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INTRODUCCION

El establecimiento de estrategias de mercadotecnia en una empresa es de vital importancia, ya que se
estd enfocando eficazmente en el cumplimiento de los objetivos planteados dentro de la
organizaddn. En el sector salud u hospitalario este sisterna no difiere en mucho, ya que el marketing
aplicado solamente varia en el enfoque o uso que se le dé, es decir, que el objetivo por el cual se lo
aplica es el mismo, administrar la demanaa de bienes yy0 servicios. Si el hospital logra desarrollar un
marketing que ayude a identificar las necesidades de sus pacientes y desarrolla un buen servicio que se
pueda obtener en el mercado a un precio razonable con una promocién eficaz, el resultado podré ser
un servicio atractivo que agregue valor y satisfaga a sus consumidores. Si la institucidn logra desarrollar
un buen plan de salud acompafado de un plan de marketing eficaz los servicios serén bien recibidos
siempre y cuando la inversién en investigacdn haya ayudado a identificar las necesidades no

atendidas para brindar servicios de salud agradables, interesantes y diferenciales.

Con lo anterior dicho el Hospital UTPL se ha planteado el objetivo de cumplir y atender esas
necesidades insatisfechas que le permitirdn convertirse en una entidad competitiva. Para ello se ha
elaborado un plan de marketing que permitirda cumplir con lo planteado inicialmente en la institucion,

prestar servicios de salud integrales y diferencales.

El presente trabajo de tesis implica el establecimiento de estrategias de comerdializacién para el
Hospital UTPL, cuya parte central esta incdluida en el plan de comerdializacién realizado para cumplir
con el propésito de dicho trabajo. Para ello primeramente hemos hecho un anélisis general del plan
estratégico del hospital, asi como del marketing realizado en la etapa de pre inauguracdn e
introduccién del mismo. Cabe sefialar que dicho andlisis estd indluido en el capitulo 1, para lo cual nos
valimos de informacién secundaria, como el estudio de mercado realizado para implementar el
Hospital, asi como del plan estratégico disefiado para el efecto. En segundo lugar realizamos una
investigacién de campo a las tres princpales dlinicas de la cdudad que son competendia directa de
Hospital UTPL, las mismas que nos proporcionaron informacién pertinente en lo relacionado al
marketing hospitalario, ayuddndonos de esta forma a enfocar de mejor forma nuestras estrategias. En

tercer lugar se elabord el plan de comerdializacién en el que se disefio las estrategias que permitiran
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comercializar de manera efectiva al Hospital UTPL, por Gltimo se establecié los planes de accién y

monitoreo de los resultados obtenidos derivados de la aplicacién de dichas estrategias.

Cabe mencionar que durante la implementacidn de dichas estrategias se busca capturar el primer afio
el 18% del mercado objetivo, que son los estudiantes y empleados de la UTPL, y la poblacién en
general de clase media y alta. Para su debido cumplimiento se ha elaborado planes de accidn,
actividades y programas especificos con la finalidad de cumplir a cabalidad las estrategias planteadas
para ello se procedera a asignar las responsabilidades o actividades que el personal de la institucién
realizard para cumplir con los objetivos planteados en el plan de comerdializacién, los mismos que
asumiran el compromiso de cumplir y hacer cumplir todas las tareas encomendadas, ya que de ellos

dependera la efectividad de dichas estrategias.

Para el debido cumplimiento de los planes de accién de se llevard a cabo un conograma de
actividades que permitiran el cumplimiento de estrategias de una manera sistemética y ordenada, de
tal forma que permita prestar el servicio eficientemente, estableciendo tiempos que deberén ser

aumplidos a cabalidad por parte de las personas que intervienen en la prestacidn del servicio.

Cabe mencionar que toda estrategia empleada debe ser medible para determinar su correcta
aplicacién y tomar las medidas correctivas en el tiempo pertinente es por ello para el control de las
estrategias mencionadas anteriormente se ha disefiado un sistema de control, que implica el
establecimiento de pardmetros de medicién y monitoreo continuo en el Hospital UTPL, los que
serviran a la gerencia en la toma de decisiones efectivas que conduciradn al mejoramiento constante de

sus procesos hospitalarios.

El estdndar establecido para la medicdn de las estrategias empleadas en la comerdializacién de los
servicios prestados en el Hospital UTPL esta disefiado en base a indicadores de gestion establecidos,
realizados por separado para cada estrategia, asi mismo se establecerd un porcentaje minimo
aceptable por periodo de monitoreo para cada una de ellas; es asi que se podrd demostrar de
manera precisa y objetiva el correcto funcionamiento o aplicacidn de estrategias al mercado objetivo

y con el tiempo acertado determinar las desviaciones y aplicar las medidas correctivas generales que
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permitan resolver de manera pardial y total las posibles deficiendias, permitiendo mejorar el desarrollo

de las estrategias cumpliendo el objetivo de manera efectiva.

Finalmente, se han establecido las condusiones y recomendaciones necesarias luego de haber
realizado el presente trabajo de tesis, las mismas que estan enfocadas al marketing y a la gestion
administrativa, que aplicadas de la mejor manera se podra cumplir con lo que se ha propuesto el

Hospital UTPL
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1.2 PLAN ESTRATEGICO DEL HOSPITAL UNIVERSITARIO

El hospital universitario se ha constituido como un elemento del CITTE de medicina de la Universidad Téanica
Particular de Loja, donde la: docencia, la investigacion y el servicio a la sodedad, a més de promover el trabajo
comun de profesores y estudiantes centrando en la investigacion aplicada, aportan a la vez con proyectos Utiles a
la sociedad con autofinanciamiento a través de la venta de servicios eficientes a los diversos sectores productivos y
sodiales, razones que han convertido a este centro médico en una unidad esencial en el cumplimiento de su
razén de ser, por lo tanto se ha planteado su misién y visién en base a los objetivos establecidos por la
Universidad, convirtiéndose de esta forma el humanismo cristiano y la excelendia académica en los lineamientos

a segulir, para cumplir a cabalidad con el objetivo para el que fue creado.
L11VISION
Una poblacién saludable en un entorno Humanista Cristiano
112 MISION
Cuidar la salud de las personas para que vivan a plenitud
1.1.3 VALORES
»  Defensa de vida.
= Respeto a la dignidad humana.
= Compromiso.
=  Honestidad.
= Responsabilidad.
= Solidaridad.

En los valores planteados para el Hospital Universitario se refleja el compromiso que tenemos para con las

personas ya que nos debemos al cuidado de su salud y bienestar fisico. Es por ello que se convertiran en la
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filosofia a seguir en el hospital haciendo del servicio una forma de vida que conllevaré a satisfacer eficazmente las

necesidades de la poblacion.
1.1.4 OBJETIVOS -
= Brindar servidos médicos e integrales a la comunidad lojana y su provincia,
= Vinaular la labor académica a la gestion produdtiva, la investigacion y la extension universitaria.
Para lograr éstos objetivos contaremos con las siguientes estrategias:
1.1.5 ESTRATEGIAS
Para lograr éstos objetivos se ha planteado las siguientes estrategias:

= Condendiar de la importancia de la medicina preventiva mediante campanas de informacién a todas las

familias de la comunidad universitaria, teniendo en cuenta la promocidn y defensa de la vida.

= Contratar médicos competentes en las diferentes &reas de prestacidn de servicio cuyo aval principal sea

la experiendia y los conocimientos cientificos de especialidad.

= Contar con los equipos e implementos de Ultima tecnologia que permitan un diagndstico oportuno en

nuestro Centro.

= Hacer de la hospitalizacién una estadia agradable basada en una filosofia humanista.

1.1.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El organigrama disefiado para el Hospital Universitario se la ha elaborado con la finalidad de aprovechar la
especializacién de las personas y el citerio utilizado para vincular el recurso humano en la institucién es la
especialidad del trabajo o funciones que desempefian dentro de la organizacién. Concentrard a los espedialistas y
personal necesario de las &reas médicas, de servicio, administrativas y de investigacién, ademaés de los técnicos

espedialistas en procesos, mantenimiento, comunicacién, capacitacddn y mercadeo de otras &reas de la
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Universidad. El Gerente serd el encargado de coordinar la relacién entre las personas y la ejecucién de las tareas

propias del proyecto.

Se ha dedidido el tipo de organizacén por funciones para aprovechar la eficiencia derivada de la especializacion

de las personas.
1.1.7 ANALISIS INTERNO DEL HOSPITAL

El andlisis interno del hospital se lo ha planteado con la finalidad de conocer sus fortalezas que permitiran hacer
del hospital una entidad competitiva, capaz de generar un servidio eficaz que cumpla con las necesidades de los
usuarios, ademés que sirvan de estrategia para afrontar las amenazas que el entorno le genera. El anélisis intermo
también implica el estudio de las debilidades que el hospital posee, cuyo objetivo es disefiar estrategias que

permitan minimizarlas y obtener ventaja competitiva.
1.1.7.1 FORTALEZAS
= Contar con el aval académico de la UTPL

= Sinergia de los diferentes CITTES (Administracion, Editorial, Marketing, Investigacién en el &rea bioldgica,

Productos Naturales, entre otros) de la universidad, orientados hacia el desarrollo del Hospital UTPL.

= Vinaulo nacional e internacional que tiene la UTPL con otras instituciones y universidades de otros paises en

el &mbito médico.
= Médicos capacitados en las diferentes areas de la medicina.
= Contar con equipos médicos de ultima tecnologia.
= Estructura organizacional y administrativa eficaz.
= Contar con un centro de estudios e investigaciones para los médicos y para los profesionales en formacion.
= Contar con un equipo multidisciplinario y capacitado.
= Contar con empresas espedialistas en gestion y administracién de hospitales

1.1.7.2 DEBILDADES
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=  Falta de reconocimiento y prestigio de los médicos contratados.

= Excesiva dependencia de las relaciones administrativas con la Universidad.

= Estrecha relacién Hospital SOLCA Loja y UTPL.

= Altos precios de los equipos médicos, lo que genera altos costos de depreciacion.
= Serun hospital nuevo, lo que tardara en posicionarse en el mercado.

=  Apoyo de los profesionales en formacién de medicina, lo que genera percepciones negativas en los

usuarios.
1.1.8 ANALISIS DEL ENTORNO DEL HOSPITAL

El andlisis del entorno se refiere al estudio de las oportunidades y amenazas que se presentan en el contexto en el
que se desenvuelve el hospital. El propdsito de este anélisis es optimizar las fortalezas para aprovechar de mejor
forma las oportunidades, para ello hard uso de sus virtudes tanto tecnoldgicas, administrativas, asi como del

prestigio que la universidad le genera al hospital.
1.1.8.1 OPORTUNIDADES
= Alaanzar la efectividad en sus operaciones, con el aprovechamiento de la tecnologia médica.
=  Trabajar con empresas farmacéuticas reconocidas.
= Trabajar con organizaciones sodiales para brindar apoyo a las personas de bajos recursos.
= Contar con apoyo de organismos de salud internacionales.
=  Existencia de una demanda latente en este tipo de servicios médicos.
= Defidiente preocupacion de la competendia en brindar servicios médicos con atencién humanitaria.

1.1.8.2 AMENAZAS
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= Obligatoriedad de disponer de un servicio de atencién médica establecido por el estado. (Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Sodial)
= Credmiento de la oferta privada en esta clase de servicios.

= Desarrollo de la industria médica.

1.1.9 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO ENTORNO
1.1.9.1 ANALISIS MACRO DEL SECTOR SALUD DEL ECUADOR

El Hospital de la Universidad Técnica Particular de Loja, forma parte del sector salud del Ecuador, el mismo que
estd constituido por una variedad de instituciones publicas y privadas con vy sin fines de lucro. Las principales
instituciones del sector son: el Ministerio de Salud Pablica (MSP) vy el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS), el Ministerio de Defensa, La Junta de Beneficencia, SOLCA vy Sociedad Protectora de la Infanda, Policia
Nadional, Instituciones Fisco Misionales, e Instituciones Particulares. Todas estas instituciones suman un total de
721 entidades hospitalarias para el afio 2005. De las cuales 540 pertenecen al sector privado, es dedir, el 74,9%

del sector salud en el Ecuador lo conforman las entidades privadas

El Ecuador presenta un complejo panorama de salud, en el que se superponen enfermedades infecciosas aiin no

erradicadas con enfermedades crdnicas, problemas no transmisibles en aumento y enfermedades emergentes

La poblacién del Ecuador actualmente seglin estudios, es de 13°408.270 hab. de la cual 6°723.631 son hombres
(50.14%) y 6°684.639 son mujeres (49.86%); con una tasa de crecimiento del 2.05%. En nuestro pais la tasa
de mortalidad general es de 43 por 100.000 habitantes, y la tasa de natalidad es de 24.6 por 1000 habitante'
Seglin la Encuesta Demogréfica y de Salud Matemo Infantil, la tasa global de fecundidad de mujeres es de 2,4
hijos por mujer, lo cual muestra un descenso respecto a los afos anteriores (1995-2000 = 3.1); este descenso
responde al aumento de escolaridad en las mujeres, a su creciente incorporacién al mercado de trabajo y a la
migracién de zonas rurales a urbanas, con mayor acceso a servidos de salud. La esperanza de vida estimada de la

poblacién en general es de 70 afios, (para los hombres: 72.12 afios y para las mujeres: 78.02 afios)

! Ministerio de Salud Publica del Ecuador, Indicadores de Salud 2006
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Ecuador es uno de los paises de la Regién con mayores desigualdades en materia de salud y con menor impacto

de los recursos invertidos en salud, sélo superado por Nicaragua, Honduras, Bolivia y Haiti.

Las 10 prindipales enfermedades por causa de muerte en el Ecuador son: cerebrovasculares, Hipertensivas,
diabetes mellitus, influenza y neumonia, enfermedades isquémicos del corazdn, agresiones (homicidios),
accidentes de transporte terrestre, insuficiencia cardiaca, ciertas afecciones originadas en el periodo prenatal,

dirrosis y enfermedades del higado, entre otras.

En el transcurso de los Ultimos afios se observa un mejoramiento de las condiciones de salud de la poblacién
ecuatoriana, sin embargo, se registran todavia tasas elevadas de mortalidad neonatal, infantil, nifiez, matema y
general, asi como, deficiencias en infraestructura, equipamiento, recursos humanos y limitaciones presupuestarias,
lo que denota que el sistema de salud en nuestro pais es muy deficiente a juzgar por el reducido presupuesto que
el Gobiemo Central le destina, ya que solo el 6% del Presupuesto General del Estado en el 2006 se destind al
sector salud, siendo un monto muy reducido en relacidn en otros paises como el nuestro ya que la suma
ascdende al 30% de su presupuesto general, por lo que, las instituciones de salud en el Ecuador cuentan con

recursos limitados para finandiar sus programas de salud.

A lo largo de los afios a partir del 2000 hasta el 2006 el presupuesto de salud ha ido incrementandose, ya que
ha pasado de USD 115,5 millones en el 2000 a USD 561,7 millones en el 2006. Respecto al gasto total del PGC
(Presupuesto del Gobierno Central) y del PIB, el presupuesto del sector salud pasa del 2.7% al 6.6% y del 0.7%
al 1.4% entre los afios 2000 y 20062

El gasto en salud muestra que en el afio 2000 se destinaron USD 9,39 por habitante, incrementédndose a USD

41,89 en el afio 2006.

El Sistema de Salud del Ecuador se caracteriza por su segmentacién. Un sistema de seguridad social financiado por
cotizaciones de los trabajadores del sector formal cohabita con sistemas privados para la poblacién de mayor

poder adquisitivo y con intervendones de salud piblica y redes asistenciales para los méas pobres.

La estructura del sector salud en Ecuador, estd cdlaramente segmentada. Existen miltiples financiadores y
proveedores: Ministerio de Salud, IESS, ICS, ONG, etc., que actian independientemente solapandose en

ocasiones las actuaciones al Gobierno Central que es el encargado de generar los recursos para dicho sector.

