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RESUMEN EJECUTIVO

El plan estratégico de marketing de la Comunidad Terapéutica San José Marina, se
presenta en la siguiente investigacion, con el fin de que dicha organizacion sea mas
competitiva y estructurada, producto de una serie de esfuerzos, recoleccion de
informacion y la participacion activa de los directivos. El centro fue fundado en el afio
de 1.999, por la Doctora Rosa Luna con el interés de formar una clinica médica
especializada en prestar servicios de rehabilitacion mental. Para iniciar el analisis del
presente proyecto se examina los factores ajenos a la organizacion como base para que
la organizacion se ajuste al escenario actual del pais. EI ambiente interno fue uno de
los factores claves para entender el estado actual de la Comunidad Terapéutica, en esta
etapa se determina las fortalezas y debilidades que tiene la organizacion. Las
estrategias de marketing se disefiaron a través de la fase exploratoria, usando datos
tantos cuantitativos como cualitativos. La segunda fase de investigacion consistié en
la etapa descriptiva Util para obtener aquellas percepciones del servicio de un centro
de rehabilitacién para personas con trastornos de salud mental. La formulacion de los
objetivos del presente estudio se planted en base a las necesidades actuales de la
institucion. Dentro de las tacticas se considero el producto, precio, plaza'y promocién
esenciales para el cumplimento estratégico del estudio. El analisis financiero muestra
como la inversion de $51.230,00 dolares necesarios para las tacticas a realizar arrojan
resultados positivos, generando rentabilidad para la Comunidad Terapéutica que
servird para seguir brindando este tipo de ayuda a todas las personas que tengan este
tipo de problemas mentales. EI impacto de las estrategias planteadas ocasionara un
incremento de los ingresos en la institucion pudiendo asi mantenerla en el mercado

que opera y también dar a conocer a mas personas de su existencia.

PALABRAS CLAVES: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING,
COMUNIDAD TERAPEUTICA, SALUD MENTAL, INVESTIGACION DE
MERCADOS, ANALISIS SITUACIONAL, PARTICIPACION DE MERCADO.
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ABSTRACT

The strategic marketing plan of Therapeutic Community San José Marina, is presented
in the following investigation, so that this organization more competitive and
structured product of a series of efforts, data collection and the active participation of
managers. The center was founded in 1999, by Dr. Rosa Luna with the objective of
forming a medical clinic specializing in providing mental rehabilitation. To start the
analysis of this project there was considered in first instance factors outside the
organization as a basis for the organization to fit the current situation of the country
under consideration. The internal environment was one of the key factors in
understanding the current state of the Therapeutic Community, at this stage the
strengths and weaknesses that the organization is determined. Marketing strategies are
designed through the exploratory phase, using as many quantitative and qualitative
data. The second phase of research was descriptive stage useful for those perceptions
service a rehabilitation center for people with mental health disorders. The formulation
of the objectives of this study was proposed based on the current needs of the
institution. Among the tactics the product, price, place and promotion essential for the
strategic compliance of the study was considered. The financial analysis shows how
investing $ 51,230.00 tactics needed to perform yield positive results, generating
profitability for Therapeutic Community will serve to continue providing such
assistance to all people who have this kind of mental problems. The impact of the
proposed strategies will result in an increase in revenues in the institution and in the

market can keep operating and to inform more people of their existence.

KEYWORDS: STRATEGIC MARKETING PLAN, THERAPEUTIC
COMMUNITY, MENTAL HEALTH, MARKET RESEARCH, SITUATION
ANALYSIS, MARKET SHARE.



CAPITULO I

1. INTRODUCCION:

1.1 Antecedentes:

En el Plan Nacional para el Buen Vivir 2013-2017, dentro de Politica 3.2, literal
(e) del Objetivo 3: Mejorar la Calidad de vida de la Poblacion, se destaca “Fortalecer
las acciones de promocion de salud mental, especialmente para prevenir
comportamientos violentos” (SENPLADES, 2009-2013: Plan Nacional para el Buen

Vivir. Ecuador).

La salud planteada desde una mirada intersectorial busca garantizar
condiciones de promocién de la salud mental y el tratamiento de enfermedades que
garanticen el adecuado fortalecimiento de las capacidades de las personas para el
mejoramiento de su calidad de vida a través de la universalizacion de servicios de

salud.

La Salud Mental sin duda, deberia ser el eje de la Salud Publica en el presente
siglo XXI y debio haberlo sido siempre. Practicamente no hay un acto en la vida del
ser humano que no tenga relacion con su salud mental, lo cual refuerza el hecho de
que la salud debe ser vista desde un enfoque integral, teniendo presente que se
relaciona con la cotidianidad de la vida familiar y comunitaria, asi como con los

espacios laboral y educativo saludables.

Ademas, la Constitucion de la Republica del Ecuador tiene una serie de
disposiciones orientadas a garantizar la salud y el buen vivir de todos los habitantes
del territorio nacional, principio que se engloba en el articulo 32 en donde se declara
que “El Estado garantizard este derecho mediante politicas econémicas, sociales,
culturales, educativas y ambientales; y el acceso permanente oportuno y sin exclusion
a programas, acciones y servicios de promocion y atencion integral de salud, salud

sexual y salud reproductiva.



La prestacion de los servicios de salud se regira por los principios de equidad,
universalidad, solidaridad, interculturalidad, calidad, eficiencia, eficacia, precaucion y
bioética con enfoque de género y generacional” (Corporacién de Estudios y
Publicaciones, 2008).

1.2 Giro del Negocio:

La Comunidad Terapéutica San José Marina, es una entidad privada y abierta
en donde se ofrece atencion de salud mental en un ambiente familiar con cuidados
médicos y de enfermeria permanente, potenciando las aptitudes de todos y cada uno

de sus usuarios brindando bienestar a su familia y a la vez a la sociedad.

Sus instalaciones se localizan en la ciudad de Quito, Provincia de Pichincha,
Parroquia Nayén, en un area de terreno de 2.500m? con 1.200m? de construccion,
amplios espacios verdes, piscina, sauna, turco, hidromasajes, comedor, area de
emergencia y habitaciones de primera posee una capacidad instalada para 50
pacientes, de los cuales el 25% son psicogeriatricos, el 40% corresponde a pacientes
con trastornos afectivos y el 35% son pacientes psicéticos con trastornos funcionales

crénicos.

La Comunidad Terapéutica San José Marina es un centro que desde su creacion
ha estado en constante crecimiento, sus ingresos son de aproximadamente USD

120.000 anuales con el uso del 50% de sus instalaciones.

Dentro de su personal cuenta con 18 empleados; 4 son especialistas de llamada
y 14 son de planta distribuidos en las areas: administratriva, seguridad, enfermeria y

medica, en esta ultima cuenta con médicos generales, psiquiatras y psic6logos.

El Centro ofrece seis tipos de servicio: hospitalizacion permanente,
hospitalizacion diurna, hospitalizacion nocturna, atencion ambulatoria, consulta a

domicilio y traslado de pacientes.



Cumpliendo con las disposiciones legales vigentes de los estatutos, leyes y
reglamentos del Ministerio de Salud Publica y de la Direccion Provincial de Salud de
Pichincha, el Servicio de Rehabilitacion Mental Comunidad Terapéutica San José
Marina dispone de su Reglamento Interno, el mismo que sirve de fundamento legal y
obligatorio para todo el personal con lo que se cumplen todas las actividades de

atencion médica al paciente en forma coordinada y oportuna.

El Centro contribuye en buena medida a satisfacer los requerimientos de salud
mental a nivel local y nacional, proporcionando la recuperacion y buena calidad de

vida a los pacientes y sus familiares.

El servicio de rehabilitacion mental de la Comunidad Terapéutica San José
Marina otorga atencion médica psiquiatrica y psicogeriatrica en modalidad de
comunida terapéutica, fortaleciendo las aptitudes de sus pacientes de manera que se
puedan insertar en un ambiente familiar, social y laboral, ademas propicia un ambiente

que involucra a los familiares de esta comunidad.

La Comunidad Terapéutica San Jose Marina, busca con su servicio de
rehabilitacion mental, constituirse en una entidad lider en el tratamiento médico
integral a través de una infraestructura moderna, equipos de tecnologia actualizada y
profesionales idoneos, priorizando la calidad humana para que los pacientes no sean
estigmatizados y concientizando ademas a la familia para que sean consecuciéon de los

fines propuestos.

1.3 Resefia Historica:

La Comunidad Terapéutica San José Marina, se formé en Octubre de 1999 por
la asociacion de dos médicos con especialidad en psiquiatria, bajo el acuerdo 01711
del Ministerio de Salud Publica con el nombre de Clinica de Reposo Maria

Auxiliadora, con sede en la ciudad de Quito y con capacidad para 10 pacientes.

Desde un inicio el establecimiento se constituyé con el interés comun de formar

una clinica médica especializada en prestar servicios de rehabilitacion mental.



Con el transcurso del tiempo y por la experiencia adquirida se decidio expandir
sus operaciones en el afio 2010 bajo el nombre de Comunidad Terapéutica “San José
Marina” brindando sus servicios en instalaciones que ayuden a cumplir el objetivo con

el cual fue constituida de ayudar al paciente y reinsertarlo en la sociedad.

La empresa desde entonces ha mostrado un crecimiento del 150% y en la
actualidad se mantiene estable, sin embargo, necesita acoplarse de mejor manera
a los cambios del entorno tratando de alcanzar un mejoramiento continuo para

lograr un servicio de calidad, satisfaciendo asi las demandas de sus clientes.

1.4 Definicion del Problema:
1.4.1 Planteamiento del Problema:

En la actualidad el deterioro de los factores que estan inmersos en la sociedad
cada dia son mas crecientes y han descompuesto la salud mental del ser humano,
impidiéndole estar en armonia y equilibrio, sin poder interactuar de una manera

consciente, coherente y respetuosa.

