneracion gozamh estabilidad laboral como de
todos los beneficios tanto de la Clinica como beiwsf sociales y del estado, porque
cumple con todas las ordenanzas estipuladas erorati€icion, Contribuye para el

cuidado y proteccion del medio ambiente y lo mgsartante con el cuidado de la salud

de las personas.

6.4OBJETIVOS

6.4.1 Objetivo General

» Elaborar un Plan de Marketing, que contribuyan aeimentar el volumen de

ventas de la Clinica de Especialidades Médicae8alde la ciudad de Salcedo.

6.4.2 Objetivos Especificos

» Desarrollar estrategias de publicidad, utilizandoedios masivos de
comunicacion, para lograr mayor participacion emetcado, de la Clinica de

Especialidades Médicas Salcedo de la ciudad de®alc
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» Desarrollar el modelo de publicidad en PantallaLBara que contribuyan a
incrementar el volumen de ventas de la Clinica dpeEialidades Médicas

Salcedo de la ciudad de Salcedo.

» Desarrollar un modelo de publicidad audio visuakaplograr mayor afluencia
de personas a la Clinica de Especialidades Mé@eadsedo de la ciudad de

Salcedo

6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

6.5.1 Politico

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo dauldad de Salcedo en el ambito
politico se puede mencionar, que con la inestaligolitica, econémica impide su
desarrollo y crecimiento por no existir precios abkis de los suministros o

medicamentos para las personas.

6.5.2 Socio — Cultural

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo hmipdo desarrollarse de manera
estable ya que ofrece un servicio de calidad cengb con todas las normas de
salubridad con el cuidado y proteccion del medidiante, cuenta con un personal
altamente calificado y capacitado en sus ramaslaa@ual se logra dar seguridad y

confianza a la sociedad en la cual se desenvuelve.

Se debe aplicar estrategias de publicidad adecUadasuales permiten brindar una
excelente imagen corporativa, teniendo en cuen& lguClinica de Especialidades

Médicas Salcedo busca satisfacer todas las nedesigaxpectativas de los clientes.
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6.5.3 Tecnologico

Se debe tener en cuenta que los cambios constbntagecnologia han permitido que
la Clinica de Especialidades Médicas Salcedo ofamteservicio de calidad, nuestros
colaboradores estan debidamente calificados y tagas de acorde a los cambios
constantes de los equipos tecnolégicos. Con lzadibn de la tecnologia actual como
las gigantografias publicidad en pantallas LED,l@gara una mayor percepcion y
visualizacion de los diversos productos que oferteinica esperando tener una mayor

acogida de personas.

6.5.4 Organizacional

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo estéoadiciones econdmicas para
implementar estrategias de publicidad en los ditesemedios de comunicacion, como
en dar la facilidad de toda la informacion que polseclinica para el estudio de la

investigacion.

6.5.5 Equidad de Género

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo paréao su servicio a la sociedad no
tiene ninguna preferencia porque al tratarse ddbacdo de la salud de las personas es lo
primordial, sin distincion de raza, cultura o r@ig Ya que la clinica ofrece a sus
clientes seguridad y confianza cumpliendo con tdamexigencias y requerimientos de

las personas en general.
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6.5.6 Ambiental

Con esta propuesta que se ofrece a la ClinicaplecEdidades Médicas Salcedo se da a
conocer la gran importancia del cuidado y protecail@ medio ambiente ya que

contribuye con las normas ISO para su correctadmacniento de la institucion

ISO 14000 Cuidado del ambiente

Las empresas estan otorgando cada vez mayor impiarta los temas relacionados
con el medio ambiente y el uso sustentable dedogrsos. Para estas compafias, el
cuidado ambiental constituye parte del negocio,odqde al optimizar el proceso
productivo y favorecer el acceso a mercados exagemtermite lograr ventajas
competitivas. Ademas, este cuidado representa eqaepa fraccion del costo total de
produccion que, por ejemplo, para la industriacesiaidense se estima en un 2%. Las
normas ISO 14000, sus ventajas para las empresasbtigiier rubro y tamafio y como

hacer para instrumentarlas y certificarlas tamb@ntema de esta nota.

Las ISO 14000 apuntan a los siguientes objetivos:

Implementar y mantener un sistema de gestion aratien
Certificar el sistema mediante un auditor inde pemni
Elaborar una politica publica respecto de la gesdidbiental

Asegurar el cumplimiento de los objetivos previsgnda politica ambiental.

YV V V V V

Demostrar a terceros dicho cumplimiento.
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ISO 9000 en el sector salud

Cada vez se ha hecho mas relevante la implantatg@ésistemas de calidad en este

sector por las razones siguientes:

Cumplimiento de regulaciones (NOM’s).

Mayor exigencia de los usuarios (CONAMED)

Eficiente en el uso de los recursos (restriccigmesupuestales).
Incrementar el desempefio financiero (aumentar tulagr
Recuperar los altos costos de la tecnologia (TAG). R
Complejidad de las nuevas enfermedades (cancar,esid).

YV V. V V V V V

Reducir errores.

Los errores médicos no son la excepcion en laamldkeficiente de los servicios, el
IOM (Institute of Medicine) estimd que los erroragdicos causan de 44,000 a 98,000
muertes anuales en los hospitales de los E. Ul Reiao Unido se producen eventos
adversos en aproximadamente 10% de las hospitalesc (850,000 eventos). En

Australia se encontré una tasa de eventos adveesd$.6% en hospitales.

6.5.7 Econdémico — Financiero

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo despeda entrevista a los directivos
nos respondié que estan en la capacidad para ponenarcha la aplicacion de
estrategias de publicidad adecuadas, las cualensie aporte para el crecimiento y asi
ganar mayor participacion de mercado en la zonanarby rural de la ciudad de
Salcedo, con ello se pretende alcanzar con todoshjetivos y metas planteadas por la

clinica y por ende incrementar las ventas.
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6.5.8 Legal

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo, parduncionamiento cumple con
todos los permisos y reglamentos que rige el paikignanzas establecidos por la ley
organica de defensa del consumidor al momentoaleae la publicidad, cumpliendo a
cabalidad con todas las obligaciones tributarias eenSRI, cuenta con toda la
documentaciéon respectiva para su funcionamienfgeghiso del Ministerio de Salud

Publica, Bomberos, etc. Y las obligaciones cor:81S.

6.6 FUNDAMENTACION

e Plan de Marketing

El plan de marketing es la herramienta basica dedgeque debe utilizar toda empresa
orientada al mercado que quiera ser competitivaslEmpuesta en marcha quedaran
fijadas las diferentes actuaciones que deben aesdizen el area del marketing, para
alcanzar los objetivos marcados. Este no se pumtiderar de forma aislada dentro de
la compafia, sino totalmente coordinado y congeuenh el plan estratégico, siendo
necesario realizar las correspondientes adaptacione respecto al plan general de la
empresa, ya que es la unica manera de dar respddisia a las necesidades y temas
planteados.

www.marketing-xxi.com/el-plan-de-marketing-en-lajmesa-132.htm

* Plan Publicitario

El plan publicitario es referente a la publicidadg yas a dar en la empresa, responde a

las preguntas "qué mensaje quiero transmitir enpuoblicidad, a quienes voy a
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transmitir el mensaje, cdmo, donde y cuando vosamasmitir el mensaje publicitario”
en pocas palabras es el plan que vas a hacerlaslastrategias de publicidad que vas a
utilizar para obtener ciertos resultados en la es®rEl plan publicitario es parte del de
marketing.

mx.answers.yahoo.com/question/index?qid

+ Plan de Medios

Un Plan de Medios es una parte del Plan de Puatididesarrollado en base a objetivos
de Marketing) que tiene como fin la exposicion difi@able y medible del alcance,
frecuencia y presupuesto de una Campafna Publiitdeiimitado a cierto periodo de
tiempo.

www.estoesmarketing.com/Publicidad/Plan%20de%20&%eddf

Esta es una guia que tiene por objetivo presesmatistintas etapas del desarrollo de un
plan de medios, indicar las principales caraciedst ventajas y desventajas de cada
uno de los medios, y definir los soportes maszaiilos. Su finalidad es que se utilice

para mejorar y facilitar la eleccion de los medieglifusién en una campania.

El plan de medios es la solucién a la difusibnaledmpafa y se lleva a cabo mediante
la planificacion de medios, procedimiento que apliiferentes técnicas para resolver
como difundir masivamente un mensaje de la manésarantable y eficaz. Para esto es
necesario tener identificado el grupo objetivo comacional al cual queremos llegar

con el mensaje.

www.sernatur.cl/institucional/archivos/.../PLAN-CMEDIOS. pdf

* Medios Publicitarios

Los medios de comunicacion es el canal que seaiilara transmitir un determinado

mensaje a su mercado meta, por lo tanto, la eledsdo los medios a utilizar en una

79



campafia publicitaria es una decisibn de suma impcd porque repercute
directamente en los resultados que se obtienelleon e

* Tipos de Medios de Comunicacion

Los medios de comunicacion se dividen de formamgé&nen tres grandes grupos:

Medios Masivos

Son aquellos que afectan a un mayor nimero derEssm un momento dado, también

se conoce como medios medidos.

Television: Es un medio audiovisual masivo que permite a lasligistas desplegar
toda su creatividad porque pueden combinar imag®mido y movimiento.
Segun Lamb, Hair y McDaniel, las emisoras de tsléwi abarcan la television de
cadena o red (ABC, CBS, NBC y Fox Network), lasaeisnes independientes, la
television por cable y un relativo recién llegad®,television satelital de emision
directa. Sus principales ventajas son: Buena aotzede mercados masivos; costo bajo
por exposicion; combina imagen, sonido y movimierdtractivo para los sentidos.
Entre sus principales limitaciones se encuentrastd3 absolutos elevados; saturacion

alta; exposicion efimera, menor selectividad ddipab

Radio: Es un medio "solo-audio” que en la actualidad estdbrando su popularidad.
Segun Lamb, Hair y McDaniel, escuchar la radiodmadio un crecimiento paralelo a la
poblacién sobre todo por su naturaleza inmediatgatl, que engrana tan bien con un
estilo de vida rapido. Ademas, segun los mencionadtores, los radioescuchadores
tienden a prender la radio de manera habitual ficearios predecibles. Los horarios
mas populares son los de "las horas de conducighdo los que van en su vehiculo

constituyen un vasto auditorio cautivo.

Sus principales ventajas son: Buena aceptacioi kelactividad geografica elevada y
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demografica; costo bajo. Ademas, es bastante edoaéem comparacion con otros
medios y es un medio adaptable, es decir, puedbiaesa el mensaje con rapidez. Sus
principales limitaciones son: Solo audio; exposi@dimera; baja atencion (es el medio

escuchado a medias); audiencias fragmentadas.

Periddicos: Son medios visuales masivos, ideales para anuesiatocales.
Sus principales ventajas son: Flexibilidad; actlzali buena cobertura de mercados
locales; aceptabilidad amplia; credibilidad altadefnas, son accesibles a pequefios

comerciantes que deseen anunciarse.

Entre sus principales limitaciones y desventajasneeientran: Vida corta; calidad baja
de reproduccion; pocos lectores del mismo ejemfaco, y no es selectivo con

relacion a los grupos socioeconémicos.

Revistas: Son un medio visual "masivo-selectivo” porque g$egeh a publicos
especializados pero de forma masiva, lo que lesniperllegar a mas clientes

potenciales.

Segun Laura Fischer y Jorge Espejo, son de lectunfortable ademas de que permiten
la realizacion de gran variedad de anuncios:
e Medios Auxiliares o Complementarios

Estos afectan a un menor nimero de personas eomempo dado. También se

conocen como medios no medidos.