2 http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/index.htm
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El andlisis descrito anteriormente  ha servido para demostrar las deficiencias que el Sisterna del Sector Salud posee,
ademés ha sido la base para motivar la implementacién del Hospital Universitario en la ciudad de Loja,
ofreciendo productos y servicios de calidad y sobre todo siendo participes del mejoramiento de la salud y calidad

de vida de la poblacién.

1.1.9.3ANALISIS MICRO DEL HOSPITAL EN LA CIUDAD DE LOJA

La poblacién de Loja es de 175077 habitantes, de las cuales el 49,73% (83121) son hombres y el 50,27%
(91956) son mujeres; su poblacién crece a tasas anuales del 2.07%, estd formada por cuatro parroquias
urbanas: El Valle (20969 habitantes), Sucre (42896), El Sagrario (16078) y San Sebastian (38589), la mayoria de

los habitantes 31,7% tiene entre 15 -30 afios de edad de los cuales el 54% son mujeres?

El sector salud en la ciudad de Loja esta claramente identificado ya que son pocas las entidades hospitalarias que
existen en la diudad, tenemos alrededor de 11 clinicas privadas en la ciudad, ademés contamos con el Hospital
Regional Isidro Ayora, Hospital Solca, El Hospital Militar, Dispensarios Médicos y el Policlinico Municipal, estos
ultimos corresponden al sector publico que en su conjunto con el privado conforman el sector salud en la ciudad

de Loja.

La provincia de Loja cuenta con 27 establecimientos de atencién médica, de los cuales 3 son hospitales generales,
7 son hospitales Cantonales, 2 hospitales especializados uno Agudo y otro Crénico y 15 son Clinicas Particulares;
ademés posee 684 camas disponibles de las cuales 370 corresponden a los Hospitales Generales, 107 a los
Hospitales Cantonales, 12 al Hospital Especializado Agudo, 20 al hospital Especializado Crénico y 175 a las

Clinicas Particulares.

En la provinda se constata una elevacién del nivel de instruccién debido al desarrollo que han tenido en los
Gltimos afos los centros de alfabetizacion. La mayor parte de la poblacidn se encuentra concentrada en el sector

primario (agricultura) y le sigue en importandia el sector terciario de servicios.

Al igual que otras cudades del pais la Ciudad de Loja cuenta con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

IESS, el mismo que brinda servicios de atencién médica a través de sus diferentes hospitales a sus afiliados, hasta

3 Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Cencos (INEC) Poblacién de Loja
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didembre del 2005 contaba con 31057 trabajadores afiliados cubriendo el 73% de la poblacién

econdmicamente activa de la ciudad.

Tablas: Afecciones més frecuentes en la Pobladén de Loja

Descripcion Frecuencia  Porcentaje
Vias respiratorias 650 523
Aparato Digestivo 240 19.3
Aparato Urinario 78 6.2
Sisterna Nervioso 68 55
Sisterna Muscular 49 39
Sisterna Inmunolégico 38 3.1
Sisterna &seo-Articular 28 2.2
Aparato Reproductor 25 2.1
Aparato Cardiovascular 25 2.1
Sisterna Endocrino 24 1.9
Sisterna Hematoldgico 1 0.9
Aparato Sensorial 5 04
Total 1240 100,0

Fuente: Jefatura Provindial de Salud de Loja y MSP
Elaboracién: Los Autores

Como se observa en la tabla anterior la principal enfermedad y causa de muerte son las vias respiratorias lo que

coincide con el andlisis del mercado objetivo que se realizard méas adelante. Las estadisticas de la Jefatura

4 Jefatura Provincial de Salud de Loja y MSP
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Provincial de Salud como del Ministerio de Salud Publica concuerdan en las tres principales afecciones que
adolece la poblacién de la Ciudad de Loja, por ende los factores de riesgo que ocasionan dicha afeccidn (vias

respiratorias) son los siguientes
¢ Infecciones respiratorias agudas
e Malnutricién proteico - energética
e lactanda Artificial materna
e Hadnamiento
e  Contaminacidn atmosférica
e Humo de Cigarrillo

e Alérgenos

Exposicién a riesgos ocupacionales como el polvo y productos quimicos

La accién de las sustancias tdxicas inhaladas puede ser aguda y arénicamente importante para la salud.

La atencén de la salud en la cdudad de Loja representa un asunto de mucha importandia,
especialmente, para la gente de medianos y bajos ingresos de nuestra poblacién. En este aspecto se ha

encontrado con algunos problemas que a continuacin se sefialan:

e Los procesos de descentralizacién establecidos para el sector de la salud en la dudad de Loja, excluye la
participaciéon de los involucrados, provocan resistencia, e impiden procesos adecuados de redistribucion

del poder y de recursos, y mantienen el problema del centralismo.
¢ Ausendia de cultura sanitaria y escasa participacion en la planificacién de salud barrial.
e Inexistencia de una red de servidios de salud y de atencién inmediata y oportuna de emergendias.

Para enfrentar esta situacion, las acciones emprendidas por el Municipio de Loja de manera

inmediata, han sido:
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Acuerdos con el sector de la salud local y demés integrantes del Consejo Cantonal de Salud,
que permitan avances en el proceso de descentralizacién, en un amplio marco de
participacién y respeto, estableciendo politicas que permitan una transformacién de los
servicios de salud, con el fin de mejorar su calidad y eficencia y, a la vez, definir su

sostenibilidad financiera.

Implementacién, en coparticipacién con el H. Cuerpo de Bomberos, Policia Nacional, Cruz
Roja y Defensa Civil, de la Red de Emergencias y Asistenca Médica inmediata, y

establecimiento de acuerdos con la colectividad lojana para su financiamiento.

Fomento de hébitos saludables, de convivencia y cultura ciudadana, propiciando la
participacién de la poblacdn y organizaciones no gubernamentales (ONGs), en la
planificacién de la salud barrial, seguimiento de la ejecucién del plan de accidn, y evaluacion

de los servicios a través de la organizacidn comunitaria.
Control sanitario de la calidad del agua.

Control sanitario de los alimentos que se expenden, e implementacién de un programa
permanente que garantice la calidad de los alimentos procesados y no procesados que

permita seguridad alimentaria.

Estas son algunas de las acciones que el Municipio de Loja ha emprendido para solventar de alguna

forma los problemas que se han acarreado por la falta de atencién en el &rea de la salud en la ciudad,

las mismas que han sido implantadas a todos los involucrados, desde las comunidades barriales hasta

las sectores urbanos, de manera que el mejoramiento de la salud poblacional lojana, sea deber y

obligacdién de todos.

El andlisis descrito anteriormente nos ha servido para identificar la situacién actual del sector salud de

la ciudad y provindia de Loja, ademéas de conocer las principales afecciones que padece la poblaciéon y

detectar las falencias por las que el sector salud atraviesa. Como se dijo en el andlisis macro, el hospital

se ha creado con la finalidad de brindar servicios hospitalarios de manera que atienda eficazmente las
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afecciones detectadas contribuyendo a la reduccién de afecciones, mejorando asi el nivel de vida de

sus pacientes.
1.1.10 MERCADO OBJETIVO *

Nuestro mercado objetivo inicialmente es la poblacién de dase media alta de la ciudad de Loja, los trabajadores,
empleados, docentes y estudiantes de la UTPL quienes tienen coberturas médicas a través de la aseguradora
Panamericana y Tecniseguros. Se pretende obtener en el primer afo el 18% de la poblacién que utiliza servicios

médicos en centros de atendidn.
1.1.10.1 Empleados y docentes de la UTPL

= El nivel de ingresos mensuales que perciben los empleados y docentes de la universidad fluctia entre

$301,00 a $500,00.

= la frecuencia con la que dicha poblacidn realiza sus chequeos médicos, es del 45,60% anual y 21,4%

semestralmente.

= El 464 % de la poblacién acude a un consultorio privado, el 10,7% prepara remedios caseros vy el

10,3% acude a dlinicas privadas
=  La pobladén encuestada se enferma con una frecuendia del 39,7% de vias respiratorias.

=  Un 16,3% de los encuestados manifiestan que acuden a las dinicas privadas por los especialistas y el

17.,5% por la confianza en los médicos.
1.1.10.2 Estudiantes de la UTPL.
= E127,1% de la poblacién se enferma semestralmente, y un 33,5% anualmente.
=  Frecuendia con la que se realiza chequeos médicos, 50.90% anual y 20.3% semestralmente.

= El 34.7 % de los encuestados acude a un consultorio privado para resolver sus problemas de salud, el

18.5% prepara remedios caseros y el 13.8% acude a farmacias para que lo mediquen.

® Estudio de mercado realizado para la implementacién del Hospital UTPL, comprende el analisis del
mercado objetivo en su totalidad y los datos cuantitativos que en él se detallan.
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=  la poblacién encuestada se enferma con una frecuendia del 50.0% de vias respiratorias.
= Delos consultados el 51.7% atendi6 sus enfermedades en consultorios y clinicas privadas.

= Un 15% de los encuestados manifiestan que acuden a las dinicas privadas por los especialistas y el 25.3

% por la confianza en los médicos.
1.1.10.3 Poblacién en general.

*  Elingreso promedio de la poblacién de Loja es de $317,34 segtin el INEC con datos actualizados a abril
del 2007.

= la frecuenda con la poblacién se realiza chequeos médicos, es del 30.3%  anual y del 12.4%

semestralmente.
= El 59.6% de la poblacién acude a dlinicas privadas para atender sus enfermedades.
=  La poblacién encuestada se enferma con una frecuencia del 51.6% de vias respiratorias.

= Un 20.0% de los encuestados manifiestan que acuden a las dinicas privadas por los especialistas y el

16.8% por la confianza en los médicos.

De las tres poblaciones objetivo analizadas podemos decir que para la realizacién de sus chequeos médicos més
del 50% acude a linicas privadas, por la existencia de especialistas y por la confianza que los médicos generan en
los pacientes por su reconocimiento y experiendia a nivel local. Ademaés la principal causa por enfermedad en la
poblacién son las vias respiratorias, que constituye més del 50% de la poblacién. Por otro lado los empleados
de la UTPL y poblacién en general percben ingresos mensuales considerables que les permite acceder a los
servicios de las dinicas privadas de la ciudad. La poblacién acude semestral y anualmente a las dinicas privadas a

realizarse chequeos médicos.

De lo anterior podemos resaltar que el objetivo del hospital UTPL es, ademés de captar la poblacién de clase
media alta también hacerlo con la poblacién que se automedica, con la que acude a las farmadias y con la que

prepara remedios caseros para curarse de sus enfermedades.
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CAPITULO 2
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2. PLAN DE INVESTIGACION
TEMA:

“CONOCER LOS PLANES DE MERCADOTECNIA DE LAS CLINICAS PRIVADAS DE LA CIUDAD DE LOJA”

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General:

= Conocer el marketing que aplican las instituciones de salud privadas para promocionar sus servicios.

2.1.2 Objetivos Espedificos:

= Conocer el porcentaje de demanda que obtienen mensualmente mediante el marketing aplicado.
= Determinar que medio de publicidad es més efectivo para atraer clientes.
= Conocer el porcentaje del total del presupuesto, es empleado para el marketing de dicha institucidn.
= Determinar cuéles son las estrategias de mercadotecnia que més emplean para atraer a los pacientes.
= Determinar cdmo miden la efectividad de las estrategias empleadas.
= Conocer el medio de control que utilizan para verificar la correcta aplicacién de las estrategias.

2.2. TECNICA A APLICAR

2.2.1 Entrevista

Hemos establecido esta técnica de investigacion por ser de tipo cualitativo y cuantitativo, ya que a través de ella
nos permitird recabar la informaddn necesaria sobre la mercadotecnia empleada en las distintas Clinicas u

Hospitales privados de la Ciudad de Loja.
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Ademés es una técnica directa que permitird entablar una relacién més confiable con el informante que en esta
ocasion seran los directores de marketing o personal encargado de la promocidn de los servicios de dicha dinica

u hospital.

La informacién obtenida mediante esta técnica tendré menos margen de error, situacién que no ocurre con otras

técnicas donde la informacion es sesgada.
2.3 DETERMINACION DE LA MUESTRA

En la dudad de Loja existen 10 hospitales y dlinicas privadas, para ello hemos aplicado la siguiente férmula:

N=10

0 =99.9%
e=0.04

p = 50%

q = 50%

_ N pgo’
e’ N-1+o%pq

n = 9(0.5)(0.5)10/(0.04)2 (10-1)+9(0.5) (0.5)
n = 9 dinicas

El tamafio de la muestra es de 9 dinicas a entrevistar, pero la investigacién solo la realizaremos a 3 de ellas, ya
que son las que presentan caracteristicas similares a las del Hospital UTPL y por ende se convierten en

competendia directa.

2.3.1 LISTA DE CLINICAS Y HOSPITALES PRIVADOS A REALIZAR LA ENTREVISTA
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La lista se la ha elaborado en base a criterios especificos como son: tamafio de la dinica u hospital, sector al que
pertenece, servidios que ofrece, nimero de dlientes que atiende mensualmente, prestigio que tiene cada clinica u
hospital, confianza en los médicos, costo de los servicios, entre otros, cuyas caracteristicas se relacionan con las que

posee el Hospital UTPL.

A continuacién se detallan las dinicas u hospitales a ser entrevistadas:
= (linica San Agustin
= (linica Mogrovejo
= Clinica—Hospital San José

2.4 DISENO DEL CUESTIONARIO PARA LA ENTREVISTA

ENTREVISTA

La presente entrevista tiene como finalidad conocer la mercadotecnia aplicada en las diferentes dinicas u

hospitales de la Ciudad de Loja.
1. Realizan algin tipo de marketing para promocionar su hospital o dinica.

2. Qué tipo de promocidn realizan para atraer el mercado, a parte de las tradicionales (TV,

radio, periddico)?

3. Realizan algin tipo de estudio para determinar las necesidades de sus pacientes, que le

permitan enfocar mejor sus estrategias de marketing.
4. {Quétipo de beneficios o estrategias brindan para mantener y atraer mayor mercado?
5. De todas las estrategias empleadas, cual es la que mayores resultados le ha generado.
6. {COmo mide los resultados de las estrategias empleadas?

7. Qué porcentaje del presupuesto general emplean para realizar las gestiones de marketing?
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2.5 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Los resultados se van a analizar en base a siete puntos bésicos que nos ayudarén a enfocar de mejor forma

nuestras estrategias.
1.- Tipo de marketing que realiza
2.-Tipo de promociones adicionales
3.-Estudios preliminares
4.-Tipo de estrategias competitivas de las dlinicas
5.-Tipo de estrategias mas eficientes.
6.-Medicién y control de resultados, y
7 .-Presupuesto empleado para el marketing.
ANALISIS DE LA ENTREVISTA

Tabla 1

1. TIPO DE MARKETING EN LAS CLINICAS PRIVADAS
CLINICA TIPO

San Agustin |Radio, periddico, tarjetas de presentaciéon
San José |Radio.

Mogrovejo |Radio.
Fuente: Entrevista aplicada

Elaboracién: Los autores

De los resultados de la entrevista aplicada podemos determinar que la mayoria de dinicas privadas de la ciudad
de Loja no realizan ningln tipo de marketing en especifico, ya que se limitan solamente a realizan publicidad por
los medios tradicionales, como son: radio y periédico. Ademéas emplean como medio promocional su prestigio

institucional y el de sus médicos.
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Tabla 2

2.- TIPO DE PROMOCION EN CLINICAS PRIVADAS

CLINICA TIPO

Convenios, descuentos, politicas de negocios,
convenios con instituciones de ayuda

San José Convenios con instituciones

San Agustin

Mogrovejo | No realiza.

Fuente: Entrevista aplicada

Elaboracién: Los autores

Del cuadro anterior podemos decir que los tipos de promocién més utilizados en un menor porcentaje en las
instituciones de salud son los convenios institucionales con empresas de la localidad, debido que esta es una

forma comiin de captar mayor cantidad de clientes.