De acuerdo al informe sobre el Sistema de Salud Mental en el Ecuador
presentado por el Ministerio de Salud Publica, los servicios de salud mental han tenido
un significativo desarrollo en los Gltimos afios. EI mayor porcentaje de acciones se
cumple en los servicios ambulatorios con una tasa de 239 por cada 100.000 habitantes
frente a una tasa de 113 por cada 100.000 habitantes de los hospitales psiquiatricos.
Con relacion a los diagnosticos a nivel de hospitales psiquiatricos el de mayor
prevalencia es el de esquizofrenia y a nivel de los servicios ambulatorios son los
trastornos de ansiedad, existiendo una falencia critica en cuanto a servicios
especializados y personal capacitado para atender a los nifios y adolescentes con
problemas de salud mental. Informe sobre el Sistema de Salud Mental en el Ecuador
(IESM-OMS), 2008. Ecuador, MSP.

Recuperado de: http://www.who.int/mental_health/ecuador_who_aims_report.pdf.



El incremento de trastornos mentales crea una oportunidad para la Comunidad

Terapéutica San José Marina, pero también un alto nivel de competitividad.

Para poder competir en el mercado la institucion brinda un valor agregado a
sus pacientes el mismo que es el dar un servicio de rehabilitacion mental en un

ambiente familiar.

Sin embargo, presenta deficiencias en la planeacion, con lo que usualmente se
toman decisiones sobre la marcha de los acontecimientos sin un previo andlisis de las
variables internas y externas, que afectan dichas acciones, circunstancias que pueden
llevar a la empresa a desaprovechar las oportunidades que brinda el medio y las
fortalezas con las que cuenta la clinica, lo que impide desarrollar una estrategia que

garantice el éxito futuro.

Esta situacion hace necesario un estudio mercadoldgico con el cual se tenga una
orientacion claramente practica, y que facilite su aplicacion a la realidad, con una
adecuada participacion de los miembros de la institucion para asi incrementar la
participacion de mercado de los servicios que oferta la Comunidad Terapéutica San

José Marina en el Distrito Metropolitano de Quito.

1.4.2 Formulacién del Problema:

El problema principal que se puede identificar, se enfatiza en la ausencia de
objetivos, acciones y estrategias precisas asi como la falta de una asignacién de
recursos para un determinado periodo de tiempo, lo que se coteja con los balances
generales de la empresa por tanto la pregunta que se plantea para hacer el problema
concreto es la siguiente: (Como el desarrollo de un estudio mercadoldgico
proporcionara a la Comunidad Terapéutica San José Marina una orientacion clara
hacia el mercado considerando el crecimiento del mismo para generar una mayor
participacion de los servicios que oferta en el Distrito Metropolitano de Quito mediante

la oferta de servicios de calidad?.



1.4.3 Analisis de Involucrados:

Tabla 1

Matriz de Analisis de Involucrados

Interés
Problemas Recursos y Conflictos
Involucrados respecto al o )
percibidos mandatos potenciales
proyecto
Poblacion del ~ Mejorar su Altos niveles de  Mercado No se asume la
Distrito condicion de estrés, objetivo con enfermedad.
Metropolitano  viday salud depresion, capacidad
de Quito. mental. ansiedad. econdmica.
Comunidad Incremento de Resistencia de Capacidad Recursos
Terapéutica participacion de la poblacién instalada economicos
San José mercado de los  objetivo a suficiente para  limitados.
Marina. servicios acudir asumir el
ofertados. voluntariamente  incremento de
a un centro. la demanda de
pacientes.
Profesionales ~ Mejoras Alto nivel de Personal Personal de la
de la Salud. laborales para rotacion de capacitado a salud prefieren
personal personal nivel nacional.  trabajar en la
especializado. entidad publica
mas que en la
privada.
Ministerio de Escasos centros  Falta de apoyoa Capacidad de Falta de
Salud Publica  publicos este tipo de toma de ejecucion de

especializados

en salud mental.

centros privados
en su labor por
contribuir al

Buen Vivir.

decisiones en
el ambiente

publico.

politicas y
planes
nacionales en
relacion a salud

mental.

Elaborado por: Carol Luna



1.4.4 Analisis del Problema:

Se ignora la gravedad de la
situacion en cuanto a
problemas de salud mental
en el pais.

!

Desconocimiento por parte
de la comunidad de los
centros terapéuticos.

%

Subutilizacion de
instalaciones, areas no
aprovechadas.

1

Baja participacion de mercado de los
servicios de la Comunidad Terapéutica
San José Marina

Falta de apoyo
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Figura 1. Analisis del Problema
Elaborado por: Carol Luna
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1.4.5 Analisis de Objetivos:
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Figura 2. Analisis de Objetivos
Elaborado por: Carol Luna
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1.4.6 Analisis de Alternativas:

Conciencia sobre la Clientes potenciales con Utilizacion de
gravedad de la situacién en conocimiento de instalaciones, areas no
cuanto a problemas de alternativas de servicio de aprovechadas.
salud mental en el pais. salud mental.
Y A
Incrementar la participacion de
mercado de los servicios de la
Comunidad Terapéutica San José
Marina
I |
Bulsqueda de apoyo Creacion de un Capacidad
gubernamental. Departamento de Operativa
Marketing. Subutilizada.
| [ I
Desarrollo de Presupuesto

programas que
promuevan la salud
mental.

Figura 3. Analisis de Alternativas
Elaborado por: Carol Luna
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1.45 Alternativas ldentificadas:

Alternativa 1: Desarrollar un plan de comunicacion adecuado para promocionar el

centro terapéutico.
Alternativa 2: Desarrollar un plan integrado entre varios centros terapéuticos.

Alternativa 3: Desarrollar un plan austero y eficiente para aprovechar los recursos

disponibles.

Alternativa 4: Cubrir la capacidad instalada del centro en su totalidad.

Tabla 2
Anélisis de Alternativas
CRITERIOS ALTER. 1 ALTER. 2 ALTER. 3 ALTER.4
Riesgos Bajo Alto Bajo Medio
5 1 5 3
Tiempo Bajo Largo Bajo Medio
5 1 5 3
Impacto de género Positivo Positivo Medio Positivo
5 5 3 5
Concentracion Alta Baja Alta Alta
sobre grupos 5 1 5 5
prioritarios
Viabilidad Alta Baja Alta Alta
Institucional 5 1 5 5
Aprovechamiento Alto Bajo Alto Alto
de recursos 5 1 5 5
VALORACION 30 10 28 26

Elaborado por: Carol Luna

Se enfocara en la principal alternativa que es el desarrollo de un plan de
comunicacion eficiente que promocione a la Comunidad Terapéutica San José Marina
para conseguir los objetivos de aumentar la participacion de mercado y cubrir al 100%

la capacidad instalada del centro.
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1.4.8 Matriz de Planificacion de Marco L6gico:

La Matriz de Marco Logico presenta en forma resumida los aspectos méas

importantes del proyecto.

Posee cuatro columnas que suministran la siguiente informacion:
Un resumen narrativo de los objetivos y las actividades.
Indicadores (Resultados especificos a alcanzar).

Medios de Verificacion.

Supuestos (factores externos que implican riesgos).

Y posee cuatro filas que presentan informacion acerca de los objetivos,

indicadores, medios de verificacion y supuestos en cuatro momentos diferentes en la

vida del proyecto:

Fin al cual el proyecto contribuye de manera significativa luego de que el

proyecto ha estado en funcionamiento.
Proposito logrado cuando el proyecto ha sido ejecutado.

Componentes y resultados completados en el transcurso de la ejecucion del

proyecto.

Actividades requeridas para producir los Componentes y resultados.
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1.4.9 Construccion de la Matriz de Marco Ldgico:

Tabla 3
Resumen Narrativo

Nivel Resumen Narrativo

1. Incrementar la participacion de mercado de los servicios
ofertados por la Comunidad Terapéutica “San José Marina”.

Fin - . .
2. Crecimiento de pacientes para llenar el 100% de la capacidad
instalada.
Proposito Desarrollar un adecuado plan estratégico de marketing.

1. Personas con amplio conocimiento de alternativas de salud

Componentes mental.
2. Capacidad de Inversion.

1. Desarrollar un plan de comunicacion enfocado al nicho de
mercado establecido.

2. Tener alternativas de servicio de salud mental amplia.

Tener un presupuesto adecuado para el plan de marketing de

acuerdo a la capacidad instalada.

4. Tener la capacidad instalada del centro al 100%

Actividades

w

Elaborado por: Carol Luna



Tabla 4

Disefio de Indicadores
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Nivel Resumen Narrativo Indicadores
Aumentar la participacion de Aumento de la
mercado de los servicios participacion de mercado
ofertados de la Comunidad en un 33%.
Terapéutica “San José
Marina”

Fin Crecimiento en pacientes
Crecimiento de pacientes para en un 50% hasta lograr
llenar el 100% de la capacidad tener la capacidad
instalada. instalada del centro en un

100%.
Desarrollar un adecuado plan Medir el indice de
estratégico de marketing. cumplimiento del plan de
Proposito marketing con un
cronograma de
cumplimiento.
Talento Humano con amplio Contar con personal
conocimiento de alternativas calificado de acuerdo a
de salud mental. medicion de indicadores
Componentes de gestion.
Capacidad de Inversion. Medir y controlar el
presupuesto de inversion
Desarrollar un plan de Invertir un presupuesto
comunicacion enfocado al aproximado de USD
nicho de mercado. 10.000 y medir el nivel
de gasto.
Tener alternativas de servicio Tener un control
de salud mental amplia. estadistico de todos los
Actividades pacientes atendidos.

Tener un presupuesto
adecuado para el plan de
marketing de acuerdo a la
capacidad instalada.

Invertir un presupuesto
aproximado de USD
40.000 en
implementacion para
cubrir con la demanda
insatisfecha.