Medios en Exteriores o Publicidad Exterior:Es un medio, por lo general, visual que

se encuentra en exteriores o al aire libre.

Segun Lamb, Hair y McDaniel, es un medio flexilole bajo costo, capaz de asumir una

gran variedad de formas. Los ejemplos incluyeneesgulares, escritura en el cielo,
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globos gigantes, minicarteles en centros comescigleen paradas de autobuses y
aeropuertos, y anuncios en los costados de los,aigmiones y autobuses, e incluso en

los enormes depdsitos o tanques de agua.

Sus ventajas son: Flexibilidad alta; exposicioretigla; bajo costo; baja competencia de

mensajes; buena selectividad por localizacion.

Algunas de sus desventajas son: No selectivo emt@wua edad, sexo y nivel
socioeconémico, no tiene profundos efectos endowiles, se le critica por constituir
un peligro para el transito y porque arruina esgj@ natural.

Publicidad Interior: Consiste en medios visuales (y en algunos castsyan audio)
colocados en lugares cerrados donde las persosas pae detienen brevemente.
Segun Laura Fischer y Jorge Espejo, ésta publigdatbloca en: Estadios deportivos;
plazas de toros; interior de los camiones; trolebystranvias urbanos; la parte inferior
de pantallas cinematograficas (marquesinas lum&osal interior del metro, ya sea

dentro de los vagones o en los andenes.

Sus ventajas son: Bajo costo, audiencia cautivalectsedad geogréfica.
Sus desventajas son: No da seguridad de result@pio®s, no llega a profesionales ni a
empresarios, Son muy numerosos Y tienden a paectzgr® que se confunden.

* Publicidad Directa o Correo Directo

Este medio auxiliar o complementario consiste, Ipogeneral, en enviar un anuncio

impreso al cliente potencial o actual.

Segun Laura Fischer y Jorge Espejo, la publicideetth emplea muchas formas (por
ejemplo, tarjetas postales, cartas, catalogotés] calendarios, boletines, circulares,

anexos en sobres y paquetes, muestrarios, etcétanaas usual es el folleto o volante.

Sus ventajas son: Selectividad de publico altahay competencia publicitaria dentro

82



del mismo medio; permite personalizar. Sus limaaes son: Costo relativamente alto

por exposicion; imagen de "correo basura"

+ Medios Alternativos

Son aquellas formas nuevas de promocion de proglugiigunas ordinarias y otras muy

innovadoras.

Segun Lamb, Hair y McDaniel, dentro de este gruperscuentran los siguientes tipos

de medios de comunicacion:

Faxes, Carritos de compras con video en las tiecwhasrciales.

Protectores de pantallas de computadoras.

Discos compactos.

Kioscos interactivos en tiendas departamentales.

Anuncios que pasan antes de las peliculas enrles gien las videocasetes rentadas.

WWwWWw.promonegocios.net/.../tipos-medios-comunication

+ EL ANALISIS FODA

FODA, es la sigla usada para referirse a una hemaan analitica que le permitira
trabajar con toda la informacién que posea sobrenspresa, Util para examinar sus

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Fortaleza: Actividades y atributos internos de una organizacjue contribuyen y

apoyan logro de los objetivos de una institucion.
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Debilidades: Actividad o atributos internos de una organizacigume inhiben o

dificultan el éxito de una empresa.

Oportunidades: Eventos hechos o tendencias entorno de una aegadm que podrian
facilitar a beneficiar el desarrollo de este si sgprovechan en forma oportuna y
adecuada.

Amenazas: Eventos, hechos o tendencias entorno de unaipag&n que inhiban
limites o dificultan su desarrollo operativo.

Principios Organizacionales

Es el conjunto de principios, creencias y valoree guian e inspiran la vida de una

organizacion o area.

Es la que define lo que es importante para unax@aaon.

Es la definicion de la filosofia empresarial.
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6.7 METODOLOGIA. MODELO OPERATIVO

Analisis Macro
Entorno
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Grafico N° 16
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6.7.1 ANALISIS DE LA SITUACION

* MACRO ENTORNO

Factores econdmicos, politico legales, demografemsoculturales.

Factor Econ6mico.- Es un andlisis de factores econémicos, permitetifaem qué
variables econdmicas son relevantes y en qué foafeatan a la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo, lo que determidheasiel impacto de los mismos

dentro del desarrollo de la empresa?.

De acuerdo a los datos del Banco Central del Ecuatl®roducto Interno Bruto PIB

del pais en los ultimos afos ha ido incrementanda &3%.

La evaluacion trimestral del Banco Central del Elonaefleja un crecimiento en el
Producto Interno Bruto de los primeros tres meséaitb en relacion al ultimo periodo
de 2009. El comercio generé mas de $907 milloreesy®lencié una recuperacion, por
efecto de las politicas econémicas internas imphtadas y por la disminucion de las
consecuencias de la crisis financiera mundial.

Dentro de esto, vale destacar que el VAB (Valorefgdo Bruto) de la industria
Manufacturera presenté un incremento de 0.65%tatr@mestre del 2009, al igual que
el de la Intermediacion Financiera que crecio @9%. cuarto trimestre del 2009. La
recuperacion econdémica del sistema financiero egaab que, en términos anuales fue
positiva, en 1.68%, incremento las capacitaciodepgsitos de ahorro y a plazo fijo,

asi como las utilidades del sector.
Cabe destacar que la inflacion a nivel nacionatahpsio del presente afio a sido de

3.30% segun cifras oficiales del Instituto Naciodal Estadistica y Censos (INEC)
demostrando una disminucion de 1.24 % con relagi@fio anterior.
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Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadistica ysGeINEC), la canasta familiar tiene
un costo de 538,89 ddlares, mientras que el ingremmedio de los hogares es de 448
dolares. La canasta vital, que define la lineautabral de la pobreza, cuesta 385,30

dolares, en una medicidn realizada en mayo.

Segun el Banco Central del Ecuador, la economimmalcdurante el primer trimestre
del afo registré un lento crecimiento del 0,33%peeto al trimestre anterior y 0,60%
si se compara con el mismo periodo del afio pagddsobierno proyecté a principios
de afio un crecimiento del 6,8% para el 2010, ste&terbasicamente en la inversiéon
publica, de US$7,381 millones.

Factores tecnologicos.La tecnologia incluye el conjunto de conocimiergqsipos y
maquinaria de trabajo, laboratorios de punta, eiipegqde trabajo de la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo esta conformadoetdsbnal y sus médicos que forma

el factor tecnoldgico para su desarrollo sin dégtado la comunicacion.

Factor Politico.- Para la Clinica de Especialidades Médicas Sal@xlolave conocer a
fondo el entorno legal y politico donde va a actlias decisiones politicas y legales
que tomen las autoridades de turno tendran un impean las operaciones, Yy
comportamiento de los clientes. De esas decisipuesien surgir oportunidades o

amenazas para la clinica.

Las tasas de interés es un papel muy importantedaabgue muchas de las empresas

para iniciar con sus negocios realizan préstamasséituciones financieras.
Debemos tener conocimiento de todas las leyeslgmegtos en la constitucion actual
para que en un futuro no tener ningun problema rxiéa para el desarrollo y

crecimiento de la Clinica de Especialidades Méd8asedo sea normal.

Factores demograficos.1a demografia es el estudio de la poblacion, ésgrcomo

caracteristicas de la misma: Tamano, crecimiemiasidad, ubicacion, edad, sexo, raza,
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ocupacion, etc. Estos factores son muy importaggpecialmente tema de la tasa de
crecimiento poblacional ya que en base a éste eenhaalculos y proyecciones de

ventas.

Factor Social cultural.- En la actualidad nuestro pais tiene un lento eriecito de la
oferta de empleos lo cual ha generado un fendmégi@atorio de sus habitantes. Es por
esto que la persona compara la situacion actuallacdatura y, dependiendo de los

costos y beneficios se tomara la decision de emigra

La Poblacion econdmicamente activa crece cada 8 afi mas de un millon de
personas, El gran porcentaje de la poblacién egaatoactual, es menor de edad y por

ello se puede deducir que el crecimiento del PE¥eesyinoso.

6.7.2 MICRO ENTORNO

La empresa, competencia, ubicacion geograficaneetacion de mercado, clientes,

proveedores, publico.

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo esemesa de servicios dedicada a
la prestacion y cuidado de la salud de los pacgemara el bienestar de la sociedad

salcedense.

Los directivos de la Clinica han palpado la ne@aside prestar un servicio de salud
privada, donde pueden acudir facilmente las pessqea la satisfaccion de sus
diferentes necesidades y expectativas, con el dakdiempo las personas de esta
sociedad actual son mas exigentes. De tal maneréaglempresas tanto publicas como

privadas deben estar en la capacidad de cubriaglicbcesidades.
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Ubicacién: La Clinica de Especialidades Médicas ediicada en las calles Garcia
Morena y 19 de septiembre en la ciudad de Salcedo.

Competencia.-El analisis de nuestra competencia es muy imptertda coOmo estan
estructurados, que nos permiten obtener una infaémanuy importante para evaluar
nuestra capacidad competitiva, actual y futurap@tivo del andlisis de la competencia
es conocer o diferenciar las posiciones y factaréss que las empresas deben tomar

atencion para mantenerse en la lucha competitiveoaoercados no satisfechos.

Gréafico N° 17 COMPETIDORES
POTENCIAL

Clinica Central

Clinica Americana

Clinica del Doc. Mogollon

PROVEEDORES v
- COMPRADORES
Neo Farmacias CLINICA DE _
ESPECIALIDA »| Clientes Naturales y

Neo Farmaco "| DES MEDICAS instituciones

Productos de
limpieza

Y

SUSTITUTOS

Consultorio Privados de
Médicos

Policlinicos

Fuente: Clinica de Especialidades Médicas Salcedo
Elaborado por: Edwin Andrade
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Los principales competidores en la ciudad de Salsed:

Tabla N° 15

Empresas Ciudad Direccion

Clinica Central Salcedo Calle Bolivar
Clinica Americana| Salcedo Av. 24 de mayo
Clinica del Doc.| Salcedo Calle Sucre
Mogollén

Los proveedores de @linica de Especialidades Médicas Salcedo

Tabla N° 16

Farmacéuticas Ciudad
Neo farmacis Guayaquil
Neo Farmaco Ambato
Productos de limpieza| Ambato

Tabla N° 17
Sustitutos Ciudad Direccién
Policlinicos Salcedo Sucre y 9 de Octubre

Jesus del Gran Poder

Consultorios privados deSalcedo
médicos

Doc. Osvaldo

Fuente: Clinica de Especialidades Médicas Salcedo
Elaborado por: Edwin Andrade
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Puablico.- La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo auemt todos los permisos
necesarios para su funcionamiento, otorgados m@sttas instituciones que rigen en
este tipo de negocios como: el (SRI) Servicio det&elnternas, Municipio de Ambato,

Cuerpo de Bomberos, Ministerio de Salud Publiaa, et

Clientes.

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo tieree ventaja competitiva por ser
considerada la mas grande de la provincia y sugmiés de servicio es de calidad en el
cuidado de la salud de las personas con preci@siates al mercado y por ende la

satisfaccion de sus clientes actuales y potenciales

Cuadro N° 4
CRECIMIENTO DE CARTERA DE CLIENTES
EN PORCENTAIJES
B Laboratorio Clinico  ®Emergencias Medicina General2  ®Serie 4
72%
65%
45%48% °0%
38% 35%
30%
24% 24%
15%
5% l
1996 2000 2005 2010

Los activos de la Clinica de Especialidades Méd&alsedo desde diciembre de 2008
hasta abril del 2010 crece US$20,289.6 miles, gpeesenta un crecimiento de 46,40%
por afio, mientras que los pasivos crecen en el snriodo de tiempo US$20,344.3

miles —que representa el 46,33% de crecimient@por
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Misién
La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo siomes la prestacion de servicio de

calidad en el cuidado de la salud de las persamaprecios accesibles al mercado y por

ende la satisfaccidon de sus clientes actualesenpiates.