Tabla 3
3.- TIPO DE ESTUDIO
CLINICA TIPO
p Sondeos diarios a través de las
San Agustin
enfermeras
San José No realiza.
Mogrovejo Estan realizando con la ADE

Fuente: Entrevista aplicada

Elaboracion: Los autores

Los resultados obtenidos nos muestran que sélo la Clinica San Agustin realiza estudios rutinarios para determinar
las necesidades de sus pacientes, a través sondeos diarios a los mismos, cuya finalidad es conocer de cerca las
falencias que posee la institucion y en las cuales deberia mejorar. Ademés la Clinica Mogrovejo esté realizando
estudios de mercado con instituciones especializadas, para determinar de manera objetiva su las necesidades mas
demandadas por sus padientes y de eta manera mejorar su servicio. Con esto podemos deducir que existe un
estudio previo para disefiar de mejor manera sus estrategias, asi como implementar su atencién en &reas no

comunes.
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Tabla 4

4.- TIPO DE ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

CLINICA TIPO

San Agustin Equipos de alta tecnologia, buen servicio
San José Precios bajos en el &rea de hospitalizacién
Mogrovejo Seguros: Panamericana y Bolivar

Fuente: Entrevista aplicada
Elaboracién: Los autores
Las estrategias competitivas empleadas por las dinicas entrevistadas son: la utilizacidn de equipos de alta

tecnologia, los precios bajos, los seguros, el prestigio médico y atencién de calidad al dliente. Las mismas que les

han permitido diferendiarse de la competencia a lo largo de su trayectoria.

Tabla 5

5.- ESTRATEGIAS MAS EFICACES

CLINICA TIPO

San Agustin Calidad del servicio

San José Cliente satisfecho

Mogrovejo Seguros: Panamericana y Bolivar

Fuente: Entrevista aplicada

Elaboracion: Los autores

De los resultados obtenidos, podemos deducir que de las estrategias que mayor resultado les han generado a las
instituciones es la calidad en la prestacién del servicio, debido a que consideran, que por cada dliente satisfecho
son 10 clientes que se suman. Ademés la Clinica Mogrovejo manifiesta que la estrategia que mayores clientes le
ha permitido captar es la alianza que mantiene con los seguros Panamericana y Bolivar, por lo que la mayor

parte de su mercado proviene de dichas instituciones.

Tabla 6

6.- MEDICION Y CONTROL DE RESULTADOS

CLINICA TIPO
San Agustin Total de facturas
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San José No tiene medicidn ni control

Mogrovejo No tiene medicién ni control
Fuente: Entrevista aplicada

Elaboracién: Los autores

De acuerdo a los resultados obtenidos deducimos, que la dlinica San Agustin es la Gnica institucién que mide sus
resultados a través del incremento o disminucion del total de sus facturas, existiendo asi también instituciones que

no tienen ningln tipo de control lo que les genera dificultades al momento de tomar decisiones.

Tabla 7

7.- PRESUPUESTO EMPLEADO EN MARKETING
CLINICA TIPO

San Agustin No designa presupuesto

San José No designa presupuesto
Mogrovejo No designa presupuesto

Fuente: Entrevista aplicada

Elaboracién: Los autores

El cuadro nos indica que ninguna institucién emplea un porcentaje de presupuesto fijo para la realizacién de las
gestiones de marketing, debido a que como no lo realizan especificamente, sino solo publicidad por la radio, no

creen conveniente destinar presupuesto para ello.
2.6 CONCLUSION

Luego del anélisis hemos llegado a la conclusién de que ninguna dlinica de la ciudad de Loja realiza marketing
estratégico para promocionar los servicios que presta, sino solamente realizan el tipo de publicidad tradicional,

que es la radio, donde dan a conocer la existenda de la institucidn, més no, los servicios y beneficios que presta

Ademés la estrategia bésica que emplean para captar mercado es el prestigio de sus médicos, calidad en la

prestacidn del servicio, asi como la trayectoria que tienen las instituciones en el mercado. Todas las clinicas
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llegaron a la condusién de que no creen conveniente realizar un tipo de marketing especifico, ya que la salud no

es considerada un producto que se la pueda comerdializar.
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3.1 ANALISIS DEL MARKETING EN EL HOSPITAL UTPL

El marketing hoy en dia se ha constituido en una herramienta fundamental en el mundo de los negocios, ya que
ayuda a centrar las estrategias de la empresa en la satisfaccién de las necesidades de los dlientes y en el

aumplimiento de sus objetivos.

El marketing hospitalario consiste en identificar las necesidades y las preferencias de los pacientes y la poblacién en
la que el hospital quiere servir, y disefiar la atencidn sanitaria y médica, que satisfaga dichas necesidades en tiempo

y forma adecuados, y con unos costes aceptables y sostenibles en el largo plazo.

Para realizar un buen trato es imprescindible conocer bien a los dientes tanto actuales, como potenciales y, en el
caso del hospital, a los pacientes y a la poblacién del &rea o del territorio a la que se desea servir. Debe estudiarse
sus necesidades y valorar si el hospital es capaz de ofrecer los servicios que pueda satisfacer esas necesidades. A
partir de ahi se deberdn disefiar los servicios para que se adapten y respondan adecuadamente a los
requerimientos y expectativas de los clientes. Si se consigue, deberé intentarse que dichos dientes accedan en
tiempo y lugar oportunos a los servicios que se ofrecen. Para ello se deberdn adoptar decisiones respecto a la
manera de organizar las diferentes actividades y de esta forma dar a conocer al publico los servicios y sus

caracteristicas para facilitar el uso apropiado de éstos®

Actualmente el marketing realizado por el Hospital UTPL hace referencia a: el logotipo, el eslogan, los colores
corporativos y la comunicacién; elementos que le permiten diferenciarse de la competencia ademés de ganar
espadio en la mente de los padientes. El logotipo proyecta la imagen de la persona, por lo tanto se convierte en
nuestra razdn de ser e/ cuidado de su bienestar tanto fisico como emocional. El eslogan en su forma textual dice
“la vida en cada detalle” hacendo referencia que para el Hospital UTPL lo més importante es el cuidado de la
salud y la prevencién de enfermedades, que hacen de su servicio una agradable estadia que implica el cuidado
diferente e integral de las personas. Los colores corporativos como lo son: el gris, el naranja y el verde proyectan
en su conjunto la fortaleza, la experiencia y el profesionalismo haciendo del hospital una institucdién competitiva
en el &mbito medico. Ademés la comunicacién empleada tiene un enfoque diferente a la tradicional, ya que los

mensajes transmitidos se orientan al cuidado de la vida de las personas con un sentido humanista.

6 ASENJO, M A: “Gestion diaria del hospital” , Masén S. A., 2000
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3.11VISION
“Ser la primera altemativa en la prestacién de servicios médicos diferenciales e integrales en la cdudad de Loja™
3.12MISION

“Establecer estrategias de marketing eficaces que permita captar el mercado objetivo que conlleve a la satisfaccion

de sus necesidades™
3.1.3  OBJETIVOS
e  Captar el 18% de la demanda local en el primer afio de operaciones.
e  Dar a conocer a la comunidad los servicios y beneficios que ofrece el hospital UTPL

e  Ultilizar las herramientas publicitarias necesarias (television, radio, prensa, material POP, personajes de

maraa, etc.), para la difusién del hospital en la etapa de introduccidn y crecimiento en el mercado.

3.1.4 MARKETING MIX
3.1.4.1 SERVICIOS QUE OFRECE

Los servidios que ofrece el Hospital de la UTPL, se lo ha realizado con la finalidad de dar un servicio integral.
Analizando los requerimientos de los pacientes potendiales hemos decidido contar con las siguientes operaciones

O areas:
3.1.4.1.1 AREA DE ATENCION CRITICA
» Cirugia General y Laparoscépica
o Ceséreas

o Hemiografias
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Apendicetomias

Laparotomia exploratoria

Gastrectomias

Cirugia general

Cirugia por videolaparoscopia (vesicula, ovarios, Gtero, apéndice, hernias)
Cirugia gastroenterologia (estbrmago, intestino delgado, colon, higado y vias biliares)

Cirugia de las paredes abdominales (hernias, eventraciones)

Cirugia de trauma y emergencia
Unidad de cuidados intensivos
Sala de partos
Atencién general

3.1.4.1.2 AREA DE CONSULTA EXTERNA
Medidina Interna
Pediatria
Gineco-obstetricia
Psicologia
Medicina Familiar
Traumatologia
Neurologia

3.1.4.1.3 AREA DE DIAGNOSTICO
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o Iméagenes Diagndsticas: Radiografia, tomografia, ultra sonido y radiologia.
o Laboratorio Clinico
o Electrocardiograma
3.1.4.1.4 AREA DE HOSPITALIZACION
o 7 habitaciones dobles
o 1habitacién VIP
o 1salade emergencia

Dichas &reas estan equipadas con todos los requerimientos técnicos como personal necesario, equipos de Ultima

tecnologia, sistema de gases centralizados y un sistema de monitoreo del paciente.
3.1.4.2. PRECIO

El precio de los servicios prestados en el hospital se rige en base a una tabla elaborada por los administradores,
dichos precios variaran dependiendo del servicio requerido, asi como también de los costos adicionales como

alimentacdidn, suministros médicos, entre otros.

Por ejemplo el precio base del servicio de hospitalizacién es de $40,00 por dia, a esto se le suman los costos por
alimentacién, por medicamentos y honorarios médicos, este valor variaréd dependiendo del nimero de dias que

el paciente se encuentre hospitalizado.

3.1.4.3 PLAZA

La plaza se refiere a la forma en que el hospital haré llegar el servicio hasta los pacientes, es dedir,

como se pondré a disposicion de los usuarios las ofertas y su accesibilidad a ellos.

El hospital por ser una empresa de servicios, ha tenido que adaptar las estrategias de comerdializacién

existentes de manera que se ajuste su actividad.

Las estrategias de comercializacién seran:
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* Venta diredta: Esta estrategia nos permitird ser més efectivos, ya que la relacién hospital —
diente, serd personalizada, cuya finalidad es conocer las necesidades del paciente y la forma
en que estas se lleven a cabo. Esta estrategia seré para la atencién directa en el hospital, pero
podriamos aplicar otras en el caso que se desee hacer diferentes clases de promociones, en

donde tengamos que acudir hasta el dliente.

= Seguros: Otra forma que el hospital emplea para hacer llegar su servicio es a través de los
seguros Panamericana y Tecniseguros, es decir, los clientes de dichas instituciones se convierten

en los nuestros mediante la firma de convenios.

3.1.4.4 PROMOCION

La promocién hace referencia a como el hospital dard a conocer los servicios que ofrecerd a la
comunidad lojana, ademés de las diversas promociones empleadas para posicionarse en el mercado y
cubrir gran parte del mismo. Es decir, es la forma en que comunicaremos a la poblacién que el

hospital universitario existe y esta al servicio de la comunidad.
La promocion seré a través de las siguientes herramientas:
1. Publiddad:

La misma que seré difundida por los canales de television locales, en donde se comunicara todos los
servicios que se brindaran en el hospital. En la etapa de introduccién la publicidad seré agresiva, con la
finalidad de posicionar al hospital en la mente de los padentes. Posteriormente la publicidad ird
disminuyendo de manera gradual, una vez que la comunidad conozca el hospital. También se la
realizaré por la radio, las principales de la localidad, aquellas que tengan mayor audiencia por nuestro

mercado objetivo.
1.1 Televisién.

En lo que se refiere a la television, difundiremos el hospital por Ecotel TV, por ser un canal local y que

es sintonizado por nuestro mercado objetivo (clase media y alta). La publicidad se la hara con 2 spots
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en los noticieros del medio dia y de la noche, de lunes a viernes. El objetivo es generar presencia en

los pacientes potendiales y recordacién del nuevo hospital.
El disefio de los spots se adjunta en el anexo 1

1.2 Radio
Se lo realizard por 3 radios que son:

o Radio Poder: La cufia serd transmitida en los comerciales de los noticieros, 3 cufias diarias, en horario de
08:00 a 18:00 horas, el objetivo es generar presencia y recordacion en los pacientes potendiales que serédn

los estudiantes de la UTPL, por ser ellos quienes escuchan dicha estacién.

o Radio Stper Laser: Se transmitird 4 veces al dia en el horario de 08:00 a 18:00, cuya finalidad es generar
presendia y recordacién en los pacientes potenciales, que serén a poblacién en general de dase media alta,

ya que ellos tienen preferendia por esta emisora.

o Radio Luz y Vida: Se transmitird 6 cufias diarias, de 08:00 a 18:00 horas. Esta serd transmitida a los
padientes potenciales los mismos que serdn los empleados de la UTPL y la poblacién en general ya que
ellos tienen preferencia por esta radio, cuyo objetivo es generar presencia en el mercado y recordacién en

la mente de los usuarios.
El mensaje que seré transmitido por la radio se adjunta en anexos 2

2. Promoddn en ventas:

Bésicamente se trata de incentivar y motivar a los pacientes a acudir al hospital, a través de
descuentos, implementacién de tarjetas de suscripcidn, cuya finalidad es crear en el diente la imagen

de que nuestra institucién es la que mejores servicios presta.

Dichas estrategias seran disefiadas en el siguientes subcapitulo por tratarse del tema central del presente

trabajo de investigacion.
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3. Reladones Pablicas:

Su objetivo es dar a conocer el hospital, a través de voceros en diferentes medios a nivel local y nacional. Los

mismos que seran la Radio, television y prensa més vista por la localidad.
4. Nuevas teanologias

Su objetivo es aprovechar las fortalezas de las nuevas tecnologias para convocar y dar a conocer el hospital. Se lo

hara a través de:
4.1 Banners:

Los mismos que serdn ubicados a la vista de nuestro mercado objetivo como es: en la Universidad Técnica
Particular de Loja, aseguradora Panamericana y otros lugares de la dudad como son: Centro Comerdial La

Pradera, Plaza del Valle Shopping y Banco de Loja.
El disefio de los banners se lo adjunta en el anexo 3
4.2 Mailings electrénicos:
Para el desarrollo de esta actividad se debera:
- Enviar un mailing personalizado, con informacién precisa con los servidios del Hospital
- Enviar a la base de datos la imagen del hospital, induidos los servicios.

- Enviar a la base de datos un PDF del hospital, el cual contenga informacién detalla de los servicios y

equipos de Ultima tecnologia.
4.3 Pagina Web:
La misma que debe contener informacién precisa del hospital, como son:

- Hospital

46



Anexos

- Presentacién

- Objetivos

- Servicios

- Médicos

- Directorio

- Consultas en linea

- Ubicacién

- Telemedidna

- Contactos

- Cémo llegar

- Docencia e investigacion
5. Prensa

La publicacién por prensa por tratarse de un servicio que se encuentra en la etapa de introduccidn se lo daré a
conocer los dias miércoles, viemes, y domingo, por considerar estos dias los de mayor lectoria, en el diario La

Hora por ser la prensa més leida de la localidad.

El disefio de prensa se lo adjunta en el anexo 4
6. Material Promodonal

Dicho material se ubicara de la siguiente manera:

- 500 folletos informativos del Hospital UTPL, donde se detallara los servicios que ofrece y los equipos
con los que cuenta, que serdn puestos a disposiddn del publico en las instituciones con las que

mantendremos convenios.
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- 1000 dipticos informativos del hospital en papel cuche de 115 con UV, se los entregara al pulblico en

general en el hospital.

- Una pégina promodonal en el cuademo de la Universidad de cada semestre, en donde se muestre los

servidos y beneficios que presta el hospital UTPL.

