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CAPITULO I

ANALISIS SITUACIONAL Y DEL ENTORNO DEL CENTRO DE MEDICINA
OCUPACIONAL

ANTECEDENTES Y DEFINICION DEL PROBLEMA

Laboratorio Ecua-American es una empresa lider en su rama, que desde el
afio de 1986 brinda a la ciudad de Quito el servicio de Laboratorio clinico,
hormonal, bacteriolégico, histopatolégico. Cuenta con  personal técnico
altamente capacitado bajo estandares de calidad internacional, equipos de
dltima generacion que le permiten brindar total confiabilidad y exactitud en sus
resultados.

Laboratorios Ecua-American es una institucion de Salud, que brinda los
servicios de andlisis de laboratorio clinico, imagen diagnostica y medicina
ocupacional a la ciudad de Quito y los valles aledafios, con el compromiso de
mantener alta calidad técnica en todos sus procesos, personal calificado con
capacitaciéon continua y absoluta precision por la satisfaccion de nuestro

paciente y para el medico.

En los procesos de globalizaciéon e integracion que actualmente se desarrollan,
el tema de Medicina Ocupacional en el Ecuador, se ha convertido en uno de los
prioritarios al interior de las empresas, debido a que estd claramente
demostrado que los niveles de higiene, seguridad y salud ocupacional de los
empleados de la empresa guardan estrecha relacion con los niveles de calidad

de vida y con su potencial de desarrollo a futuro.

Por ello, la promocion de un Centro de Medicina Ocupacional en nuestro
medio, se vuelve urgente por la necesidad que existe de disponer en las
empresas de programas de Salud Ocupacional propios o de outsorcing
(tercerizados), que permitan proveer de seguridad, proteccion y atencion
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meédica a los empleados en el desempefio de su trabajo; puesto que la falta de
éstos programas ocasiona un manejo inadecuado del mantenimiento de las

condiciones fisicas y psicoldgicas del personal que integran las empresas.

Si el Centro de Medicina Ocupacional no emprende un proceso formal de
planificacion de marketing y establece un mayor compromiso presupuestario
para respaldar la promocion del portafolio de servicios de Medicina
Ocupacional que ofrece a las empresas, su crecimiento, posicionamiento y

expansion se vera limitada en forma permanente.

Por todo lo expuesto, la elaboracion de un plan de marketing para la promocion
de la higiene ocupacional, seguridad ocupacional, medicina del trabajo, que
organice la estrategia de marketing centrada en la consecucion de sus
objetivos y satisfaccion de las necesidades y deseos de los clientes, a la vez
que canalice en forma eficaz los recursos necesarios para implementarla en el
mercado de la ciudad de Quito es de suma importancia, porque se va a requerir
mucho esfuerzo y compromiso por parte de la organizacion para crear y poner

en marcha un plan de marketing.

1.1 Entorno interno del Centro de Medicina Ocupacional

1.1.1 Estructura Organizacional

Para llevar a cabo el proceso de organizacion, es necesario aplicar
simultdneamente las técnicas y los principios organizacionales. Con estos
antecedentes, se propone que el sistema administrativo se integre de los

siguientes niveles jerarquicos.

- Nivel Directivo.
- Nivel Ejecutivo.
- Nivel Operativo.

- Nivel Auxiliar.



Nivel Directivo
El Nivel Directivo: Integrado por la Junta General de Accionistas o Junta

General de Socios, segun sea el caso.

Nivel Ejecutivo

El Nivel Ejecutivo esté integrado por:

- El Gerente General.

- El Jefe del departamento administrativo

- El Jefe del departamento financiero

- El Jefe del departamento de produccion del servicio

- El Jefe del departamento de comercializacion.

Nivel Operativo
El Nivel Operativo: Estara formado por las unidades béasicas que cumplan
funciones fundamentales en el Centro de Medicina Ocupacional y estara

formado por:

- Analista de sistemas.
- Analista de personal.

- Analista contable.

Nivel Auxiliar
El Nivel Auxiliar: Estard integrado por todas las unidades que realicen una

funcién de apoyo en la operatividad de la empresa

1.1.2 Organigrama Estructural

Representa el esquema basico del Centro de Medicina Ocupacional, el mismo
gue permite tener una vision global y objetiva de sus partes integrantes, la
relacion de dependencia entre ellas, es decir permite apreciar la organizacion
del Centro de Medicina Ocupacional como un todo con sus lineas de autoridad

y responsabilidad.



Fig.#1
Organigrama Estructural

Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-American”

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

GERENCIA
GENERAL

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
R FINANCIERO PRODUCCION DEL SERVICIO COMERCIALIZACION

ADMINISTRATIVO

Junta General de Accionistas

La Junta General de Accionistas es el 6rgano supremo del Centro de Medicina
Ocupacional y tiene capacidad para resolver todos los asuntos relativos a las
actividades de la misma dentro de los limites establecidos por la ley.

La junta General de Accionistas estara conformada por los accionistas
legalmente convocados y reunidos con sujecién de las disposiciones
pertinentes.



La Junta General de Accionistas tendra los siguientes deberes y atribuciones:

1 Conocer y aprobar el Balance General y el Estado de Pérdidas y
Ganancias, previo el informe del gerente.

2 Considerar los informes que presente el gerente, con respecto a las

actividades y operaciones del Centro de Medicina Ocupacional.

Nombrar y remover a los miembros del Centro de Medicina Ocupacional.

Determinar la distribucion de los beneficios sociales.

Resolver la emision de las partes beneficiarias y sus obligaciones
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Resolver lo relacionado con la funcion, transformacion, disoluciéon y
liquidacion del Centro de Medicina Ocupacional.

7 Las demas que sefialen las disposiciones legales.

Del Gerente

El Gerente, es el representante legal del Centro de Medicina Ocupacional,
quién tendra todas las atribuciones y facultades asignadas por la Junta General
de Accionistas, para tomar decisiones sobre politicas generales y actividades
bésicas.

Entre sus actividades se encarga de convocar a sesion a la Junta General de
Accionistas, planea y decide sobre actos, contratos y mas transacciones
comerciales relacionadas con los objetivos del Centro de Medicina

Ocupacional. Sus funciones son las siguientes:

1 Ejerce la representacion legal del Centro de Medicina Ocupacional.

2 Resolver sobre todos los actos relativos a la administracion general y de
personal

3 Cumplir y hacer cumplir los estatutos, reglamentos y mas disposiciones
dadas por Junta general de Accionistas.

4 Preparar la Agenda para las sesiones del directorio del Centro de Medicina
Ocupacional y concurrir a ellas,

5 Coordinar los programas de capacitacion de empleados del Centro de

Medicina Ocupacional.



Nombrar, remover y controlar a los empleados del Centro de Medicina
Ocupacional de conformidad con la ley.

Legalizar los documentos y financieros del Centro de Medicina Ocupacional,
de acuerdo con la ley.

Controlar y supervisar el desarrollo y cumplimiento de las actividades
encargadas de cada uno de los empleados.

Delegar bajo su responsabilidad funciones especificas en otro funcionario

del Centro de Medicina Ocupacional.

10 Ejecutar el plan de accion trazado.

Departamento Administrativo

Las funciones del personal del departamento administrativo son las siguientes:

Planificar cada una de las actividades del Centro de Medicina Ocupacional
con anticipacion

Coordinar las diferentes tareas y responsabilidades

Descubrir e incrementar el talento humano del Centro de Medicina
Ocupacional.

Gestionar la concesién al Centro de Medicina Ocupacional de contratos de

proyectos.

Departamento Financiero

Las funciones del personal del departamento financiero son las siguientes:

1.

Proporcionar a la gerencia datos financieros necesarios para la
actividad diaria.

Llevar un registro contable detallado y confiable de todas las
transacciones.

Pago de la ndbmina al personal del Centro de Medicina Ocupacional.
Preparacion y control de estados financieros.

Departamento de Produccién (Técnico)

Las funciones del personal del departamento de produccion del servicio son las

siguientes:

10



Cumplir las disposiciones emanadas por el gerente.
Informar sobre requerimientos.
Responsable del equipo de produccion a su cargo.

Disefiar y elaborar los programas de trabajo.

a A W N P

Responsable de la calidad de los programas

Departamento de Comercializacion
Las funciones del personal del departamento de comercializacion son las

siguientes:

Comercializacion del servicio de seguridad, higiene y salud ocupacional.
Segmentacién del mercado

Division del territorio de ventas

Asignacion de la cuota de ventas.

Control del equipo de ventas.

Investigaciones de mercado

N o gk~ wobdRE

Andlisis de la competencia.

1.2 Entorno del cliente del Centro de Medicina Ocupacional

1.2.1 Clientes

Segun la American Marketing Association (A.M.A.), el cliente es "el comprador

potencial o real de los productos o servicios" 1.

Se consideran como tal a quienes acceden al servicio de Medicina Ocupacional
por medio de una transaccion financiera (dinero). Estos pueden ser clientes en
cualquiera de las areas de Ecua-American : Laboratorio Clinico, Imagen

Diagnostica, Medicina Ocupacional.

! Del sitio web «Marketingpower.com», de la American Marketing Association (A.M.A.), Seccién:
Resource Library - Dictionary,
URL:http://www.marketingpower.com/_layouts/Dictionary.aspx?dLetter=C, obtenido en fecha: 22 de
julio 20009.
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Nuestros clientes pueden ser quienes se acercan a las instalaciones de Ecua-
American en planta central o cualquiera de nuestras sucursales, ademas son
aguellos que producto de un convenio han recibido atencidon en su domicilio o

en sus oficinas.

1.2.1.1 Cliente - Interno

Dentro de este concepto se consideran a los empleados del Centro de
Medicina Ocupacional que se encuentran en estrecha relacién con ella, son
también consumidores de los servicios de seguridad, higiene y de salud
ocupacional; se les debe tomar en cuenta en cada una de las decisiones de los

directivos.

“El cliente interno implica reconocer al trabajador como el principal activo de la
empresa, ho como un coste. Supone apostar por una fuerza laboral estable y
en constante proceso de formacidén, a la que se aplica el llamado salario
emocional (valor que recibe el trabajador méas alla del estrictamente monetario).
Supone fidelizar al empleado reconociendo su valor y su posicién dentro de la

empresa’ .

Cliente - Externos

Consiste la sociedad en general, cada individuo y grupos organizados que se
encuentra o no en situacién de constituirse en consumidor de los servicios que

ofrece el Centro de Medicina Ocupacional.

1.2.2 Proveedores

2 Lopez Sobejano, 1.J.: “El cliente interno" en Contribuciones a la Economia, enero 2007
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En cuanto a los proveedores se analizara como Centro de Medicina
Ocupacional, quienes deben constituir la base de datos segun sus servicios,
gue deseamos de ellos para poder desarrollar el trabajo de la mejor manera
para poder generar una razonable rentabilidad, ya que tenemos una amplia red
de proveedores en la ciudad de Quito y eso nos ayuda a obtener mejores
condiciones de negociacién de tiempo y plazo para adquirir los productos en
especial de suministros de oficina, de Internet, programas administrativos,
financieros y de este tipo de necesidades logisticas que el Centro de Medicina

Ocupacional necesite para su desarrollo.

Adicionalmente tenemos como proveedores a las casas farmacéuticas como
Abbot, Roche , y demas casas fabricantes de reactivos, casas representantes
de insumos médicos como Medical DT, Prodonmed,etc que son quienes se
encargan de todo los referente a equipo médico , que es vital para el desarrollo
de nuestra actividad. Esto nos llevard a poder lograr una mejor estrategia para

ofertar los servicios que se va a ofrecer.