Vision

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo sanviss ser reconocida en la mayor
parte centro del pais como una empresa solida yppsta servicios eficiente, con una
infraestructura de punta. Permitiendo que su rditatl sea segura y optimizar sus
recursos para poder enfrentar a un mercado altencemipetitivo y exigente, con un
servicio de calidad.

Objetivos de la Clinica de Especialidades Médicasagedo

> Aumentar las ventas en un 15% anual por efecta gablicidad.

> Adquirir nuevos aparatos acorde a la tecnologiacgugplan con los parametros

de Calidad.
> Mejorar continuamente las competencias de los ragdic
> Trabajar en equipo para cumplir los objetivos d€lica de Especialidades

Médicas Salcedo.

Valores

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo pafarscionamiento cuenta con los

siguientes valores tanto morales como corporativos.
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Calidad: es mejoramiento continuo para la satisfacciérodelientes.

Conocimiento: conocernos las tendencias del entorno y antieéiper$ acciones que

nos permitan consolidar el conocimiento mercado.

Etica profesional: trabajamos con nuestra ética que salvar vidas.

Responsabilidad: Cumplir con oportunidad las actividades propidasydel personal
gue esta a su cargo, en los diferentes procesimsga conseguir la eficacia y eficiencia
que pretende la empresa.

Solidaridad: Con las personas mas necesitadas es nuestro ¢oispro

Puntualidad: Ser puntuales en todos los requerimientos ddimges.

Politica de Servicio:

El cliente representa para La Clinica de Especidéd Médicas Salcedo nuestra razon
de ser, por lo que, debe satisfacer sus necesidadesgperar sus expectativas,
proyectandose hacia la excelencia y con diferemggade la competencia.

Politica de Informacién:

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo reafisu conviccion de que la
Comunicacion Publicitaria de sus servicios, tieme wvalor estratégico, y debe ser

protegida y administrada como un activo cumpliemdo las normas de la ley de

defensa del consumidor.
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Politica de Comunicacion:

Establece que la Comunicacion debera fluir en urbieme de flexibilidad y
participacion que permita crear, disefiar y promaveevas propuestas que vayan

acorde a los propdsitos de la organizacion.

Politica de Gestion Humana:

Establece el compromiso mutuo entre La Clinica sjgeEialidades Médicas Salcedo y
sus médicos y empleados. Su obijetivo, crear uneamtikiadecuado para el desarrollo
personal y laboral, con el propdsito de que todws identifiquemos con la Misién,

Vision y Objetivos de la Empresa.

6.7.3 SEGMENTACION DE MERCADO
Cuadro N° 5

Variable de segmentacion Datos
Poblacion de Cotopaxi 406.798 Personas

Poblaciéon de la ciudad de 57.528 Personas

Salcedo

Zona Urbana 11.103 Personas

Personas que Utilizan Clinics 911 Personas

Privados

Mercado Objetivo de la Clinicg 265 Personas
de Especialidades Médicas

Salcedo

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Ce(i$tsC)
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6.7.4 UNIDADES ESTRATEGICAS DEL NEGOCIO

Tabla N° 18
Consultas | Laboratorio | Emergencias| Cirugias | Traumatologia | Partos | Pediatria
Internas | Clinico 35% 40% 37% 30% 20%
32%
General Examenes | General Plastica| Huesos Norm&beneral
sangra
Orina Estética| Fracturas Cesaria
Eses Deformaciones
cabeza
Coparacitarig Deformaciones
de huesos

Podemos mencionar que de la totalidad de clinidaadas de la cuidad de Salcedo con
una investigacion arrojaron los siguientes datas lga personas que utilizan servicios

privados que corresponde a 11.3% que es 911 pearderia ciudad de Salcedo:

Tabla N° 19
Clinicas Consultas Emergencias Cirugias| Partos| Traumatologia Pediatria Lab.
Internas Clinico
Clinica 20% 30% 25% 28% 20% 28%
Central 182 273 223 256 182 personas 256
personas | personas personas person
Clinica 11% 10% 13% 24% 11% 20%
Americana | 100 91 118 219 100 182
Clinica  del| 37% 25% 22% 30% 32% 32%
Doc.Mogollon| 338 223 200 272 | 292 292
C.E.M.S 32% 35% 40% 18% 37% 20% 100%
291 324 370 164 337 181 911
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6.7.5 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Gréafico N° 18

Introduccion Crecimiento Madurez Declinacior
Cirugias | Laboratorio| Medicina
Clinico General

© Plastica o
o Consultas Pedtatria
g | Estética ias Internas Neurologia
(V]
@
=
()
>

2007 2008 2009 2010

El ciclo de vida de los productos de la Clinicakdpecialidades Medicas Salcedo, se
encuentra en la etapa deecimiento ya que en los ultimos afios se han ételas

ventas.
Es necesario que en la Clinica de Especialidadeficlte Salcedo, realice Publicidad en

medios masivos, dentro y fuera de la Provinciaa Rl esta manera posicionar los

diferentes servicios que ofrece.

6.7.6 PARTICIPACION MERCADO

En la cuidad de Salcedo contamos con cuatro clini@a incluida la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo, del 100% que &datlde las personas que utilizan

los servicios en el cuidado de su salud clinicasgo.
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Tabla N° 20

Porcentajes Personas
Zona Urbana 100% 11.103
Personas que utilizanll.3% 911
servicios privados
Participacion de Mercado 29% 265

6.7.7 CRECIMIENTO EN VENTAS

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo afié @abtuvo $ 200,545.60 ddlares en
la atencion del consultorio afio 2010 obtuvo $ 28,30 ddlares en atencién del

consultorio y otros 200,450 ddlares con un totatetgas al afio de 237,170.30 ddlares.

ANOS VENTAS

2009 200,545.6
2010 237,170.3
TOTAL 437,715.9

$ 200,545.6(;>< 100%
$237,170.3 X =84% —» 16%

Este valor indica el crecimiento en ventas de Lai€d de Especialidades Médicas
Salcedo, del afio 2009 al 2010 es del 16%.
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6.7.8 MATRIZ BCG

La finalidad de la Matriz BCG, es ayudar a priarizacursos en las distintas areas

negocio o Unidades Estratégicas de Analisis (UEA).

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo, efoadidad y infraestructura con el
fin de satisfacer las necesidades de los clierdemlas y potenciales, el servicio que

mas utilizan es las consultas internas que serpaagucto estrellas.

Evaluando a la Clinica de Especialidades Médicds8a, este se encuentra con una
participacion de mercado del 29% que es considaradmrcentaje bajo, y una tasa de
crecimiento en ventas del 16%, la Clinica de Esfideides Médicas Salcedo debe
aumentar su participacion mercado, para que lvscges que ofrece se conviertan en

un productos vaca.
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Gréafico N°: 19 Matriz de Crecimiento.

* Matriz de crecimiento y participacion: BOSTON CONSUW.TING GROUP.

ELEVADA BAIA
?
: Cirugias Plastica
L ||Cirugia Estética
E Pediatria
v Partos
A
D
A
' \g

B
A
J Traumatologia
A || Consultas Internas

Laboratorio Clinico

Emergencias

Fuente: Clinica de Especialidades Medicas Salcedo
Elaborado por: Edwin Andrade
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Estrella.- Son productos que tiene un gran crecimiento y una gamicipacion de

mercado.

Interrogantes.- Son productos que se encuentran en un mercad@adeigacimiento y

Poca participaciéon de mercado.

Vaca de efectivo.- Se presentaen una situacion de poco crecimiento y gran

participacion mercado.
Se llaman vacas de efectivo o lecheras, porquergiemads dinero del que necesitan vy,
con frecuencia son “ordefiadas”. Muchas de las véeatinero de hoy fueron estrellas

ayer.

Perro.- Son productos que se ubican en poco crecimienteg participacion.

6.7.9 ANALISIS INTERNO.

El andlisis FODA es una de las herramientas edescigue permite analizar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenaedigne la Clinica de Especialidades

Médicas Salcedo de la ciudad de Salcedo.

Fortalezas

> Creacion de plan de Marketing.

> Variedad de productos y servicio.

> Médicos capacitados, en forma general.

> Comunicacion eficiente con todo el Director, Médigopersonal de la Clinica

de Especialidades Médicas Salcedo.
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Oportunidades

> Sector con mas afluencia de personas.

> Mercado con diferentes necesidades.

> Buena cartera de clientes.

> Manejo de la Clinica con capital propio.

Debilidades

> No existe un departamento de marketing

> Carencia en el desarrollo de una estrategia ptdiii

> No existe un garaje para los clientes.

> Falta de convenios con otras instituciones o eragres

Amenazas

> Existe mucha competencia

> Desarrollo tecnoldgico.

> Desconocimiento por las personas el cambio de aiinecde la Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo.

> Inestabilidad Econdmica.
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6.7.10 ANALISIS INTERNO (PCIl) PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS

Tabla N° 21
PIC
FACTORES PESO | CALIFICACION | PONDERACION
FORTALEZA
Creacion de plan de0,15 2 0,3
Marketing
Variedad de productos [y0,1 3 0,3
servicio.
Médicos capacitados, erD,05 1 0,05
forma general
Comunicacion eficiente con0,15 2 0,3
el Director, Médicos Y
personal de la Clinica.
DEBILIDADES

No existe un departament®,1 3 0,3
de marketing
Carencia en el desarrollo d€,25 3 0,75
una estrategia publicitaria
No existe un garaje para 109,1 2 0,2
clientes
Falta de convenios con otra$,1 1 0,1
instituciones o empresas

1 2,30

Fuente: la Clinica de Especialidades Médicas Salcedo
Elaborado por: Edwin Andrade

3 =ALTO IMPACTO
2 = MEDIO IMPACTO
1 =BAJO IMPACTO
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Resultado promedio de 2,30 este es un valor de [ilp8Gncima de la media, esto
significa que la Clinica de Especialidades MédiSatcedo, necesita trabajar es sus

Estrategias de Publicidad para aprovechar susl€paitay responder a sus Debilidades.

6.7.11 ANALISIS EXTERNO (POAM) PERFIL DE OPORTUNIDADES Y

AMENAZAS.

Tabla N° 22
POAM
FACTORES PESO | CALIFICACION | PONDERACION
Oportunidades
Sector con mas afluencia (8.15 3 0,45
personas
Mercado con diferentesO,1 1 0,1
necesidades
Buena cartera de cliente 0,2 2 0,4
Manejo de la Clinica cop0,1 3 0,3
capital propio.
Amenazas

Existe mucha competencial 0,15 2 0,3
Desarrollo tecnolégico 0,15 3 0,45
Desconocimiento por 1as0,05 2 0,1
personas el cambio de
direccion de la Clinica
Inestabilidad Econdmica 0,1 2 0,2

1 2,30

Fuente: La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo

Elaborado por: Edwin Andrade
3=ALTO IMPACTO

2 = MEDIO IMPACTO
1 =BAJO IMPACTO
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Resultado promedio de 2,30 este es un valor de [ilp8Gncima de la media, esto
significa que la Clinica de Especialidades Médi&adcedo, necesita trabajar con

Estrategias de Publicidad para aprovechar las Qpudedes y responder a sus

Amenazas.
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6.7.12 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO (MATRIZ FODA)

Andlisis de la matriz FODA.
Cuadro N° 6

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

Fi1. . Variedad de productodD,; Carencia en €l
Factores Internos .
y servicio
. desarrollo de una
F,. Creacion de un plan de
Marketing estrategia publicitaria
Fs. Médicos capacitados, erbz' No existe un
forma general.
F;. Comunicacion eficientedepartamento de
con todo el Director Keti
Factores Externos Médicos y personal de [d"2'<€tng:
Clinica. Ds. No existe un garaje
para los clientes.
D,. Falta de convenios
con otras instituciones |0
empresas.
Oportunidades (O) Estrategias (FO) Estrategias (DO)
O:. Sector con méas afluencid,, Os;. Dar facilidades deD,, O.. Realizar
de personas pago a los clientes cuand®ublicidad utilizandg

O,. Mercado con diferentg
necesidades.
Os. Buena cartera de clientes.
O,;. Manejo de la Clinica co
capital propio.

autilizan los servicios.