- 1000 tarjetas de presentacion, las que contendran el nombre y la especialidad del médico tratante, y
otros datos generales. Se las dividiré para el total de médicos que atienden en el hospital y serén

entregadas por los mismos a los pacientes.
El disefio de dichos medios se lo adjunta en el anexo 5
7. Medios BTL

Estos medios serdn ubicados en el transporte UTPL, con Ol adhesivo al bus, que contendrd informacidn bésica
del hospital. Ademés implementaremos 2 vallas publicitarias; una en la entrada de la ciudad en la zona del
Terminal Terrestre y otra en la salida a Vilcabamba en el sector de La Argelia, cuya finalidad es captar la atencién

de las personas que viajan fuera de la ciudad. El disefio de dichos medios se lo adjunta en el anexo 6.
1.2.7.5 PRESUPUESTO

El presupuesto empleado para la campafia de comunicacién del Hospital UTPL lo hemos disefiado en base a los
medios escogidos y a la intensidad de transmisién y publicacén que tendré en los mismos en dicha campafia,
para ello hemos visitado los medios de comunicacién propuestos para la difusion, los que nos han
propordonado las proformas respectivas que nos han servido para armar el presupuesto en base a los horarios

de transmisién y a los costos que implican dicha programacidn.

Ademés, en lo referente a las vallas publicitaria y medios BTL hemos tomado en cuenta la cantidad a emplear y
la empresa de fabricacién, de esta manera determinamos que para los medios BTL como banners y el adhesivo
al bus, asi como también la impresién de afiches, hojas informativas, dipticos y tarjetas de presentacién
trabajaremos con la Imprenta de la UTPL, y para la elaboracién de las vallas publicitarias con la empresa Disefio

Tres.

Con lo anterior expuesto, a continuacién presentamos el presupuesto a emplear:
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PRESUPUESTO DE CAMPANA PUBLICITARIA

Medio  Tiempo

3
TELEVISION Ecotel TV meses

PRENSA La Hora 1 mes

Luz y
RADIO Vida

Paquete 1

1 cufias Informativo | emisién

6 cufias programacion regular

2 cuias/hora clave, anuncios

1 cufia Informativo Il emisién

VALOR TOTAL
MES

3
Poder meses
Stper 3
Laser meses

BANNERS con soporte, full color

VALLAS, full color, con soporte

ARRIENDO
VALLAS

#
transmisiones Horario Diario Semanal Mensual 3 Meses
V.
V. Unit. Total.
1vez 6:30y
/noticiero 19:00 19,5 39 195 780 2340
2 semanales mierc/dom. 229,5 459 1836
275 825
4 cuias diarias 176 528
4 diarias lunes/viern 1,5 6 30 120 360
TOTAL 5889
(+) 12% IVA 6595,7
Cantidad Tamafio V/Unit. TOTAL
5 71,25 71,25 356,25
4X6
2 mts 360 720
3 meses 83,33 249,99
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COLOCACION 2 lugares 52 104
TARJETAS PRESENTACION, full color, un solo arte 1000 9x5,5 0,1 100

cartulina Kimberly, impresién
anverso

FOLLETOS, full color, papel couche 1000 A5 0,18 180
brillo 115 gr, documento grapado
DIPTICOS full color, papel couche, brillo 115gr, 1000 A5 0,18 180

con barniz U.V.

ADHESIVO BUS, removible, full color 1 134,75 134,75 134,75
CUADERNO UNIVERSITARIO 3500 0 0
TOTAL PRESUPUESTO $8621

3.2 PLAN DE COMERCIALIZACION PARA EL HOSPITAL UPTL

El Plan de Comerdializacién se lo ha elaborado con la finalidad de disefiar estrategias que le permitan al hospital
ofrecer un servido mejorado al existente en la cudad de manera que obtenga ventaja competitiva en el

mercado de la salud.

De la investigacién realizada en el capitulo 2, podemos discrepar en los comentarios vertidos por sus
administradores, ya que las dinicas como toda institucién deben realizar marketing estratégico, pero no como
simple medio de publicidad para comunicar su existendia, sino como una estrategia para publicitar sus servicios y
los beneficios que ofrecen de una manera diferencial y no centrarse en el simple hecho de curar enfermedades
sino enfocarse en la medicina preventiva, que permita contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de la

sodiedad.

3.2.1 OBJETIVO

o Disefiar e implementar estrategias de comerdializacién para el Hospital UTPL

Nos hemos planteado este objetivo ya que éste es la razdn de ser de nuestro trabajo de tesis, ademés a través de

ésta aportaremos para que la comercdializacién del hospital sea efectiva.
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3.2.4 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

La formulacién de estrategias se enfocard al mercado objetivo, el mismo que lo conforma tres nichos que son:

estudiantes de la universidad, empleados y docentes de la misma, y la poblacién de Loja de clase media y alta.
3.24.1 ESTRATEGIAS PARA ESTUDIANTES
1. Implementacién de cupones de descuentos para diagndstico y odontologia.

2. Implementacién de una tarjeta de descuento para emergenca y consulta externa en

odontologia.
3.24.2 ESTRATEGIAS PARA EMPLEADOS UTPL
1. Implementacién de una tarjeta de descuento para consulta externa y hospitalizacion.
2. Matemidad prepaga.
3. Matemnidad post pagada.
4. Atencidn gratuita post parto y neonatal.
3243 POBLACION EN GENERAL

1. Descuentos en compra de medicamento para pacientes que posean alguna de las tarjetas de

descuento otorgadas por el hospital.
2. Convenios con instituciones privadas para brindar atencién médica a sus empleados.
3. Seguimiento continuo de la salud de los pacientes.

4. Descuentos especiales para padentes que tienen familiares en los Centros Universitarios del

Exterior.
5. Aaumulacién de puntos de canje hospitalario.

6. Maternidad prepaga.
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7. Matemnidad post pagada.
8. Atencién gratuita post parto y neonatal.
325 VALORACION DE ESTRATEGIAS

La valoracién de las estrategias se refiere al peso que le daremos a cada una de ellas para identificarlas segiin su

aplicacién y el piblico al que esta dirigido.
3.25.1 ESTRATEGIAS PARA ESTUDIANTES
1. Implementacién de cupones de desauento para diagnéstico y odontologia.
Esta estrategia esta dirigida a los estudiantes en general, cuyo objetivo es captar este mercado en su totalidad.
- Aplicado a: Laboratorio y consulta externa en odontologia
- Valor del descuento: 10%
- Tiempo de vigencia: 6 meses (un dido académico)

Esta estrategia serd implementada conjuntamente con la Federacién de Estudiantes de la UTPL, con la que

estableceremos las condiciones que implican desarrollar dicha estrategia.
El disefio del cupén lo adjuntamos en el anexo 8
2. Implementacién de una tatjeta de desauento para odontologia y emergendia.

Esta estrategia estéd disefiada con la finalidad de brindar un servicio de fadil accesibilidad tanto en tiempo como en
costos. Esta tarjeta podrén obtenerla en el hospital UTPL, mediante presentacion del camet estudiantil

actualizado y copia de la factura de matricula del presente ciclo.
- Denominacién de la tarjeta: HOSPICARD UTPL Estudiantil.
- Dirigida a: Estudiantes de la UTPL.

- Aplicada a: emergencia y consulta externa en odontologia.
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- Valor del descuento: 10% en odontologia y 25% en emergendia
- Valor de la tarjeta: $8
- Tiempo de vigendia: 1 afio (dos diclos académicos)
El disefio de la tarjeta de descuento lo adjuntamos en el anexo 9
3.25.2 ESTRATEGIAS PARA EMPLEADOS DE LA UTPL
1. Implementacidn de una tatjeta de descuento para consulta externa y hospitalizadén.

Esta tarjeta esté dirigida a todos los empleados y docentes de la universidad para acceder a los servicios que presta

el hospital cuya finalidad es brindar servicios agregados en la atencion sanitaria y humanitaria.
- Denominacién de la tarjeta: HOSPICARD UTPL Corporativa
- Dirigido a: Todos los empleados y docentes de la universidad por medio de la misma institucion.
- Aplicada a: consultas externas y hospitalizacién.
- Valor del descuento: 10% para consulta externa y 25% para hospitalizacion.
- Valor de la suscripcién: $10.00
- Tiempo de vigendia: 1 afio, tiempo en el cual serd renovada

Hay sefialar que este beneficio no induye alimentacién, medicamentos que se le suministre al paciente durante su

estadia, ni derecho a hospitalizacién en habitacién VIP, solo incluye honorarios médicos.
El disefio de la tarjeta la adjuntamos en el anexo 10
2. Matemidad pre pagada

Este beneficio lo recibiran las empleadas de la universidad que estén en etapa de gestacién, su finalidad es evitar
posibles inconvenientes econémicos en el momento de labor de parto, esta estrategia tendré las siguientes

caracteristicas:
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- Dirigido a: Empleadas de la UTPL
- Aplicada a:
Cesérea:
o 3 dias de hospitalizacién
o Valor de suscripcion: $5.00

o Forma de pago: efectivo, tarjeta de arédito, descuento via rol de pagos o descuento seguro

panamericana.
o Pagos periédicos: $83.33 ($750 /9 meses)
Parto normal.
o 2 dias de hospitalizacién
o Valor de suscripcion: $5.00

o Forma de pago: efectivo, tarjeta de crédito, descuento via rol de pagos o descuento seguro

panamericana.

o Pagos periédicos: $38.89 ($350 / 9) cuyo valor variard dependiendo de la fecha de

inscripcidn.

Cabe sefialar que para determinar la modalidad de parto y por ende establecer la forma de pago tendrén que
transcurrir seis meses de gestacién independientemente si la paciente es primergestante o segundigesta por lo que
los pagos de los primeros meses desde el momento de la suscripcén se los realizard como un parto normal
$38,89, valor deducido en base al costo total que implica prestar esta tipo de servicio hasta que el médico
determine lo contrario; en cambio si se determina que el parto se lo realizard mediante cesarea los pagos
periddicos restantes a partir del sexto mes se incrementaran a $172,22, cuya diferendia se la cancelaré en el
momento del parto o en su defecto en los tres meses subsiguientes con un costo adicional del 5% cuyo recargo
se lo aplicara a la diferencia no al costo total que implica prestar el servido, debido a que este es un costo

adidional que se le brinda a la padiente.
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Por ejemplo, si la padiente ha llegado a los seis meses de gestacién conoce que daré a luz por cesérea, sus pagos se

incrementaran a: $172,22, valor que se lo ha determinado asi:
- $38,89 x 6 meses = $233,33
- $§750-$233,33 = $516,67
- $516,67 /3 meses = $172,22
De esta manera la paciente se igualara en el pago del servicio a prestar.

El pago periddico se lo ha establecido en funcién al costo total del parto normal, que incluye: derecho a sala y/o
quiréfano, honorarios médicos y hospitalizacién. No incluye costos por alimentacién ni medicamentos, cuyo

valor se le sumaré al costo total de la factura dependiendo del niimero de dias de hospitalizacién.

La operatividad de la estrategia empezaré con el llenado de un formulario de inscripcién previamente elaborado
para el efecto, el mismo que detalla los datos personales de la paciente, los que servirdn para incluirla en la base
de datos del hospital. Al formulario se le afiadird un registro de los pagos mensuales respectivos, que servira

como respaldo de dichas aportaciones.
El disefio del formato del formulario y el registro de pagos se lo adjunta en el anexo 11.
3. Matemidad post pagada.

Esta estrategia tiene la finalidad de brindarles facilidades de pago a las madres después del servicio prestado en el

hospital.
- Dirigido a: Empleadas y docentes de la universidad.
- Aplicada a: cubrir costos de hospitalizacién por labor de parto después de prestado el servidio.

- Valor de pagos periédicos: $116.67 para parto normal, y $ 125.00 para cesérea. Dichos valores no
induyen alimentacién ni medicamentos, ni el recargo del 5% por gastos adicionales que implican

brindar el servidio.

- Tiempo de vigencia: 3 meses para parto normal y 6 meses para cesarea.

56



Anexos

- Mecanismo: Para acceder a este servicio las pacientes deberdn acudir al hospital y llenar el mismo
formulario de maternidad pre pagada, y espedificar las modalidades de pago que hara dentro del
tiempo establecido de acuerdo al tipo de parto que tendra.

4. Atencién gratuita post parto y neonatal

La finalidad de esta estrategia a méas de brindar un valor agregado al servicio, es la de proveer seguridad a la

madre durante los primeros meses de crecimiento del nifio.
- Dirigido a: madres que tengan el beneficio de matemidad prepagada y postpagada
- Aplicada a: atencién pediétrica al bebe y consulta externa a la madre.
- Tiempo de vigendia: 2 meses.

Las madres que quieran acceder a ese benefico deberdn presentar el cupdn que se les entregard luego de

prestados los servicios de maternidad pre y postpagada. El disefio del cupdn se lo adjunta en el anexo 12.
3253 POBLACION EN GENERAL

1. Desauentos en compra de medicamento para padentes que posean alguna de las tarjetas de
desauento otorgadas por el hospital.

Dicha estrategia se la ha formulado con la finalidad de ampliar el servidio prestado, facilitando a nuestros clientes

la compra de sus recetas médicas bajo descuentos espediales en el hospital.
- Dirigida a: Todos los pacientes del hospital
- Aplicada a: compras de recetas médicas prescritas por los médicos del Hospital UTPL.
- Descuento de: 10% en compras de medicamentos.

- Fundonamiento: Los pacdientes podrdn acceder a un descuento especial en la compra de sus recetas
médicas en la farmacia del hospital. El descuento se lo dard mediante la presentacién del recetario

médico del doctor que prescribe al paciente y de la respectiva tarjeta de descuento que posean.

2. Convenios con institudones privadas para brindar atencién médica a sus empleados.
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La finalidad de esta estrategia es incrementar el mercado.
- Dirigida a: Empleados de todas las instituciones privadas de la cdudad de Loja.
- Convenios: Banco de Loja, Cadecal, ILE, ILELSA, Cooperativa Padre Julién Lorente.

- Fundonamiento: El Hospital Universitario, mediante acuerdo con las instituciones antes mencionadas
establecer& un convenio de cooperacién institucional, en el que los empleados de dichas organizaciones
podrén acceder a los servicios que presta el hospital a través de una tarjeta de descuento otorgada para

el efecto por parte de las instituciones.
- Denominacién de la Tarjeta: HOSPICARD UTPL (anexo 13)
- Aplicada a: consultas externas
- Beneficios: descuento del 10%.
El formato del convenio se adjunta en el anexo 14
3. Seguimiento continuo de la salud de los padentes.

Esta estrategia esta disefiada con la finalidad de generar valor agregado en la atencién brindada a los usuarios y

por ende crear fidelidad en los mismos.
- Dirigida a: Todos los pacientes tanto de consulta externa como de hospitalizacién
- Tiempo: el mismo dependera del periodo que dure el tratamiento de cada paciente.
- Realizado por: Enfermeras asistentes del médico tratante.

- Mecanismo: Se dard un seguimiento continuo a los pacientes, a través de llamadas telefénicas por un

periodo determinado.

Por ejemplo si a una persona en consulta externa le aplican un tratamiento médico por el periodo de
un mes., el seguimiento se lo hard mediante llamadas telefénicas a dicho padiente una vez por semana

en donde la enfermera le preguntaré por su salud y que tan efectivo es el tratamiento seguido, asi como
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también recordarle la préxima dita que tiene con el médico tratante. Para dicho proceso se tomara en

cuenta la base de datos de los pacientes atendidos en el Hospital.

4. Desauentos espediales para padentes que tienen familiares en los Centros Universitarios del
exterior.

Dicha estrategia tiene la finalidad de dar prioridad a los familiares de los estudiantes de los centros universitarios

del exterior en la atencién médica a través de descuentos especiales.

- Dirigida a: Familiares directos, en primer grado de consanguineidad (padres y hermanos), de estudiantes

que se encuentren matriculados en los Centros Universitarios del Exterior.
- Aplicada a: consultas externas
- Beneficio: descuento del 10% del valor total de la consulta.
- Valor de la suscripcién: $ 5.00 para adquirir el camet
- Nombre del Carmet: HOSPICARD UTPL Especial (anexo 15)
- Tiempo de vigencia: 6 meses, tiempo en el cual seré renovada.
- Requisitos:

o Presentar factura de matricula del estudiante que se encuentre insarito en algin Centro

Universitario del Exterior.
o Copia de la Cédula de Identidad del estudiante y de la persona a inscribirse.
o Uenar la ficha de inscripcién al servicio
5. Aaumulacién de puntos de canje hospitalario

La estrategia tiene la finalidad de financiarles una consulta a los pacientes a través de la acumulacién de puntos de

canje.