1.2.3 Competencia

En la competencia se tendra que tener en cuenta cual es el grado de influencia
qgue esta atravesando como Centro de Medicina Ocupacional y a que clientes
gueremos llegar ya que es un tema muy amplio y existen otros Centros como
Biodilab, Redelab, Clinica de Osteoporésis que estan brindando algunos de los

servicios que nosotros vamos a ofertar.
Aqui se analizar4 actualmente que Centros de Medicina Ocupacional estan
ofertando el mismo tipo de servicios en higiene, seguridad y salud ocupacional

a las empresas publicas y privadas que existen en la ciudad de Quito.

1.3 Entorno externo del Centro de Medicina Ocupacional
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1.3.1 Econdémico?
Organismos como el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo
(PNUD) o la Comision Econémica para América Latina (Cepal) destacan el

desemperio que el pais ha logrado en 2011.

Asi, segun las mediciones del PNUD, Ecuador se encuentra ahora entre los
paises con niveles de desarrollo “medio-alto”, mientras que el informe de la
corporacion Latinobarémetro destaca que, en el pais existe mayor justicia en la
distribucion del ingreso. En este tema, Ecuador es el mejor ubicado entre los

paises de América Latina con un 43%.

A esto se suma la ejecucion de importantes obras de infraestructura,
especialmente en el sector eléctrico y el inicio de proyectos de mineria

sustentable y a gran escala.

1) Economia, en crecimiento

El crecimiento de la economia del Ecuador con datos al segundo trimestre de
2011 ha sido muy superior a la de sus pares regionales (8,9% vs. 6,6% para
Perd, 5,2% para Colombia y 3,1% para Brasil).

2) Cambio de matriz energética

En 2011, entr6 a funcionar la hidroeléctrica de Mazar con una potencia de 160
MW. Adicionalmente estan en construccion 8 hidroeléctricas que permitiran
doblar la produccion energética del pais (se estima que la produccion pasara
de 3770 MW a 6779 MW entre 2006 y 2016). Entre los proyectos en
construccion estan Coca Codo Sinclair, con una inversion estimada de $ 2000
millones y 1500 MW de potencia.

También esta el proyecto Sopladora ($ 672 millones, 487 MW) y Toachi Pilatén
($ 593 millones, 253 MW).

3) Reduccion de la pobreza

Por primera vez, Ecuador se encuentra entre los paises clasificados como de

¥ Tomado de la edicion 93 de El Ciudadano impreso. (26 de diciembre 2011).
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desarrollo “medio-alto” por el indice de Desarrollo Humano (IDH) del Programa
de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD). Este indicador mide tres
dimensiones: salud, educacién e ingresos. Mejoré en todos. Un estudio de la
Comisiéon Econdmica para América Latina y el Caribe (Cepal) calcula que la
pobreza bajo de 40,2% en 2009 a 37,1% en 2010.

4) Crecimiento de exportaciones

Las exportaciones del Ecuador aumentaron a un ritmo muy saludable del 24%
entre 2010 y 2011 (periodo enero-octubre). Hay que resaltar el sélido
comportamiento de las exportaciones no petroleras que crecieron a un ritmo del
20% en el mismo periodo. Entre estas cabe destacar el buen comportamiento
de las exportaciones de café (+120%), camarén (+49%), elaborados de
productos de mar (+45%), cacao (+39%), y en menor medida, flores (+11%) y
banano (+10%).

5) Recuperaciéon de produccién petrolera

La produccion petrolera se recuperd desde junio de 2010. Entre 2010 y 2011, la
produccién aumentd en un 3,7%. Se produjo por encima de los 180 millones de
barriles. La produccion publica y privada se recuperé gracias a las inversiones
de Petroecuador y a la exitosa renegociacion con las petroleras privadas. La

renta obtenida por el Estado ecuatoriano es muy superior.

6) Mineria responsable

Con el acuerdo preliminar entre el Gobierno y la minera canadiense Kinross
para la explotacion del campo Fruta del Norte, empieza la era de la mineria
sustentable a gran escala. Se garantiza una renta para el Estado de al menos
52%. La minera pagara ademas del Impuesto a la Renta e IVA, el 12% de
Participacion de Utilidades para el Estado y un Impuesto sobre las Ganancias

Extraordinarias. La inversion en la operacién bordeara los $ 1500 millones.
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7) Deuda Publica, en minimos historicos

Gracias al crecimiento econémico y al responsable manejo de las finanzas, la
deuda publica sobre Producto Interno Bruto (PIB) esta en minimos historicos. A
octubre de 2011, la deuda publica se ubico en 22% (15% de deuda externa y
7% de deuda interna). En 2006, antes de este Gobierno, la deuda publica sobre
PIB era de 32%. Ecuador también se compara con sus pares de la region con
un nivel de deuda sobre PIB igual a Peru (22%) e inferior a Colombia (36%) y a
Brasil (65%).

8) Sistema financiero sano y en desarrollo

El sistema financiero muestra un comportamiento muy favorable. Los depdsitos
del sistema financiero privado crecieron 15% de noviembre 2010 a noviembre
2011, mientras que el crédito aumentd en 22,30%. La mora se mantiene en
niveles de apenas el 2,87% de la cartera total. La banca publica aumenté en
10% sus colocaciones. La cartera paso de $ 2805 millones a $ 3076 millones,
entre noviembre de 2010 y de 2011.

9) Reduccion del desempleo

El desempleo se redujo durante 2011 pasando de 7,4% en septiembre de 2010
a 5,5% en septiembre de 2011. El subempleo disminuy6 pasando de 49,6% en
septiembre de 2010 a 45,7% en septiembre de 2011. A nivel regional, Ecuador
tiene uno de los niveles de desempleo mas bajos. En efecto, Ecuador alcanza
el 5,5%, comparado con 9,7% en Colombia, 7,4% en Chile, 7,3% en Peru, y 6%

en Brasil. / PACH Prensa Presidencial

1.3.5 Tecnolégico

El factor tecnoldgico, siempre esta renovandose constantemente ya que la
tecnologia esta evolucionando dia a dia para cubrir las nuevas necesidades de

las empresas por el crecimiento y desarrollo de las mismas.
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El Ecuador siempre ha tenido dependencia tecnologica de los paises
desarrollados, es muy limitado el aporte tecnoldgico nacional, ya que se invierte
muy poco en investigacion y desarrollo a nivel privado y estatal. Sin embargo el
aporte al desarrollo tecnoldgico que realiza el actual gobierno del Econ. Rafael
Correa ha permitido que el sector de la salud, se tecnifique y se modernice con
modernos equipos Yy en sus procesos informaticos basicamente en los ultimos 3

afos del gobierno.

Infraestructura fisica

La infraestructura fisica que cuenta el Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-

American I” es el siguiente:

Instalacion de 2 plantas:

Planta Baja:
- Oficina de recepcion
- Oficina administrativa-financiera
- Oficina de atencion al cliente

- Oficina de comercializacion

Planta Alta:

- Consultorios médicos

FORMULACION DE OBJETIVOS

FORMULACION DEL OBJETIVO GENERAL

Disefiar un Plan de Marketing que sirva para promocionar un Centro de

Medicina Ocupacional con el propdsito de incrementar la participacion del

17



portafolio de servicios de salud ocupacional entre las empresas publicas y

privadas de la ciudad de Quito, en el afio 2013.

FORMULACION DE LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Realizar un analisis situacional que permita la comprension vy
caracterizacion del entorno interno y externo de la Medicina Ocupacional
en el pais.

o Establecer un analisis FODA, a fin de determinar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, las mismas que permitiran
formular modernas estrategias de marketing.

o Definir metas, objetivos y estrategias de marketing acorde a las
tendencias actuales del mercado de salud ocupacional, asi como también
medir el grado de satisfaccion de los clientes con respecto a los servicios

ofertados.

Disefiar instrumentos para el control y la evaluacién del Plan de Marketing que

ha sido implementado por el Centro de Medicina Ocupacional

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El Centro de Medicina Ocupacional tiene un gran potencial de crecimiento,
posicionamiento y expansion en la ciudad de Quito, para lo cual requiere de un
Plan de Marketing que le permita incrementar la participaciéon del mercado
entre sus clientes actuales y potenciales a la vez que le permita afrontar de
esta manera la competencia derivada de la globalizacion de la economiay a la
vez consolidarse con ventajas competitivas en el mercado local, de ahi nace la
inquietud y motivacién por desarrollar este estudio, que pretende ser un aporte
valido para resolver el problema central que sufre actualmente el Centro de

Medicina Ocupacional.
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1.7.1 Justificacion tedrica

Este estudio de investigacion tiene su fundamento en materias administrativas
y busca la aplicacion de conceptos como: planificacion estratégica, ventaja
competitiva, disefio y evaluacion de proyectos, globalizacion y regionalizacion
de los mercados, recursos humanos, marketing de servicios y marketing
estratégico. Las herramientas administrativas consideradas ayudaran a obtener

resultados y proyecciones de mayores ventas en el futuro.

1.7.2 Justificacion practica

La justificacidbn practica de éste estudio se presenta porque se orienta a
solucionar un problema real del Centro de Medicina Ocupacional; como es
incrementar la participacion del mercado a través de disefiar e implementar un

Plan de Marketing.

Al incrementarse las ventas beneficiara principalmente a los accionistas del
Centro de Medicina Ocupacional; puesto que obtendran un retorno adecuado

por la inversién realizada.

1.7.3 Justificacion metodoldgica

Este estudio contribuye a desarrollar una nueva herramienta administrativa al
interior del Centro de Medicina Ocupacional como es el Plan de Marketing que
servira para efectuar analisis cuantitativo y cualitativo debido al incremento de

las ventas, lo que facilitara la toma de decisiones por parte de la gerencia.
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CAPITULO II

2. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

2.1 Plan de Marketing

El plan de marketing es la herramienta bésica de gestion que debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en
marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el
area del marketing, para alcanzar los objetivos marcados. Este no se puede
considerar de forma aislada dentro de la compainiia, sino totalmente coordinado
y congruente con el plan estratégico, siendo necesario realizar las
correspondientes adaptaciones con respecto al plan general de la empresa, ya
qgue es la Unica manera de dar respuesta valida a las necesidades y temas

planteados.

En marketing, como en cualquier otra actividad gerencial, toda acciéon que se
ejecuta sin la debida planificacién supone al menos un alto riesgo de fracaso o
amplio desperdicio de recursos y esfuerzos. Si una accién no planificada tiene
éxito, nos deberiamos preguntar qué hubiésemos conseguido de mas al operar
bajo un plan. Intentar que un proyecto triunfe sin servirse de un plan de
marketing es como tratar de navegar en un mar tempestuoso sin cartas

maritimas ni destino claro.

El plan de marketing proporciona una visién clara del objetivo final y de lo que
se quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de
la situacion y posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las

etapas que se han de cubrir para su consecucion. Tiene la ventaja afadida de
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que la recopilacion y elaboracién de datos necesarios para realizar este plan
permite calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi una
idea clara del tiempo que debemos emplear para ello, qué personal debemos
destinar para alcanzar la consecucion de los objetivos y de qué recursos

econdémicos debemos disponer.

Sin un plan de marketing nunca sabremos como hemos alcanzado los
resultados de nuestra empresa, y por tanto, estaremos expuestos a las

convulsiones del mercado.