Amenazas (A)
A;. Existe mucha competencis
A,. Desarrollo tecnoldgicg
Asz.Desconocimiento por |4
personas por el cambio
direccion de la clinica.

A,. Inestabilidad econémica

medios de comunicacion.

Fs, O1, Aprovechar €elD;, O. Crear un
conocimiento y experienciadepartamento de
nde los médicos en susnarketing y cumplir con
ramas. los objetivos establecidas.
F3, O,. Abrir nuevos nichos D,, O4. Para la captacion
de mercados dentro y fuerae nuevos mercados
de la ciudad. clientes potenciales o n
Fa, Os. Capacitar satisfechos
permanentemente a 10s

médicos y al personal en

cada uno de las aéreas.

Estrategias (FA) Estrategias (DA)

aF;, Fs, A1, As. Utilizar | D;, Ai, As. Contratarn
.relaciones publicas para dapersonal capacitado are
sa conocer los serviciosde marketing que facilite
lefertas y beneficios de |aasesoramiento.

clinica. Dy, As. Establecer
F4, A4. Solicitar préstamos @politicas en e
bancos por el alza dealepartamento de
distintos productos. Marketing para e

personal de la Clinica.

Fuente: Encuesta.

Elaborado por:
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OBJETIVOS ESTRATEGIAS PLAN DE ACCION |AREA RESPONS | RECURSOS | INVERSION | TIEMPO
RESPONSABLE | ABLE
Disenar un Dar facilidades de Politicas de Dep. Cajero Humano 100.00 Agosto/Septiembre
modelo politicag pago a los clientesPago Financiero Econdmico
de cobro cuando utilizan los Con una base de
servicios datos de los clientes
Cumplir con los| Aprovechar el motivaciones Junta de Director Humano 50 dolares Cada 3 meses
- conocimiento y . . L I , .
requerimientos LT | incentivos para los Accionistas Dr. Luis | Técnico
experiencia de los
de personal de lamédicos en susmédicos y personal Antonio Econdémico
Clinica ramas. Cobo
Realizar un| Abrir nuevos| Promociones Junta de Director Publicidad y| 2,500 Enero 2012
estudio de nichos de mercadoSDescuentos Accionistas Dr.  Luis | promocién
dentro y fuera de la
factibilidad ciudad. Analizar costos Antonio
Informacion Cobo

necesaria del serviciq

Analizar clientes
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Disefiar un plan Capacitar Motivar Junta de Director Capacitador | 400 délares 3 mes
de capacitacion | permanentemente |aCapacitar Accionistas Dr.  Luis | Motivador

los médicos y al Cada 3 meses Antonio Econdmico

personal en cadgal personal Cobo Fisico

uno de las aéreas. | brindar un servicio de

calidad

Desarrollar Realizar Publicidad Modelo de publicidad Dep. Jefe de| Humano 800 Dolares | Diciembre 2010
estrategias  deutilizando mediog audio visual, auditiva] Marketing Marketing | Econdmico | Mensual
publicidad de comunicacion
Estructurar el Crear un| Buscar el espacipJunta de Director humano 300 Dolares | 1 mes
departamento dedepartamento  dgfisico Accionistas Dr.  Luis | Econémico
Marketing marketing y| Creara un manual de Antonio Técnico

cumplir con los| funciones Cobo Tecnolodgico

objetivos

establecidas
Estudiar el Para la captaciopPrevio estudio a laJunta de Director humano 80 ddlares 3 meses
segmento de de nuevos competencia Accionistas Dr.  Luis | Econémico
mercado al cual mercados o clientgsDisefiar una encuesta Antonio Tecnologico
nos potenciales no para conocer las Cobo
direccionamos | satisfechos necesidades de

clientes potenciales
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Fortalecer log Utilizar relacioneg Cursos, charlas Dep. Motivador | Humano 300 ddlares El 7 de abril de cal
. publicas para dar g . - ~ y
vinculos con log Convenios con Recursos Econdémico afio que es el di
conocer log
distintos servicios, ofertas y Instituciones Humanos Tecnologia mundial de la salud
- beneficios de la " .
publicos, s empresas  publicas, Fisico
clinica.
escuchandolos, privadas
Pedir Solicitar préstamos Cotizar en lag Dep Secretaria | Humano 12 dolares 1 dia
cotizaciones en a bancos por el alzadiferentes Financiero
los diferentes de distintos| instituciones
instituciones productos. financieras
financieras Elegir el mas
conveniente
Disefiar plan de Contratar personalSeleccién de Ing deDep Jefe de Humano 15 délares 3 dia
reclutamiento capacitado area demarketing RR.HH RR:HH
marketing gue Seleccién de
facilite personal capacitado,
asesoramiento Experiencia
Estructurar Establecer politicasDelegar funciones epJunta de Director Humano 10 délares 8 dias
politicas internas en el departamentocada area Accionistas Luis Econdémico
de marketing paraCrear organigramas Antonio
el personal de la Cobo

Clinica.

Fuente: Encuesta.
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6.7.13 PLAN DE ACCION

Publicidad, y su Objetivo

Desarrollar estrategias de publicidagie permitan a la Clinica de Especialidades Médica
Salcedo comunicar las bondades y beneficios deploductos y del servicio que

prestan, para el cuidado en la salud de las pessona

Tabla N° 23

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES

Establecer un programa de publicidad Elegir el medio de comunicacién masivo audio
Realizar Publicidad utilizando medios deisual para transmitir el mensaje y |la
comunicacion informacion del producto.

Mediante la publicidad dar a conocer la razén
de ser de la Clinica, propuestas, beneficios,
para incrementar las ventas otros ciudades de
Salcedo como, Latacunga, Ambato, Riobamba,
Pujili Lazo, etc.

Fuente:la Clinica de Especialidades Médicas Salcedo
Elaborado por: Edwin Andrade

La Publicidad en la Clinica de Especialidades MagliSalcedo esta enfocada de la

siguiente manera:

» Estrategia, por el Medio Comunicacion Audio Visual

Zona Urbana y Zona Centro
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Tabla N° 24

Detallista, la Clinica de
Especialidades Médicas Salce:

A\ 4
Clientes

Fuente:la Clinica de Especialidades Médicas Salcedo
Elaborado por: Edwin Andrade

La “Clinica de Especialidades Médicas Salcedo” aleildad de Salcedo, tiene una

comunicacion directa con sus clientes para darnoa@ su variedad de productos,

precio y calidad al momento de adquirir sus sewgicpara asi incrementar sus ventas y
por ende tener una mayor participacion en el merdadtro y fuera de la Provincia.

Para aumentar las ventas en la Clinica de Espmu@s Médicas Salcedo se va a
realizar la publicidad en la television, la cppdmovera una amplia informacion a los
clientes, la “Clinica de Especialidades Médicag&#” dentro de la ciudad de Salcedo
ha escogido un canal el cual se maneja por medibvdéable la que se encargara de
difundir los atributos y beneficios de la misma,ebmorario que se transmitira ser en
las noches por su noticiero, que esta dirigido asegmento de mercado de personas

adultas y por ende poder captar a los clientespiaties.

Fuera de la zona urbana se ha elegido a este m™ediomunicacién con mas rating
mercado que estd ubicado en la ciudad de Latactlimg&olor, lo cual permitira
comunicar la variedad, atributos y beneficios datvisio que oferta la Clinica de

Especialidades Médicas Salcedo a sus clientes @ates
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Tabla N° 25

Tv Frecuenci | Paquete | Fechas Emisiones | Hora Costos
as

SALCEDO Cable De lunes aDel 15 de| 30 Todo el|$70

TELEVISION

viernes 4| Agosto del| emisiones | dia  en| Al mes
cufas y 2 2011 al a la| diversas
cufias en Diciembre | semana | program

noticieros | del 2011 aciones

Fuente: Clinica de Especialidades Médicas Salcedo
Elaborado por: Edwin Andrade

Esta trasmision se realizara en primer lugar emldala ciudad de Salcedo en la
televisora SALCEDO TELEVISION, tiene acogida enZana urbana y rural de la
ciudad de Salcedo, esta dirigido a un segmento eleatdo comprendido de 18 a 65

afos, como potenciales clientes para la adquisdedons servicios.

Tabla N° 26

CANAL 36

Nombre del Canal Tv Color

Emisiones 4 Diaria

Programa Programacion regular
Emisiones 4 Emisiones
Programa En noticieros
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Tabla N° 27

Tv Frecuenci | Tiempo Costo Fechas
as
Tv Color Sefal De lunes g 60 seg $180 | Enero,
Abierta | viernes 4| 54 seg $ 150 | febrero, etg
UHF diarias y 2| 30 seg $105 |del 2011
cuias en 15 seg $75
noticieros

Fuente: Clinica de Especialidades Médicas Salcedo

Elaborado por: Edwin Andrade

Para cobertura en nuevos mercado dentro y fuerdadeiudad utilizaremos la

comunicacion en la televisora Tv Color de la ciudadLatacunga, abarcara con una

buena acogida toda la zona centro del pais. E&liciplad en la televisora, es para dar

a conocer la variedad, atributos y beneficios @eVisio que oferta la “Clinica de

Especialidades Meédicas Salcedo” a sus clientesieatpb de duracion del spot

publicitario sera de 30 segundos que es de $103%equmstaria a la Clinica de lunes a

viernes en donde mas se enfocaria la publiciddd dinica seria en la programacion
de LATACUNGA AL MEDIO DIA (NOTICIAS) de 12H30 a 136D. Que es

clasificacion A.A.A

PROGRAMACION DE LUNES A VIERNES

05HO00 — 07HO0

07HOO0 - 08HOO

08HOO0 - 09HOO0

09HO00 - 09H30

MUSICALES COLOR
REP. ACCION 1ra EMISION (NICIAS)
HABLANDO CLARO —OPINION

DE MUJER A MUJER (CONSULTA&RATIS)
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09HO00 - 11HO00 MANANA EN FAMILIA (AMENIDALES) AA.

11HO00 - 12H00 PEKE CINE COLOR AA.
12HO00 - 12H30 SUPER- ECONOMICOS AA.
12H30 - 13H00 LATACUNGA AL MEDIO DIA (NOICIAS)

AAA.

13H00 - 14H00 FULL DEPORTES 1ra EMISION AAA.
14HO0 - 16H00 HIT COLOR (MUSICALES) AA.
16HO0 - 18HO00 CINE COLOR A
18HOO0 - 19H00 COLOR MUSIC AA
19H00 - 20HO00 REP. ACCION 2da EMISIONMNCIAS) AAA.
20HO00 - 20H30 FULL DEPORTES 2da EMISION AAA.
20H30 - 21HO00 SUPER ECONOMICOS AA.
21H00 - 24HO00 CINE COLOR A
24H00 - 01HO00 RUMBA SIN CONTROL A.