Elaborado por: Carol Luna



Tabla 5

Medios de Verificacion

Medios de verificacion

Nivel Resumen Narrativo Indicadores Fuente de Método de Método de  Frecuenc
informacion recoleccion analisis ia Responsable
Aumentar la participacion  Aumento de la participacion  Informe de
de mercado de los de mercado de los servicios  ventas % de
servicios de la Comunidad en un 20% Comunidad ventas de Estadistica — Jefe
Terapéutica “San José Terapéutica San clientes nuevos.  de ventas Marketing
Marina” José Marina
i
L. Crecimiento de pacientes  Crecimiento en pacientes en  Informe de
para llenar el 100% de la ~ un 50% hasta lograr tener la  ventas % de
capacidad instalada. capacidad instalada del Comunidad ventas de Estadistica — Jefe
centro en un 100% Terapéutica San clientes nuevos  de ventas Marketing
José Marina
CONTINUA )
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Desarrollar un adecuado

Medir el indice de

amplia.

atendidos.

o  plan estratégico de cumplimiento del plan de Cronograma y
= ) ) Plan de o Gestion de Jefe
'S marketing. marketing con un ) de seguimiento Mensual )
S Marketing Proyectos Marketing
a cronograma de
cumplimiento.
Talento Humano con Contar con personal Registros de la  Evaluaciones
amplio conocimiento de calificado de acuerdo a Comunidad de gestion. Jefe Talento
. alternativas de salud medicion de indicadores de  Terapéutica Estadistico  Mensual Humano
g mental. gestion. "San José
£ Marina"
° Medir y controlar el Registros Evaluaciones st
Capacidad de Inversion. presupuesto de inversion Financieros de Estadistico  Mensual Admi ee
o ministrativo
cumplimiento
Desarrollar un plan de Invertir un presupuesto Registros Evaluaciones
comunicacion enfocado al  aproximado de USD Financieros de L Jefe
a . . . . Estadistico  Mensual .
g nicho de mercado. $5.000 y medir el nivel de cumplimiento Marketing
2 gasto.
“{3 Tener alternativas de Tener un control estadistico  Registros de Estadistico st
servicio de salud mental de todos los pacientes nuevos clientes de ventas Estadistico  Mensual e

Administrativo

Elaborado por: Carol Luna

15
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1.5 Obijetivos de la Investigacion:

En funcion al problema encontrado en la institucion, se puede fijar los objetivos,
mismos que seran los lineamientos y directrices para el correcto desarrollo del presente

proyecto.

Se consider6 ademas que los objetivos deben ser realistas, medibles cuantitativa y
cualitativamente, apegados a las necesidades de la Comunidad Terapéutica de acuerdo a

las causas del problema de investigacion.

Por ello se han planteado los siguientes objetivos diferenciados en general y

especificos.
1.5.1 Objetivo General:

Desarrollar una propuesta estratégica de marketing para incrementar la
participacion de mercado de los servicios de la Comunidad Terapéutica San José Marina,
en un 33% en funcion a la demanda insatisfecha y la participacién de mercado actual,
enfocandose principalmente a los grupos etarios rentables en el periodo 2015- 2017, que
permita el fortalecimiento de la empresa y en consecuencia una mayor cobertura social en

el Distrito Metropolitano de Quito.

1.5.2 Objetivos Especificos:

= Elaborar un analisis situacional de la institucion para realizar un diagnostico a la
actualidad y de esta manera conocer la posicion donde se encuentra la misma dentro

del macro y micro ambiente en el que se desarrolla.

» Realizar una investigacion de mercados con la que se pueda determinar las
necesidades y expectativas de los actuales y potenciales clientes de la Comunidad

Terapéutica San José Marina.
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Plantear objetivos y estrategias que permitan planificar el accionar de la institucion a
largo plazo.

Elaborar el plan operativo de marketing con el que se planea incrementar la
participacion de mercado de los servicios de la Comunidad Terapéutica San José

Marina en el Distrito Metropolitano de Quito.

Realizar un presupuesto y evaluacion econémica del plan de marketing para obtener

los beneficios de su aplicacion.
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CAPITULO II

2. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO:

2.1 Introduccién al Analisis Situacional:

Este analisis es fundamental para situar a la Comunidad Terapéutica San José
Marina, tanto a nivel macro como a nivel micro, con la finalidad de establecer las
estrategias y proyectos necesarios para la consecucion del objetivo planteado de
incrementar la participacion de mercado de los servicios ofertados en el Distrito

Metropolitano de Quito.

Mediante el andlisis situacional se plantea el estudio de datos pasados y presentes,
internos y externos de la organizacién, que proporcionen una base fundamental para la
toma de decisiones y la elaboracion de estrategias de accion, facilitando la comprension
de una situacion a través de la identificacion de variables internas y externas que influyen
en el estado actual de la organizaciéon a fin de orientar la toma de decisiones y la

elaboracion de estrategias de accion.

2.1.1 Andlisis FODA:

El analisis FODA, permitird resumir y esquematizar en matrices la situacion actual
de la Comunidad Terapéutica San José Marina, internamente a través de las fortalezas y
debilidades encontradas y externamente en relacion a su entorno macro y micro a través

de las oportunidades y amenazas encontradas.

Una vez esquematizada la situacion de la Comunidad Terapéutica se podran
establecer diferentes estrategias de acuerdo a las posibilidades existentes teniendo que al

poder aprovechar las oportunidades con las fortalezas se plantearan estrategias ofensivas
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y al tener que enfrentar oportunidades con debilidades se generaran estrategias
adaptativas en tanto que al tener que enfrentar amenazas con fortalezas se originaran
estrategias reactivas y al tener que asumir amenazas con debilidades se generaran

estrategias defensivas.

2.2 Andlisis del Macro Ambiente:

La organizacion puede ser afectada, en menor o mayor grado, por las fuerzas del
macro ambiente, es decir, las fuerzas politicas, legales, econdmicas, tecnoldgicas y
sociales, por lo tanto, el proposito del analisis es facilitar a la organizacién a actuar con
efectividad ante las amenazas y restricciones del entorno y aprovechar las oportunidades

gue se presentan en el mismo.

2.2.1 Factores Econdmicos Nacionales:

El anélisis de las variables que convergen dentro del escenario econdmico es
indispensable para el desarrollo del presente plan estratégico ya que su incidencia es
directa.
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2.2.1.1 Balanza Comercial:

Balanza comercial es la diferencia existente entre las exportaciones y las
importaciones de un pais dando como resultado, un superavit comercial si el resultado es
positivo, o de lo contrario un déficit comercial si es negativo. Balanza Comercial. Banco
Central del Ecuador. Recuperado de: biblioteca.bce.ec/cgi-bin/koha/opac-
detail.pl?biblionumber=64489.

Tabla 6

Balanza Comercial Enero-Julio 2010-2014

FECHA VALOR (USD)
Ene-Jul 2010 -619,1
Ene-Jul 2010 309,8
Ene-Jul 2012 204,6
Ene-Jul 2013 -804,6
Ene-Jul 2014 605,8

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 4. Balanza Comercial Enero-Julio 2010-2014

Fuente: Banco Central del Ecuador

a. Analisis:

En el periodo Enero — Julio de 2014 se registrd un superavit de USD 605,8
millones, saldo que significo una recuperacion del comercio internacional ecuatoriano de
171,4% si se compara el resultado de la balanza comercial en el mismo periodo de 2013,

que fue de USD -848.,6 millones.

A finalizar el séptimo mes del afio 2014, se tiene una disminucién de -9.7% en el
valor FOB de las exportaciones petroleras al pasar de USD 1,292 millones en junio de
2014 a USD 1,167 millones. Las exportaciones no petroleras tuvieron igual

comportamiento cayeron en -1.5% de USD 1.012 millones a USD 997 millones.

b. Connotacidn Gerencial:
Amenaza
Para la Comunidad Terapéutica San José Marina, el poco crecimiento del pais
incide en una amenaza debido a la menor destinacion de presupuesto familiar a salud debido
a que los productores nacionales y la economia en general tienen menos recursos para
realizar sus actividades y desarrollar otras nuevas y, asi, incentivar y desarrollar la

economia nacional.
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2.2.1.2 Producto Interno Bruto:

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final,
generados por los agentes economicos durante un periodo de tiempo. Su calculo en
términos globales y por ramas de actividad se deriva de la construccion de la Matriz
Insumo Producto, que describe los flujos de bienes y servicios en el aparato productivo,
desde la Optica de los productores y de los consumidores finales. Producto Interno Bruto.
Banco Central del Ecuador. Recuperado de: biblioteca.bce.ec/cgi-bin/koha/opac-
detail.pl?biblionumber=64489.

Tabla 7
Producto Interno Bruto 2009-2013
FECHA VALOR (USD)

2009 54.558
2010 56.481
2011 60.925
2012 64.106
2013 67.081

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 5. Producto Interno Bruto 2009-2013

Fuente: Banco Central del Ecuador

a. Analisis:
En el primer trimestre de 2014, el PIB se incrementé en 0,5%, con relacion al

trimestre anterior, y en 4,9% respecto al primer trimestre de 2013.

El elemento mas dinamico del crecimiento del PIB es el Consumo Final de los
Hogares, el cual ha mantenido un crecimiento sostenido especialmente en los ultimos
afios. ElI comportamiento de la Formacion Bruta de Capital Fijo (inversion) esta muy
relacionada con la evolucién de las importaciones de bienes de capital y también esta
impulsando el crecimiento de la economia.

b. Connotacion Gerencial:

Oportunidad:

Al tener la evolucion general de la economia ecuatoriana un proceso sostenido de
crecimiento desde el primer trimestre del 2010, se genera una oportunidad debido a que
de este modo se incrementa la riqueza de las personas que viven en el pais y pueden

invertir en servicios de salud.



2.2.1.3 Inflacion:
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El fendmeno de la inflacion se define como un aumento persistente y sostenido del

nivel general de precios a través del tiempo. Es decir el aumento del valor del dinero con

relacién a la cantidad de bienes y servicios que se pueden adquirir con el mismo. Inflacién.

Banco Central del Ecuador.

Recuperado de: biblioteca.bce.ec/cgi-bin/koha/opac-detail.pl?biblionumber=64489.