En la actualidad, se esta empezando a valorar en Espafia, sobre todo en las
PYMES, los beneficios que le suponen a la empresa el contar con un plan de
marketing. Los rapidos cambios que se producen en el mercado y la llegada de
las nuevas tecnologias estan obligando, en un principio, a realizarlo de forma
mas bien forzada; sera con el transcurso del tiempo cuando nos demos cuenta
de las multiples ventajas que produce la planificacién logica y estructurada de

las diferentes variables del marketing

2.1.1 Utilidad de un Plan de Marketing

El plan de marketing es uno de los principales activos en la obtencion de los
resultados. Pero ademas, aporta a la compafia que opera, bajo una Optica de
marketing, una visiébn actual y de futuro que le servira para marcar sus
directrices con el minimo error y las méximas garantias. A continuacion

indicamos las principales utilidades:

« Entodo momento operamos con la vista puesta sobre un mapa en el que se
nos refleja la situacion actual.

o Es util para el control de la gestion.

« Vincula a los diferentes equipos de trabajos incorporados a la consecucién
de los objetivos.

« Permite obtener y administrar eficientemente los recursos para la
realizaciéon del plan.

o Estimula la reflexion y el mejor empleo de los recursos.
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e Nos informa correctamente de nuestro posicionamiento y de la
competencia.

« El futuro deja de ser un interrogante de grandes dimensiones y grave
riesgo.

e Se pueden controlar y evaluar los resultados y actividades en funcién de los
objetivos marcados.

« Facilita el avance progresivo hacia la consecucion de los objetivos.

Realizacion de un Plan de Marketing

La elaboracion de un plan de marketing es una tarea realmente compleja, en la
que ha de primar un criterio de planificacién y metodoldgico riguroso. Con su
elaboracion se pretende sistematizar las diferentes actuaciones para conseguir

los mejores resultados de acuerdo con las circunstancias del mercado.

Aunque generalmente se esta hablando de planes de marketing cuyo periodo
de validez es de un afio, existen los realizados a largo plazo, tres o cinco afos,
en los que se contemplan las acciones anuales de marketing, que coordinadas
a las de los departamentos financieros, Recursos Humanos, produccion, etc.

establece el plan estratégico de la compainiia.

Debemos tener en cuenta que el plan de marketing no es algo magico que
hace que se incrementen las ventas de nuestra empresa, sino el fruto de una
planificacion constante con respecto a nuestro producto o servicio y la venta del
mismo con respecto a las necesidades detectadas en el mercado. Cualquier
empresa, independientemente de su tamafio, tipo de actividad o entorno en el

que opere, debe trabajar en base a un plan de marketing.

2.1.3 Ventajas de trabajar con un Plan de Marketing
El empresario y directivo ha de ser consciente de las grandes ventajas que
supone a la trayectoria de la compariia el someter su actividad a la disciplina

profesional de un plan de marketing. Principalmente destacamos:
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A través del plan de marketing se obtiene un conocimiento de los hechos
objetivos y un analisis real de la situacién, no dejando nada a la suposicion.

Asegura la toma de decisiones comerciales con un criterio sistematico,
ajustado a los principios de marketing, por lo que se reducen los posibles
riesgos empresariales.

Obliga a realizar por escrito un programa de accion coherente con las
directrices fijadas por la direccidon general. De este modo, se evitan las
lagunas vy distintas interpretaciones que se pueden dar en las actuaciones
comerciales.

Al haber fijado objetivos y metas comerciales concretas, se dispone de
métodos cientificos de evaluacion de la fuerza de ventas.

Puesto que el plan de marketing se actualiza anualmente, la empresa
contara con un histoérico inestimable, este hecho garantiza una misma linea
de actuacion y pensamiento de un afio para otro, adaptandola a los cambios
gue se vayan produciendo en el mercado.

De esta manera, y siguiendo un proceso coherente interno, se realiza una
expansion controlada de la empresa. La informacion que se obtiene es
debidamente tratada y aprovechada en beneficio de la proyecciéon de la
empresa.

En muchos casos suple la carencia de planes estratégicos, principalmente
en las PYMES.

Se presupuestan las diferentes partidas para llevar a buen término el plan,
por lo que no se deben producir desfases econdmicos.

Se establecen mecanismos de control y de seguimiento, con lo que
evitaremos desviaciones dificiles de corregir en el tiempo.

Se sustituye el «olfatimetro» por el andlisis real de la situacion.

Etapas de un Plan de Marketing
Debido al caracter interdisciplinario del marketing, asi como al diferente tamafo

y actividad de las empresas, no se puede facilitar un programa estandar para la

realizacion del plan de marketing; ya que las condiciones de elaboracion que le

dan validez son variadas y responden, por lo general, a diferentes necesidades

y culturas de la empresa. Ahora bien, como lineas maestras aconsejo no
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emplear demasiado tiempo en la elaboracién de un plan de marketing que no
se necesita; no debemos perdernos en razonamientos complicados; se debe
aplicar un marketing con espiritu analitico pero a la vez con sentido comun; no
debemos trabajar con un sinfin de datos, solo utilizar los necesarios; y, lo que

es mas importante, conseguir que sea viable y pragmatico.

El plan de marketing requiere, por otra parte, un trabajo metddico y organizado
para ir avanzando poco a poco en su redaccion. Es conveniente que sea
ampliamente discutido con todos los departamentos implicados durante la fase
de su elaboracion con el fin de que nadie, dentro de la empresa, se sienta
excluido del proyecto empresarial. De esta forma, todo el equipo humano se
sentira vinculado a los objetivos fijados por el plan dando como resultado una

mayor eficacia a la hora de su puesta en marcha.

En cuanto al nimero de etapas en su realizacion, no existe unanimidad entre
los diferentes autores, pero en el cuadro adjunto incluyo las mas importantes

segun mi criterio:

DISTINTAS ETAPAS PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE
MARKETING

ANALISIS DE LA SITUACION

J L

DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS

4 L

ELABORACION Y SELECCION DE ESTRATEGIAS

4 L

PLAN DE ACCION

4 L

ESTABLECIMIENTO DEL PRESUPUESTO

4 L

METODOS DE CONTROL
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2.1.5 Presentacion del plan de marketing

Aunque la presentacion del plan de marketing es algo extrinseco al mismo y
que pertenece a su aspecto formal, no suponiendo propiamente el desarrollo
de una etapa, no hay que olvidar que éste debe ser aprobado por la alta
direccion de la empresa, por ello se deberd llevar a cabo una estrategia de
presentacion. Para lo cual y principalmente, debe ser redactado de forma

profesional, haciendo hincapié en aquellos datos mas relevantes.

Se debera comenzar con un capitulo cero de introduccién en el que se
justifique la realizacién del plan asi como de un resumen ejecutivo, en el que se
indique claramente cual es la ventaja competitiva de la empresa, el factor de
diferenciacion de su producto o servicio y la oportunidad que se ha visto en el
mercado. Esto es, a través de la lectura de la introduccion y del resumen
ejecutivo, se deberd obtener una idea clara y concisa, a la vez que breve, del

desarrollo del plan.

También llevara abundancia de cuadros explicativos y graficos que facilitaran la
lectura a las personas menos familiarizadas con los términos de marketing, por
ello es necesario excluir los términos mas técnicos y reemplazarlos por otros
mas faciles de comprender; en el caso de que sea necesaria su utilizacion,

deberan ser explicados.

Los datos que se obtengan de la investigacion comercial, asi como todos
aguellos derivados de la recopilacion de datos obtenidos del analisis de la
situacion, deberan ser incluidos en el apéndice del plan y representados, a ser
posible, en graficos que faciliten su comprension y lectura. De esta forma, la
presentacion del plan de marketing sera mas agil, quitandole la densidad y
pesadez que representa la exposicion de los mismos. Es interesante que el
plan explique por qué se desestiman y desechan algunas de las alternativas

para recalcar que éstas han sido consideradas en su justa medida.
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Es muy importante tener en cuenta que, a la hora de presentar el plan ante el
consejo de administracion o el comité de direccion, se deben utilizar medios
tecnologicos que hagan esta presentacion mas amena, hoy en dia requiere al
menos una presentacion en power point y con cafion a una pantalla, este

medio nos servira para apoyar nuestra argumentacion.

Nunca debemos olvidar que el departamento de marketing debe vender el plan
de marketing a la alta direccién de la empresa, utilizando técnicas de marketing

a través de las cuales se demuestre su validez y fiabilidad™.

2.2 Marco Conceptual
Analisis Psicologico.- Permite establecer el grado de motivaciéon y
satisfaccion del trabajador y asi confirmar o replantear la ubicacion en el puesto

de trabajo de acuerdo con su personalidad, sus aptitudes y capacidad

intelectual.

Bienestar Social.- Las actividades de Bienestar social tienen como fin mejorar

la calidad de vida de la poblacidon trabajadora y su familia, a través de

actividades deportivas, recreativas, culturales, planes para la adquisicion de
vivienda, préstamos y becas para la_educacion formal, la educacion continua
para la familia y, en general, todas aquellas actividades que tiendan a promover

la salud, mejorando sus condiciones extra laborales.

Cargas de Trabajo.- Las cargas de trabajo se dividen en: carga fisica y carga
mental o psicosocial. La carga fisica se refiere a los factores de la labor que
imponen al trabajador un esfuerzo fisico; generalmente se da en términos de

postura corporal, fuerza y movimiento e implica el uso de los componentes del

sistema osteomuscular. La carga mental o psicosocial esta determinada por las

exigencias cognositivas y psicoafectivas de las tareas o de los procesos

propios del rol que desempefia el trabajador en su labor.

4 Muiiiz Gonzéalez Rafael, Marketing en el siglo XXI, Segunda Edicién, Capitulo Once, Plan de
Marketing.
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Condicion Fisioldgica.- Es el estudio del funcionamiento de un organismo.

Condiciones de Salud.- Son el conjunto de variables objetivas y subjetivas de
orden fisiolégico y sociocultural que determinan o condicionan el perfil socio
demografico y de morbi-mortalidad de la poblacion trabajadora. En su
elaboracion deben intervenir, ademés del personal de salud ocupacional, otras
dependencias de la empresa encargadas de las acciones de bienestar social,

con el fin de orientar en forma integral sus programas.

Condiciones de Trabajo.- Son el conjunto de variables subjetivas y objetivas
que definen la realizacién de una labor concreta y el entorno en que esta se
realiza e incluye el analisis de aspectos relacionados como la organizacion, el
ambiente, la tarea, los instrumentos y materiales que pueden determinar o

condicionar la situacién de salud de las personas.

Condicién Insegura.- Es toda situacion peligrosa que posibilita que ocurra un

accidente.

Demarcacion y Sefalizacion.- La sefalizacion se entiende como la
herramienta de seguridad que permite, mediante una serie de estimulos,
condicionar la actuacion del individuo que la recibe frente a unas circunstancias
que pretende resaltar, es decir, mantener una conciencia constante de la

presencia de riesgos.

Enfermedad Profesional.- Se considera Enfermedad Profesional todo estado
patolégico permanente o temporal que sobrevenga como consecuencia
obligada y directa de la clase de trabajo que desempeiia el trabajador, o del
medio en que se ha visto obligado a trabajar, y que haya sido determinada

como enfermedad profesional.