- Dirigida a: Todos los pacientes que hayan recurrido anteriormente a consultas externas.
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- Aplicada a: solo consultas externas

- Canje: es la factura otorgada por la atencidn en consulta.
- Valor del canje: $ 3.75

- Numero de puntos a ser canjeados: 4 canjes

- Mecanismo: Los pacientes deben presentar los cuatro canjes (facturas) como medio pago antes de ser

atendido por el médico
6. Matemnidad pre pagada

Este beneficio lo redbiran las mujeres en general que estén en etapa de gestacion, cuya finalidad es evitar posibles
inconvenientes econémicos en el momento de labor de parto, esta estrategia tendré las mismas caracteristicas
detalladas en las estrategias para empelados y docentes de la UTPL. Pero adicionalmente se pedira los siguientes

requisitos:
- Original y copia de la Cédula de Identidad de la paciente y del Conyugue.

- Copia del rol de pagos de la paciente y del conyugue, en caso de no trabajar la paciente, presentaré la

del conyugue solamente.
- Uenar el formulario de inscripcién al servicio y de matermnidad prepagada.
7. Matemidad post pagada.

Esta estrategia tiene la finalidad de brindarles facilidades de pago a las madres después del servicio prestado en el

hospital.
- Dirigido a: mujeres en general
- Aplicada a: cubrir costos de hospitalizacién por labor de parto después del servicio.

- Valor de pagos periédicos: $116,67 para parto normal y $125 para cesarea, estos valores no incluyen
costos por alimentacién ni medicamentos, asi como también el 5% por gastos que implican brindar el

servido.
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- Tiempo de vigencia: 3 meses para parto normal y 6 meses para cesarea.

- Mecanismo: Las interesadas llenarén el formulario de inscripcion al servicio (anexo 16), en el que se

detallara los datos personales de la paciente, asi como las modalidades de pago que haran dentro del

tiempo estipulado para cada tipo de parto.
- Requisitos:
o Presentar certificado de trabajo de la padiente y del conyugue.
o Original y copia de la Cédula de Identidad de la paciente y del conyugue.
o LUenar el formulario antes descrito.
Los disefios del formulario y de la ficha son los mismos que de matemidad prepagada descritos anteriormente.
8. Atendidn gratuita post parto y neonatal

La finalidad de esta estrategia es proveer seguridad a la madre durante los primeros meses de crecimiento del

nifio, a més de brindar un valor agregado al servicio.
- Dirigido a: madres que tengan el beneficio de matemidad pre pagada
- Aplicada a: atencién pediétrica al bebe y consulta externa a la madre.

- Tiempo de vigencia: 2 meses.

El mecanismo para acceder al servicio sera el mismo presentado en las estrategias para empelados de la UTPL.
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CAPITUuULO4

PLANES DE ACCIONY
MONITOREQ Y CONTROL DE
LOS RESULTADOS
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4.1 PLANES DE ACCION

El presente capitulo se refiere a la elaboracién de planes de accidn, actividades y/o programas espedificos a
realizarse con la finalidad de cumplir a cabalidad las estrategias planteadas para comerdializar de manera efectiva
y diferencial al Hospital UTPL. De esta manera empezaremos con la definicién y asignaddn de las
responsabilidades o actividades que el personal de la institucidn realizard para cumplir con los objetivos

planteados en el plan de comerdializacion.
4.1.1 ASIGNACION DE RESPONSABILIDADES AL PERSONAL

Para el cumplimiento de las estrategias antes planteadas se ha designado distintas responsabilidades al personal
del Hospital UTPL, los mismos que asumiran el compromiso de cumplir y hacer cumplir todas las tareas
encomendadas, ya que de ellos dependerd la efectividad de dichas estrategias. Antes de detallar de manera
explicita las responsabilidades al personal, definiremos las funciones generales que tendrén los funcionarios del

hospital, asi:

4111  El Administrador o Gerente: Serd el responsable de implementar las estrategias en la
institucién, de delegar las diferentes funciones, asi como de designar los recursos financieros que implicaran llevar

a cabo las estrategias, de tal forma que su aplicacidn sea efectiva.

4112 la Seaetaria o Asistente: Serd encargada de asistir al administrador o gerente en la
implementacién de las estrategias, ademéas de remitirle informes mensuales sobre el desarrollo en si de las
estrategias con la finalidad de depurar alguna defidendia detectada y mejorar en aspectos relacionados con la

operatividad de las estrategias.

4.11.3  Responsabilidades Espedificas

ESTRATEGIAS ESTUDIANTES
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- Implementacién
Cupones de Administrador

Descuento

El administrador deberd contactarse con FEUTPL
para realizar los trémites respectivos para
implementar dichos cupones en el cuademo
universitario, previa entrega del disefio del cupén
con todas sus caracteristicas, ademés realizar los
respectivos pagos de suscripddn.

- Implementacidn de
Tarjetas de
Descuento para
Hospitalizacion y
Emergencia.

Administrador y
Secretaria

El administrador autorizara la implementacién de
la tarjeta, los pagos respectivos de su elaboracidn.

La secretaria buscard las empresas que elaboren
dichas tarjetas y realizard los trémites respectivos
para su elaboracién. Ademés serd responsable de
hacer llenar la respectiva ficha de inscripcién a los
servicios del Hospital UTPL, y elaborar una base
de datos de todos los estudiantes que accedan a
este servicio.

ESTRATEGIAS EMPLEADOS UTPL

- Implementacién Tarjetas Administrador y
de Descuento Secretaria

El administrador autorizard la implementacidn y
elaboradién de la tarjeta, asi como de realizar la
tabla de los respectivos pagos que este servico
implica.

La secretaria gestionard los tradmites para la
elaboracién de la tarjeta con las empresas
especialistas, haré llenar la ficha de inscripcién al
servicio y elaborard una base de datos de todos
los pacientes que accedan a este beneficio.

64




Anexos

Administrador,
Secretaria 'y
Ginecdlogo

- Matemidad Prepagada

El administrador autorizard la implementacion del
servido, establecerd la tabla de los pagos de las
cuotas mensuales.

La secretaria gestionara los tramites respectivos
para la implementacidn del servicio, ademaés hara
llenar el formulario de inscripcién, asi como serd
responsable de hacer cumplir los pagos periédicos
en la respectiva ficha, también verificard que todos
los requisitos estén cumplidos cuando culmine el
servicio, ademés de elaborar una base de datos de
todas las pacientes que accedan a dicho beneficio.

El ginecdlogo serd encargado de chequear a la
paciente y de remitir informes a la secretaria para
induirlo en su historial.

Administrador,
Secretaria 'y
ginecdlogo

- Maternidad Postpagada

El administrador autorizaré la implementacidn de
dicho servicio, elaborard la tabla de pagos
periddicos del costo del beneficio.

La secretaria estard encargada de hacer llenar el
formulario de inscripcién y llevar el control de
fichas de pago asi como también elaborar una
base de datos de las padentes. Al momento de
inscripcién del servicio de maternidad postpagada
verificara los datos que conllevarén a la paciente a
obtener este beneficio.

El ginecdlogo prestara el servido durante la labor
de parto y en los chequeos mensuales que él haya
citado a la padiente.

Ginecdlogo,
Pediatray

El ginecdlogo serd encargado de brindar el
servidio durante los dos meses que dura el servicio
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Secretaria.

- Atencién Gratuita
Neonatal y Postparto

a todas las pacientes que hayan tenido el beneficio
de matemidad pre y postpagada, ademés emitira
un informe de la consulta extema al
administrador con la finalidad de dar de baja a
dicho servicio con dicha paciente.

El pediatra, de la misma manera atendera al nifio
que tenga dicho beneficio durante los dos meses
que dura el servicio, asi mismo emitir& el informe
respectivo acabado dicho periodo en donde
detalle la atencidn en consulta externa que dio al
nifio, con la finalidad de dar de baja el servicio o
beneficio para dicho paciente.

La secretaria a su vez elaborara la base de datos de
los usuarios que accedan a este servicio, y
verificard que los datos correspondan a dichos
padentes.

ESTRATEGIAS POBLACION EN GENERAL

- Descuentos en compra de

El Administrador autorizard la implementacién
del descuento, ademés establecera los porcentajes
de descuento para la compra de medicina en la
farmadia del hospital.

) Administradory  El responsable de farmada otorgara el respectivo
mc?dlcamento para Responsablede  descuento previa entrega del recetario médico asi
pac.lentes que posean Farmacia como de alguna de las tarjetas de descuento que
tarjeta de descuento. . . e

el padente posea, ademds emitird informes
trimestralmente sobre el nimero de recetarios

obtenidos en farmacia, para su posterior anélisis.
- Convenios con El administrador de igual forma se encargaré de
Instituciones Privadas Administradory  contactar las institucdones de interés con la
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Secretaria

finalidad de negociar la firma del convenio de
cooperacidn institucional. Elaborard el convenio
indicando los beneficios a prestar y a recibir, asi
como el plazo destinado para la duracién del
acuerdo.

La secretaria asistira al administrador en todas las
gestiones que realicen para la firma de dicho
convenio.

- Seguimiento continuo a los
pacientes

Médicos,
Enfermeras y
Secretaria

Los médicos de encargaran de remitir un informe
a la enfermera de tumo en el que detallarén de
manera concisa el diagnostico de un paciente en
especial, para realizar el respectivo seguimiento al
mismo.

La enfermera encargada o de tumo, tendré la
responsabilidad de realizar las llamadas telefnicas
respectivas a los pacientes, con la finalidad de
conocer el mejoramiento de los mismos con el
tratamiento brindado para el efecto, ademas
receptard todas las novedades comentadas por
los pacientes para comunicarselas al médico
tratante y este a su vez brindar otro tratamiento o
ctar a los pacientes a consulta externa para
determinar su evolucién médica.

La secretaria serd responsable de llevar una base
de datos de todos los pacientes con todos sus
datos con la finalidad que el seguimiento
realizado sea efectivo.

- Descuentos Especiales para
Familiares de Estudiantes
del Exterior

Administrador,
Secretaria del
Hospital y Secretaria

El administrador autorizara la implementacion de
dicha estrategia, y determinaré los beneficios que
percibiran los usuarios de dicho servicio.
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de Escuela

La secretaria del Hospital UTPL se encargara de
receptar todos los requisitos de los pacientes
potendiales que quieran acceder a este beneficio,
asi mismo verificar la veracidad de la prefactura o
factura de matricula con la secretaria de escuela de
la universidad, ademas hacer llenar el formulario
de inscripcién al servicio y elaborar la base de
datos de todos los padientes que accedan a dicho
beneficio.

la secretaria de escuela emitird la factura o
certificado de matricula  pedida por los
interesados, previa presentacién de la copia de la
cedula de identidad, con la finalidad de
corroborar el grado de consanguineidad de dichas
personas con los estudiantes de los centros
universitarios del exterior.

- Acumulacién de Puntos de
Canje Hospitalario

Secretaria

La secretaria se encargara de receptar los canjes de
los padentes con la finalidad de constatar la
veracidad de los mismos, ademés comunicar por
escrito al administrador que dicho padentes ha
realizado el pago de consulta extermna con el
beneficio de acumulacién de puntos de canje
hospitalario, adjuntando dichos puntos en el
informe emitido al administrador.

- Materidad Prepagada

Administrador,
Secretaria 'y
Ginecdlogo.

El administrador autorizara la implementacidn de
dicho servicio en el hospital, y elaboraré la tabla
de los pagos periddicos realizados por la paciente.

la secretaria hard llenar el formulario de
inscripcién al servicio, asi como la ficha de los
pagos periddicos y verificar los datos incluidos en
el formulario con la finalidad de constatar su
veracidad, ademas elaborard una base de datos
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de las pacientes que accedan a este servicio.

El ginecdlogo prestaréa el servicio de consulta
externa en los chequeos previstos por él y su
paciente, ademés la atendera en la labor de parto.

- Matemidad Postpagada

Administrador,
Secretaria y
Ginecdlogo.

El administrador realizard la tabla de pagos
periddicos realizados después de la prestacién del
servidio.

la secretaria llevard la base de datos de la
padiente, constara los datos induidos en las fichas
de inscripddn y asistird al administrador y al
médico tratante.

El ginecdlogo prestara el servico a la padente
antes y durante su labor de parto.

- Atencién Gratuita
Neonatal y Postparto

Ginecdlogo,
Pediatra y Secretaria

El ginecdlogo prestaré el servicio a la paciente que
haya tenido el beneficio de matemidad pre y
postpagada durante los dos meses que dura este
servidio.

El pediatra atenderé al nifio en el mismo periodo
que la madre en consulta externa. El ginecdlogo y
el pediatra emitirdn un informe individual al final
del periodo, en el que detallen el servicio prestado
de manera que el administrador dé de baja dicho
beneficio.

La secretaria verificara los datos de las madres que
hayan tenido este beneficio y llevaran una base de
datos de todos los padientes que han accedido a
este servicio.
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Las responsabilidades mencionadas anteriormente servirdn para determinar y delimitar las funciones que tendré
el personal del hospital para la correcta aplicacion y ejecucion las estrategias de comerdializacion, cuyos resultados

sean el reflejo de su efectividad en la institucidn.

4.1.2 ELABORACION DE CRONOGRAMAS DE ACTIVIDADES PARA EL CUMPLIMIENTO DE
ESTRATEGIAS

El conograma de actividades permitird llevar a cabo el cumplimiento de las estrategias de una manera

sistemética y ordenada, de tal forma que permita prestar el servicio eficdenternente.

Para ello se estableceré tiempos que deberéan ser cumplidos a cabalidad por parte de las personas que intervienen

en la prestacién del servidio.

Cabe sefialar que las estrategias se efectuarén a partir que el administrador o gerente del Hospital UTPL decida su
implementacién derivada del anélisis de su aplicabilidad en la institucién. Ademés no se ha establecido fechas
especificas, debido que no existe tiempo estipulado para su aplicacién, es dedir, que se las implementara en el
momento que el presente trabajo de tesis quede terminado cuya finalidad de creacién ha sido comerdializar el

hospital universitario independientemente de la fecha en que se decida aplicar sus contenidos.

CRONOGRAMA DE TRABAJO PARA EL CUMPLIMIENTO DE ESTRATEGIAS

TIEMPO MESES

ESTRATEGIAS 1

Estrategias de Estudiantes

Implementacion cupones de descuento

Contactar con FEUTPL para tramites respect
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Implementacién en el cuaderno

Implementacion de tarjetas descuento hospitalizacion

Llenado de Ficha de Inscripcidn

Autorizacion de implementacion de tarjeta
Elaboracion de la tarjeta por empresa especialista
Elaboracion de la base de datos de estudiantes
Tiempo de vigencia de la tarjeta

Estrategias Empleados UTPL
Implementacion tarjetas de descuento
Llenado de Ficha de Inscripcién

Autorizacion de implementacion de tarjeta
Elaboracion de la tarjeta por empresa especialista
Elaboracién de la base de datos de estudiantes
Tiempo de vigencia de la tarjeta

Maternidad Prepagada

Llenado de Ficha de Inscripcidn

Autorizacidn de implementacidn del servicio
Elaboracion de la tabla de los pagos mensuales
Tiempo de vigencia del servicio

Maternidad Postpagada

Llenado de Ficha de Inscripcidn

Autorizacion de implementacion del servicio
Elaboracion de la tabla de los pagos mensuales

Tiempo de vigencia del servicio
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Cesérea

Parto Normal

Atencion gratuita Postparto y Neonatal

Prestacion del servicio -

Estrategias Publico en General

Descuento en compra medicina

Prestacion del servicio

Convenios con Instituciones Privadas

Contactar con las Empresas de Interés

Elaboracion del convenio a firmar y cierre del
acuerdo

Tiempo de vigencia del convenio

Seguimiento Continuo a los Pacientes

Elaboracion de base de datos

Emisién de Informe por parte de las enfermeras

Seguimiento Continuo a los Pacientes

Descuentos Especiales para Familiares de estudiantes del exterior

Recepcidn de requisitos para acceder al beneficio

Verificacién de requisitos y autorizacién del
servicio

Implementacidn y prestacion del servicio

Acumulacion de puntos de Canje Hospitalario

Recepcidn de Canjes como medio de pago

Verificacidn de canjes y prestacion del servicio

Maternidad Prepagada y Postpagada *

Atencidn gratuita Postparto y Neonatal*
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* Los periodos establecidos para las estrategias de maternidad prepagada, postpagada y atencién gratuita postparto
y neonatal son los mismos determinados en las estrategias para los empleados de la UTPL.