PUBLICIDAD AUDIO VISUAL PARA CLINICA DE ESPECIALIDA DES
MEDICAS SALCEDO

La publicidad estara enfocada al cuidado de ladsddéulas personas que lo realizaran
con imagenes propias de la Clinica y sus diferepteductos que oferta, la parte
hablado tendréa la misma semejanza con el tipo dicplad auditiva.
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» Estrategia, por el Medio de Comunicacion Auditiva

Tabla N° 28
ESTRATEGIAS ACTIVIDADES
Establecer un programa de publicidad Elegir el medio de comunicacion masiyo

Realizar Publicidad utilizando medios
comunicacion, auditivo

dauditivo con mas rating para transmitir |el
mensaje y la informacién de los servicios que
oferta la clinica.
Mediante esta publicidad dar a conocer la razén
de ser de la Clinica, propuestas, beneficios,
para incrementar las ventas y por ende tener
mayor participacion en el mercado.
Seleccionar la radio que las personas
escuchen.

mas

Objetivo

Desarrollar estrategias de publicidad, que permé#ala Clinica de Especialidades
Médicas Salcedo comunicar las bondades y benefitddes productos y del servicio

gue prestan, para el cuidado en la salud de |appeas.

Tabla N° 29
Radio Frecuenci | Paquete | Fechas Emisiones | Hora Costos
a
RADIO FM De lunes g Del 15 de| 70 Todo el| $ 220 +
TURBO viernes 4| Agosto del| emisiones | dia  en| IVA
pasadas | 2011 al a la| diversas | Al mes
diarias Diciembre | semana | program
Sabado y del 2011 aciones
domingo 6

Fuente: Clinica de Especialidades Médicas Salcedo

Elaborado por: Edwin Andrade
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RADIO TURBO, es una Emisora netamente Musical e Informatiememps en los
cuales ha incursionado con notable éxito, con eftagle una direccion, planificacion,
y al aporte de la experiencia de todos quienesedelsokrimer momento integran nuestra
planta de Colaboradores. La estacion cuenta cormos equipos y planta transmisora
de ultima tecnologia, Garantizando un SONIDO DIGLTEN FM.

SISTEMA PUBLICITARIO

El sistema se caracteriza por una limitacion d¢atde ANUNCIOS PUBLICITARIOS.
De esa manera estamos en capacidad de garantiEfHETIVIDAD DE TODO
MENSAJE PUBLICITARIO. Sistema que consiste, intésaca ANUNCIOS
COMERCIALES CADA 30 MINUTOS, cubriendo toda la pmegia de COTOPAXI
PATE DE PICHINCHA Y TUNGURAHUA en la FRECUENCIA 93 FM.

Atendiendo al crecimiento de las instituciones cammaées, en las provincias de
COTOPAXI PATE DE PICHINCHA Y TUNGURAHUA, RADIO TURB, ha
elaborado las PROFORMAS DE PUBLICIDAD, con la fidad de cumplir
correctamente la funcion de transmitir las cufiasances publicitarios. Para este fin la
estacion cuenta con estudio de grabacién garantiZ@®% en la utilizacion de
herramientas informéticas que ayudan para una rakgjboracion del mensaje que se va

a transmitir.

El costo de la PUBLICIDAD RADIAL varia de acuerdb tempo de duracién del

contrato que se realice, con las diferentes empresa
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CUNA COMERCIAL de 45 segundos de duracion tienecosto de 1 Dolar en la
transmision diaria de LUNES A VIERNES.

Cufia comercial de 45 segundos de duracion pardaslyalomingos 1,25.

10 cufas diarias de lunes a domingo $220 al mes,

10 cunas diarias de lunes a viernes $180 al mes.

Precios por paquete no incluye IVA.

Cufias para partidos politicos y municipios 1/0.c

PUBLICIDAD AUDITIVA PARA CLINICA DE ESPECIALIDADES  MEDICAS
SALCEDO

Conoces tu, si tl, en donde hacerte atender tesnclak en tu cuerpo, te invitamos a

gue conozcas I&@linica de Especialidades Médicas Salcedi®, ofrecemos:
Cirugias

Medicina general

Partos

Emergencias

Traumatologia

Pediatria

Recuerda porque el cuidado de tu salud esta enaoss, vistanos
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Estamos ubicado en la calles Garcia Moreno y 1$eafgiembre frente al Farmacia

Cruz Azul en la cuidad de salcedo. Contactanosmasgr informacion al 032729227

La Clinica de Especialidades Médicas Salcedo madlizin sistema de relaciones

publicas para hacer conocer los servicios queanéeld sociedad.

» Estrategia Relaciones Publicas.

Tabla N° 30

TIPO ACTIVIDAD OBJETIVOS

Relacion publica noDar a conocer a losFortalecer los vinculos
pagada clientes la variedadcon los distintog
atributos y beneficios quepublicos, escuchandolos,

oferta la clinica, para denformandolos y
Materiales esta manera sempersuadiéndolos para
Transporte reconocidos mercaddograr  consenso, y
Retroproyector dentro y fuera de é|,concientizar sobre el
Lapo mediante esta estrategiauidado de la salud

Sala para la Conferenciase incrementaran lasconsiguiendo, fidelidad y
Utilizaremos materialesventas. apoyo de los mismos en
de exposicion, tripticos | Realizar charlag,acciones presentes |y
discursos y conferenciaguturas
a instituciones
educativas, instituciongs

publicas y privadas.

Costo 60 dolares

Fuente: Clinica de Especialidades Médicas Salcedo
Elaborado por: Edwin Andrade
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» Estrategia, Por Pantallas LED

Tabla N° 31

ESTRATEGIAS

ACTIVIDADES

Establecer un programa de publicidad

Realizar Publicidad en pantallas DE LED

Elegir la empresa que oferte el servicio n
efectivo y costos convenientes para pasar
imagenes y informacion de los servicios ¢
oferta la clinica.

Mediante esta publicidad dar a conocer la ra
de ser de la Clinica, propuestas, benefic

nas
las
ue

zén
ios,

para incrementar las ventas y por ende tener

mayor participacion en el mercado.
Seleccionar la radio que las personas
escuchen.

mas

Objetivo

Desarrollar estrategias de publicidad en pantdliEd, que permitan a la Clinica de

Especialidades Médicas Salcedo comunicar las besdatbeneficios de los productos

y del servicio que prestan, para el cuidado ealladsde las personas.

Empresa SHOWMEDIA

Pantalla Electronica de LED Gigante

Nuestra Pantalla Electronica LED para exterioreiearacteristicas de alta tecnologia
gue hacen de su uso tan facil como puede ser. Agjeasdas caracteristicas son

importantes para atraer a mas espectadores. Npesii@la electronica LED tienen las

siguientes caracteristicas:

> Primera Valla Digital LED en Guayaquil en la fachatel Terminal Terrestre de

Guayaquil.

> Situada en la mayor zona de crecimiento comereidh @iudad.

> Pautaje en pantalla de video LED de alta resolucién
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> Mas de 400,000 vehiculos veran su publicidad al mes

> Mas de 48 Millones de pasajeros utilizaron lasaiasiones del Terminal
Terrestre el 2008.

> Su publicidad estara expuesta durante 18 horaaslias 365 dias de afio.

Hay muchas razones porqué elegir a nuestra Pahidlala cual est4 ubicada en el
mayor centro comercial de la principal ciudad deli&lor, nuestra pantalla led es un
producto con mucho potencial que puede alcanzagran niumero de observadores
desde una distancia de hasta 8 cuadras, elegidgrpodes empresas que buscan
calidad a un precio competitivo. Dentro de las &gt mas importantes que Diodos

Led Advisor tienen para su empresa, tenemos lagesigs:

> Alto Rating al combinar publicidad con noticieros &ivo, deportes y
programacion propia como notas de humor, curiosislathteractividad con
transeuntes y mucho mas.

> Numero ilimitado de cufas publicitarias y cambi@sapreproducir dentro del

tiempo aire.
> Cambios en tiempo real de material promocional.
> Costo més bajo dirigido al target en comparacigalias y prensa.
> Promocion de todas las marcas del grupo.
> Es la Unica pantalla con visibilidad de trafico amble sentido y arribo aéreo.
> Mide 50 m2.
> Produce al mes 23 millones de impactos visuales.
> Se percibe aproximadamente a una distancia deBasia
> Que funciona sin detenerse 18 horas diarias 365 aliafo, sin importar el
estado climatico.
Costos
Inversiones p@& de 10" 54 por dia
Contrato Anual Pago mensual $ 233,00
Contrato Semestral Pago mensual $ 265,00
Contrato Trimestral Pago mensual $ 300,00
Contrato Mensual Pago mensual $ 333,00
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La “Clinica de Especialidades Médicas Salcedo”, @#ikzesta publicidad en la cuidad
de Latacunga que esta ubicada en las calles 18mte®@bre y Bolivar, junto al parque
Central “Vicente Lebén”, mas de 400,000 vehiculosimesu publicidad al mes, mas de
48 Millones de pasajeros que utilizan los diferemeedios de transporte y podran
apreciar la publicidad de la misma, tendremos imég¢ropias de los diferentes aéreas

de la Clinica.

» Estrategia, una Tarjeta de Afiliacion

La “Clinica de Especialidades Médicas Salcedo”, tieomo finalidad la creacion de
una tarjeta de afiliacion gratuita con la cual dtientes actuales y potenciales gozaran

de beneficios tales como:

Servicio de ambulancia
Descuentos al adquirir el servicio
Servicio de taxi

Descuentos en los medicamentos

YV V. V VYV V

Ofertas en el laboratorio clinico

Con la aportacion de un délar al mes de los cletgrdra automéaticamente su tarjeta y

beneficios.

Costo

Por cada 100 tarjetas $ 120

Por cada 1000 tarjetas $ 80

La “Clinica de Especialidades Médicas Salcedo”, pamaiar con esta estrategia

adquirira el millar de tarjetas que en la actuaidaenta con de 254 clientes tomando

en cuenta que no es un gasto sino una inversi@gngéidelidad al cliente.
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6.8 ADMINISTRACION

La administracion de la propuesta sera realizadaebdirector de la “Clinica de
Especialidades Médicas Salcedo”, para su debidtratcen las estrategias que se va
aplicar de acuerdo a un cronograma de actividaaesello se pretende alcanzar los

objetivos y metas planteadas.

El director estd encaminado a que todas las egimateublicitarias se cumplan en el
tiempo previsto, y cabalidad, con este cumplimies¢éo captara mayor atencion y
curiosidad del los clientes potenciales y podgpareder que la institucion es confiable,

responsable brindando un servicio de calidad cogfona atencién especializada.
Cabe recalcar que con la aplicacion de estratguibBcitarias correctas la Clinica de

Especialidades Médicas Salcedo tendra mayor pasici@nto en el mercado que es

altamente competitivo y exigente y por ende sueimento en las ventas.
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+ ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA CLINICA DE
ESPECIALIDADES MEDICAS SALCEDO

Cuadro N° 8
ACCIONISTAS
ASESORIA
LEGAL
DIRECTOR
l
DEPARTAMENTO SALA DE ENFERMERIA
ADMINISTRATIVO || PERSONAL ||
MEDICOS
DEPARTAMENTO
SECRETARIA DE RR.HH ENFERMERA 1
PERSONAL

ENFERMERA 2

Linea de Autoridad
----------- Linea de Coordinacion
[ Autoridad

C_ — Asesoria
E AdministrativoAuxiliar o de Apoyo

|—:| Operativo
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6.9 PREVISION DE LA EVALUACION

Cuadro N° 9

PREGUNTAS BASICAS

EXPLICACION

¢, Quienes solicitan evaluar?