Ergonomia.- Orienta al andlisis de la actividad hacia un encadenamiento de
acciones consecuentes y logicas acordes con las capacidades y necesidades

del trabajador y de la empresa. Su propdsito fundamental es procurar que el
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disefio del puesto de trabajo, la organizacién de la tarea, la disposicion de los
elementos de trabajo y la capacitacién del trabajador estén de acuerdo con
este concepto de bienestar, que supone un bien intrinseco para el trabajador y

gue ademas proporciona beneficios econdémicos para la empresa.

Estrés.- Son todos los estimulos que recibe el individuo del medio exterior
(ambiente que lo rodea) y del medio interno (ideas, sentimientos propios), que
lo perturban. Sus efectos se manifiestan a nivel fisico, emocional,

comportamental y cognitivo.

Higiene Industrial.- Es el conjunto de actividades destinadas a la
identificacion, evaluacién y control de los factores de riesgo del ambiente de
trabajo que puedan alterar la salud de los trabajadores, generando
enfermedades profesionales. Su campo cubre los ambientes laborales
mediante el panorama de factores de riesgo tanto cualitativo como cuantitativo,

asi como el estudio de la toxicologia industrial.

Medicina del Trabajo.- Es el conjunto de actividades de las ciencias de la
salud dirigidas hacia la promocion de la calidad de vida de los trabajadores a
través del mantenimiento y mejoramiento de las condiciones de salud. Estudia
la relacién Salud-Trabajo, iniciando con el examen de pre-empleo, pasando por
los examenes de control periddico, investigaciones de la interaccion salud con
los ambientes de trabajo, materias primas, factores de riesgo psicosocial y en
ocasiones actividades de medicina preventiva como control de Hipertension,

vacunacion contra el tétano y prevencién cancer ginecologico.

Medio Ambiente de Trabajo.- Son todas aquellas condiciones fisicas que

rodean el trabajo.

Normas de Seguridad.- Se refieren al conjunto de reglas e instrucciones
detalladas a seguir para la realizacion de una labor segura, las precauciones a
tomar y las defensas a utilizar de modo que las operaciones se realicen sin

riesgo, o al menos con el minimo posible, para el trabajador que la ejecuta o
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para la comunidad laboral en general. Estas deben promulgarse y difundirse
desde el momento de la induccion o re induccion del trabajador al puesto de
trabajo, con el fin de evitar dafios que puedan derivarse como consecuencia de
la ejecucion de un trabajo. Por lo tanto se deben hacer controles de ingenieria
gue sirven para redisefar los procesos, la buena distribucion de los puestos de

trabajo y procurar instalaciones adecuadas.

Proceso.- Serie de ideas en movimiento, flujo, cambio e interaccion.

Riesgo.- Es la probabilidad de que un objeto, material, sustancia o fenébmeno
pueda, potencialmente, desencadenar alguna perturbacién en la salud o

integridad fisica de la persona, como también en los materiales y equipos.

Seguridad industrial.- Conjunto de actividades dedicadas a la identificacion,
evaluacion y control de factores de riesgo que puedan ocasionar accidentes de

trabajo.

Toxicologia Industrial.- Por medio de ella se identifican las sustancias
toxicas en potencia para el ser humano, estableciendo las caracteristicas fisico-
quimicas y sus efectos. La informacién se agrupa en documentos especificos
llamados Fichas toxicologicas, en donde se realiza una descripcidon
pormenorizada de un elemento o una sustancia de acuerdo a sus

caracteristicas (fisicas, quimicas y de manipulacién)®.

DISENO DE LA INVESTIGACION
El disefio de éste estudio se selecciona de acuerda a 3 criterios de

investigacion:

a) De acuerdo a la profundidad del estudio. Es explorativa, descriptiva,

explicativa, predictiva y experimental.

® Wikipedia.laenciclopedialibre.com
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b) De acuerdo a la intervencion del investigador en la investigacion.
Observacional y no observacional.
c) De acuerdo a la conducta de las variables entres si. Correlacional y

Relacional.

HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

La propuesta de disefiar un Plan de Marketing para un Centro de Medicina
Ocupacional en la ciudad de Quito, incrementara la participacion del mercado y

las ventas entre los clientes.

Variables de investigacion
Variable Independiente
o Incremento en la Participacion de Mercado y en las ventas

Variable Dependiente

o Plan de Marketing

DELIMITACION DE LA INVESTIGACION Y ALCANCE
3.1 Delimitaciéon

e El tiempo que se dedicara al estudio por parte del investigador, puesto que
el mercado de la medicina ocupacional es muy amplio y diverso.

e El estudio de la medicina ocupacional solo se limitara a la higiene
ocupacional, seguridad ocupacional, medicina del trabajo, ergonomia,
toxicologia y psicologia industrial.

e La situacibn econémica del pais que afecta a todas las empresas y
personas lo que limita la inversion en un estudio de investigacion mas

profundo sobre el tema planteado.
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3.2 Alcance

El alcance de este estudio, se circunscribe al Centro de Medicina Ocupacional
gue se encuentra ubicada en el sector del Colegio San Gabriel al norte de la
ciudad de Quito, en su realidad interna y externa de su entorno.

METODOLOGIA Y FUENTES DE DATOS

Los métodos de investigacion que se utilizardn en este estudio seran los

siguientes:

Método de Sintesis.- Se utilizard este método en la parte bibliografica y
documental del Plan de Marketing y su conjunto de conceptos y herramientas
administrativas, en los aspectos relacionados a la aplicacion del Plan de
Marketing.

Método Inductivo:- Este método se utilizara para reconocer a profundidad el
entorno local en el que se desenvuelve el Centro de Medicina Ocupacional en
la ciudad de Quito; asi como su cultura corporativa: misién, visién, objetivos,

valores, principios, politicas y estrategias

Método Deductivo.- Una vez que contemos con la informacién necesaria para
disefiar e implementar el Plan de Marketing en el Centro de Medicina
Ocupacional en la ciudad de Quito, el método deductivo nos facilitara la

busqueda de alternativas de solucion.

Método de Observacion Cientifica.- Se utilizara este método desde el inicio
de la investigacion, para todo el proceso que se llevard a cabo, desde
entrevistas a expertos desde el disefio del Plan de Marketing hasta la obtencién
de los resultados, definicibn de conclusiones y determinacion de

recomendaciones.
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4. Fuentes de Datos

Las fuentes de datos que se van a utilizar en este estudio seran fuentes

secundarias y primarias.

Fuentes Secundarias.- Son fuentes que presentan datos ya elaborados y cuya
informacion se recolectd para la aplicacion del Plan de Marketing. Las fuentes

secundarias de datos seran:

e Libros
e Revistas
e Videos

e Otras tesis de grado
e Internet

e Documentos internos de las empresa

Publicaciones gubernamentales

Fuentes Primarias.- Las fuentes de datos que aun no existen y que por lo tanto
se elaboraran a la medida que se desarrolle el estudio propuesto seran los

siguientes:

Observacion

Entrevistas

Grupos focales

Encuestas
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CAPITULO III

METODOLOGIA DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Objetivo
e Convertirse en lider del mercado de medicina ocupacional en la ciudad de
Quito, incrementando las ventas por servicios de: higiene ocupacional,

seguridad ocupacional, medicina del trabajo, ergonomia.

3.1.1 Objetivos especificos

e Incrementar la cartera de clientes en un 10% para finales del 2012,
como resultado de la puesta en marcha del plan de marketing.

e Posicionarnos en el top of mind de las empresas locales como el mejor

proveedor en el &rea de medicina ocupacional.

Estrategias

e Firmar acuerdos con empresas publicas y privadas, gremios y
asociaciones de empleados, acuerdos que permitan al empleado o
agremiado beneficiarse de tarifas especiales tanto para el cobmo su ndcleo
familiar en cualquier tipo de atencion ajena al programa ocupacional.

e Desarrollar una campafia de lanzamiento, promocién y publicidad del

Centro de Medicina Ocupacional.
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3.1.2 Estudio de mercado

3.1.2.1 Objetivos del Estudio de Mercado

1. Identificar la situacion actual del servicio de medicina ocupacional en el
sector empresarial de la ciudad de Quito.

2. Determinar el nivel de satisfaccion de las empresas con sus proveedores
actuales de medicina ocupacional actuales y su grado de apertura hacia
uno nuevo.

3. Conocer las caracteristicas que valoran las empresas a la hora de contratar

un proveedor.

3.3.2.1 Identificacion del servicio

El servicio que se ofertara son programas colectivos de salud y seguridad
industrial que se adapten a las necesidades de la compafia,
independientemente del tamafio y de la actividad econémica. El portafolio de
servicios permite escoger soluciones que se adapten mejor a cada una de las
compafiias. Todos ellos disefiados para operar una compafila segura y
saludable y pueden ser adquiridos de manera oportuna, en el menor tiempo y
con la mayor calidad posible, siguiendo los términos del contrato y son

efectuados de acuerdo a lo solicitado.

Los servicios de asesoria que se va a proporcionar se detallan a continuacion:

e Medicina del trabajo

e Psicologia industrial

e Seguridad e higiene industrial
e Gerencia de riesgo y seguros
e Salud ocupacional

e Ergonomia

e Toxicologia

e Salud ocupacional
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Caracteristicas del servicio
Se trata de servicios basicos de salud ocupacional en el que hay servicios

preventivos, \asesoramiento del empleador, trabajador y sus representantes
sobre los requisitos necesarios para establecer y conservar un medioambiente
de trabajo seguro y saludable, que favorezca una salud fisica y mental éptima
en relacion con el trabajo y de la adaptacion de éste a las capacidades de los

trabajadores, teniendo en cuenta su estado de salud fisica y mental.

3.3.2.3 Clasificacion por su uso / efecto

Los servicios de medicina ocupacional tienen caracteristicas unicas o
identificaciones de marca en los cuales un grupo significativo de compradores
esta dispuesto a realizar un esfuerzo especial de compra del servicio para

prevenir y corregir deficiencias en higiene y salud industrial®.

3.3.2.4 Normativa Administrativa y Comercial

En cuanto a la normatividad legal para su funcionamiento es la siguiente:

Normatividad administrativa:

e Escritura publica de constitucion del Centro de Medicina Ocupacional,
e Aprobacion en la Superintendencia de Compaiiias,

e Depdsito de dinero en una cuenta bancaria,

¢ Inscripcion en el Registro Mercantil del representante legal,

e Afiliacion a un gremio 0 a una camara de comercio,

e Certificado patronal en el IESS.

Normatividad comercial:

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), en el SRI
e Obtener la patente municipal

e Certificado de seguridad del cuerpo de bomberos

e Permiso de rotulacion del Municipio de Quito

¢ Kotkler P. (afio 2002). Direccion de Marketing, Edicién del Milenio, Camara Dionicio, Grande
lldefonso y Cruz Ignacio, Prentice Hall, Pags. 444.
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Estudio de mercado
a) Metodologia de la Investigacion

La investigacion sera descriptiva, de campo y documental, esto permitird un
andlisis minucioso del Plan de Marketing para la promocion del Centro de
Medicina Ocupacional en la ciudad de Quito, para el afio 2012, al mismo
tiempo describe el fendmeno desde el plano conceptual al empirico; y de cuyos
resultados se podra disefiar lineamientos que permitiran la evaluacién del Plan

de Marketing.

b) Segmentacion geografica
El mercado de medicina ocupacional se dividira al mercado Industrial y
Comercial de Quito

Segmentacion demografica
El mercado de medicina ocupacional es indistinto por lo que para esta
investigacion se ha determinado las siguientes variables:

Sector: Publico o privado

Numero de empleados De 10 en adelante

3.1.3 Segmento Objetivo

El segmento objetivo para el servicio de medicina ocupacional son las
empresas publicas y privadas de la ciudad de Quito pues es en esta ciudad
donde se encuentran localizadas las instalaciones para la prestacion del

servicio.