4.1.3 PLANES DE ACCION ESPECIFICOS

Los planes de accién espedificos son los que se hardn para operativizar las estrategias, de manera que cuando los
pacientes potenciales requieran acceder a nuestros servicios contemos con todas las elementos necesarios que

harén posible se ejecucion.
A continuacién detallamos los planes de accién a realizar:
4131 Implementaddn de los aupones de desauento en el cuaderno universitario.

Esta actividad se la ha desarrollado con la Federacién de Estudiantes de la UTPL, la que tras acuerdo conjunto
con el Hospital se ha podido implementar dichos cupones en los cuademos universitarios. El proceso de
implementacién fue mediante la negociacion directa con el Presidente, manifestindonos que este proceso no
tiene costo alguno, debido a que se esta publicitando a un CITTE de la Universidad por lo tanto se tiene derecho

a un espacio dentro del cuadero
4.1.3.2 Elaboracidn de las Tarjetas.

La elaboracién de las tarjetas se las haré con la empresa Mega Craf de la ciudad de Loja, la cantidad de 1210, a un
costo unitario de $2, cuyo costo total ascende a $2420, el mismo que esté estipulado conjuntamente con los
demés en el presupuesto que més adelante detallaremos. Las tarjetas a elaborar son las de descuentos para
estudiantes, para empleados de la UTPL, para familiares de los centros universitarios del exterior y para los

empleados de las empresas privadas con la que mantendremos convenios.
4.13.3 Convenio a realizar para con empresas privadas.
o Contactaremos con las empresas privadas con las que se desee establecer el acuerdo.
o Sereuniran las partes interesadas para negociar las ventajas y beneficios a ofrecer.

o Legado a un acuerdo se procederé a la firma del convenio.
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o Se trabajard conjuntamente con el Director de Recursos Humanos, él que proporcionard toda la
informacién relacionada con sus empleados para la respectiva inscripcidn de los mismos en los servicios

que en el acuerdo se han estipulado.
4.1.34 Elaboracidn de una base de datos en Excel.

La base de datos se la elaborara con la finalidad de tener un registro real de todos los pacientes que acuden al
hospital, de manera que las dedisiones tomadas respecto al indice de frecuendia de visita de los mismos sean lo
mas acertadamente posible, ademés servird para tener un registro estricto y sistemético sobre el indice de

enfermedades y afecciones diagnosticadas en el Hospital.

La base de datos se la realizara en el programa computacional Excel, para ello emplearemos personal capacitado

en la rama, de manera que su disefio se ajuste a las necesidades del Hospital.

Cabe mendionar que esta base de datos seré disefiada paralelamente a la base de datos existente en el hospital,
pero se diferendiard en que ésta serd exclusivamente de los dientes que accedan a los beneficios adicionales
prestados (estrategias de comerdializacién), ademés servird para medir su efectividad dentro del hospital en el

rmomento en que requiera.
4.13.5 Campafiade comunicadén del Hospital UTPL.

La campafia de comunicacién se la realizard conjuntamente con la campafia de promocién del Hospital
disefiada en la seccién de marketing mix del capitulo anterior, la misma que induiré la comunicacién de todas las
estrategias disefiadas anteriormente, pero que se las trasmitird como beneficios adicionales brindados en el
Hospital UTPL, méas no como estrategias. La campafia se la realizara a través de los medios de difusion masiva
como son la televisién, la prensa y medios impresos (afiches y folletos informativos), en el mismo periodo

establecido para la campana disefiada anteriormente.

El costo de la campafia se lo establecerd en el presupuesto que para el efecto estard disefiado en el siguiente

subcapitulo.
Para llevar a cabo esta campafia de comunicacion se ha establecido diversas estrategias:

e Difusién de los beneficios que presta el hospital por diversos medios de comunicacién como son:

Television Ecotel TV el mismo que transmitiré la cufia publicitaria en diversos horarios. La prensa Diario
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La Hora, este de la misma forma el mensaje serd publicado dos veces a la semana. También serd
transmitido por radio las principales de la localidad para ello hemos designado a tres radios que son las
escuchadas por el mercado objetivo Radio Poder, Stper Laser y Radio Luz y Vida, se transmitiré la cuia

en diferentes horarios.

Cabe sefialar que estad difusion se la realizard conjuntamente con el plan de comunicacdn disefiado para

promocionar al Hospital, es decir no se duplicara el costo para la presente campafia.

e Flaboraddn de Hojas Informativas las mismas que serdn ubicadas en los lugares donde el mercado
objetivo tenga acceso, es dedir, en las instituciones con las que se mantendrd convenio el Hospital

UTPL

Estas hojas informativas se las difundira paralelamente a las realizadas para la difusién y promocién del Hospital,
ya que el objetivo de dicho material es dar a conocer los beneficios adicionales que se brindaré en la institucion. El

formato de las hojas informativas se las adjunta en el anexo 17.
e Colocacén de Banners en las diversas instituciones que se mantiene convenio.

De la misma manera dicho material se lo difundird paralelamente al de la campafia de promocién del Hospital.

Su disefio esta expuesto en el anexo 18.

e Para los docentes, empleados y estudiantes de la UTPL se les dard a conocer mediante correo

electrénico personal (www.utpledu.ec/mail), en donde se dard a conocer a més de la existencia del

hospital, los beneficios a los que ellos pueden acceder por formar parte de la institucién. Ademés dichos
beneficios estaran incluidos en un link establecido en la pagina web del hospital UTPL.

4.1.4 ELABORACION DE PRESUPUESTOS

El presupuesto estéd disefiado en funcién a las estrategias planteadas para comercdializar el Hospital UTPL, y se lo

ha elaborado en funcién a los costos que implican llevarlas a cabo.

Para la elaboracién del presupuesto hemos tomado en cuenta el presupuesto realizado para la promocién del
Hospital UTPL, ya que es a través de estos medios (los descritos en el capitulo 1) donde difundiremos los
beneficios adicionales que estamos brindando, de manera que nuestro mercado objetivo que son los estudiantes

y empleados de la UTPL y la poblacién en general conozcan de manera explicita dichos servicios.

75


http://www.utpledu.ec/mail

A continuacién presentamos el presupuesto de comercializacion:

PRESUPUESTO DE COMERCIALIZACION

TARJETAS
HOSPICARD ESTUDIANTIL
HOSPICARD CORPORATIVA
HOSPICARD ESPECIAL

HOSPICARD UTPL

FORMULARIOS
MATERNIDAD PRE Y POSTPAGADA

FICHA DE INSCRIPCION

CUPONES

PUBLICIDAD
HOJAS INFORMATIVAS
full color, papel couche,
brillo 115 gr, documento grapado, A5

BANNERS con soporte, full color

TOTAL

CANTIDAD PRECIO UNITARIO

630

180

200

200

200

1000

3500

2000

0,18

71,25

Anexos

VALOR TOTAL
1080
360
400

400

10

20

360

356,25

2986,25
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4.2 MONITOREO Y CONTROL DE LOS RESULTADOS

La medicién del desempefio puede ser definida generalmente, como una serie de acciones orientadas a medir,
evaluar, ajustar y regular las actividades de una empresa. Es por ello que, para el control de las estrategias
mencionadas anteriormente se ha disefiado un sistema de control, que implica el establecimiento de pardmetros
de medicién y monitoreo continuo en el Hospital UTPL, los que servirén a la gerencia a la toma de dedisiones

efectivas que conducirén al mejoramiento constante de sus procesos hospitalarios.
4.2.1 FUACION DE ESTANDARES O CRITERIOS DE MEDIDA.

El esténdar establecido para la medicidn de las estrategias empleadas en la comercializacién de los servicios
prestados en el Hospital UTPL, estd disefiado en base a indicadores de gestién establecidos para el correcto

desarrollo de las estrategias.
Para ello estableceremos el respectivo indicador, en base a la estrategia disefiada:
4211  ESTRATEGIAS PARA ESTUDIANTES
1. Implementacién de aupones de descuento para diagndstico y odontologia.

Emplearemos dos indicadores para esta estrategia, que los dividiremos en demanda estudiantil odontologia y
demanda estudiantil en diagnéstico. El periodo de monitoreo serd trimestralmente, tiempo en el cual se
obtendré resultados més confiables y objetivos, ademés, en caso de encontrar falendas aplicar las medidas

correctivas necesarias para su correcto funcionamiento.

Cabe sefialar que el total de cupones anuales a captar es de 630, v si el periodo de monitoreo es cada trimestre

ese total serd igual a 157,5

Indicador 1:
Denominacién: Demanda Estudiantil Odontologia (DED)

Formula:
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DEH = # ingresos en odontologia / total cupones
Ejempilificacién del indicador:

Supongamos que en el trimestre ha existido una demanda de 150 pacientes, y el total de cupones es de 157,5;

Aplicando la formula tenemos:
DEH =150/157,5
DEH = 95,23%

Es dedir, que el 95,23 % del minimo aceptable de la poblacidn es captado por el hospital, lo que denota relativa

efidendia en las gestiones realizadas en cuanto a la difusién y aplicacién de dicha estrategia.
Indicador 2
Denominacién: Demanda Estudiantil en Diagnéstico (DED)
Férmula:
DED = # de ingresos / total de cupones.

El periodo de monitoreo y control serd de igual manera trimestralmente, cuyo periodo nos permitird evaluar si

se estd cumpliendo el objetivo de captar el 18% de dicho mercado.

2. Implementadén de una tarjeta de descuento para odontologia y emergendia
Indicador 1:
Denominacién: Demanda Odontoldgica Estudiantil (DOE)
Férmula:
OE = # de ingreso en odontologfa / total de mercado

- Total de mercado = 18% del total del mercado a captar = 630 estudiantes.

78



Anexos

Indicador 2:
Denominacién: Demanda emergencia Estudiantil (DEE)
Férmula:
DEE = # de ingreso en emergendia/ total de mercado

- Total de mercado = 18% del total del mercado a captar = 630 estudiantes.

El periodo de monitoreo de la estrategia es tres meses, es decir, que cada trimestre se evaluaré dicho indicador de
tal forma que se detecte las desviaciones y aplicar la retroalimentacién necesaria. El estdindar aceptable para el

primer trimestre seria de 4 % vy asi sucesivamente hasta finalizar el afio con un total de 18% para a demanda

odontoldgica.
4212 ESTRATEGIAS PARA EMPLEADOS UTPL
1. Implementacién de una tarjeta de descuento para docentes y empleados.
Indicador:
Denominacién: Descuento Docentes (DD)
Férmula:
DD = # de docentes ingresados con descuento / total del mercado (empleados y docentes)

El estAndar a utilizar es el total de docentes y empleados que se auto medican y que acuden a consultorios y
dinicas privadas, equivalente al 67%7. Hemos tomado este dato debido a que este indicador nos muestra la

frecuencia con que dicho mercado objetivo busca atender sus afecciones.

7 Andlisis de la Demanda del Estudio de Mercado realizado para implantar el hospital UTPL, 2006
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El periodo de monitoreo del beneficio serd de manera trimestral, cuya aceptacién en el primer trimestre
equivaldré al 25% de cumplimiento, del total de docentes a captar, dato que deberd incrementarse de manera

equivalente cada trimestre.
2. Matemidad prepaga y Matemidad post pagada.

El andlisis del monitoreo sobre el desarrollo y cumplimiento eficaz de esta estrategia implica la obtencién de datos
cuantitativos derivados de la aplicacion de test o encuestas sobre la calidad del servicio brindado en el Hospital.
Cabe sefialar que no hemos establecido el mismo mecanismo de andlisis empleado en las estrategias anteriores

porque no existe un dato real ni concreto sobre el indice de mujeres embarazadas existentes en la universidad.

El test o encuesta aplicada se lo desarrollaré al final del periodo de prestacidn del servicio ya que serd en dicho
tiempo en donde podremos determinar de manera cuantitativa el impacto que ha tenido la aplicacién de dichas
estrategias en el hospital. Dicho impacto implicaré la evaluacién de la prestacién de dicho beneficio asi como de

los demés implementados en la institucidn.
3. Atenddn Gratuita Postparto y Neonatal.
Indicador 1:
Denominacién: Atencién Postparto (AP)
Férmula:
AP = # de padientes atendidas / total de pacientes inscritas
Indicador 2:
Denominacién: Atencién Neonatal (AN)
Férmula:
AN = # de nifios atendidos / total de pacientes inscritas

El periodo de monitoreo es de manera mensual, ya que en este tiempo determinaremos la aceptacién o no de

dicho beneficio durante los dos meses de vigendia de la estrategia.
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El total de pacientes inscritas servird como estdndar para determinar el nimero de nifios a atender por ser éstas

las que acceden directamente al beneficio de matemidad prepagada.
4213 POBLACION EN GENERAL

1. Desauentos en compra de medicamento para padentes que posean alguna de las tarjetas de
desauento otorgadas por el hospital

Indicador:
Denominacién: Demanda Farmacéutica (DF)
Férmula:
DF = total de recetas en farmadia / total pacientes que poseen tarjeta

El monitoreo y control de dicha estrategia se lo hard mensualmente, cuyo periodo nos permitird analizar de
mejor forma su aplicacién y desarrollo. Este andlisis implicara la determinacién del nimero de personas que
poseen tarjeta y su tipo, de esta manera cuantificar la efectividad de las demés estrategias empleadas con la

obtencién de tarjetas de descuento.
2. Convenios con institudones privadas para brindar atencién médica a sus empleados.
Indicador:
Denominacién: Demanda Institucional (DI)

Férmula:

DI = # de pacientes atendidos / total de empleados inscritos

El monitoreo y control de dicha estrategia se lo realizard mensualmente, ya que es un periodo razonable para

detectar de manera real las falencias que se generen durante el desarrollo de dicho beneficio.
3. Seguimiento continuo de la salud de los padentes.

Indicador:
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Denominacién: Eficada Hospitalaria (EH)
Férmula:
EH = total pacientes que han regresado / # de pacientes atendidos

El total de pacientes que han regresado significa que son aquellos que ya han sido beneficiados con los servicios

que brinda el Hospital tanto en consulta externa como hospitalizacion.

4. Descuentos espedales para padentes que tienen familiares en los Centros Universitarios del
exterior.

Indicador:
Denominacién: Descuentos Especiales (DE)
Férmula:
DE = # de personas que han accedido a este servicio / total de estudiantes del exterior

El total de estudiantes del exterior se lo obtiene identificando a aquellos que sean de la cudad de Loja y que se

encuentren estudiando en los centros universitarios del extranjero.