Tabla 8
Inflacion Anual 2006-2013

FECHA VALOR (%)
2006 2,87
2007 3,32
2008 8,83
2009 4,31
2010 3,33
2011 5,41
2012 4,16
2013 2,70

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 6. Inflacion Anual 2006-2013

Fuente: Banco Central del Ecuador

Tabla 9
Inflacién Anual por Divisiones de Consumo 2006-2013
DICISION DE CONSUMO VALOR (%)
Bebidas Alcohdlicas, tabaco y estupefacientes 6,77
Bienes y Servicios diversos. 6,43
Alimentos y Bebidas no alcoholicas 6,19
Educacion 6,04
Restaurantes y Hoteles 4,92
General 4,15
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros. 4,03
Salud 3,45
Muebles, articulos para el hogar y conservacion 2,75
Prendas de Vestir y Calzado 2,11
Recreacién y cultura 1,82
Transporte 0,71
Comunicaciones -0,46

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Carol Luna
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Figura7. Inflacion Anual por Divisiones de Consumo 2006-2013
Fuente: Banco Central del Ecuador

a. Analisis:
La inflacion anual a diciembre del afio 2013 fue de 2,70%. El Ecuador es uno de
los paises que mayor desaceleracion de precios evidencia en la Gltima década, y se ubica

por debajo del promedio en Latinoamérica.

Por divisiones de consumo, s¢ observa que 5 agrupaciones se ubicaron por sobre
el promedio general, siendo los mayores porcentajes los de bebidas alcohdlicas, bienes y
servicios diversos, alimentos y bebidas no alcohdlicas y educacion mientras que en las

comunicaciones se registré deflacion.

En funcién a la inflacion de la division de consumo de salud alcanza los 3,45

puntos, que esta por debajo de la media general de inflacion de pais.

b. Connotacion Gerencial:
Oportunidad
Al estar la division de consumo de salud con un porcentaje de inflacion por debajo
de la media general, esto indica que se tiene una gran oportunidad aceptacion de las
personas que necesitan este tipo de servicios.
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2.2.1.4 Tasa de interés

La tasa de intereés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que el
precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay escasez

sube.

Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captacion, que es la que
pagan los intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el dinero captado y la
tasa activa o de colocacion, que es la que reciben los intermediarios financieros de los
demandantes por los préstamos otorgados. Esta ultima siempre es mayor, porque la
diferencia con la tasa de captacion es la que permite al intermediario financiero cubrir los
costos administrativos, dejando ademas una utilidad. Tasa de Interés. Banco Central del
Ecuador. Recuperado de: biblioteca.bce.ec/cgi-bin/koha/opac
detail.pl?biblionumber=64489.

Tabla 10 Tabla 11
Tasa de Interés Activa 2012-2014 Tasa de Interés Pasiva 2013-2014
FECHA VALOR % FECHA VALOR %
Octubre-31-2014 8,34 Octubre-31-2014 5,08
Septiembre-30-2014 7,86 Septiembre-30-2014 4,98
Agosto-31-2014 8,16 Agosto-31-2014 5,14
Julio-30-2014 8,21 Julio-30-2014 4,98
Junio-30-2014 8,19 Junio-30-2014 5,19
Mayo-31-2014 7,64 Mayo-31-2014 511
Abril-30-2014 8,17 Abril-30-2014 4,53
Marzo-31-2014 8,17 Marzo-31-2014 4,53
Febrero-28-2014 8,17 Febrero-28-2014 4,53
Enero-31-2014 8,17 Enero-31-2014 4,53
Diciembre-31-2013 8,17 Diciembre-31-2013 453
Noviembre-30-2013 8,17 Noviembre-30-2013 4,53
Octubre-31-2013 8,17 Octubre-31-2013 4,53
Septiembre-30-2013 8,17 Septiembre-30-2013 4,53
Agosto-30-2013 8,17 Agosto-30-2013 4,53
Julio-31-2013 8,17 Julio-31-2013 4,53
Junio-30-2013 8,17 Junio-30-2013 4,53
Mayo-31-2013 8,17 Mayo-31-2013 4,53
Fuente: Banco Central del Ecuador Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Carol Luna Elaborado por: Carol Luna
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Figura 8 Tasa de Interés Activa 2012-2014

Fuente: Banco Central del Ecuador

a. Andlisis:

La tasa activa a partir del mes de mayo 2014 se ha incrementado moderadamente
y hasta octubre 2014 se ubica en 8,34%, pero a pesar de eso la tasa de interés de este afio
ha sido una de las mas bajas considerando que 5 afios atras se situaba por encima de los 9
puntos. Por esa razon hoy en dia los préstamos se han vuelto mas accesibles, mientras

que la tasa pasiva no ha sufrido mayores variaciones.

b. Connotacion Gerencial:
Oportunidad
Al existir mayores facilidades para acceder a un préstamo se pueden realizar
reinversiones en la Comunidad Terapéutica San José Marina que permitan cubrir con los

objetivos plantados.



29

2.2.2 Factores Socioculturales:
2.2.2.1 Desempleo y Poblacion Economicamente Activa (PEA):

Un desempleado es aquel sujeto que forma parte de la poblacion activa y que busca

empleo sin conseguirlo.

Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) es la parte de la poblacion total que
participa en la produccidn econémica. En la practica, para fines estadisticos, se contabiliza
en la PEA a todas las personas mayores de una cierta edad que tienen empleo o que no
teniéndolo, estan buscando o a la espera de alguno. Desempleo y Poblacion
Econdmicamente  Activa. Banco Central del Ecuador. Recuperado de:
biblioteca.bce.ec/cgi-bin/koha/opac-detail.pl?biblionumber=64489.

Tabla 12
Tasa de Desempleo 2012-2014
FECHA VALOR (%)

Junio-30-2014 571
Marzo-31-2014 5,60
Diciembre-31-2013 4,86
Septiembre-30-2013 4,55
Junio-30-2013 4,89
Diciembre-31-2012 5,00
Septiembre-30-2012 4,60
Junio-30-2012 5,19
Diciembre-31-2011 5,07
Septiembre-30-2011 5,52
Junio-30-2011 6,36
Marzo-31-2011 7,04
Diciembre-31-2010 6,11
Septiembre-30-2010 7,44
Junio-30-2010 7,71
Diciembre-31-2009 7,93
Junio-30-2009 8,34
Diciembre-31-2008 7,31
Septiembre-30-2008 7,06

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Carol Luna
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Figura 9. Distribucion de la PEA 2008 — 2014
Fuente: Banco Central del Ecuador

a. Analisis:

Al analizar la estructura de la PEA urbana, se tiene que en Junio 2014, la tasa de
ocupacion plena representd el 52,7%, la tasa de subocupacion el 41,3%, la tasa de
desocupacion el 5,7% y finalmente en minimo porcentaje los ocupados no clasificados el
0,3%, definiéndose a estos Gltimos como aquellas personas que no se¢ pueden categorizar
como ocupados plenos u otras formas de subempleo por falta de datos en los ingresos o

en las horas trabajadas.

b. Connotacion Gerencial:
Oportunidad
Al ubicarse la tasa de desempleo en 5,71% en el mes de octubre del afio en curso,
indica que se ha conseguido erradicar el indice de pobreza en el pais ya que en afios
anteriores la tasa de desempleo estaba por encima de los 9 puntos, lo que significa que es
una oportunidad para la Comunidad Terapéutica San José Marina ya que a menos pobreza

mayor la posibilidad de que las personas adquieran el servicio de ayuda mental.

De igual manera, se tiene que el 94% de la poblacion tiene una ocupacion y algin
ingreso mensual, lo que es una oportunidad para que las personas destinen parte de sus

ingresos a este tipo de servicio que ofrece la Comunidad Terapéutica San José Marina.
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2.2.2.2 Salario Minimo Vital General:

En el 2014 el salario basico se ubico en USD 340,00; USD 22,00 mas al
establecido en el afio 2013 que fue de USD 318,00. Salario Basico. INEC. Recuperado

de: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/nuevo-marco-conceptual/.

El nuevo Salario Bésico Unificado (SBU) que rige en el afio 2015, es de USD
354,00. Lo que representa un incremento del 4,11% sobre el salario del afio 2014, de 340

dolares americanos.

Cabe sefialar que, en el pais, el 83% de los trabajadores en relacion de dependencia, supera
al salario bésico unificado, gracias a los consensos alcanzados en el Consejo Nacional de
Salarios (CONADES) y Comisiones Sectoriales; que este afio, por primera vez logro

acuerdos unanimes en las 21 comisiones, en lo referente a remuneraciones minimas

sectoriales
Tabla 13
Salario Minimo Vital General
RAMAS DE CATEG. CATEG.
OB LSO =S ACTIVIDAD MIN. MAX.
AGRICULTURA Y PLANTACIONES 355,77 366,04
PRODUCCION PECUARIA 361,26 374
PESCA, ACUACULTURA Y
MARICULTURA 359,49 372,37
MINAS, CANTERAS Y YACIMIENTOS 355,66 623,85
TRANSFORMACION DE ALIMENTOS 361,33 578,32
PRODUCTOS INDUSTRIALES 362,28 385,65
PRODUCCION INDUSTRIAL DE
BEBIDAS Y TABACOS 364,66 367,84
METALMECANICA 363,06 368,37
PRODUCTOS TEXTILES, CUERO Y
CALZADO 354,89 356,66
VEHICULOS Y AUTOMOTORES 361,89 368,16
RESTO DE RAMAS 372,09 382,71

CONTINUA )



TECNOLOGIA:HARDWARE Y
SOFTWARE
ELECTRICIDAD, GAS Y AGUA

COSTRUCCION

COMERCIALIZACION Y VENTA DE

PRODUCTOS
TURISMO Y ALIMENTACION

TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO Y

LOGISTICA

SERVICIOS FINANCIEROS
ACTIVIDADES DE SERVICIO

ENSENANZA
ACTIVIDADES DE SALUD

ACTIVIDADES COMUNITARIAS

Telefonia Mévil

Electricidad y Agua
Gas

Choferes/conductores
Resto de ramas
Tripulacién de vuelo y
cabina

Resto de ramas de
transporte aéreo

Resto de ramas

Periodistas profesionales

Resto de ramas
periodistas comunitarios

634,54

365,36
354
363,74

358,85
356,58
515,11
357,04

455,38

357,04
356,3
354
849,93
355,17
367,24
366,04
570,79
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1600000

387,13
377,15
412,94

368,97
361,19
544,94
376,23

1.016,46

1.052,52
361,12
370,53
942,03
439,96
382,46
375,31
709,16

Fuente: Ministerio del Trabajo
Elaborado por: Carol Luna
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Figura 10. Indice del Salario Real Promedio

Fuente: Banco Central del Ecuador
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a. Analisis:

En el Ecuador el 83% de los trabajadores gana mas del salario promedio, mientras

que el 17% gana el basico el cual es uno de los mas altos de América Latina.

b. Connotacion Gerencial:
Oportunidad

Existen grandes avances en el tema de salarios en el pais lo que ha sido la clave
para la disminucion de la desigualdad en el Ecuador. El salario real en seis afios ha
aumentado en casi mas del 40% mas que el promedio de la region. Al tener al 83% de la
poblacion con un salario por encima del minimo vital, esto representa mayores ingresos

familiares y mayores posibilidades de invertir en salud.