3.1.4 Tamafio del Universo

El universo en este estudio toma como referencia las empresas afiliadas a la
Camara de Comercio de Quito, obligadas a llevar de manera formal la medicina
ocupacional dentro del Reglamento para el funcionamiento de los servicios

meédicos en empresas y establece:

36



“Art. 4.-

obligatoriamente los Servicios Médicos con la planta fisica adecuada, el

Las empresas con cien 0 mas trabajadores organizaran
personal médico o paramédico que se determina en el presente Reglamento.

Art. 5.- (Reformado por el Art. 2 del Acdo. 0524, R.O. 825, 4-V-79).- Las
empresas con un numero inferior a 100 trabajadores que deseen organizar un
servicio meédico, podran hacerlo independientemente o asociarse con otras

empresa.”’

3.1.5 Tamaio de la Muestra

El tamafio de la muestra busca obtener una porcion adecuada de encuestados
que determine la situacion del mercado de manera no probabilistica. Siendo
una ley de caracter obligatorio para las empresas, el investigador considera
una muestra razonable de 90 empresas entre publicas y privadas dedicadas al

sector comercial, industrial y de servicios, distribuidas de la siguiente manera:

Empresas Grandes

Comercial (10 empresas)
Industrial (10 empresas)
Servicios (10 empresas)
Total (30 empresas)

Empresas Medianas

Comercial (10 empresas)
Industrial (10 empresas)
Servicios (10 empresas)
Total (30 empresas)

Empresas Pequeias

Comercial (10 empresas)
Industrial (10 empresas)
Servicios (10 empresas)
Total (30 empresas)

"REGLAMENTO PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LOS SERVICIOS MEDICOS DE EMPRESAS

(Acuerdo No. 1404)



3.2.7 Diseiio de cuestionario
El cuestionario que se utilizara esta disefiado con base en los objetivos que
persigue el Plan de Marketing y las necesidades de informacion especificas

para su desarrollo.

Encuesta dirigida a empresarios o representantes de empresas publicas o privadas.
1.- Cuenta su empresa con un plan de medicina ocupacional?

Si

No

Si la respuesta es si siga a siguiente pregunta.

Si la respuesta es no siga a pregunta 7
2.- Con que empresa tiene usted un plan de medicina Ocupacional

3.- Cuanto tiempo lleva su empresa trabajando con su actual proveedor de Medicina
Ocupacional?

1 Afios 0 menos

3 Afios 0 menos

6 Afios 0 menos

Mas de 6 a Afios .
4.- Cual es su nivel de satisfaccion con su actual proveedor de Medicina Ocupacional
Siendo 5 al mas alto y 1 el mas bajo.

1 2345

5.- Estaria usted dispuesto a considerar una nueva propuesta de Medicina Ocupacional ?

Si

No
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6.- Que caracteristica valora usted mas al momento de calificar a sus proveedores?
Experiencia
Costos
Instalaciones
Tecnologia

CONTINUA EN LA PREGUNTA 10

7.- Por qué no cuenta su empresa con un plan de medicina Ocupacional ¢,
No conozco de queé se trata la medicina ocupacional.
No existe presupuesto
No lo consideramos necesario
No se aplica a nuestro tipo de empresa.
8.- Consideraria en un futuro la contratacion de servicios de Medicina Ocupacional ¢,
Si
No
9.- Conoce usted la normativa legal respecto a la medicina Ocupacional ¢
Si
No
10.- Tiene su empresa otras oficinas ademas de la ubicada en la ciudad de Quito.?
Si
No
11.- En que sector de la actividad econdmica se encuentra su empresa?
Industrial
Comercial
Servicios

Publico
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Procesamiento de la informacion
Una vez que se ha realizado la investigacion de campo y se tiene las

encuestas, se supervisa una a una para depurar la informacion, tiene como
mision comprobar que se encuentren correctamente llenos los formularios de

encuesta.

A continuacion se realiza la tabulacion de los datos, que consiste
esencialmente en el tratamiento informatico de los datos contenidos en los
cuestionarios a través del programa Excel. Sin embargo, también se incluyen
en este proceso todas aquellas operaciones encaminadas a la obtencion de
resultados numéricos relativos a los resultados que luego son analizados en

graficos, pasteles, barras de Gantt, etc.

Finalmente se realiza la interpretacién de los datos inherentes al estudio con
conclusiones especificas para cada una de las preguntas planteadas

inicialmente en la encuesta.

1. ¢Cuenta su empresacon un plan de medicina ocupacional?

Tabulacion:

¢ Cuenta su empresa| No. ejecutivos | Porcentaje
con un plan de| encuestados
medicina

ocupacional?

Sl 50 55%
NO 40 45%
TOTAL 90 100%
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Gréfico:

¢Cuenta su empresa con un plan de medicina
ocupacional?

45%

oSl
ENO

55%

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta es posible observar que un
55% de los ejecutivos encuestados contestan que si cuentan con un plan de medicina
ocupacional; en cambio un 45% de los ejecutivos encuestados contestan que no
cuentan con un plan de medicina ocupacional. Esta pregunta demuestra que existe un
alto porcentaje de empresas 45% que no cuentan con un plan de medicina
ocupacional formal, lo que es una oportunidad para proporcionarles este servicio, en
razén de la necesidad insatisfecha en este segmento de mercado considerando la

obligatoriedad que existe actualmente de contar con este servicio.

2. ¢Con gque empresatiene usted un plan de medicina Ocupacional?

Tabulacion:
,Con que empresa No. Porcentaje
tiene usted un plan| ejecutivos
de medicina | encuestados

Ocupacional?

Biodilab 10 21%
Labmeta 9 19%
Trasmedical 8 16%
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Inmedical 7 13%
Intersanitas 6 11%
Medec 5 9%
Medarh 3 6%
Otros 2 5%
TOTAL 50 100%

Gréfico:

< Con que empresa tiene usted un plan de medicina

Ocupacional?

21% 19%

o z
£ i
R -
w -

16%

39/,

Trasmedical

Inmedical

1%

Intersanitas

Mledec
Mledarh

Oitras

Biodilab 21%

Andlisis e Interpretacidn

Medicina Ocupacional?

Tabulacion:

Lab Meta 19%

50 de los encuestados contestan que si tienen un plan de medicina ocupacional en:
Transmedical 16%
Lo que nos indica quienes son nuestros principales competidores.

¢ Cuéanto tiempo lleva su empresa trabajando con su actual

Inmedical 13%

¢ Cuanto tiempo lleva

Su

empresa

trabajando con su
actual proveedor de

Medicina

No.
ejecutivos
encuestados

Porcentaje

proveedor de
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Ocupacional?

1 Ao o menos 22 44%

3 Afos o menos 13 26%

6 Afios 0 menos 9 18%

Mas de 6 anos 6 12%

TOTAL 50 100%
Grafico:

¢Cuanto tiempo lleva su empresa trabajando
con su actual proveedor de Medicina
Ocupacional?

12%

18% 44%

\

01 Afo o menos

B 3 Afos 0 menos
06 Afos o menos
@ Mas de 6 anos

Andlisis e Interpretacion

44% un afio 0 menos; un 26% 3 aflos 0 menos; un 18% 6 afios 0 menos y finalmente

un 12% de los encuestados contestan que mas de 6 afos.

Por el elevado porcentaje de encuestados que tiene el servicio por un periodo inferior
a un afo podemos indicar que es un servicio nuevo y nos brinda oportunidad de

crecer.

43



4. ¢Cual es su nivel de satisfaccion con su actual proveedor de  Medicina

Ocupacional? (siendo 5 lo mas alto y 1 lo mas bajo)

Tabulacion
¢, Cual es su nivel de No. Porcentaje
satisfaccion con su| ejecutivos
actual proveedor de| encuestados
Medicina
Ocupacional?
Cinco (5) 8 15%
Cuatro (4) 10 20%
Tres (3) 25 50%
Dos (2) 5 10%
Uno (1) 2 5%
TOTAL 50 100%
Grafico:

¢,Cual es su nivel de satisfaccién con su actual
proveedor de Medicina Ocupacional?

50%

Cinco Cuatro Tres (3) Dos (2) Uno (1)
®) 4)

Analisis e Interpretacion

La respuesta siendo 5 lo mas alto y 1 lo mas bajo en nivel de satisfaccion en 50
encuestados es :

515% 4 20% 350% 2 10% 1 5%
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Existe un nivel bajo de satisfaccion de los ejecutivos con el servicio que reciben de su

prestador, lo que consiste en una oportunidad grande de competir con buen servicio

en el mercado.

5. ¢Estaria usted dispuesto a considerar una nueva propuesta de Medicina

Ocupacional?

Tabulacion:
¢ Estaria usted No. Porcentaje
dispuesto a| ejecutivos
considerar una| encuestados
nueva propuesta de
Medicina
Ocupacional?
Sl 30 60%
NO 20 40%
TOTAL 50 100%

Gréfico:

¢Estaria usted dispuesto a considerar una
nueva propuesta de Medicina Ocupacional?

| S|
O NO
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Analisis e Interpretacion

60% de los ejecutivos contestan que si podrian considerar una nueva propuesta de
medicina ocupacional , lo que nos deja conocer la apertura que podremos encontrar
en las diferentes empresas para ofertar nuestros servicios.

6. ¢Qué caracteristica valora usted mas al momento de calificar a sus

proveedores?

Tabulacion
¢, Qué caracteristica No. Porcentaje
valora usted mas al| ejecutivos
momento de calificar | encuestados
a sus
proveedores?
Experiencia 14 29%
Costos 18 35%
Instalaciones 8 16%
Tecnologia 10 20%
TOTAL 50 100%

Gréfico

¢Qué caracteristica valora usted mas al
momento de calificar a sus proveedores?

35%

Experiencia Costos Instalaciones ~ Tecnologia
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Analisis e Interpretacion

Experiencia 29%

Costos 35%

Instalaciones 16%

Tecnologia 20%

Al ser una empresa de servicios es importante el competir por tecnologia, y

experiencia, sin embargo al momento de decidir no se debe descuidar los costos que

de acuerdo a nuestro estudio es el factor mas importante para las empresas.

7. ¢Por gué no cuenta su empresa con un plan de medicina Ocupacional?

Tabulacion:
¢Por qué no cuenta| No. ejecutivos | Porcentaje
Su empresa con un| encuestados
plan de medicina
Ocupacional?
No conozco de que 20 49%
se trata la medicina
ocupacional
No existe 12 31%
presupuesto
No lo consideramos 6 15%
necesario
No se aplica a 2 5%
nuestro  tipo de
empresa
TOTAL 40 100%

Gréfico:

¢Por que no cuenta su empresa con un plan
de medicina Ocupacional?

5%

49%

ONo conozco de que se trata
la medicina ocupacional

B No existe presupuesto

ONo lo consideramos
necesario

ONo se aplica a nuestro tipo
de empresa
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Analisis e Interpretacion

49% de desconocen de que se trata un plan de medicina ocupacional,

31% contestan que no existe presupuesto para un plan de medicina ocupacional;
15% no consideran necesario un plan de medicina ocupacional

5% contestan que no aplica su tipo de empresa un plan de medicina ocupacional.