El monitoreo y control se lo realizara trimestralmente, periodo en el cual identificaremos el indice de acceso a este

servicio y por ende detectar las posibles falencias que tenga en su desarrollo.
5. Aaumulacién de puntos de canje hospitalatio.
Indicador:
Denominacién: Canje Hospitalario (CH)
Férmula:

CH = # de padentes atendidos por medio de canje / (# de canjes entregados / 4)
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Esta estrategia permitird identificar el porcentaje de padentes que han sido atendidos mediante canjes
hospitalarios del total de los pacientes atendidos en el trimestre, tiempo en el cual se monitoreara el desarrollo y

funcionamiento de este benefido.
422 ANALISIS DE LAS CAUSAS AL DETECTARSE DESVIACIONES EN EL PLAN

El plan de comercializacion realizado para el Hospital UTPL en su parte central ha incluido el disefio de estrategias
que permitirdn posicionar a la institucién en la mente de los pacientes y lograr ventaja competitiva, las mismas
que en el transcurso de su desarrollo presentaran algunas falencias que tendrdn que ser analizadas de manera
condisa para direccionar su correcto funcionamiento dentro de un periodo determinado. Es por ello que este
subcapitulo implica el andlisis de las causas por las que las estrategias no se han desarrollado de la mejor manera,

lo que nos servird para que el objetivo por el cuél fue creado dicho plan se cumpla de manera eficaz.
Las causas por las que las estrategias presentaren falencias tenemos:
4221  ESTRATEGIAS PARA ESTUDIANTES
1. Implementacién de aupones de descuentos para diagndstico y odontologia.
Las causas por las que dicha estrategia no se desarrolle a cabalidad pueden ser:

- Inconformidad con los resultados de los examenes médicos, por lo que los estudiantes no podrian
acceder a dicho servicio, ya que pueden generarse en ellos percepciones negativas sobre la eficacia

y calidad de resultados presentados.

- Demora en la entrega de los cuademnos universitarios, por lo que el uso de los cupones se

retrasaria.
- Falta de interés por parte de los estudiantes para acceder a este servidio.
- Falta de confianza en los médicos en general

Las causas mencionadas anteriormente pueden ocasionar una baja en la demanda de este servidio que presta el

hospital.

2. Implementadén de una tarjeta de descuento para odontologia y emergenda.
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Las causas podrian ser las siguientes:
- Dificultades en los tramites para obtener la tarjeta de descuento.
- Inconformidad en el costo de adquisicién de la tarjeta.
- Falta de confianza en los médicos que trabajan en el Hospital UTPL.
- Falta de interés por parte de los estudiantes para acceder a este servidio.
4222  ESTRATEGIAS PARA EMPLEADOS Y DOCENTES DE LA UTPL
1.Implementacién de una tarjeta de desauento para hospitalizacdién consulta externa.
Las causas serian:
- Inconformidad con el servicio que prestan en el Hospital UTPL
- Costo elevado para adquirir la tarjeta de descuento.
- Falta de confianza en los médicos que prestan el servicio en la institucién.
- Tramites tediosos para la adquisicién de la tarjeta.
- Inconformidad con los beneficios que implican el uso de la tarjeta de descuento.
2. Matemidad prepaga.
Las posibles causas de desviacién de esta estrategia, serian:
- Falta de comunicacién en la difusién del servicio de maternidad.
- Falta de interés en acceder al servicio, por considerarlo nuevo en el hospital y de poca experienda.
- Inconformidad con el monto de los pagos periédicos del servicio.
- Deficiente confianza en el ginecdlogo que atiende en el hospital.

- Costo elevado para acceder al servicio.
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- Limitaciones en el servicio.
3. Matemidad post pagada.
Las causas serian:

- Montos elevados de los postpagos.

Limitacién del tiempo para cubrir con los pagos periddicos.

- Inconformidad con el servicio prestado durante el parto.

- Deficiente difusién del servidio dentro de la universidad.

4. Atencién gratuita post parto y neonatal.

Las posibles causas de desviacidn serfan:

- Falta de confianza en el pediatra del hospital.

- Inconformidad con el servicio.

4.2.2.3 POBLACION EN GENERAL

1. Desauentos en compra de medicamento para padentes del hospital.

Las causas que generarian desviaciones en el desarrollo de esta estrategia serfan:

- Inconformidad con el descuento otorgado.

- Defidiente servidio prestado en la farmacdia.

- Insuficiencia de medicamentos que son de interés de los pacientes.

- Costos elevados en los medicamentos que no aun con descuento no se iguala a los de la

competendia.

2. Convenios con institudones privadas para brindar atencién médica a sus empleados.
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Las causas serian:

- Falta de confianza en los médicos que atienden el hospital por parte de los empleados de las

instituciones privadas.
- Inconformidad con el descuento otorgado en el uso de la tarjeta.
- Limitaciones en el alcance del servicio prestado.
- Incumplimiento de obligaciones acordadas en el contrato.
- Defidiente servidio prestado en el hospital.
3. Seguimiento continuo de la salud de los pacientes.
Las posibles causas de desviacidn de dicha estrategia serian:
- Servicio deficiente en el seguimiento de la salud de los pacientes.
- Deficiente confianza en los médicos que prestan el servicio en el hospital.
- Defidente confianza en el personal que realiza los seguimientos a los pacientes.

4. Desauentos especiales para pacientes que tienen familiares en los Centros Universitarios del
exterior.

Las causas de desviacion serian:
- Dificultades en los tramites realizados para la adquisicion del camet de afiliacién.
- Inconformidad con el costo pagado por el valor del camet.
- Falta de confianza en los médicos del hospital.
- Dificultad en la identificacion de los estudiantes de los centros del exterior que pertenecen a Loja.

- Limitaciones en el alcance del servicio prestado
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5. Aaimulacén de puntos de canje hospitalario.
Las causas serian:
- Inconformidad con el ndimero de facturas médicas a ser canjeadas.
- Deficiente confianza en los médicos tratantes.
- Limitaciones en el alcance del servicio.
4.2.3 APLUCACION DE MEDIDAS CORRECTIVAS

La aplicacién de medidas correctivas es de vital importancia ya que es a través de mecanismo donde
mejoraremos el desarrollo de las estrategias disefiadas para comercializar el Hospital UTPL Para ello
estableceremos medidas de accdn correctivas generales que permitirdn resolver de manera pardial y total las
posibles deficiencias que encontraremos dentro del desarrollo mismo de la implementacién de las estrategias. A

continuacién presentamos las medidas correctivas:
1. Disminudén del costo de los servicios.

Es decir, redudr el costo de adquisicién de las tarjetas de descuento tanto de los estudiantes, de los empleados de
la UTPL, de los familiares de los estudiantes de los centros del exterior, como de los empleados de las instituciones
privadas con las que el Hospital mantenga convenio; de esta forma estimular la compra de los servicios de la

institucién.
2. Incrementar el alcance de los benefidos brindados.

Esto es, aumentar los beneficios que en cada una de las estrategias se ha brindado, de esta forma incentivar a los
padientes reales y potenciales a acceder a nuestros servicios, de manera que cree fidelidad a largo plazo
generando valor en cada uno de los beneficios prestados. Por ejemplo: incrementar el porcentaje descuento en
algunas de las estrategias disefiadas, y/0 en el beneficio de matemidad prepagada permitir uno o dos atrasos en
los pagos periddicos pero que al momento del parto la paciente esté igualada en los pagos, entre otros beneficios

adicionales.

3.  Extender el tiempo de vigenda de los servicios
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Al extender el tiempo de vigendia de los servicios estaremos dandoles mayores oportunidades de acceso a todos
los beneficios que se ofrecen en el Hospital, ya que harian uso de los mismos a un mismo costo en un tiempo

mayor.
4.  Implementar un descuento en el 4rea de emergendia.

Esta estrategia se la implementaria con la finalidad brindar un mayor y mejor servicio para los estudiantes y al

publico en general.
5.  Espedalizar a los médicos en el drea que les corresponda.

Es una estrategia que permitiré a los médicos tratantes del hospital UTPL realizar postgrados y estudios superiores
en lo relacionado a su especialidad, de manera que cada sean cada vez més competitivos y de esta forma

recuperar la credibilidad y confianza de los pacientes de la institucion.
6.  Promocionar a los médicos del Hospital UTPL.

A través de una campaiia de difusidn del personal que labora el hospital, en especial de los médicos que han
realizado postgrados y estudios de cuarto nivel, cuya finalidad es que los pacdentes potenciales conozcan la

capacidad y experiencia de los médicos tratantes del Hospital.

La campafia de comunicacién implicara la promodén de los médicos a través de publicidad realizada para el
efecto, la misma que comprendera la difusién de boletines médicos, los cuales comunicarén al mercado objetivo
los casos tratados y resueltos a lo largo de su carrera profesional. Estos boletines también se los transmitird en la

television cuyo enfoque promocional sera el mismo disefiado en medios escritos.
7.  Realizar ampafias de salud preventivas

Las mismas tendran como finalidad realizar jornadas médicas tanto a nivel institudonal como a nivel externo, en
las que se determine los factores de riesgo de las principales enfermedades que afectan a la poblacién y por ende

abordar en la prevencién de dichas enfermedades a través de la medicina preventiva.

8.  Fadilitar realizadén de trdmites para la obtencién de benefidos
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En lo referente a la realizacién de los trémites para obtener el benefido de descuentos especiales para familiares
de estudiantes de centros universitarios del exterior, se facilitara el proceso hadendo que una persona encargada
dentro del hospital realice todos los trémites pertinentes a la adquisicion de dicho beneficio, evitando

inconvenientes operativos que se relacionen con la prestacion del servicio en si.

Por ejemplo, la recepcionista o secretaria se contactard con la secretaria de la escuela en cuestion de la modalidad
abierta para solicitar la prefactura de matricula del estudiante de esta forma constatar el parentesco del mismo

con el paciente potencial que desea acceder a dicho beneficio.

En lo referente al beneficio de matemidad postpagada ante la ausencia involuntaria de cumplimiento de uno de
los requisitos de la primera opcién se tendrd una altemativa adicional, la de presentar un garante que avalice el

compromiso de pago de la paciente.

9.  Disminuddn de canjes hospitalarios

Se redudira el nimero de canjes hospitalarios a 3, cuyo costo a canjear serd de $5, lo que permitiré captar de
manera més rapida a los padentes. Ademaés se adicionard mayores servicios en dicho beneficio, como por

ejemplo que los canjes permitan acceder a un descuento equivalente al 15% en hospitalizacién por emergencia.
10. Implementar una tarjeta de descuentos personal

La tarjeta de descuento personal serd dirigida al publico en general que desee contar con beneficios adicionales,
ya sea descuento en consulta externa, hospitalizacién, emergencia, diagndstico y odontologfa. Esta tarjeta tendria
un costo adicional a las mencionadas anteriormente, ya que el padiente gozaria de més beneficios de los que

implican las demés tarjetas.
11. Elaboradén de las tarjetas de desauento en la UTPL.

La elaboracién de las tarjetas esté planeado y presupuestado realizarlas en la empresa Mega Graf con un costo de
$2,00 c/u, pero si se presentaren dificultades en su gestion se las podria realizar en la UTPL en el departamento

de la UPSI, cuya finalidad es fadilitar las gestiones referentes a la tramitacion y pago de dicho material, generando
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de esta forma fadilidades a los pacientes en la adquisicién de dichas tarjetas y sobre todo el hospital se finandiaria

de manera implicita el costo que implica su elaboracién.

CONCLUSIONES
Y
RECOMENDACIONES
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1. CONCLUSIONES:
Como conclusiones podemos determinar las siguientes:

a. La elaboracién de la presente tesis nos ha servido como base para definir de mejor forma los criterios
que se deben tomar en cuenta al momento de realizar un plan de comercializacién, ya sea para una

empresa productora de bienes o prestadora de servicios como es el caso del Hospital UTPL.

b. Para establecer el tiempo de monitoreo de las estrategias se debe tener presente el mercado a quien esta
dirigido, de esta manera detectar oportunamente las falendias y establecer la retroalimentacién

necesaria.

¢ No existe un estudio previo en las instituciones de salud privadas para determinar las necesidades de sus

padientes y establecer de esta forma los servicios y beneficios que éstos esperan.

d. Al momento de concretar los planes de accién que se tengan previstos, siempre se debe tener en cuenta
la magnitud financiera que estos implican al momento de implantarlos, ya que siempre deben ser

coherentes con el costo que implica llevarlos a cabo.

e. Toda estrategia que se emplee en una empresa independienternente de su actividad, obedece a un

sistema de control, que permita en un tiempo determinado conocer su efectividad

f.  El determinar estrategias en una empresa siempre lleva consigo un andlisis minucioso del mercado, sobre
todo de la competendia, ya que es ella la que provee los datos que son necesarios para determinar lo

que se debe y no se debe hacer dentro del quehacer diario en la institucion.

g. El estudio de mercado también implica el andlisis de los padientes reales y potendiales, por ser ellos

quienes determinan los servicios a los que desean acceder, y los que evaluan la calidad de los mismos.

h. la calidad de la salud de las personas es vital para su desarrollo, por lo tanto el establecimiento de

estrategias para mejorarla deben estar enfocadas al cuidado preventivo mas no al correctivo.

i. La mejor arma para lograr ventaja competitiva dentro de una empresa ya sea de produccién o de
servicios es la diferendacién ya que a través de ella se logra cautivar mejor a los dientes y de esta manera

posicionarmos en su mente.
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2. RECOMENDACIONES

Realizar estudios de postventa de los servicios y beneficios prestados, cuya finalidad sea determinar de

manera cuantitativa la efectividad de los mismos.

Realizar la planeacion estratégica adecuada que involucre el andlisis de herramientas de mercadotecnia

aplicada a hospitales.

Tomar en cuenta los planes de accidn correctivos planteados para direccionar de mejor forma las

estrategias implantadas.

Emplear los indicadores de gestion establecidos para determinar el eficaz cumplimento de los objetivos

propuestos.

Delimitar las funcones que impliquen llevar a cabo las estrategias, de manera que se eviten

inconformidades en el proceso de implantacién y llegar a los resultados deseados.

Cuidar la identidad visual corporativa del hospital con mayor precision, de esta manera proyectar la

imagen apropiada a los pacientes y por ende ser recordados con mayor facilidad.

El mejoramiento continuo de la institucidn dependera de la filosofia de vida que se adopte en el hospital

para la prestacdén de servicios hospitalarios.
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ANEXO 1
ESCENAS PARA TV
Primera escena: Una paciente pide informacion en la recepcion del hospital acerca de los

servicios que prestan, la recepcionista le informa donde se encuentra el doctor que puede,

luego la paciente camina hacia el lugar

Segunda escena: La paciente saluda a la recepcionista muy atenta esta le responde con mucha

cortesia toma los datos y acompana hasta la puerta del consultorio y le abre la puerta
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Tercera escena: El doctor se levanta y saluda con
cortesia e invita a sentarse, mientras toma nota de
los datos. Luego invita a acostarse en la camilla, y

le coloca el ultra sonido, también existe una toma

de la pantalla

Cuarta escena: La paciente se despide del ginecélogo luego de haber obtenido un excelente

servicio, y también de la recepcionista, ademads se retira del hospital de la UTPL
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Quinta escena: existe una toma del edlificio donde se encuentra el nombre del Hospital UTPL

> Hospital UTF
G

Las escenas tienen por finalidad dar a conocer a los clientes potenciales que desde el
momento en que llegan al Hospital UTPL, perciben un ambiente diferente a la
competencia, un ambiente familiar, a la vez dar a conocer la tecnologia que posee el

Hospital y la experiencia profesional con la que se brinda el servicio.

Cabe mencionar que desde el momento que se transmite la escena quinta empieza el

locutor a transmitir la siguiente mencion:
MENSAJE DE LA ESCENA DE TELEVISION

“Hospital UTPL cuidamos la vida en cada detalle, con la més alta tecnologia al servicio de
la comunidad, médicos especialistas y de gran trayectoria en el ambito médico, nuestra

filosofia de vida consagrada al servicio humanitario, hace del hospital un centro
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especializado en atender a personas que cuidan su vida y que requieran de especialistas para
prevenir sus enfermedades con excelente servicio al ser atendidos....

Hospital UTPL una institucion competitiva dedicada al cuidado de su vida, que se preocupa

por su bienestar fisico y emocional...