Clinicde

Especialidades Médicas Salcedo

Director de la

¢ Por qué evaluar?

Para comprobar que los resulidos

las estrategias sean positivas

¢ Para qué evaluar?

Evaluar para ver si la aplicas&

estrategias sean correctas,
eliminando posibles errores con una

retroalimentacion

¢, Qué evaluar?

La aplicacion de las estrategias de

publicidad

¢, Quién evalta?

Edwin Andrade Espin

¢,Cuando evaluar?

Desde que se comienza a pasar las

cufias en la Tv y Radio

¢, Como evaluar?

1%

Con un cronograma de actividades

¢,Con que evaluar?

Plan de Marketing
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ANEXO N° 1

Lista de clientes de I&£linica de Especialidades Médicas Salcedo de

Salcedo.

N° NOBRES Y APELLIDOS DIRECCION

366 ACOSTA HECTOR ALFONSO BELISARIO QUEVEDO N° 0162 Y RICARDO GARCES

591 ACOSTA VELA JOSE DANIEL BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO

222 ACUNA LASCANO LUIS ALFREDO 19 DE SEPTIEMBRE Y ANA PAREDES

37 ALBARACIN MOSCOSO CARLOS ALBERTO MANUEL MARIA SALGADO No 4410 y MEJIA
ALBAN BAUTISTA NORMA MARINA BELISARIO QUEVEDO Y RICARDO GARCES

61 ALDAS OJEDA ROSA JANETH VICENTE LEON Y GONZALES SUAREZ

127 ALVAREZ ALVAREZ CARINA DEL PILAR GARCIA MORENO Y VICENTE LEON

380 ALVAREZ ALVAREZ MARIA ERLINDA 24 DE MAYO S/N 3910 Y PADRE SALCEDO

434 ALVAREZ VASCO VIVIANA ELIZABETH AV. JAIME MATA Y MANUEL MARIA SALGADO
ANDRADE ARCINIEGA NELSON FABIAN GARCIA MORENO Y ROCAFUERTE RESTAURANTE

252 ANDRADE ESPIN EDWIN ISMAEL JULIO HIDALGO 1206 Y PADRE SALCEDO

2 ANDRADE MONTERO GASTON ANIBAL 9 DE OCTUBRE Y VICENTE LEON

440 ANGUETA RIVADENEIRA FRANCISCO MOISES |VICENTE LEON Y ABDON CALDERON

339 ARCE ZAMORA ELIZABETH ROSARIO GARCIA MORENO Y BELISARIO QUEVEDO

423 ARIAS CRUZ SANTIAGO MIGUEL RICARDO GARCES Y LOS SAUCES

562 ARIAS MORALES ELVIA BERLINEN GONZALES SUAREZ Y AV. OLMEDO

424 ARIAS WILLIAM HERNAN RICARDO GARCES Y LOS SAUCES

531 ARGOTI PULLUGANO GUADALUPE MARICRUZ JUAN LEON MERA Y OLMEDO

538 AVENDANO ANGURTO MAYRA TATIANA AV. OLMEDO Y GONZALES SUAREZ

27 BALAREZO MARGOTH 24 DE MAYO Y ANA PAREDES

341 BALAREZO ALVAREZ JORGE RAFAEL GARCIA MORENO S/N Y 19 DE SEPTIEMBRE

81 BARRENO BENAVIDES ENRIQUE SAUL ANA PAREDES Y 19 DE SEPTIEMBRE
BARRENO ONATE EDISON BOLIVAR BELISARIO QUEVEDO Y GONZALES SUAREZ

488 BARRIGA CORDOVA MARIA ELENA 24 DE MAYO 3905 ENTRE GONZALES SUAREZ Y PADRE SA

386 BASANTES ACOSTA FELIX ANIBAL MARIO MOGOLLON S/N ENTRE OLMEDO Y MEJIA
BASTIDAS TUMBAICO MARCIA ELIZABETH BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO

590 BAUTISTA ACOSTA BYRON ORLANDO VICENTE MALDONADO ENTRE BELISARIO QUEVEDO Y VICH

313 BOCANCHO TOSCANO JOSE MANUEL GARCIA MORENO 0315 Y MEJIA (ESQUINA)

422 BONIFA QUISHPE ROSA ELVIRA RICARDO GARCES Y LOS SAUCES

571 BONILLA SALAZAR LUIS FEDERICO AV. OLMEDO Y LUIS A. MARTINEZ

569 BORJA CORDOVA MERCEDES BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO

332 BRAVO MOSCOSO NELSON OSWALDO OLMEDO Y MANUEL MARIA SALGADO (ESQUINA)

250 BUITRON MELO ANGEL VINICIO GARCIA MORENO 802 Y BELISARIO QUEVEDO

283 BUNCES GARCIA JORGE WASHINTONG 24 DE MAYO Y ABDON CALDERON

282 BUNCES GARCIA JOSE GERARDO 24 DE MAYO Y 9 DE OCTUBRE

425 BUNCES CANDO LUIS SALVADOR RICARDO GARCES ENTRE LOS SAUCES Y OLMEDO

568 BUSTOS TIPANTASIG PAULINA DEL ROCIO GARCIA MORENO Y BELISARIO QUEVEDO MINIMARKET
COOPERATIVA SAN FRANCISCO LTDA. SUCRE Y 9 DE OCTUBRE

404 CACERES FLORES EDISON PAUL SUCRE Y 9 DE OCTUBRE

586 CASERES GARCIA FANNY MERCEDES PADRE SALCEDO ENTRE OLMEDO Y MEJIA

116 CAICEDO VELASQUEZ ALBA MARINA GARCIA MORENO Y ROCAFUERTE

143 CAISACHANA VEGA LUIS IVAN ROCAFUERTE Y GONZALES SUAREZ

249 CAIZACHANA SALAZAR GLORIA ESMERALDA ANA PAREDES 4026 Y MEJIA

132 CARRILLO CARRILLO CRISTIAN GUSTAVO ANA PAREDES Y MEJIA

342 CARRILLO CHAUCA MIGUEL ANGEL PADRE SALCEDO 2424 Y SUCRE

537 CARRILLO KENNEDY MARIA FANNY BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO

541 CARRILLO PULLUPAXI JOSE SANTOS BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO

233 CARRILLO TOAQUIZA WILLIAM JAVIER BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO

125 CEPEDA BEDON JAIME EDUARDO GARCIA MORENO ENTRE SUCRE Y VICENTE LEON

88 CEVALLOS JARA DIEGO ANTONIO GONZALES SUAREZ Y SUCRE (ESQ)

597 CLAUDIO LASCANO FLORA PATRICIA JUAN LEON MERA Y MEJIA

583 COBENAS MORENO MARIA DE LOS ANGELES VICENTE LEON Y VICENTE MALDONADO ESQ MARISQUERI#

581 CONGACHA SAQUINGA HECTOR ANIBAL VICENTE LEON Y PADRE SALCEDO

464 COQUE SANCHEZ WALTER GEOVANNY AV. JAIME MATA Y VIA A LA CURTIEMBRE

436 |CORDOVA BUNCES GINA MILLARAY JULIO HIDALGO Y 9 DE OCTUBRE

525 |CORDOVA DIAS EDISON GERMAN JUAN LEON MERA ENTRE MEJIA Y 19 DE SEPTIEMBRE

506 CRUZ CHAUCA WILLIAM ISRAEL BOLIVAR Y 24 DE MAYO (ESQ.)

185 CRUZ GUALPA LUIS GERMANICO AV 19 DE SEPTIEMBRE ENTRE BOLIVAR Y 9 DE OCTUBRE

371 CRUZ ARBOLEDA ANA CONSUELO ROCAFUERTE Y PADRE SALCEDO

71 CRUZ VARGAS JAVIER AUGUSTO ENTRE GONZALES SUAREZ Y PADRE SALCEDO

168 CUTUS CISNEROS WILIAM EDUARDO 24 DE MAYO ENTRE GONZALES SUAREZ Y PADRE SALCED

378 CHAIN MERINO GUILLERMO ROLANDO BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO

12 CHAVEZ GALLARDO MARTHA JUDITH 24 DE MAYO No 2218 Y GUAYAQUIL

374 CHICAIZA ZHINDON CESAR ANIBAL PAQUISHA S/N ENTRE PADRE SALCEDO Y GONZALES SUA

369 CHICAIZA CANAR SEGUNDO ALEJANDRO BELISARIO QUEVEDO N° 0163 Y RICARDO GARCES
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CHILUIZA BENAVIDES IRALDA AGUSTINA