Esta informacion nos indica que el desconocimiento de la ley y del servicio que
prestamos es el factor mas importante por el que no se lo contrata lo que nos da la
pauta de que la realizacién de campafas informativas sera muy importante para lograr

nuestra penetracion en el mercado.

8. ¢Consideraria en un futuro la contratacion de servicios de Medicina

Ocupacional?

Tabulacion:

¢ Consideraria en un No. Porcentaje
futuro la contratacion| ejecutivos
de servicios de| encuestados
Medicina
Ocupacional?

Sl 38 96%

NO 2 4%

TOTAL 40 100%
Gréfico:

¢Consideraria en un futuro la contratacién de
servicios de Medicina Ocupacional?

96%
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Analisis e Interpretacion

96% de los encuestados si considerarian en un futuro la contratacion de servicios

de medicina ocupacional.

4% contestan que no considerarian en un futuro la contratacion de servicios de

medicina ocupacional para sus empresas.

9. ¢Conoce usted la normativa legal respecto a la medicina Ocupacional?

Tabulacion:
¢, Conoce usted la No. Porcentaje
normativa legal| ejecutivos
respecto a la| encuestados
medicina
Ocupacional?
Sl 31 35%
NO 59 65%
TOTAL 90 100%
Gréfico:

¢Conoce usted la normativa legal respecto a
la medicina Ocupacional?

35%

oSl
ONO

65%




Analisis e Interpretacion

Nuevamente en esta pregunta podemos identificar que el desconocimiento de la ley es

una de los factores mas importantes para la no contratacion del servicio.

10. ¢Tiene su empresa otras oficinas ademés de la ubicada en la ciudad

Quito?

Tabulacion:
¢ Tiene su empresa No. Porcentaje
otras oficinas| ejecutivos
ademas de la| encuestados
ubicada en la ciudad
de Quito?
Sl 66 73%
NO 24 27%
TOTAL 90 100%

Gréfico:

¢Tiene su empresa otras oficinas ademas de
la ubicada en la ciudad de Quito?

AN

SI

—27g,
19570

NO

27%

de
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Andlisis e interpretacion
73% si tienen otras oficinas en el pais
27% contestan que no tienen otras oficinas en el pais

Esta informacién nos indica la importancia de contar con sucursales o con la facilidad

de trasladar el servicio a varias provincias del Ecuador como servicio adicional.

11. ¢En qué sector de la actividad econ6mica se encuentra su empresa?

Tabulacion:
¢En qué sector de la No. Porcentaje
actividad economica| ejecutivos
se encuentra su| encuestados
empresa?
Industrial 13 15%
Comercial 37 41%
Servicios 31 34%
Publica 9 10%
TOTAL 90 100%
Gréfico:

¢En que sector de la actividad econdémica se
encuentra su empresa?

10%\ [15%

O Industrial
O Comercial
O Senicios
O Publica

34% 41%
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Analisis e Interpretacién
Sector Comercial 41 %
Sector Servicios  34%
Sector Industrial ~ 15%

Sector Publico 10%

GRACIAS POR SU COLABORACION

a. Disposicion de compra
Una de las caracteristicas de las empresas es que cada cierto tiempo,
requieren los servicios de medicina ocupacional, con el objetivo manifiesto de
que se les brinde solucion a sus problemas. Esto se debe a que, la mayor parte
de las empresas no cuentan con un departamento especifico propio para

atender medicina ocupacional.

Algunos factores de la disposicion de compra de las empresas, son los

siguientes:

e Marco legal (de cumplimiento obligatorio)
e Capacidad econémica.

e Autoridad para decidir la compra.

e Accesibilidad.

e Perspectiva de crecimiento y desarrollo.

b. Gustos y preferencias
De acuerdo a datos arrojados por la encuesta en lo que refiere a las

preferencias de los encuestados encontramos que los dos factores mas
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influyente al momento de seleccionar proveedores tenemos el factor de costos

y experiencia respectivamente.

3.2.11 Demanda actual del producto y/o servicio

La demanda actual del producto en base a nuestra encuesta estd compuesta
por las empresas que no cuentan con un servicio de Medicina Ocupacional
actualmente o se encuentran insatisfechos con el que tienen. Por otra parte es
importante anotar que mas de un 40% de los empresarios no conocen sobre la
obligatoriedad de utilizar la medicina ocupacional ni de que se trata, por ello la

importancia de realizar una campafia informativa en nuestro mercado meta.

3.2.12 Analisis de la Oferta

La oferta de éste estudio se clasifica segun el nimero de oferentes en el
mercado de servicios de medicina ocupacional. En competencia perfecta
porque existen muchos vendedores y muchos compradores; el servicio de
medicina ocupacional es homogéneo, no existen grandes barreras de entrada y
existe una informacién transparente que llega a todos los productores y a todos

los clientes del servicio.

La presencia de un nuimero elevado de oferentes hace que la cantidad del
servicio producida por cada empresa de medicina ocupacional sea demasiado
pequefia para influir en el precio del mercado. Por lo que si una empresa
aumenta el precio del servicio de medicina ocupacional los clientes dejaran de
comprar en beneficio de las deméas, no hay, por lo tanto una empresa de
medicina ocupacional lo suficientemente fuerte o grande para que sus acciones

tengan un efecto sobre la oferta total.

53



Oferta formal de Comparias de Medicina Ocupacional en la ciudad de
Quito.-

Es necesario indicar que existe en el mercado varias compafiias o centros de
medicina ocupacional en la ciudad de Quito que se constituyen en la
competencia directa del Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-American”.
Algunos de estos Centros no ofrecen todos los servicios en un mismo lugar

sino que responden a alianzas que se han realizado entre empresas.

3.2.13 Oferta actual
Al hablar de la oferta actual de servicio de Medicina Ocupacional tenemos que
existen en el mercado actualmente 18 empresas en el mercado ofertando

servicios similares a los nuestros.

3.2.16 Analisis de precios en el mercado del servicio de asesoria.
Los precios actuales sobre asesorias dependen de la preparacion del
profesional que las brinde, entendiéndose como un profesional con titulo de
tercer nivel con especialidad en Seguridad Ocupacional y Salud

3.3 Servicio
El branding es la forma de administrar la marca, esto implica saber aplicar las
estrategias relacionadas con la misma y la percepcion del mercado.

Marca
La marca del servicio es el conjunto de atributos que influyen sobre la decision

de compra, es por eso que se ha decidido utilizar una marca reconocida en el
mercado de la ciudad de Quito como Ecua-American, para de esta manera
beneficiarnos de la confianza depositada tanto por personas como empresas

en nuestra institucion.
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Logo de la Empresa

.\J( DN
\___

ECuAamMerican

Laboratorio Clinico - Imdgen Diagnéstica - Medicina Ocupacional

Centro de Medicina Ocupacional

“Ecua-American ”

Identidad de la Marca
La marca “Ecua-American

busca siempre ser relacionada con calidad y
precision. Dentro del mercado de proveedores de servicios de salud nuestra
institucién es reconocida por sus altos estandares de calidad y por siempre
contar con profesionales con experiencia y capacitacidon continua en sus

respectivas areas.

Ecua-American abre sus puertas hace ya mas de 20 afos, ofreciendo servicios
de Laboratorio Clinico a la ciudad de Quito, con el pasar del tiempo la
institucion es reconocida por el sector médico local y nacional, recibiendo

pacientes de todo el pais.

Por ser una empresa de vanguardia en capacitacion y tecnologia Ecua-
American recibe constantemente convenios para prestar servicios de atencién
tanto en sus instalaciones como fuera de ellas. Esto motivo a que la empresa
cree su departamento de Medicina Ocupacional para asi mantener la calidad

en atencion que le caracteriza y atender a las necesidades de sus clientes.
“‘Ecua-American ” atiende a un promedio de 300 personas diariamente en la

ciudad e Quito ,lo cual refleja la confianza de la poblacion en la institucion, esta

confianza es la que generara el Centro de Medicina Ocupacional
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Precio
El precio para el portafolio de servicios de medicina ocupacional sera

establecido de acuerdo a las necesidades particulares de cada empresa de

acuerdo a las siguientes variables :

Lugar de atencion.
Numero de personas.
Especialidades requeridas para atencion médica.

Examenes de laboratorio requeridos.

De acuerdo a la naturaleza de la empresa contratante el tipo de paquetes
puede variar, esto impide que se pueda establecer un listado fijo de precios.

Promocion
La promocion del Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-American” se la

realizara de diferentes canales que van directamente a nuestro publico objetivo.
Se realizaran activaciones y charlas dirigidas a gerentes generales y de
recursos humanos de empresas en el que el principal objetivo es dar a conocer
los servicios de medicina ocupacional que brindamos y sobre todo haciendo

énfasis en sus beneficios.

La estrategia a utilizar sera el lanzamiento de una campafia en medios de
comunicacién, priorizando prensa y radio por su difusibn masiva y costos
manejables. La determinacion del plan de medios se la realizara en base a los
contenidos de la radios , es decir se priorizara los de programas de opinion,
noticieros estelares y demas programacion de caracter informativa por estar
enfocada al segmento poblacional que queremos llegar. Esto acompafado de
la utilizacion de medios alternativos como:

Correos electronicos.- El e-mailing es una forma economica de promocionar el
Centro de Medicina Ocupacional, tomando en cuenta que el ejecutivo actual

utiliza su correo electrénico como una herramienta diaria.
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Redes sociales .- El uso de Facebook , twitter es una herramienta que
permitird dar a conocer nuestros servicios, debemos tener claro que las redes
sociales por si solas no lograran solas el impacto deseado sino que serdn un
respaldo y son herramientas que deben ser constantemente monitoreadas y

actualizadas.

Adicional de este tipo de campafias se tiene planificado también jornadas de
trabajo con potenciales clientes, esto bajo la figura de desayunos de trabajo
para la difusion del reglamento de la salud ocupacional y su impacto en las
empresas, nos permitira primero:

-Captar la atencién de clientes directamente.

-Tener una relacién directa con nuestros potenciales clientes.

-Adquirir informacion sobre las inquietudes y necesidades que presentan

las empresas en temas de salud ocupacional.

Vale aclarar que estas jornadas de trabajo seran dirigidas a gerentes o sus
representantes, directores de RRHH, y demas personal relacionado con la

contratacion de nuestros servicios.

Al conocer que los costos de este tipo de eventos son elevados, se procurara

realizar campafias conjuntas con proveedores de Ecua-American.