2.2.2.3 Pobreza:

Este adjetivo hace referencia a las personas que no tienen lo necesario para vivir
dignamente, que son humildes o que son desdichadas. Pobreza. Banco Central del
Ecuador. Recuperado de: biblioteca.bce.ec/cgi-bin/koha/opac-
detail.pl?biblionumber=64489.

Tabla 14
Poblacion Urbana en Condiciones de Pobreza 2008-2014
FECHA VALOR (%)
2008 23,3
2009 21,8
2010 22,9
2011 19,3
2012 15,3
2013 14,9
2014 16,3

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Carol Luna
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Figura 11. Poblacion Urbana en Condiciones de Pobreza 2008-2014

Fuente: Banco Central del Ecuador

a. Analisis:
En el Ecuador, en el mes de Junio 2014, la tasa de incidencia de pobreza de la
poblacion nacional urbana del pais se situd en 16,3%, mientras que la tasa de Junio de

2013 fue de 14,9%.

En el periodo 2000 - 2013, se marca una tendencia decreciente en los niveles de
incidencia de pobreza. En diciembre de 2013, la tasa de pobreza representé el 25,6% de

la poblacion total.

b. Connotacion Gerencial:
Oportunidad
El indice de pobreza en estos ultimos afios ha ido decreciendo considerablemente,
eso representa una gran oportunidad ya que existe la probabilidad de que cada familia

invierta mas recursos en salud.
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2.2.3 Factores Politicos:

El factor politico esta integrado por leyes, oficinas gubernamentales y grupos de
presion que influyen y limitan las actividades de diversas organizaciones e individuos en

la sociedad.

El Ecuador es un Estado constitucional de derechos y justicia, social, democratico,
soberano, independiente, unitario, intercultural, plurinacional y laico. Se organiza en
forma de republica y se gobierna de manera descentralizada. La soberania radica en el
pueblo, cuya voluntad es el fundamento de la autoridad, y se ejerce a través de los 6rganos

del poder publico y de las formas de participacion directa previstas en la Constitucion.

En cuanto al sistema de salud en el Ecuador este se caracteriza por su
segmentacion, el Ministerio de Salud Publica solo cubre una parte de la demanda de
atencion, el resto esté cubierta por de la Seguridad Social financiado por cotizaciones de
los trabajadores del sector formal, las Fuerza Armadas y Policia para los miembros de
estas instituciones y sus familiares, SOLCA entidad de derecho privado pero que recibe
rentas del sector publico y atiende a los pacientes enfermos de cancer y los servicios
privados para la poblacion de mayor poder adquisitivo

En relacion a la salud mental, no existe una Ley, pero en varios cuerpos legales se
estipulan disposiciones muy claras sobre diversos aspectos de la salud mental de los
ecuatorianos. Dentro de la Constitucidn vigente, se establecen los principios y derechos
para el “Buen Vivir’ (Ramirez, 2008), en donde el Estado garantiza a todos los

ecuatorianos y ecuatorianas una salud mental diversa, individual y colectiva.

Para las acciones de salud mental se dispone Unicamente del 1,2 % del presupuesto
del Ministerio de Salud Publica. De esta cantidad el 59% se destina a los hospitales
psiquiatricos, los mismos que estan situados tnicamente en las tres ciudades mas grandes

del pais.
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Existen falencias criticas en relacion a los servicios especializados y personal
capacitado para atender a los nifios y adolescentes con problemas de salud mental. De los
pacientes ingresados a los hospitales si psiquiatricos apenas 35 % son menores de 17 afios,
Ademas en los hospitales psiquiatricos se destinan 12 camas por cada 100.000 habitantes.
En los hospitales generales no existe una asignacién fija y permanente de camas para

psiquiatria, con excepcion de los Hospitales de la Seguridad Social.

El ndmero total de profesionales que trabajan en los establecimientos de salud
mental es de 8 por cada 100.000 habitantes., y en relacion al cuadro basico de
medicamentos del Ecuador incluye todos los grandes grupos de psicofarmacos y su
disponibilidad a nivel hospitalaria es permanente no asi en los servicios ambulatorios.

PRIVADOS

MSP (30%) (21%)

SIN COBERTURA IESS (10%)

(22- 30%) SISTEMA
NACIONAL

OTROS PUBLICOS D E SA L U D

(1%) SSC (9%)

JBG Y SOLCA
(4%)

Figura 12. Actores Principales que conforman el Sistema
Nacional de Salud
Fuente: Ministerio de Salud Publica
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a. Andlisis:
A pesar de que en el Ecuador se establecen principios y derechos que garanticen a
los ecuatorianos una salud mental diversa, no se dispone de recursos suficientes para dar

un servicio integral publico y ademas no existen programas que impulsen la salud mental.

b. Connotacion Gerencial:
Amenaza
Al no contar con ayuda por parte del gobierno en relacion a desarrollar programas
que den a conocer a la poblacion los problemas de salud mental que existen actualmente
en el pais y su tratamiento se presenta como una amenaza para el sector privado que

requiere de mayor inversion en comunicacion.

2.2.4 Factores Tecnologicos:

Fortalecer el aparato de ciencia y tecnologia en el pais es una tarea fundamental
que debe realizarse en el menor plazo posible, con la finalidad de acortar las brechas del

desarrollo entre paises desarrollados y en desarrollo.
2.2.4.1 Programas en el sector de Tecnologia:

a. Analisis:

En el Ecuador se aprobd como politica prioritaria de estado la Agenda Nacional
de Conectividad mediante decreto ejecutivo No 3393. Esta Agenda propone articular
estrategias, programas y proyectos dirigidos a dotar de capacidad de comunicacion al
interior de la sociedad ecuatoriana y con su entorno sub.-regional y global, utilizado
tecnologias de informacion y comunicacion (TIC) e impulsar la evoluciéon hacia la

Sociedad de la Informacion y el Conocimiento, como objetivo presenta un Programa de
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Tele salud, en este programa se tiene como avance la creacion del portal nacional de

salud.

b. Connotacion Gerencial:
Oportunidad
Al disponer de un sistema de tele salud la Comunidad Terapéutica San José Marina
puede solicitar el acceso a esa pagina para poner a disposicion del publico informacion

necesaria.
2.2.4.2 Tecnologia de Punta:
a. Analisis:

En el mercado existen equipos de Gltima tecnologia por medio de los cuales se pueden
tratar determinadas patologias cerebrales como depresion, excitabilidad neuronal etc.,

dentro de los cuales se encuentran:

= Resonancia Magnética 3.0 T Signa Excite HD.

= Kit de espectroscopia multinuclear, actualmente con 13C y 1H.

= Sistemas de estimulacion sensorial compatibles con el entorno RM.

= Sistemas de registro de las respuestas fisiol6gicas y conductuales compatibles
con RM.

= Equipos para el estudio de biopotenciales corticales compatibles con entorno
RM.

= Sistema de Estimulacion Magnética Transcraneal guiada compatible con RM.

= Laboratorio completo para el estudio de los principios basicos de la respuesta

neurovascular. Biofotonica, electrofisiologia celular, trasiego molecular, etc.

c. Connotacion Gerencial:
Amenaza
La Comunidad Terapéutica San José Marina no tiene a disposicion de equipos que

demandan gran envergadura tecnoldgica para procesar ciertos examenes.
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2.2.5 Factores Internacionales:

Las necesidades de los paises han cambiado en comparacion de hace 20 afios
debido a la inter independencia cada vez mas fuerte entre los mismos, por tal motivo los

paises han creado alianzas entre si para proteger sus intereses y los de sus habitantes.

a. Andlisis:

En América Latina y el Caribe, los trastornos mentales y neurolégicos representan
22% de la carga de enfermedad. Sin embargo, se ha calculado que el porcentaje del
presupuesto sanitario destinado a la salud mental, en varios de los paises evaluados, es

inferior al 2,0%.

Los paises de la Region aprobaron la Agenda de Salud para las Américas 2008-
2017 con la intencion de orientar la accion colectiva de los actores nacionales e
internacionales interesados en contribuir a mejorar la salud de la poblacion. En la Agenda

se definen areas de accion en las que figura la salud mental de forma explicita e implicita.

b. Connotacidn Gerencial:
Oportunidad
Las politicas y acuerdos internacionales en materia de salud y especificamente en
salud mental, son una oportunidad para que en el pais se implementen acuerdos de
cooperacién con instituciones de otros paises en términos de capacitacion, educacion,
ayuda econdmica para la empresa privada, potencializando el incremento de pacientes de

otras nacionalidades que requieran de un cambio de ambiente para su recuperacion.