AV. OLMEDO Y GARCIA MORENO

340 | CHILUIZA QUINATOA LUCIA PAQUISHA S/N Y GONSALEZ SUAREZ (ESQUINA)
468 | CHILUIZA QUISPE LUIS RAMIRO AV. OLMEDO ENTRE JUAN LEON MERA Y ANA PAREDES
105 |CHILUIZA SUNTA DARWIN AUGUSTO PADRE SALCEDO ENTRE VICENTE LEON
75 |CHILUIZA TACO MERCEDES PIEDAD BOLIVAR Y SUCRE
377 |CHILUIZA VILLALBA LEONARDO FRANCISCO ROCAFUERTE Y GONZALES SUAREZ
239 |CHUSETE TUTASIG ELVIA TERESA QUITO S/N Y GONSALEZ SUAREZ (ESQUINA)
00-25 |ESCOBAR MOLINA JAIME EDUARDO VICENTE MALDONADO Y AV. OLMEDO
453 | ESTRADA MERINO GLADYS ORFA JUAN LEON MERA # 0805 ENTRE MEJIA Y JULIO HIDALGO
33 |ESTRELLA MADRID ENRIQUE TRAJANO 24 DE MAYO NO 629 Y BOLIVAR
555 |ESPINOZA HERRERA FANNY ENRIQUETA BOLIVAR Y VICENTE LEON
463 | ESPINOZA JEREZ JORGE ANTONIO BELISARIO QUEVEDO ENTRE ABDON CALDERON Y 9 DE O(
401 |ESMERALDA VELES MANUEL JESUS PADRE SALCEDO Y MEJIA
FERNANDEZ AMPUDIA JOSE GONZALO OLMEDO Y 9 DE OCTUBRE
182 |FERNANDEZ AMPUDIA MARCELO LUIS 9 DE OCTUBRE Y JULIO HIDALGO
86 |FERNANDEZ ARIAS WILMA JANETH VICENTE LEON No 1207 Y BOLIVAR
151 |FLORES LUIS ALFREDO ROCAFUERTE ENTRE BOLIVAR Y 9 DE OCTUBRE
FLORES PINAROZA ZOILA EUGENIA 9 DE OCTUBRE Y VICENTE LEON
583 |FUENTES LAGLA NORMA ISABEL LUIS A. MARTINES ENTRE SUCRE Y VICENTE L. PELUQUER
GUERRERO CORDOVA FRANCISCO EDUARDO |ABDON CALDERON Y JULIO HIDALGO
389 |GALLEGOS JIMENEZ HECTOR GEOVANNY 9 DE OCTUBRE Y SUCRE
577 | GAMBOA ROBAYO FREDY OLIVO BOLIVAR Y QUITO
493 |GAONA MARQUEZ CARMEN CECILIA JULIO HIDALGO 1207 ENTRE PADRE S. Y GONZALES SUARH
310 | GARCES CHACHAPOYA EDGAR MAURICIO BOLIVAR S/N ENTRE SUCRE Y VICENTE LEON
52 | GOMEZ CEPEDA MARIA VANESSA SUCRE No 2419 y PADRE SALCEDO
188 | GONSALEZ ARIAS JUAN PABLO ABDON CALDERON ENTRE OLMEDO Y MEJIA
547 | GRANDA NAVAS ANA MERCEDES BOLIVAR Y VICENTE LEON
299 | GUAMBIAMGO CEPEDA LUIS SUCRE ENTRE PADRE SALCEDO Y GONZALES SUAREZ
207 |GUANOLUISA MOLINA MILTON ALFREDO VICENTE LEON N° 733 ENTRE 9 DE OCTUBRE Y BOLIVAR
GUEVARA LISINTUNA ANGEL ENRIQUE ABDON CALDERON ENTRE OLMEDO Y MEJIA
0-019 |GUEVARA LISINTURIA ANGEL ENRIQUE OLMEDO Y BOLIVAR (MARISQUERIA)
356 |HERRERA LEON EDWIN FORTUNATO OLMEDO 4703 Y VICENTE MALDONADO
53 |HERRERA CHACHAPOYA LUIS ALBERTO ENTRE PADRE SALCEDO Y 24 DE MAYO
5 HIDALGO NAVAS EDISON ANIBAL ABDON CALDERON Y 24 DE MAYO
HILL RODRIGUEZ HELLEN TERENCE GARCIA MORENO Y JULIO HIDALGO
487 |HINOJOSA TAPIA PACO ARTURO ABDON CALDERON ENTRE MEJIA Y OLMEDO
528 |HUILCATOMA ALAJO EDW IN RAMIRO ANA PAREDES # 3821 Y ROCAFUERTE
346 |JAEN MORAN RAMON ARISTIDES PADRE SALCEDO S/N ENTRE SUCRE Y VICENTE LEON
5450 |JAMI QUISPE MARCO GONZALO GONZALES SUAREZ Y 19 DE SEPTIEMBRE
ZZ |JEREZ TENELEMA LUIS ERNESTO VICENTE MALDONADO ENTRE VICENTE LEON Y BELISARIO|
17 |J130N FRANCO AIDE MARCIA 24 DE MAYO No 848 Y GARCIA MORENO
554  |JIMENEZ SANTANA DARWIN ALEJANDRO AV. OLMEDO Y GONZALES SUAREZ
84 |JIMENES VARGAS MARIA LUISA 9 DE OCTUBRE Y ROCAFUERE
224 |JIMENEZ VELASCO MIGUEL ANGEL VICENTE LEON 1711 ENTRE LUIS A. MARTINEZ Y ANA PARH
LARCOS SUAREZ MARCELO CARLOS BELISARIO QUEVEDO Y PAD RE SALCEDO
97 |LAGOS CHILIQUINGA WASHINTON OSWALDO JOLMEDO No 4003 Y 9 DE OCTUBRE
48 |LASCANO PONCE JUAN RAUL JUAN LEON MERA No 2319 Y SUCRE
441 | LEON CHASILIQUIN NORMA PATRICIA PADRE SALCEDO Y SUCRE
459 |LEON VEGA JOSE OMAR PADRE SALCEDO ENTRE OLMEDO Y MEJIA
504 |LESCANO ROMERO ANGEL MEDARDO VICENTE MALDONADO ENTRE PASAJE S/N Y BELISARIO QU
544 |LESCANO VELASCO HENRY HUMBERTO JUAN LEON MERA Y ROCAFUERTE
129 |LLANGANATE QUINATOA LUIS EDUARDO OLMEDO N0.4703 y VICENTE MALDONADO
LOPEZ ESTRELLA OLIVIA ELIVELLA AV. OLMEDO Y PADRE SALCEDO
LOPEZ MARIELA MAGDALENA VICENTE LEON GONZALES SUAREZ
470 |LOPEZ MAYORGA CARMEN INES VICENTE LEON # 1905 ENTRE RIO AMAZONAS Y MARIO MO
594 | LOPEZ QUISPE WILSON ANIBAL 19 DE SEPTIEMBRE Y ABDON CALDERON
582 |LOPEZ VEGA MIGUEL ANGEL VICENTE LEON Y GARCIA MORENO
564 |MALES MORALES OSWALDO PADRE SALCEDO Y JULIO HIDALGO
MALIZA CHIDA WILLIAM GEOVANNY 9 DE OCTUBRE ENTRE SUCRE Y GONZALES SUAREZ
174 |MANCHENO FREIRE EDISON ALBERTO PASAJE SIN NOMBRE ENTRE OLMEDO Y MEJIA
414 |MASAPANTA CHICAIZA MILTON FABIAN PADRE SALCEDO ENTRE MEJIA Y JULIO HIDALGO
498 |MARTINEZ CALDERON RUBEN DARIO SUCRE Y PADRE SALCEDO
0-22 |MATA CEPEDA MARIO RODRIGO GARCIA MORENO 253 Y QUITO
123 |MAYORGA ABRIL GALO JUAQUIN MANUAL MARIA SALGADO Y OLMEDO
276 |MAYORGA ABRIL GALO JUAQUIN AV. JAIME MATA ENTRE GUAYAQUIL Y ABDON CALDERON
451  |MEDINA MEDINA ROSA ALEXANDRA BOLIVAR Y QUITO
266 |MEDINA PARRA MARIO GUIDO GARCIA MORENO 1114 Y JULIO HIDALGO
472 |MOLINEROS GALLEGOS NELSON EDUARDO 24 DE MAYO ENTRE 9 DE OCTUBRE Y ABDON CALDERON
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314 |MOPOSITA COCHA CESAR GUILLERMO 19 DE SEPTIEMBRE S/N Y AV. JAIME MATA (ESQUINA)
574 |MORALES ARIAS ALEX JUAN LEON MERA Y MJEJIA
240 |MORALES AVILEZ FABIAN PATRICIO VICENTE MALDONADO ENTRE 24 DE MAYO Y ROCAFUERTH
124 JMORALES LASCANO MARTHA PATRICIA GONZALES SUAREZ Y VICENTE LEON
444  |MORALES VIZUETE NORMA ELIZABETH GARCIA MORENO Y BELISARIO QUEVEDO
367 |MORENO GUTIERREZ ZOILA MARLENE BELISARIO QUEVEDO N° 1209 Y GONSALEZ SUAREZ
399 |MOREIRA ROMERO WILSON BERNABE GONSALEZ SUAREZ Y 19 DE SEPTIEMBRE
141 |MOYA DUQUE NELLY DEL CARMEN MARIO MOGOLLON Y SUCRE
89 MOYA DUQUE TELMO GERARDO MARIO MOGOLLON No 1917 Y SUCRE
144 |MOYA ORTIZ CLELIO BOLIVAR SUCRE No0.1063 Y PADRE SALCEDO
28 MOYA ORTIZ RAFAEL OSWALDO ANA PAREDES Y 24 DE MAYO
295 |MOYA PINTO JUAN PABLO AV. OLMEDO 757 Y GONSALEZ SUAREZ
103 |MOYA PINTO LUIS ALBERTO AV. OLMEDO Y GONZALES SUAREZ Y PADRE SALCEDO
217 INAULA SANGUCHO SEGUNDO LUIS ROCAFUERTE 1734 ENTRE RICARDO GARCES
253 JNAVAS PEREZ JOSE WILSON 24 DE MAYO Y RICARDO GARCES
432 |NAVAS PEREZ JUAN PABLO 24 DE MAYO Y RICARDO GARCES
397 |NARANJO TRUJILLO NANCY YOLANDA ABDON CALDERON S/N ENTRE SUCRE Y 24 DE MAYO
NEGRETE SOTO ANA LUCIA BOLIVAR Y VICENTE LEON
OROZCO DIAZ NANCY DEL ROCIO GONZALES SUAREZ Y MEJIA
210 JORTIZ SUAREZ CRISTOBAL BAYARDO 24 DE MAYO ENTRE RICARDO GARCES Y LUIS A. MARTINEZ
PAILACHO CHICAIZA LUIS FERNANDO PASAJE ATI Y JULIO HIDALGO
576 |PANCHI LASLUISA MARIA SUSANA BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO
PANCHI LASLUISA MARIA SUSANA GARCIA MORENO Y BELISARIO QUEVEDO
448 |PANOLUIZA ALMACHE EDWIN PAUL ABDON CALDERON Y AV.19 DE SEPTIEMBRE
354 |PAREDES GRANDA NELLY REBECA OLMEDO 4029 Y LUIS A. MARTINEZ (ESQUINA)
595 |PAZMINO PACHECO SANTIAGO EDUARDO AV. JAIME MATA Y 9 DE OCTUBRE
214 JPERALVO QUISPE ANGEL ISAIAS JUAN LEON MERA Y AV. 19 DE SEPTIEMBRE
361 |PERDOMO TACURI FAUSTO BENIGNO PASAJE S/N PEDRO VICENTE MALDONADO
540 |PEREZ JACOME ELSA LIVIA BELISARIO QUEVEDO Y PADRE SALCEDO
496 |PILLO TAIPE MARCO PATRICIO MEJIA ENTRE GONZALES SUAREZ Y GARCIA MORENO
0.26 |PORRAS BUNAY ALEXANDRA JANETH GARCIA MORENO Y BELISARIO QUEVEDO
556 |PORRAS CHECA PEDRO NESTOR AV. OLMEDO Y VICENTE MALDONADO
179 JPROANO JARAMILLO ANGEL FRANCISCO QUITO Y 9 DE OCTUBRE
517 |PULLUPAXI TUMBAICO LUIS ALFREDO AV. 19 DE SEPTIEMBRE Y GUAYAQUIL
QUISPE ENMA GARCIA MORENO Y VICENTE LEON
510 JQUISPE LANDA MARIA ROSA JUAN LEON MERA ENTRE OLMEDO Y ROCAFUERTE
91 QUISPE SANTAMARIA WASHINTONG FERNANDJAV. OLMEDO Y MANUEL MARIA SALGADO
579 |RAMON FONSECA ELVIA AUDOCIA GARCIA MORENO 13 19 Y BELISARIO QUEVEDO
433 |RAMIREZ GLADYS MARIA AV. JAIME MATA Y DR. MOGOLLON
492 |RAMIREZ VALLE EDWIN ALONSO ANA PAREDES ENTRE JULIO HIDALGO Y 19 DE SEPTIEMBR
130 |JREAL GUERRERO AIDA CECILIA VICENTE LEON Y GARCIA MORENO
137 JREINOSO SALAZAR MARGARITA BOLIVAR 725 ENTRE MEJIA Y OLMEDO
570 |REMACHE BALAREZO LENIN ELOY GONZALES SUAREZ Y ROCAFUERTE
REMACHE BALAREZO MIGUEL MARCELO 24 DE MAYO Y PADRE SALCEDO
407 |REMACHE DE JIJON MARIA CONCEPCION GONSALEZ SUAREZ N° 545 Y BELISARIO QUEVEDO
115 JREYES LOPEZ CAROLA GARCIA MORENO Y ROCAFUERTE
584 |RIVERA LUIS ALFREDO ABDON CALDERON ENTRE SUCRE Y VICENTE LEON
104 JROCHA CUTUS CESAR ENRIQUE PADRE SALCEDO ENTRE ROCAFUERTE
0-0020 JRODRIGUEZ CEDENO ANGELA VICTORIA VICENTE LEON 2504 Y PADRE SALCEDO
471 |ROMERO JIMENEZ VICTOR GONZALO VICENTE LEON Y GARCIA MORENO
237 JROMERO RAMON EDGAR JOHN BOLIVAR Y JULIO HIDALGO
187 JROMERO VELASCO CLARA VERONICA CALLE VICENTE LEON Y ANA PAREDES
00-24 JROSERO MORALES VERONICA FERNANDA AV. JAIME MATA Y OLMEDO
00-10 JRUBIO NARANJO LUIS FERNANDO ABDON CALDERON Y 24 DE MAYO (ESQ)
62 RUIZ HEREDIA RENE VITALIANO BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO
331 |JRUIZ LASCANO ELVIS HERNAN VICENTE LEON 1964 Y MARIO MOGOLLON
566 |SAFLA TOAPANTA LUIS MARCELO PASAJE S/N Y VICENTE MALDONADO
SALAZAR DIAZ MARCIA EDELINA SUCRE Y JUENA LEON MERA
467 [|SALAZAR CRUZ MARCIA LUCILA JUAN LEON MERA ENTRE ROCAFUERTE Y AV. OLMEDO
535 |SALAZAR MALLIQUINGA OLGA GONZALES SUAREZ ENTRE BELIZARIO QUEVEDO Y VICEN
382 |SALGUERO ZAPATA MANUEL OSWALDO QUITO Y GARCIA MORENO
SANDOVAL BALLADARES JORGE MIGUEL ANGHBOLIVAR Y QUITO
353 |SANCHEZ CAMPOVERDE ANGEL SALVADOR |AV. 19 DE SEPTEIMBRE Y ANA PAREDES
192 |SANCHEZ GUATO BETER ALFONSO VICENTE MALDONADO ENTRE VICENTE LEON Y BELISARO
29 SANCHEZ GUATO LUIS MARIO 24 DE MAYO No3711 y JUAN LEON MERA
458 |SANCHEZ SANTANA ROCIO DE LOS ANGELES |GARCIA MORENO 2221 ENTRE 19 DE SEPTIEMBRE Y JULIO
476 |SANCHEZ VARGAS JORGE ENRIQUE JULIO HIDALGO Y GARCIA MORENO
534 |SARABIA ASTUDILLO CARMEN SUSANA ROCAFUERTE ENTRE LUIS A. MARTINEZ Y RICARDO GARC
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383 |SARABIA MESIAS ALEJANDRA DE LOURDES  |JUAN LEON MERA Y ROCAFUERTE (ESQUINA)