Estamos ubicados en la Av. Salvador Bustamante Celi, 4to piso del Hospital de Solca... frente
al Parque Recreacional Jipiro. Teléfono 07 2560677 — 2561005.”

Este mensaje serd comunicado con la voz de una mujer, la que transmitiré el bienestar

y la seguridad y tranquilidad que se genera en la prestacién de los servicios del

hospital.

ANEXO 2
CUNA PUBLICITARIA RADIO

98



Anexos

"Una concepcion diferente de hospitales se ha implementado en Loja, que busca
ser participe del desarrollo integral de las personas y con la calidad en sus
servicios se convertird en un ente de referencia a nivel nacional.

HOSPITAL UTPL, cuidamos la vida en cada detalle con la mds alta tecnologia al
servicio de la comunidad, médicos especialistas y de gran trayectoria en el
dmbito médico, nuestra filosofia de vida consagrada al servicio humanitario,
hace del hospital un centro especializado en atender a personas que cuidan su
vida y que requieran de especialistas para prevenir sus enfermedades con

excelente servicio al ser atendidos....

Hospital UTPL una institucion competitiva dedicada al cuidado de su vida, que se

preocupa por su bienestar fisico y emocional..

Estamos ubicados en la Av. Salvador Bustamante Celi, (frente al Parque

Recreacional Jipiro) edificio Solca 4to piso. Teléfonos 07 2560677 - 2561005.”

El mensaje de radio es el mismo que el de la televisién ya que consideramos que no
podemos cambiarlo debido a que confundiriamos a nuestro mercado objetivo y eso
implicaria una percepcién negativa del hospital por parte de los potenciales pacientes.
En lo que si diferiria es en la musica de fondo que se emplee para la transmision.
Ademas serd comunicado con la voz de un hombre, él que proyectara la seguridad y

el bienestar que le produce la atencién brindada en el hospital.
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Anexos

B ANEXO 3
DISENO DE BANNERS

La vida en cada detalle

Cuidamos su vida para que viva a plenitud

4+ Consulta externa
o Medicina interna
o Pediatria
o Gineco-Obstetricia
o Medicina Familiar
o Cirugia

+ Hospitalizacion

+ Quirdfano Inteligente

+ Sala de Emergencias

+ Sala de Partos

Av. Salvador Bustamante C. Edif. Solca 4°y 5° plso Teléf. 072
560677 - 2561005
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ANEXO 4
DISENO DE PRENSA

La vida en cada detalle

Cuidamos su vida para que viva a plenitud

+ Consulta externa
o Medicina interna
o Pediatria
o Gineco-Obstetricia
o Medicina Familiar
o Cirugia

+ Hospitalizacion

4+ Quirdfano Inteligente

+ Sala de Emergencias

+ Sala de Partos

Av. Salvador Bustamante C. Edif. Solca 4°y
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ANEXO 5
DISENO DE PAGINA EN EL CUADERNO UNIVERSITARIO
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Av. Salvador Bustamante Celi, (Frente Al Parque Recreacional Jipiro) Edif. Solca 42y 5% p
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Anexos

DISENO DE LAS TARJETAS DE PRESENTACION

La vida en cada detalle Dra“, Vcro’nfca 53,777;’@”{:0

| (Celossr45678, e-mail vesarmicnto@utpl.c&u.cc

— Aw 5alvaclor Bustamantc Ccli, [ dif. 5oica 42y 5° Piso,
_ Telef.o72 560677 -2561005

ANEXO 6
DISENO DE ADHESIVO AL BUS

Lavida en cada detalle

' qufpo médico de ultima tccno/og/a

Médicos Capacfi'ac/os ycon cxpcr/cncia

Cuidamos su vida con medicina pre ventiva

Av. Salvador Bustamante C. Zdif. Solca 4°y 57 piso, 7elef. 072 560677 - 2561005

ANEXO 7
DISENO DE LAS VALLAS PUBLICITARIAS

10%
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ospitral
UTPL
y 4

La vida en cada detalle
= Medicina Prcvcntfva Y Prcpagaa/a

[ amss alta tccno/og/’a médica a su servicio

= Médicos Capacftados ycon cxpcr/@nc/a
— ] Cuidamos su vida para que viva a plenitud

Av. Salvador Bustamante C. Edif. Solca 4°y 5° piso, Teléf. 072 560677 - 2561005

ANEXO 8

DISENO DEL CUPON DE DESCUENTO PARA ESTUDIANTES

¢§ﬁml
YR

Jospital
}UTPL

Cuidamos [a vid:
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ANEXO 9

DISENO DE LA TARJETA DE DESCUENTO ESTUDIANTIL

Anverso:

HOSPICARD
ESTUDIANTIL

- 01 0031084..00 1

PENA FLORFS ALVARO LEONERDO
ESTUDIANTE -

1104238777
: ,?;J. vaupo 03/03/08

HASTA

#:i#d

Reverso:

Propiedad del Hospital UTPL

DOCUMENTO PERSONAL E INTRANSFERIBLE

e Tarjeta de descuento para estudiantes de la UTPL en servicio
de hospitalizacion.

e Este documento de afiliacién es propiedad del Hospital UTPL
quien reserva derecho de suspenderlo o retirarlo si previo
aviso.

e Los beneficios pueden ser modificados sin previo aviso.

o Si esta tarjeta es encontrada por favor devolverla en las
oficinas del Hospital UTPL en la ciudad de Loja o llamar

2560677 - 2561005
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ANEXO 10

DISENO DE LA TARJETA DE DESCUENTO PARA EMPLEADOS DE LA UTPL

Anverso:

HOSPICARD

CORPORATIVA

D v

— = — =

0001 - 01 0038716 00 1

aruao 03/09/07

DESDE

Reverso:

Propiedad Del Hospital UTPL

DOCUMENTO PERSONAL E INTRANSFERIBLE

e Tarjeta de descuento para empleados de la UTPL en servicio
de hospitalizacidon y consulta externa.

e Este documento de afiliacién es propiedad del Hospital UTPL
da derecho a hacer uso de los servicios y beneficios otorgados
por este centro hospitalario.

e Los beneficios pueden ser modificados sin previo aviso.

e Si esta tarjeta es encontrada por favor devolverla en las

oficinas del Hospital UTPL en la ciudad de Loja o llamar
2560677 - 2561005
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DATOS ESPECIFICOS

PERIODO DE GESTACION:
FECHA DEL PARTO:

FECHA DE INSCRIPCION AL SER VICIO:

DATOS ADICIONALES

TIPO DE PARTO

TIPO DE EMBARAZO

SUFRE ALGUNA DE ESTAS
AFECCIONES

MODALIDAD DE PAGO DEL
SERVICIO

Normal

Primergestante

Alergias

Efectivo

Anexos

Cesérea

Segundigesta

Presién Alta

Tarjeta de Crédito

108

Desconoce

Multipara

Asma (otras)

Descuento Rol Pagos









ospital
7 UTPL

/ Cuidamos [a vida

E_strategias de Comcrcia]izacic’m para el Hospita] UTFL

) , ANEXO 12
DISENO DEL CUPON PARA ATENCION GRATUITA POSTPARTO Y
NEONATAL

ospital
;UTPL

/ Cuidamos [a vida

ospital
;UTPL

/ Cuidamos (a vida
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ocin Hospital UTPL
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Estrategias de Comercializacio’n para el Hospital UTFL

ANEXO 13
DISENO DEL CARNET DE AFILIACION PARA LOS EMPLEADOS CON LAS

INSTITUCIONES CON LAS SE MANTENGA CONVENIOS

Anverso:

HOSPICARD

—_——

q FERNA]';DEZ LB_PEZ- AM.‘;)OR

MPLEADO BANCO DE LOJA
1102534678

09/07 #:# vaupo 03/09/08
o HASTA
FEE

Reverso:

Propiedad Del Hospital UTPL

DOCUMENTO PERSONAL E INTRANSFERIBLE
e Tarjeta de descuento para empleados de las instituciones

que el Hospital mantenga convenio.

e Este documento de afiliacion es propiedad del Hospital
UTPL que da derecho a hacer uso de sus servicios y
beneficios.

e Los beneficios pueden ser modificados sin previo aviso.

o Si esta tarjeta es encontrada por favor devolverla en las
oficinas del Hospital UTPL en la ciudad de Loja o llamar
2560677 - 2561005
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Estrategias de Comercializacién para el Hospital UTFL
ANEXO 14

CONVENIO DE COOPERACION INSTITUCIONAL HOSPITAL UTPL -

El presente contrato tiene por finalidad dar legalidad a los compromisos a
los que han llegado las partes involucradas que son el Hospital UTPL y la
Institucion..........cooeeeininenn. , @ quienes para fines de este instrumento se
denominardn Hospital 'y ....ccciiiiiiiiiiiiiiii.. los mismos que han

convenido las siguientes clausulas:
PRIMERA: OBJETIVO GENERAL

Con lo expuesto anteriormente el presente convenio persigue ayudar a las
dos instituciones a fortalecer y cumplir sus objetivos organizacionales, a

través del cumplimiento de los compromisos que més adelante se detallan.
SEGUNDA: OBJETIVOS ESPECIFICOS

2.1 Brindar servicios médicos integrales a dicha institucién, dando
prioridad y seguridad en la prestacién de dichos servicios y

beneficios.

2.2 Incrementar la demanda de servicios médicos en el hospital de
manera gradual en el primer afilo de operaciones de la

institucion.
TERCERA: BENEFICIOS PARA LAS INSTITUCIONES

3.1  Descuentos del 10% en consulta externa para los empleados

de dicha institucidn.

3.2 Descuentos del 10% en exdamenes médicos realizados en

nuestros laboratorios.



Cuidamos [a vida

3.3

3.4

3.5

Estrategias de Comercializacic’m para el Hospital UTFL

Facilidad de pago de servicios médicos, ya sea a través de rol
de pagos, tarjetas de crédito, efectivo y seguros Panamericana

o Tecniseguros

Envio de resultados de exdmenes médicos al doctor solicitante
via fax o personalmente, de esta forma facilitarle las gestiones

que implican dicho proceso al paciente.

Prioridad en la atencién médica a los empleados de dichas

instituciones.

CUARTA: FACILIDADES QUE PRESTA EL HOSPITAL

4.1

4.2

4.3

Suscripciéon de todos sus empleados mediante la compra de la
tarjeta de descuento Hospital UTPL, que les servird para gozar
de todos los servicios y beneficios que se presten en el

hospital.

Dar prioridad en la atencidbn medica ya sea en consulta

externa o diagndstico, a los empleados de dichas instituciones.

Brindar descuentos especificos en los beneficios que presta el

hospital,

QUINTA: COMPROMISOS

5.1

Las instituciones se comprometen a realizar publicidad del
hospital dentro de sus instalaciones, mediante la ubicacién de
banners o la entrega de dipticos al publico en general.
Ademaés en el caso de las instituciones financieras, ubicar hojas
informativas del hospital dentro de los estados de cuenta de

sus clientes.
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5.2 Cumplir con lo estipulado dentro del convenio, ademaés las
instituciones se reservan el derecho de la no renovacién del
contrato en el tiempo establecido, asi como el hospital de

respetar dicha decision.
SEXTA: PLAZO

El plazo estipulado para el presente convenio tendrd una duracién de un
afo, contado a partir de su suscripcion. De igual manera el acuerdo podra
ser renovado las veces que las partes interesadas los requieran, asi mismo
darlo por terminado, para ello la parte interesada deberd emitir un
comunicado verbal o escrito a sus respectivos domicilios para informarle de
su decision. En caso de no existir la comunicacién se entendera
automaticamente la renovacién del acuerdo por un periodo igual al

establecido anteriormente.

Las clausulas mencionadas anteriormente deberdn ser respetadas vy
cumplidas a cabalidad por las instituciones, en caso de incumplimiento de

alguna de ellas se dara por terminado el convenio.

ADMINISTRADOR HOSPITAL UTPL

GERENTE

\
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Estrategias de Comercializacio’n para el Hospital UTFL

ANEXO 15

DISENO DEL CARNET DE AFILIACION DE DESCUENTO PARA
FAMILIARES DE ESTUDIANTES DE LOS CENTROS UNIVERSITARIOS DEL
EXTERIOR

Anverso:

HOSPICARD
ESPECIAL

c
RODRIGUEZ FERNANDEZ AMIELIA

FAMILAR ESTUDIANTE DEL Eg'ERIOR

8108756437

)3/09/07 ' vaubo 03/03/08
DESDE - HASTA

AFILTADO

Reverso:

Propiedad Del Hospital UTPL

DOCUMENTO PERSONAL E INTRANSFERIBLE
e Tarjeta de descuento para familiares de estudiantes de

los centros universitarios del exterior.

o Este documento de afiliaciéon es propiedad del Hospital
UTPL que da derecho a hacer uso de sus servicios y
beneficios.

e Los beneficios pueden ser modificados sin previo aviso.

e Si esta tarjeta es encontrada por favor devolverla en las
oficinas del Hospital UTPL en la ciudad de Loja o llamar
2560677 - 2561005
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ANEXO 16

Cuidamos la vida

FICHA DE INCRIPCION ACCEDER A LOS SER VICIOS DEL
HOSPITAL UTPL

APELLIDOS: ©.. e
NOMBRES: ...
EDAD: ..ot

Cliovee el TELEFONO: ......ooiiiiiiiiiiei
PROFESION/OCUPACION: ...
LUGAR DE TRABAJO: ... TELE: .oooovveinnennn
TIPO DE INCRIPCION: ..o

OBSER VACIONES:

FIRMA DEL CLIENTE HOSPITAL UTPL
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ANEXO 17
DISENO DE HOJAS INFORMATIVAS

Dicho material se lo difundird en toda la universidad a nuestro mercado

objetivo, que son los empelados, docentes y estudiantes.

Fa vida en cada detalle

Comprometidos con la filosofia de la UTPL, nuestra vision es:

“Una poblacion saludable en un entorno Humanista Cristiano”

Beneficios a los que todos pueden acceder

Maternidad Prepagada

Maternidad Postpagada

Atencion Gratuita Postparto y Neonatal

Tarjetas de descuento para estudiantes y docentes y empleados

de laUTPL

Descuentos en farmacia para pacientes especiales

* Descuentos especiales para familiares de estudiantes de centros
universitarios del exterior

* Acumulacién de puntos de canje hospitalario

* ¥ K %

*

Dir. Av. Salvador Bustamante Celi (frente al Parque recreacional Jipiro), Edif. Solca 4to y 5to
piso Teléf. 07 2560677- 2561005
ANEXO 18

DISENO DE BANNERS

El presente disefio serd expuesto en la Universidad, ya que su mensaje esta

dirigido a dicho mercado.
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Cuidamos la vida
Ahora todos los estudiantes y
personal de la
UTPL, puede disfrutar de estos beneficios:

* Maternidad Prepagada

* Maternidad Postpagada

*  Atencion Gratuita Postparto y Neonatal

* Tarjetas de descuento para estudiantes y docentes

y empleados de la UTPL
* Descuentos en farmacias afiliadas

* Descuentos especiales para familiares de estudiantes

de centros universitarios del exterior
* Acumulacién de puntos de canje hospitalario

Este diseflo se lo expondra en las instituciones con las que mantengamos

convenio y lugares de mayor afluencia en la ciudad

Dir. Av. Salvador Bustamante Celi. Edif. Solca 4to v 5to piso. Teléf.

07 2!
) o

Cuidamos (a vida

Ahora todos pueden disfrutar
de nuestros beneficios:
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*

Matemiclad Frepagada

*

Maternidad Fostpagada

*

Atencion (aratuita
Fostpar’to Y Neonatal

* Descuentos en compra de
medicamentos para afiliados
* Acumulacic’m de Puntos de

Carje hospitaiario
* SCguimiento continuo de

nuestros Pacicntcs

Dir. Av. Salvador Bustamante Celi (frente a Jiprrc)_‘__‘-

Edif. Solca 4to y 5to piso, Teléf. 07 2560677- 2561005
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