Presupuesto de Gastos
Un presupuesto de gastos describe la manera en que se ubicara los recursos y

esfuerzos de ventas por parte del Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-

American”.
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Presupuesto de Gastos

Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-American”

Gastos Mensuales

Salarios personal/ventas $ 780,00
Promocion (papeleria ,activaciones) $ 1370,00
Publicidad $2780,00
Alquiler $ 100,00
Internet $ 25,00
Comision a vendedores $ 2400,00
Gastos de viaje $ 240,00
Gastos de combustible $ 300,00
Gastos por exposiciones $ 1000,00
Servicio de correo $ 25,00
Teléfono/fax $ 100,00
Gastos Totales $9120,00

Presupuesto de Personal de Ventas

Personal / Ventas

COSTO

Supervisor
Secretaria de ventas

500,00
280,00

TOTAL

780,00

Presupuesto anual de Promocion

No. UNIDADES COSTO TOTAL

RUBROS/PROMOCION UNITARIO

Disefio pagina web

(interactiva) 1 1000,00 1000,00
Bipticos 1000 0,10 100,00
Tripticos 1000 0,15 150,00
Llaveros 100 0,70 70,00
Esferos 100 0,50 50,00
TOTAL/COSTO PROMOCION 1370,00
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Presupuesto de Publicidad

CENTRO DE MEDICINA OCUPACIONAL "ECUA AMERICAN"
PLAN DE PUBLICIDAD ANUAL

Tabla #2 CUADRO DE COTIZACIONES

TIPO DE VALOR
MEDIOS ANUNCIO COSTO MES
TELEVISION
0,00 0,00
PRENSA
EL COMERCIO 1/4 pagina 2500,00 2500,00
EL UNIVERSO 1/4 pagina 2500,00 2500,00
El TELEGRAFO 1/4 pagina 1100,00 1100,00
RADIO
MUNDO 92.1 30 segundos 100,00 600,00
COLON 30 segundos 100,00 500,00
CENTRO 30 segundos 90,00 1200,00
REVISTAS
LIDERES 1 pagina 900,00 900,00
DINERS 1 pagina 1500,00 1500,00
EKOS 1 pagina 600,00 600,00
Total $ 11.400,00
(valores referenciales sujetos a cambios por acuerdos )
TABLA # 3 PLAN DE PROMOCION
Empresarial Ventas Promocion
Objetivo 15% de | Segun base de | Publicidad para
incremento de las | datos visitar 8 | el conocimiento
ventas en relacion | empresas por | del servicio de
al afio pasado semana y | medicina
elaborar cuadro | ocupacional y sus
de resultados. productos y
Evaluaciones servicios en forma
mensuales. continua.
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Estrategias

Servicio de

medicina

Todos los niveles

empresariales:

Segmentar el

mercado de las

ocupacional  de | pequefia, empresas para
calidad y Mercado | mediana y grande | crear planes
Masivo, empresa. acorde a
principalmente diferentes
PYMES. necesidades.
Téacticas Contacto Servicio Por canales
permanente con | personalizado ad. | indicados con un
clientes gue | Precio: medio alto | mensaje claro que
permita conocer | Promocion: se base siempre
de manera directa | prensa , radio y | en
necesidades de | boca a boca profesionalismo vy
cliente. calidad.
Controles Plan de | Crecimiento Demanda en
seguimiento al | manejable, con | aumento por

cronograma  de
visitas , eventos y
publicaciones :
permitira medir el
impacto de la

campafa

gastos fijos vy
variables

controlados.

incremento de la
cartera de clientes

importantes.

Plan Promocional

Los principales objetivos del Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-American”
a través de su plan promocional, se los puede medir en términos de ventas,
incremento de clientes sin descuidar el mantener contacto cercano con los

clientes cautivos.

Los principales objetivos seran los siguientes:

« Dar a conocer los servicios de medicina ocupacional, es el primer objetivo ya
gue el Centro de Medicina Ocupacional es de nueva creacion y se debe
posicionarle en el mercado. Se hara énfasis en la novedad del servicio y en

el respeto a la ley de Seguridad e Higiene Industrial, en la amplia experiencia




y en la conveniencia a la hora de satisfacer las necesidades del sector
empresarial.

« Marcar claramente la diferencia en calidez de atencién y calidad de servicio
de medicina ocupacional frente al de la competencia. Esto se lograra
mediante una constante campafa interna en donde se de a conocer las
constantes actualizaciones tanto en equipos como en conocimientos que la
empresa realiza.

o Fortalecer la imagen y campafas de recuerdo, es muy importante una
campafa pensada a largo plazo, y mantener al Centro de Medicina
Ocupacional en la mente de los clientes, esto se lograra pautando en medios
determinados donde nuestra marca esté presente todo el tiempo, ademas
con un seguimiento adecuado en actividades del sector empresarial.

o Promocionar regularmente las ofertas, es importante que el sector

empresarial sea consciente de las ventajas puntuales que se ofrece.

Tabla # 4 Etapas del Plan Promocional

Etapa Acciones Programadas

e Publicidad en radio y prensa locales, para darnos a
| Etapa conocer y posicionarse.

( duracién 60 dias) e Oferta al mercado que objetivo .

e Introduccibn de nuevos servicios de medicina

ocupacional.

o Primer contacto de los clientes potenciales con los
Il Etapa servicios de medicina ocupacional.
(duracion 45 dias) e Realizacion de desayunos de trabajo y entrega de

material promocional entre asistentes .

e Distribucién de folleteria a través de la prensa de

[l Etapa promociones del centro (2 x 1, pruebas gratuitas)
(duracion 4-6 e Publicidad concentrada en la radio y prensa locales,
meses) se debe lograr que se nos conozca, que se hable del

Centro de Medicina Ocupacional “Ecua American”.

e Distribucibn de regalos publicitarios entre los
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primeros clientes, debido a la ejecucion del Plan de

Marketing.

IV Etapa

Distribucion a través de la prensa de promociones y
descuentos (2 x 1, pruebas gratuitas)

Publicidad concentrada en la radio y prensa locales,
se debe lograr que se nos conozca, que se hable del
Centro de Medicina Ocupacional “Ecua America”
Distribucion de regalos publicitarios entre los
primeros clientes, debido a la ejecucién del Plan de
Marketing.

Monitoreo de la Web y redes sociales del Centro de
Medicina Ocupacional “Ecua American”, y del

portafolio de servicio de medicina ocupacional.

V Etapa

Publicidad intermitente en prensa y radio en
ocasiones especiales.

Auspicio de determinados programas de radio con
participacibn de un portavoz de Ecua-American
hablando como invitado.

Entrega de papeleria y material POP.
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CAPITULO IV

ANALISIS FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES DEBILIDADES, Y
AMENAZAS)

Ambiente Interno

Para desarrollar un buen plan de marketing es de suma importancia conocer el

interior del Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-American ”, el cual se
conoce como analisis interno. Realizar el andlisis interno significa pasar los
rayos x por todos los departamentos del Centro de Medicina Ocupacional es
decir detectar en cada departamento y/o seccion que fortalezas y debilidades
tienen en todos y cada uno de los departamentos que componen el Centro de

Medicina Ocupacional.

Se tomara en cuenta dentro del analisis interno las fortalezas y debilidades
las cuales son factores o actividades que pueden controlar la organizacion,
estas fuerzas y debilidades se establecen en comparacion con la competencia,
la superioridad o las deficiencias representan informacién muy importante para

el desarrollo de un Plan de Marketing.
4.1.1 Fortalezas

Son valores, capacidades, conocimientos y habilidades que han permitido que
“‘Ecua-American” sea un nombre reconocido y cuente con la confianza y
reconocimiento en la ciudad de Quito. Estas fortalezas provienen de los afios
de experiencia de la empresa y de sus claras politicas de excelencia en

atencion al cliente.
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e Imagen de seriedad y prestigio en el sector de la salud a nivel de
empresas publicas y privadas en la ciudad de Quito.

e Servicios de higiene, seguridad y salud ocupacional de calidad y a precios
competitivos en el sector de la medicina ocupacional.

e Control eficaz de los diferentes departamentos que conforman el Centro de
Medicina Ocupacional, lo que permite una optimizacion y racionalizacion
de los recursos.

e El personal que colabora en el Centro de Medicina Ocupacional, es
técnico-profesional, con conocimientos especializados en Salud
Ocupacional obtenidos en el pais y en el exterior.

e Existe una gerencia enfocada al servicio y personal con sentido de

superacion y compromiso para la consecucion de objetivos empresariales.

4.1.2 Debilidades

Las debilidades son valores, capacidades, conocimientos que el Centro de
Medicina Ocupacional tiene por debajo del promedio constituyéndose en una
limitacion entre las acciones y los objetivos que desea asumir para crecer y

expandirse.

e ElI Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-American” no tiene un
posicionamiento firme en la percepcion mental de los empresarios como
una solucion para los problemas laborales.

e Falta de un control efectivo de los recursos materiales, humanos y
financieros que posee el Centro de Medicina Ocupacional.

e EIl Centro de Medicina Ocupacional no dispone de un Plan de Marketing,
gue contribuya a incrementar las ventas a nivel empresarial.

e Falta de contactos a nivel gubernamental y de relaciones comerciales con
empresarios PYMES en la ciudad de Quito.

e Se cuenta con limitados recursos econdmicos, lo que dificulta una

adecuada promocioén y publicidad del Centro de Medicina Ocupacional.
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4.2 Ambiente Externo

La informacion y analisis externa provendra del analisis del entorno, y servira
para identificar e incluso prever las oportunidades y amenazas que éste
presenta para el desarrollo de los objetivos y acciones estratégicas. Estas
tenderan a maximizar el aprovechamiento de oportunidades y minimizar el
efecto de las amenazas. Se trata de evaluar las principales tendencias
demograficas, politicas, sociales, econdmicas, tecnoldgicas, para identificar
factores favorables y desfavorables que incidiran sobre el Centro de Medicina

Ocupacional.

Dentro del analisis externo no solo es importante conocer la situaciéon del
entorno en el cual se estd desarrollando la organizacion sino también es
necesario predecir los posibles cambios que sucedan en el entorno, es decir
establecer premisas o suposiciones de cambio que nos ayuden a preparar la

organizaciéon aprovechando oportunidades y desvaneciendo amenazas.

4.2.1 Oportunidades

Las oportunidades son eventos hechos, comportamientos, tendencias en el
entorno del Centro de Medicina Ocupacional que facilitan o benefician su
desarrollo, siempre que se aprovechen en forma oportuna y adecuada estas
oportunidades.

Sin embargo no solamente debemos atacar las causa y efectos, sino que
debemos centrarnos en la busqueda de soluciones a largo plazo, es decir llegar
al centro del problema y eliminar las posibilidades que se ocurran,
desarrollando pensamientos sistematicos en el plano global y son las

siguientes:

e Cambios en el Cddigo de Trabajo que permite mayores garantias en la
seguridad, proteccioén y atencion médica a los empleados en el desempefio

de su trabajo.
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e Desarrollar mercados a nivel nacional para no depender de un solo
mercado especifico como es la ciudad de Quito.

e La globalizacion y regionalizacion de los mercados ofrece nuevas
oportunidades de negocios.

e Establecer alianzas estratégicas comerciales con otras empresas
relacionadas con el sector de la Salud Ocupacional.

e Cooperacion con entidades y organismos del Estado; que también
requieren servicios especializados en materia de Salud Ocupacional.

Amenazas

Las amenazas son eventos, hechos, tendencias, comportamientos en el
entorno de la entidad que inhiben, limitan o dificultan el desarrollo del Centro de

Medicina Ocupacional en forma oportuna y el logro de los objetivos propuestos.

e Ingreso de nuevos competidores, existe la posibilidad de que alguien cree
Centros de Medicina Ocupacional con mas poder econémico Yy politico.