82 |SARABIA MESIAS LIDIA MIGUELINA ANA PAREDES Y JULIO HIDALGO
SEGOVIA COCA CESAR AGUSTO SUCRE ENTRE BOLIVAR Y 9 DE OCTUBRE

580 |SERRANO VACA ROLANDO ENRIQUE AV. 19 DE SEPTIEMBRE Y BOLIVAR

173 |SOLIS JACOME EDWIN PATRICIO AV JAIME MATA ENTRE GUAYAQUIL Y ABDON CALDERON
SOLIZ TOAPANTA AMANDA CARLOTA AV. OLMEDO Y MARIO MOGOLLON

191 |SOLORZANO JOSE GUILLERMO BELISARIO QUEVEDO ENTRE GARCIA MORENO Y BOLIVAR

277 |SORIA ZAMBRANO BLANCA SUSANA AV. JAIME MATA ENTRE GUAYAQUIL Y ABDON CALDERON

31 |SUAREZ ACOSTA ANGEL MARTIN SUCRE Y RICARDO GARCES

494  |TACO TERCERO MARCO GEOVANNY VICENTE MALDONADO ENTRE BELISARIO QUEVEDO Y VICH

550 |TAPIA GUERRERO PABLO BLADIMIR GUAYAQUIL Y MEJIA

126 |TAPIA PORRAS MARCIA NORMA GARCIA MORENO Y SUCRE

445 | TELENCHANA MALIZA EDGAR PATRICIO JUAN LEON MERA'Y MEJIA

228 |TELLO JIJON JOSE MIGUEL SUCRE 3227 Y RICARDO GARCES

524 | TENORIO VILLALBA MONICA ALEJANDRA BELISARIO QUEVEDO # 1402 Y GONZALES SUAREZ

77 | TENORIO SEGUNDO DANIEL GONZALES SUAREZ Y PADRE SALCEDO

430 |TERCERO COLO WALTER CESLAO AV. OLMEDO Y LUIS A. MARTINEZ
TERCERO SALAZAR SONIA MARISOL SUCRE Y PADRE SALCEDO

551 |TIGRE ORTEGA FRANKLIN GEOVANNY AV. 19 DE SEPTIEMBRE Y GONZALES SUAREZ

508 |TOAPANTA QUISPE ANGEL MARIA PASAJE SIN ENTRE VICENTE MALDONADO Y BELISARIO QU

489 |TOAZA VEGA LEONARDO ENRIQUE ABDON CALDERON 4113 ENTRE OLMEDO Y MEJIA

227 |TONATO GRANDA BERTHA MARICELA SUCRE Y GONSALEZ SUAREZ

22 |TORO BAUTISTA WALTER ALEJANDRO ANA PAREDES No 3816 Y 24 DE MAYO

166 |TORRES GARCIA HENRY DE JESUS MARIO MOGOLLON ENTRE AV. OLMEDO Y MEJIA

394 JTUMBAICO ANGULO ANA SUSANA BELISARIO QUEVEDO Y GARCIA MORENO

136 |[VALLE CONSTANTE DARWIN ROLANDO VICENTE LEON Y JUAN LEON MERA

311 [VARGAS COBENA DOLORES 19 DE SEPTIEMBRE S/N Y PADRE SALCEDO (ESQUINA)

553 |VARGAS MORALES AGUSTIN GARCIA MORENO Y BELISARIO QUEVEDO

520 |VARGAS NOA GINA GISELA GARCIA MORENO ENTRE ROCAFUERTE Y 24 DE MAYO
VASCO SANCHEZ ROBERTO AMILCAR BOLIVAR Y SUCRE (ESQ).

533 |VASQUEZ SEGOVIA WILSON ANIBAL GONZALES SUAREZ Y JULIO HIDALGO

419 |VEGA ALCIBAR WILTON ISRAEL MEJIA'Y ABDON CALDERON

183 |VEGA ALZATE MARGARITA MARIO MOGOLLON ENTRE OLMEDO Y MEJIA

559 |VELASTEGUI CORDOVA LUIS MELINTON 9 DE OCTUBRE Y JULIO HIDALGO

194 |VELASTEGUI CORDOVA RUBEN ENRIQUE ROCAFUERTE ENTRE 9 DE OCTUBRE Y ABDON CALDERON

6 |VELASTEGUI CORDOVA ULPIANO ANARCO AV. JAIME MATA YEROV!I Y 9 DE OCTUBRE

490 |VELASTEGUI ENRIQUEZ JORGE ZENON 19 DE SEPTIEMBRE #1910 Y 9 DE OCTUBRE (Esq)
VELASTEGUI MOLINA JUAN EDUARDO ANA PAREDES Y AV. OLMEDO IMPRENTA VELASTEGUI

596 |VELASQUEZ LARCO JENNY MARIBEL JUAN LEON MERA'Y BELISARIO QUEVEDO RESTA. LA PAL]
VILLACIS GUALPA MARCELO EDUARDO PADRE SALCEDO Y JULIO HIDALGO

315 |VILLACIS MORENO EDIAN FERNANDO AV. JAME MATA S/N'Y 19 DE SEPTIEMBRE

186 |VILLACIS TENEDA LIVIA AZUCENA AV JAIME MATA ENTRE GUAYAQUIL Y 9 DE OCTUBRE

406

VILLACIS CISNEROS JORGE WASHINTONG

PADRE SALCEDO'Y 19 DE SEPTIEMBRE




ANEXO 2

Foto de la facultad de Ciencias Administrativas
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ANEXO N° 3

Modelo de la Encuesta

UNIVERSID/

FACULTAD DE (

vJ

Cuestionario N°......

ENCUESTA SOBRE LA APLICACION DE ESTRATEGIAS DE PUBCIDAD,
QUE CONTRIBUYAN A INCREMENTAR EL VOLUMEN DE VENTASDE LA
CLINICA DE ESPECIALIDADES MEDICAS SALCEDO DE LA CIDAD DE
SALCEDO.

OBJETIVO:

Identificar la situacién de la Clinica de Espedatles Médicas Salcedo en cuanto a la
prestacion de sus servicios a la sociedad, paragwer el mejoramiento y la aplicacion
de estrategias de publicidad para fidelizar a $iestes actuales y potenciales y por

ende incrementar las ventas;
Nombre:

Local:

INSTRUCCIONES:

Se solicita contestar el siguiente cuestionariond@era objetiva y veras, favor marcar

la respuesta con una X en la opcion que escojasagdriterio.
Sus respuestas son muy importantes para alcangstrowbjetivo.
Gracias por su colaboracion.

1. ¢Conoce usted la Clinica de Especialidades Mé&iakedo?

Si ( )
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No ( )
. ¢Los servicios que usted adquiere de la ClinicEEsigecialidades Médicas

Salcedo satisface sus nec

Siempre ( )
Casi siempre ( )
Rara vez ( )
Nunca ( )

. ¢Usted por que adquiere los servicios de la Clidec&specialidades Médicas
Salcedo?

Precio (
Calidad (
Atencion (
Infraestructura (
Otros (
. ¢Cree usted que la Clinica de Especialidades M&&akedo ha implementado

estrategias de publicidad que le permita incremetda participacion de

mercado?
Si ( )
No ( )

¢,Cree usted que la aplicacion de estrategiashleigad es indispensable para

incrementar las ventas de la Clinica de EspeciddisidMédicas Salcedo?
Si « )
No ( )

. ¢ Qué medios de comunicacion utiliza la Clinica parae a conocer?

Radio ( )
Television ( )
Prensa ( )
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10.

Gigantografias ( )
Ninguno ( )

¢,Qué medio de comunicac.... .- -. ...... ..oneo parenentar las ventas de la

Clinica de Especialidades Médicas Salcedo?

Radio ( )
Television ( )
Prensa ( )

Gigantografias ( )
Ninguno ( ) Cual...cooviiiiii
¢, Como le gustaria hacer su pago por la adquisitedos servicios de la Clinica

de Especialidades Médicas Salcedo?

Efectivo ( )
Tarjeta de Crédito ( )
Nota de crédito ( )
Cheques ( )
Deposito ( )

¢, Qué tipo de médico le gustaria a usted que laliatanal momento de un

chequeo?

Interno ( )

Externo ( )

¢,Cree usted que la Clinica de Especialidades M&&iakedo contribuye con el
cuidado del medio ambiente?

Si ( )

No ( )
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Fecha de aplicacion: Nombre del encuesta

ANEXO N° 4

La Clinica de Especialidades Mé




ANEXO N° 5

Ubicacién de la Clinica de Es

i
]

¢

¢ ¥

CALLE GARCIA MORENO

Bl

f8lo

CLINICA DE
ESPECIALIDADES

MEDICAS
SALCEDO
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ANEXO N° 6

Ficha de Observacion

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

FICHA DE OBSERVACION

DESCRIPCION DE LA OBSERVACION:

INTERPRETACION DE LA OBSERVACION:
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ANEXO N° 7
Formato de Entrevista

1. ¢Como cree uste. ... -. <...Jentra posicionada emerebdo la
“Clinica de Especialidades Medicas Salcedo”?.

2. ¢Cual es la verdadera razén de ser la “Clinicaspedtalidades Medicas
Salcedo™?.

3. ¢con que valores institucionales trabaja estaigi@sa Clinica?

4. ¢Como piensa al respecto de la implementacionegi@a de publicidad
gue es un gasto o una inversiéon?

5. ¢Como cataloga a los clientes?

6. ¢cuenta con los equipos y personal calificado?
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