2.2.6 Matriz de Resumen del Macro Ambiente:

Tabla 15
Matriz de Oportunidades del MACRO AMBIENTE

No. Variable Detalle

Factor

Nivel de Impacto

Alto Medio Bajo

Crecimiento sostenido del PIB, incrementa la riqueza de las

Oportunidad X

personas.
1 EconOmicos

Inflacion division salud por debajo de la media. Oportunidad ~ x

Tasa de interés baja. Oportunidad X

Tasa de desempleo decreciente. Oportunidad «
2 Socioculturales Eilt;s/o de la poblacion tiene un salario por encima del minimo Oportunidad X

Disminucion del indice de pobreza. Oportunidad X
3 Tecnolbdgicos Programa Tele Salud para dar a conocer el servicio ofertado. Oportunidad X
4 Internacionales Politicas y acuerdos internacionales en materia de salud. Oportunidad. X

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 16
Matriz de Amenazas del MACRO AMBIENTE

Nivel de Impacto

No. Variable Detalle Factor Alto Medio Bajo
1  Econdmicos Déficit en la Balanza comercial no petrolera. Amenaza X
3 Politicos Falta de programas en relacion a salud mental. Amenaza X
4 Tecnoldgicos No se tiene disposicion de equipos de alta tecnologia. Amenaza X

Elaborado por: Carol Luna
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2.3 Andlisis del Microambiente:

El micro ambiente esta relacionado directamente con el contexto de la Comunidad
Terapéutica San José Marina, cuyos componentes son: los competidores, clientes,
proveedores y los productos sustitutos. Su analisis es necesario ya que cualquiera de estos

factores es relevante para la supervivencia o el desarrollo sostenido de la organizacion.
2.3.1 Identificacion de Clientes:
2.3.1.1 Clientes Actuales:

Tabla No. 17

Pacientes por Afio de la Comunidad Terapéutica San José Marina 2011-2014

No. PACIENTES ATENDIDOS

ANO _ o _ Psicoticos con Trastornos
Psicogeriatricos  Trastornos Afectivos ] o
Funcionales Crdnicos

2011 3 5 4
2012 4 7 4
2013 4 10 6
2014 6 13 8

Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina

Este crecimiento en el numero de pacientes se ha generado gracias a la ampliacion
de la clinica en 2 etapas en donde se puede acoger a mas numero de pacientes y con

distintos trastornos de comportamiento humanos.



2.3.1.2 Clientes Potenciales:
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En el Ecuador constatan cuatro patologias que tienen tasas de incidencia

relativamente altas y crecientes, ellas son: depresion, violencia, epilepsia y alcoholismo.

En cuanto a las patologias con incidencia intermedia se encuentran: intentos de suicidio,

retardo mental y demencia, mientras que patologias como psicosis, suicidio consumado y

farmaco dependencia tienen tasas relativamente bajas.

Tabla 18
Trastornos y Enfermedades Mentales - Ecuador 2007-2010
ENFERMEDADES 2007 2008 2009 2010
CASOS |TASAS|CASOS|TASASCASOS|TASAS|CASOS |[TASAS
Victimas de Violencia y
Maltrato 9566| 70,3| 10011| 725| 10758 76,8 8426 59,3
Depresion 9449| 69,5 14920| 1081 17217| 1229 16162| 1138
Ansiedad 9172)66.4 12897 92,1] 14178 99,8
Alhoholismo 3376 248 4217 306| 4717 33,7 4197 29,6
Epilepsia 4837) 356| 6596 47,8 8231 588/ 8970 63,2
Intento de Suicidio 2351 17,3| 2258 16,4 2210 15,8 1811 12,8
Retardo Mental 3592 26/4| 3483 252| 3969] 283| 5263 37
Demencia 250 18 526 38 596 4,3 690 49
Psicosis 328 24 421 31 639 4,6 595 4,2
Tabaquismo 224 16 241 17 304 2,1
Farmacodependencia 173 13 206 15 294 21 286 2
Homicidios 41 0,3 40 0,3 64 0,5
Suicidio Consumado 78 0,6 64 05 91 0,7 56 04

Fuente: Epidemiologia/MSP

Elaborado por: Carol Luna

a. Analisis:

La depresion constituye una de las enfermedades con mayor carga econdémica y

social, en el Ecuador los casos de esta patologia tiene tasas de incidencia crecientes en los

ultimos afios en especial en la region oriente del pais.
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Figura 13. Casos de Depresion — Ecuador 2000-2010
Fuente: Epidemiologia/MSP

En el Ecuador la concentracion de la incidencia de ansiedad, esta en los jovenes
de (15 a 25 afios) y en el grupo de adultos (25 a 35 afios).
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Figura 14. Casos de Ansiedad — Ecuador 2008-2009
Fuente: Epidemiologia/MSP
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En el caso de demencia hay un progresivo incremento desde el afio 2005
duplicandose la tasa entre el afio 2007 y 2008, posiblemente por el aumento de la

poblacion susceptible.

ANUARIO DE VIGILANCIA EPIDEMIOLOGICA 1994 - 2014 i
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Figura 15. Incidencia de Demencia — Ecuador 1994 -2014
Fuente: Epidemiologia/MSP
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La violencia y maltrato es la segunda patologia en incidencia y tiende a crecer el

diagnostico en los ultimos afios.
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Figura 16. Incidencia de Violencia y Maltrato — Ecuador 1994-2014
Fuente: Epidemiologia/MSP
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b. Connotacion Gerencial:

Oportunidad

Al encontrarse los indices de enfermedades mentales en aumento, se tiene una
oportunidad para la Comunidad Terapéutica San José Marina con la existen de clientes

potenciales para los servicios que ofrece la clinica.

2.3.2 Competencia:
La competencia localizada pertenece tanto al sector publico como al sector

privado.

Tabla 19

Competencia Sector Publico y Privado

CENTRO DE ATENCION DIRECCION SECTOR
Hospital Psiquiatrico San Lazaro Centro Historico Publico
Hospital Psiquiatrico Julio Conocoto Publico
Endara
Instituto Psiquiétrico Sagrados Cotocolla Publico

Corazones

Clinica Nuestra Sefiora de

Diez de Agosto y Orellana

Pertenece a la
conferencia Episcopal

Guadalupe Privado
PSICOMED Av. Pérez Guerrero _oe3—124 Privado
y San Gregorio
Comunidad Terapéutica Vivir Valle de los Chillos Privado
Centro Terapéutico Dulce Tumb
Refugio umbaco Privado
Privado

Centro Terapéutico Fuente de
Amory Paz

Via Chantag, Hacienda
Chantag - Pifo

Elaborado por: Carol Luna



2.3.2.1 Servicio Publico:
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En relacién a servicio de salud publica anicamente el Ministerio de Salud Publica

y en menor medida el IESS, tienen servicios en todos los niveles de atencion.

Tabla 20

Total de Hospitales y Centros de Salud

Niveles MSP IESS - SSC FF.AA. PN
14 Hospitales 3 Hospitales 1 Hospital
) especializados especializados  especializado
Nivel 3 .
1 Hospital de
especialidades
85 Hospitales 11 Hospitales 9 Hospitales 2 Hospitales
) bésicos bésicos basicos basicos
Nivel 2 ] ] ] ]
27 Hospitales 5 Hospitales 3 Hospitales 2 Hospitales
generales generales generales generales
152 Centros de
25 Centros de
Salud 2 Centros de
Salud
1.127 Sub centros Salud 66
) 43 Sub centros de ] )
Nivel 1 de Salud Salud 15 Sub Dispensarios
alu
419 Puestos de centrosde 2 Policlinicos
581 Puestos de
Salud Salud

Salud

Fuente: Ministerio de Salud Publica
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Figura 17. Participacion porcentual de los Servicios Publicos de Salud

Fuente: MSP del Ecuador
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Figura 18. Servicio de Internamiento Psiquiatrico en Hospitales Piblicos

Fuente: MSP del Ecuador

a. Analisis:

En el Distrito Metropolitano de Quito, existen tres hospitales psiquiatricos
publicos, de los cuales San Lazaro, ubicado en el centro histérico, y Julio Endara, de
Conocoto, no estan adecuados con suficiente infraestructura médica y el Instituto

Psiquiatrico Sagrados Corazones no cuenta con capacidad suficiente.



49

b. Connotacién Gerencial:
Oportunidad:
En funcion a las caracteristicas que presentan los centros del sector publico en
comparacion con las condiciones en las que presta sus servicios la Comunidad Terapéutica

San José Marina se vuelve una oportunidad.

2.3.2.2 Servicio Privado:

a. Andlisis:
Dentro de la competencia privada se han puesto en estudio cinco centros
especializados en salud mental, destacandose entre ellos la clinica Nuestra Sefiora de

Guadalupe.

b. Connotacién Gerencial:
Amenaza:
Al existir falencias en los servicios ofertados por el sector pablico en relacién a
problemas de salud mental la competencia se dirige especialmente al sector privado quien

cubre las demandas insatisfechas de la ciudadania lo que se convierte en una amenaza.
2.3.3 Productos Sustitutos:

Producto sustituto es aquel que a pesar de no ser lo buscado inicialmente posee
caracteristicas suficientes como para satisfacer las necesidades que motivan la basqueda

del bien o servicio por parte del cliente.



Tabla 21
Productos Sustitutos
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CENTRO DE ATENCION DIRECCION SECTOR
SUKAMRITA
Centro de Medicina Tumbaco Privado
Alternativa
Centro Terapia del Dolor Av. 12 de Octubre y Privado
Veintimilla

Centro de Medicina

Alternativa y Homeopatia Paris y Granados Privado

Quito

Elaborado por: Carol Luna

a. Analisis:

Dentro de productos sustitutos se encuentran las terapias alternativas, las mismas

gue pueden ser utilizadas para prevenir y curar enfermedades de forma integral,

alcanzando el bienestar fisico, psicolégico y social. Estas terapias alternativas permiten

curar al paciente de una manera suave sin reacciones indeseables y con resultados

efectivos.

b. Connotacion Gerencial:

Amenaza

Las personas se encuentran abiertas a optar por una nueva alternativa que contribuya

con su bienestar mental, por lo que las terapias alternativas para tratar trastornos
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psicoldgicos como la terapia neural se vuelven una amenaza para los servicios ofertados

por la Comunidad Terapéutica San José Marina.