¢ Riesgo politico siempre latente en el pais.

e Calificacion del Grupo de Accion Financiera Internacional (FATF, por su
sigla en inglés), al Ecuador por deficiencias contra el financiamiento al
terrorismo y contra el lavado de dinero.

e Cambios en las politicas tributarias en los ultimos 3 afios por parte del
Servicio de Rentas Internas (SRI) afecta a todas las empresas en el pais.

e El poder de negociaciébn de la competencia, sumada a una agresiva

camparia para posicionarse en el mercado de la ciudad de Quito.
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4.2 Tabla#5 Andalisis matricial FODA

MATRIZ DE IMPACTOS FODA (PONDERADO)

AMBIENTE INTERNO

FORTALEZAS | Alto | Medio | Bajo | DEBILIDADES | Alto | Medio | Bajo
Imagen de seriedad X El Centro de | X
y prestigio en el Medicina
sector de la Salud a Ocupacional“ Ecua-
nivel de empresas American” no tiene
publicas y privadas un posicionamiento
en la ciudad de firme en la
Quito. percepcion mental

de los empresarios
como una solucion
para los problemas
laborales.

Servicios de X Falta de un control X
higiene, seguridad y efectivo de los
salud  ocupacional recursos
de calidad y a materiales,
precios competitivos humanos y
en el sector de la financieros que
medicina posee el Centro de
ocupacional. Medicina

Ocupacional.

Control eficazde los | X El Centro de | X
diferentes Medicina
departamentos que Ocupacional no
conforman el Centro dispone de un Plan
de Medicina de Marketing, que
Ocupacional, lo que contribuya a
permite una incrementar las
optimizacién y ventas a  nivel
racionalizacion de empresarial.
los recursos.

El personal que X Falta de contactos X

colabora en el
Centro de Medicina
Ocupacional, es
técnico-profesional,
con conocimientos
especializados en
Salud Ocupacional
obtenidos en el pais
y en el exterior.

a nivel
gubernamental y de
relaciones
comerciales
empresarios
PYMES en la
ciudad de Quito.

con

Existe una gerencia
enfocada al servicio

Se cuenta con
limitados recursos

y personal con econdmicos, lo que
sentido de dificulta una
superacion y adecuada
compromiso para la promocion y
consecucion de publicidad del
objetivos Centro de Medicina
empresariales. Ocupacional.
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Tabla #6

MATRIZ DE IMPACTOS FODA (PONDERADO)

AMBIENTE EXTERNO

OPORTUNIDADES | Alto | Medio | Bajo AMENAZAS Alto | Medio | Bajo
Cambios en el Cddigo X Ingreso de nuevos | X
de Trabajo que permite
mayores garantias en competidores,
la seguridad,
proteccién y atencion existe la posibilidad
médica a los
empleados en el de que alguien cree
desempefio de su
trabajo. Centros de
Medicina
Ocupacional con
mas poder
econémico y
politico.
Desarrollar mercados a | X Riesgo politico X
nivel nacional para no siempre latente en
depender de un solo el pais.
mercado especifico
como es la ciudad de
Quito.
La globalizacion 'y X Callificacién del X
regionalizacion de los Grupo de Accion
mercados ofrece Financiera
nuevas oportunidades Internacional
de negocios. (FATF, por su sigla
en inglés), al
Ecuador por
deficiencias contra
el financiamiento al
terrorismo y contra
el lavado de dinero.
Establecer alianzas | X Cambios en las| X
estratégicas politicas tributarias
comerciales con otras en los dltimos 3
empresas relacionadas afios por parte del
con el sector de la Servicio de Rentas
Salud Ocupacional. Internas (SR1)
afecta a todas las
empresas en el
pais.
Cooperacion con X | El poder de X
entidades y negociacion de la
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organismos del Estado;
que también requieren
servicios

sumada

competencia,

agresiva campafa

a una

especializados en para posicionarse
materia de  Salud en el mercado de la
Ocupacional. ciudad de Quito.
Tabla #7
MATRIZ FODA
OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1: Desarrollar mercados a | A1l: Ingreso de nuevos
nivel nacional para no | competidores, existe la
depender de un solo | posibilidad de que alguien
mercado especifico como | cree Centros de Medicina
es la ciudad de Quito. Ocupacional con mas
poder econémico y politico.
0O2: Establecer alianzas | A2: Cambios en las
estratégicas  comerciales | politicas tributarias en los
con otras empresas | Ultimos 3 afios por parte del
relacionadas con el sector | Servicio de Rentas Internas
de la Salud Ocupacional. (SRI) afecta a todas las
empresas en el pais.
03: La globalizacion y | A3: Riesgo politico siempre
regionalizacion de los | latente en el pais.
mercados ofrece nuevas
oportunidades de negocios.
0O4: Cambios en el Cédigo | A4: El poder de
de Trabajo que permite | negociacion de la
mayores garantias en la | competencia, sumada a
seguridad, proteccion y | una agresiva campafa
atencion médica a los | para posicionarse en el
empleados en el | mercado de la ciudad de
desempefio de su trabajo. Quito.
O5: Cooperaciéon  con | A5: Calificacion del Grupo
entidades y organismos del | de  Accién Financiera
Estado; que también | Internacional (FATF, por su
requieren servicios | sigla en inglés), al Ecuador
especializados en materia | por deficiencias contra el
de Salud Ocupacional. financiamiento al terrorismo
y contra el lavado de
dinero.
FORTALEZAS
F1: Control eficaz de los
diferentes  departamentos
que conforman el Centro
de Medicina Ocupacional,
lo que permite una
optimizacion y
racionalizacion de los
recursos.
F2: en de seriedad y | F3,01,03: Asignar | F5, A4: Implementar
prestigio en el sector de la | presupuesto para | planes de mercadeo vy

Medicina Ocupacional a
nivel de empresas publicas

investigacion y desarrollo
de productos y servicios de

estrategias que permitan
dar a conocer los servicios
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y privadas en la ciudad de
Quito.

mejor calidad para poder
penetrar en los mercados
externos

y mejorar los
ventas.

niveles de

F3: Servicios de higiene,
seguridad y salud
ocupacional de calidad y a
precios competitivos en el

sector de la medicina
ocupacional.
F4: ElI personal que

colabora en el Centro de
Medicina Ocupacional, es
técnico-profesional, con
conocimientos
especializados en Salud
Ocupacional obtenidos en
el pais y en el exterior.

F5: Existe una gerencia
enfocada al servicio vy
personal con sentido de
superacién y compromiso
para la consecucion de
objetivos empresariales.

DEBILIDADES

D1: El Centro de Medicina
Ocupacional “Ecua-
american no tiene un
posicionamiento firme en la
percepcion mental de los
empresarios como una
solucién para los
problemas laborales.

D2: El Centro de Medicina
Ocupacional no dispone de
un Plan de Marketing, que
contribuya a incrementar
las ventas a nivel
empresarial.

D3: Falta de un control
efectivo de los recursos
materiales, humanos vy
financieros que posee el
Centro de Medicina
Ocupacional.

D4: Falta de contactos a
nivel gubernamental y de
relaciones comerciales con
empresarios PYMES en la
ciudad de Quito.

D5: Se cuenta con
limitados recursos
econdmicos, lo que dificulta
una adecuada promocion y
publicidad del Centro de
Medicina Ocupacional.
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Estrategias
Es la determinacién de los objetivos basicos a largo plazo de una empresa,

asi mismo la adopcién de cursos de accion (tacticas) y la asignacion de

recursos necesarios para su cumplimiento.®

Crear una estrategia significa tener ideas sobre algo en concreto. Significa
aplicar los conocimientos para crear un camino que nos lleve hasta el

objetivo propuesto por el Centro de Medicina Ocupacional “Ecua-American”.

El
F1,01,02: Aprovechar el mercado de Medicina Ocupacional para desarrollarlo
adecuadamente, aprovechando que las entidades de control gubernamentales

ejercen actualmente un control mas grande sobre las empresas.

E2

F3,A4: Disefiar programas de atencion para mejorar la calidad y eficiencia del
servicio; que fidelize a los clientes actuales y permita ganar clientes
potenciales. Esto es aprovechar la confianza existente en la empresa
actualmente y basandonos en los resultados de la encuesta en la pregunta 5

podemos ser optimistas en que existe un mercado extenso por ser explotado.

E3
F3,01,03: Asignar presupuesto para investigacion y desarrollo de productos y

servicios de mejor calidad para poder penetrar en los mercados externos

E4
D1,D2: Analizar alianzas estratégicas con entidades de salud , lo que nos

permitira atender un mercado mas grande y de esta manera .

8 HAROL KOONTZ, Administracién: Una perspectiva global, Mc Graw Hill, 2004, Pag. 129
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E5
A4: Disefar e implementar estrategias competitivas para enfrentar a la
competencia en el mercado. En un mercado relativamente nuevo es

importante lograr la diferenciacion sobre la competencia.

E6

D3, D5: Mediante el disefio de un plan de marketing y su implantacion y su
debida justificacion , podremos generar una cultura y un presupuesto periédico
, lo que nos permitira trabajar con mayor planificacion y con objetivos claros en

el area de mercadeo.
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CAPITULOV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Los accidentes de trabajo y enfermedades profesionales son factores que
interfieren en el desarrollo normal de la actividad empresarial ecuatoriana,
incidiendo negativamente en su productividad y por consiguiente
amenazando su solidez y permanencia en el mercado; conllevando ademas
graves implicaciones en el ambito laboral, familiar y social; por esta razon la
administracion y la gerencia de toda compafiia deben asumir su
responsabilidad en buscar y poner en practica las medidas necesarias que
contribuyen a mantener y mejorar los niveles de eficiencia en las
operaciones de la empresa y brindar a sus trabajadores un medio laboral
seguro mediante la adquisicion de un plan de medicina ocupacional.

En estas circunstancias el Centro de Medicina Ocupacional “Ecua
American” se dedica a la actividad de prestacién de servicios de medicina
ocupacional, y en la actualidad requiere de un Plan de Marketing que le
permita incrementar en un 10% las ventas, respecto al periodo 2011.

Se realiz6 un estudio de mercado que permitio identificar el mercado
primario para el portafolio de productos de la medicina ocupacional en la
ciudad de Quito, el cual indica de acuerdo a los resultados obtenidos que
solo el 55% de empresarios cuentan con un plan de medicina ocupacional y
un 45% de empresarios no cuentan con un plan de medicina ocupacional; lo
cual se constituye en una oportunidad de mercado para atender a este
segmento insatisfecho es decir hay necesidad de aplicacion de un Plan de

Marketing.
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El desarrollo de actividades efectivas con clientes por parte de
ejecutivos de la empresa aplicando la metodologia CRM (Custommer
Relationship Management) , permitira que el Centro de Medicina
Ocupacional Ecua-American, conozca de primera mano las inquietudes
de sus principales clientes, de existir cambios en politicas de las
empresas 0 Si se presentan cambios en directivas, etc. Mantener
actualizada una base de datos de las principales autoridades de las

empresas con las que nos interesa mantener relaciones comerciales.

Realizar un seguimiento cercano a las diferentes actividades que se
realizan a nivel de Camaras, gremios ,etc. Esto permitir4 actuar a tiempo
y de ser adecuado, La empresa negociara la presencia de marca en los
diferentes eventos y de esta manera estar visible en eventos importantes

y generar familiaridad con clientes.

Crear una forma de seguimiento cercano a lo que sucede en las redes
sociales, una buena parte de nuestros clientes mantiene activas sus
redes sociales y esto constituye un canal directo de comunicacion y de

informacion.

Enfocar permanentemente en el concepto de servicio a las empresas y

clientes anticipando necesidades futuras.

Realizar alianzas estratégicas con empresas relacionadas a la linea de
negocio del Centro de Medicina Ocupacional en las principales ciudades
del pais, de tal manera que nos permita abarcar ciudades en donde no

tenemos instalaciones propias.
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