2.3.4 Proveedores:

En la Comunidad Terapéutica San José Marina los proveedores son de diferentes

clases:

= Los proveedores de medicamentos e insumos médicos.

= Proveedores de muebles de oficina

= Proveedores de materia prima para alimentacion

= Proveedores de menaje diario (ropa, sabanas, cobijas, y otros implementos).

Siendo los proveedores de medicamentos los que constituyen un punto critico

dentro del servicio ofertado destacandose los que se describen en la Tabla 21.

Tabla 22

Proveedores de Medicamentos

EMPRESA PRODUCTOS VENTAJAS DESVENTAJAS
Omeprazol Entrega Inmediata
Quifatex Dormicum Crédito 3
Lasartan Promocion
Amoxil Descuento
Dep Entrega Inmediata
Cocuan gotas Crédito
Olzapin Promocion
Letrerago Ceglution Descuento
Faprix
Dominium
Goral
Haldol Ampollas Precio Bajo Contrato
Direpharma Actebral Entrega Inmediata No promocion

Psicopharma

Kinex

Crédito
Descuento
Promocion
Entrega Inmediata

No descuento

Elaborado por: Carol Luna
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a. Analisis:

En la Comunidad Terapéutica San José Marina los proveedores juegan un papel muy
importante ya que muchas veces del buen desempefio de los mismos depende la reputacion
y el reconocimiento de la organizacién. Es decir son aliados estratégicos y cualquier falla

podria desencadenar malestar en el usuario y por lo tanto desafiliaciones.

La seleccion de los proveedores esta basada en diversos factores como: la confianza,

solidez, agilidad y variedad de los servicios o productos que aporte.

b. Connotacion Gerencial:

Oportunidad

Los proveedores se convierten en una oportunidad para la empresa ya que al tener
una amplia gama de los mismos se puede garantizar la variedad de tecnologia, medicinas

e insumos necesarios.

2.3.5 Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter:
El modelo de las cinco fuerzas de Porter permitira analizar a la organizacion en

término de rentabilidad.

Segln Michael Porter la formulacion de una estrategia competitiva consiste
esencialmente en relacionar una empresa con su ambiente, su aspecto fundamental es la
industria o industrias donde ella compite. La estructura de la industria contribuye
decisivamente a determinar las reglas competitivas del juego y también las estrategias a

que puede tener acceso la empresa.

Las fuerzas externas de la industria son importantes, dado a que afectan al sector

industrial, ya que de ellas son las que decidiran el éxito o el fracaso (PORTER, 1982).
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El proyecto sera analizado de la siguiente manera, demostrada en el grafico a

continuacion:

Amenaza de
entrada de
NUEevos
competidores

Poder de Rivalidad Poder de
negociacion entre los negociacion

de los competidores de los
clientes existentes proveedores

Amenaza de
productos o
servicios
sustitutivos

Figura 19. Fuerzas de Porter del sector Salud Mental
Elaborado por: Carol Luna

2.3.5.1 Poder de Negociacion de los Clientes:

a.  Analisis:
El poder de negociacién de los clientes, es una fuerza que basicamente representa
la concentracion de los compradores respecto a las compafiias ofertantes del servicio en

mencion.

b. Connotacién Gerencial:
Amenaza
Basicamente en un servicio de Salud Mental, los clientes tienen el poder de
negociacion debido a que existen varios centros de salud tanto publicos como privados

que ofrecen este servicio y no pueden estar de acuerdo con las tarifas de la Comunidad
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Terapéutica San José Marina o no dispongan de los recursos necesarios, ya que al ser una
clinica privada con fines de lucro no todos pueden acceder a estos servicios. En

conclusion, el poder de negociacién de los clientes es alto.
2.3.5.2 Poder de Negociacion de los Proveedores:

a. Andlisis:

Esta fuerza relaciona directamente a los proveedores de la empresa, al contar con
varios proveedores tiene el poder de negociacion sobre los mismos, puesto que si el
proveedor no presenta una oferta atractiva, la empresa procedera a la contratacion de otro

proveedor usualmente.

b.  Connotacion Gerencial:

Oportunidad

El servicio de salud mental depende de muchos articulos que se ocupan en la
intervencion y cuidado del paciente, de los cuales existen varios proveedores que pueden
ofrecer los mismos servicios y/o productos. En conclusidn, el poder de negociacion de los

proveedores es bajo.
2.3.5.3. Amenaza de los nuevos competidores:

a. Andlisis:

Esta fuerza se enfoca a la competencia en centros de servicio de salud mental, tanto
publicos como privados que pueden abrir nuevos establecimientos para brindar este
servicio. Dado que este tipo de servicios, requiere de talento humano calificado, y una
infraestructura adecuada para brindar un servicio diferenciado y de calidad, la barrera de

entrada para nuevos centros de salud privados es alta.
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b.  Connotacion Gerencial:

Amenaza

En este caso, se considera que esta amenaza tiene un mediano poder de negociacion,
ya que la curva de aprendizaje es elevada y requiere de un equipo de trabajo fortalecido y

capacitado y una infraestructura adecuada.
2.3.5.4. Amenaza de los Servicios Sustitutos:

a.  Analisis:
Esta fuerza de Porter se refiere a que se analice la posibilidad de que nuestro

servicio se vea reemplazado por otro, de empresas competidoras o relacionadas.

b.  Connotacion Gerencial:

Amenaza

En este caso como hemos visto en los anteriores analisis, existe un elevado déficit
de camas en los centros de salud publicos y no existen muchos centros de salud mental
privados, sin embargo se tiene la posibilidad de que las personas accedan a terapias

alternativas lo que nos indica que esta fuerza tiene un mediano poder de negociacion.
2.3.5.5. Rivalidad entre competidores existentes:

a. Andlisis:

Los cinco hospitales psiquiatricos publicos estan situados en las tres ciudades mas
grandes del pais. El hospital psiquiatrico de mayor capacidad es una dependencia de un
organismo privado sin fines de lucro. EI niUmero de camas en los hospitales psiquiatricos

se mantiene estable y no se aprecia una tendencia hacia su reduccion.

b. Connotacién Gerencial:
Amenaza
En funcion al nUmero creciente de casos de afecciones de salud mental, se tiene un

incremento en la oferta de este tipo de servicio.



2.3.6 Matriz de Resumen del Micro Ambiente:

Tabla 23
Matriz de Oportunidades del Micro Ambiente

Nivel de Impacto
Alto Medio Bajo

No. Variable Detalle Factor

Incremento de clientes potenciales. Oportunidad X
Identificacion

de Clientes o recimiento del centro en un 150% por el nimero de pacientes

_ Oportunidad ~ x
atendidos.

~ Centros del sector publico no cuentan con equipamiento )
2 Competencia Oportunidad X
adecuado.

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 24

Matriz de Amenazas del Micro Ambiente

Nivel de Impacto

No. Variable Detalle Factor i _
Alto  Medio Bajo
) Demanda insatisfecha cubierta a través del sector
1 Competencia ) Amenaza X
privado.
Productos Existe la posibilidad de que la gente opte por una
2 ] ] ] Amenaza X
Sustitutos terapia alternativa.
Poder de
3 Negociacién del  Numero creciente de oferta. Amenaza X
Cliente
Poder de
4 Negociacién de  Baja accesibilidad a ciertos medicamentos Amenaza X
Proveedores
Nuevos o ) ]
5 ) Posibilidad de ingreso de nuevos competidores. Amenaza X
Competidores
Rivalidad entre o
6 Incremento de demanda del servicio Amenaza X

competidores

Elaborado por: Carol Luna

57



58

2.4 Analisis Interno:

En el andlisis interno se busca visualizar la participacion de cada area integrante

de la organizacion, su estructura, funcionamiento e incidencia en la empresa.

El analisis interno examina el desempefio y las capacidades de una organizacion.
Una herramienta ampliamente utilizada es la cadena de valor, esta cadena identifica
la secuencia de los procesos necesarios para entregar a los clientes los productos y
servicios de la compafia, ademas de las actividades primarias de crear un mercado,
entregar servicios, y venderlos a los clientes, la cadena de valor abarca actividades
secundarias, o de soporte como investigacion y desarrollo, gestion de recursos
humanos y desarrollo de la tecnologia que facilitan los procesos primarios de creacién
de valor. EI modelo de la cadena de valor ayuda a la compaiiia a identificar aquellas
actividades que desea realizar de un modo distinto o mejor que sus competidores para
establecer una ventaja competitiva sustentable (KAPLAN, 2010).

2.4.1 Estructura Organica:

Todas las organizaciones, independiente de su naturaleza y/o campo de trabajo,
requieren de un marco de actuacion para funcionar. Este marco lo constituye la
estructura organica, que no es sino un division ordenada y sistematica de sus unidades
de trabajo atendiendo al objeto de su creacidn. Su representacion grafica se conoce
como organigrama, que es el método mas sencillo para expresar la estructura, jerarquia
e interrelacion de los 6rganos que la componen en términos concretos y accesibles”
(FRANKLIN, 2009).
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La estructura organica de la Direccion médica del servicio de rehabilitacion
mental de la Comunidad terapéutica San José Marina, se basa en los lineamientos del
instituto para la elaboracion de reglamentos internos de los hospitales y clinicas
privadas de Pichincha y de acuerdo con los principios de trabajo, la distribucion del

servicio se describe en el organigrama estructural a continuacion.

CONSEJO TECNICO

DIRECCION MEDICA

COMITE DE AUDITORIA COMITE DE TEJIDOS E
MEDICA INFECCIONES
. . COMITE DE DESECHOS
COMITE DE BOTIQUIN TR

DIRECCION
ADMINISTRATIVA

RECURSOS
HUMANOS
CONTABILIDAD Y LAVANDERIA Y
PAGADURIA ROPERIA
GUARDIANIA

SERVICIO DE APOYO
TECNICO

SERVICIOS DE SALUD
MENTAL

SERVICIOS GENERALES

CONSULTA
EXTERNA

ENFERMERIA

ALIMENTACION Y
DIETETICA

HOSPITALIZACION

ATENCION
AMBULATORIA

PSICOLOGIA

Figura 20. Organigrama Estructural de la Comunidad Terapéutica San José

Marina
Fuente: Reglamento Interno Comunidad Terapéutica San José Marina 2011
Elaborado por: Carol Luna

a.  Anélisis:
El organigrama estructural de la Comunidad Terapéutica San José Marina

requiere de ciertas modificaciones para poder cumplir con funciones adecuadas.
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b. Connotacion Gerencial:
Debilidad

La falta de un departamento de marketing, no permite tener un plan adecuado
que ayude a la Comunidad Terapéutica San José Marina mantener una organizacion

adecuada y tomar asi decisiones sobre la marcha.

2.4.2 Direccionamiento Estratégico Actual:
2.4.2.1 Principios y Valores:

= Responsabilidad

= Honestidad

= Ftica profesional

= Solidaridad

= Calidad humana

2.4.2.2 Mision:

“Ser una institucion que recupera la salud psiquiatrica y psicogeriatrica de la
comunidad de todo el pais, mediante acciones mancomunadas y necesarias, dentro de

una ambiente de calidez y eficiencia”.
a. Andlisis:

La misién requiere ser reestructurada en funcion de ciertas preguntas de

¢Cuénto?, ;Qué?, ;Cémo?, ;Con quién?, ;Para Qué?, ;Por Qué? ;Donde?
2.4.2.3 Vision:

“Ser una institucion que brinda servicio de rehabilitacion mental lider a nivel
nacional e internacional y como una organizacién comprometida con el paciente y sus

necesidades”.
a. Analisis:

La vision requiere ser reestructurada en funcion de ciertas preguntas de ¢ Quiénes

somos?, ¢A gqué nos dedicamos?, ¢Para qué lo hacemos?.
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2.4.2.4 Objetivos Empresariales:
2.4.2.4.1 Objetivo general

“Ser un centro de excelencia asistencial en el manejo de pacientes mentales y
estar acreditados para la formacién de personal de la salud mental. Ser innovadores

en la gestion y en una permanente bldsqueda del mejoramiento de los resultados”.
a. Anélisis:

El objetivo requiere ser reestructurado en funcion de que el mismo debe ser

especifico medible, alcanzable y realizable.

2.4.2.4.2 Obijetivos especificos:

= Brindar servicios de salud mental en prevencion, diagnostico y tratamiento;
insercion familiar, social y laboral.

» Intensificar el esquema operativo de hospitalizacion, atencion ambulatoria,
consulta externa, consulta a domicilio y traslado de pacientes. Para tal propdsito,
se ha planificado un programa de inversion en equipos médicos de tecnologia
actual, y se esta avanzando en el proceso de construccion de la 1l y Il etapa de las
nuevas instalaciones donde actualmente estd ubicado el centro.

= Colaborar con los programas de salud que realice el Ministerio de Salud Publica a
través de la Direccion Provincial de Salud de Pichincha y la respectiva éarea de
salud.

2.4.3 Capacidad Directiva:

2.4.3.1 Consejo Técnico:
a. Anélisis:

Es la méxima autoridad de la Comunidad terapéutica “San José Marina”, sus

funciones principales son:

a)  Planificar, organizar y ejecutar todas las actividades tendientes a cumplir con los
objetivos, lineamientos para brindar un excelente servicio a quienes acuden a

esta comunidad terapéutica.
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b)  Realizar la planificacion de actividades médicas a realizarse en la comunidad
terapéutica.

c) Planificar todas las actividades para brindar una excelente imagen a todos los
profesionales y trabajadores que acuden a prestar sus servicios en la comunidad
terapéutica.

d)  Aprobar el reglamento de la organizacion funcional y sus reformas.

b. Connotacion Gerencial:
Fortaleza

Funciones adecuadas del Consejo Técnico.
2.4.3.2 Direccion Médica:
a. Andlisis:

La direccién médica esta representada por el Director Médico de la clinica, quién
es el responsable de la administracion de area médica técnica de la institucion,

jerarquicamente depende del Consejo Técnico y sus principales funciones son:

a)  Cumplir y hacer cumplir el estatuto y los reglamentos en coordinacién con el
consejo técnico.

b)  Coordinar actividades de desarrollo cientifico con médicos y personal
paramédico.

¢) Nombrar al comité de infecciones y a los miembros que informan al consejo
técnico, auditoria médica, honorarios médicos y reglamentos.

d)  Representar al personal técnico y médico ante el consejo técnico.

e)  Controlar y supervisar a los médicos de la comunidad terapéutica y asociados.

f)  Servocero del cuerpo médico en sus relaciones externas y publicas.

g) Representar al cuerpo médico ante los pacientes o sus representantes, recibiendo
las sugerencias que estos tuvieren con relacion a la conducta del personal.

h)  Organizar, coordinar y controlar las actividades y atencion de los pacientes que
acuden a la comunidad terapéutica o solicitan atencion de su personal fuera de

ella.
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Recomendar las reformas de reglamento interno para su aprobacion por el
consejo técnico para remitirlo a la direccion provincial de Pichincha.

Promover la investigacion clinica, epidemioldgica de la comunidad terapéutica
y estimular en el personal la superacion y mejoramiento académico.

Establecer mecanismos de control de calidad de atencion y evaluacion periodica
de los servicios de la institucion.

Establecer mecanismos de archivo, custodio, manejo y distribuciéon de la
documentacion relacionada con la historia clinica.

Presidir el comité de infecciones.

Connotacién Gerencial:

Fortaleza

Funciones adecuadas de la Direccion Médica.

2.4.3.3 Comité de auditoria médica:

a.

Analisis:

Jerarquicamente depende de la direccién médica, su propdsito es el de velar por

el buen funcionamiento médico de la Comunidad Terapéutica y resolver sus

problemas. Sus funciones principales son:

a)

b)

d)

Realizar investigacion del problema médico que se presente en base a
documentos y de acuerdo con las leyes vigentes.

Reportar las investigaciones al director de la Comunidad Terapéutica.

Elaborar un manual de normas y procedimientos en todas las areas médicas.

Evaluar y monitorear la calidad de cuidado del paciente en todos los aspectos.

Connotacién Gerencial:
Fortaleza

Funciones adecuadas del comité de auditoria médica.
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2.4.3.4 Comité de botiquin:

a.

Analisis:

Jerarquicamente depende de la Direccién Médica. Es un servicio encargado de

proveer oportunamente los medicamentos y otros insumos para el tratamiento de

pacientes internados y ambulatorios y bajo prescripcién médica y sus principales

funciones son:

a)

b)

d)

9)

h)

)

Programar semanal, mensual y anualmente el aprovisionamiento de
medicamentos y otros insumos.

Solicitar la adquisicion de medicamentos.

Realizar el trdmite anual previo a la obtencion de la licencia de la Agencia de
Regulacion y Control Sanitario — ARCSA - para el control, vigilancia y
supervision del stock de: drogas y medicamentos que contengan estupefacientes
y psicotropicos, de uso médico y terapéutico.

Despachar las recetas prescritas por el personal médico para los pacientes, con
todas las normas legales vigentes.

Controlar la calidad y garantia de los medicamentos.

Controlar la existencia de los medicamentos, asi como su ingreso y egreso.
Cumplir con las normas establecidas para el manejo de farmacos psicotrépicos
y estupefacientes.

Elaborar mensualmente el informe de: drogas y medicamentos que contengan
estupefacientes y psicotropicos de uso médico y terapéutico a la Agencia de
Regulacion y Control Sanitario — ARCSA.

Cumplir con las normas establecidas para el despacho y consumo de
medicamentos y custodia de los mismos.

Establecer y mantener el sistema adecuado de almacenamiento.

Connotacion Gerencial:

Fortaleza

Manejo adecuado de inventario de medicamentos.
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2.4.3.5 Comité de tejidos e infecciones:

a.

son:

9)
h)

Analisis:

Jerarquicamente depende de la Direccion Médica. Sus funciones principales

Conocer y ampliar las normas de control y vigilancia de infecciones
nosocomiales.

Establecer normas internas para el control y vigilancia de infecciones
nosocomiales.

Hacer investigacion epidemioldgica pertinente cuando un caso lo amerite.
Representar a la Comunidad Terapéutica ante las autoridades competentes.
Notificar obligatoriamente de la existencia de enfermedades transmisibles que
tenga conocimiento.

Implementar técnicas asépticas Optimas para la higiene del servicio de
rehabilitacion mental.

Prohibir el empleo de actividades que generen contaminacion.

Promocionar educacion al personal, pacientes y sus visitantes en el conocimiento
y practicas de asepsia.

Coordinar acciones con la Direccién Provincial de Salud de Pichincha en el area
de su competencia.

Connotacion Gerencial:

Fortaleza

Manejo y control adecuado de infecciones.

2.4.3.6 Comité de desechos hospitalarios:

a.

Analisis:

Jerarquicamente depende de la Direccion Médica. Su propésito es el de velar

por un adecuado manejo de desechos hospitalarios, previniendo infecciones en el

personal, pacientes y visitantes y protegiendo el medio ambiente. Sus funciones

principales son:
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Vigilar que se cumplan las normas y procedimientos que se establecen para el

manejo de los desechos hospitalarios.

Connotacién Gerencial:
Fortaleza

Manejo adecuado de desechos hospitalarios.

2.4.3.7 Consulta externa:

a.

Analisis:

Jerarquicamente depende del Director Médico. Es un servicio que se presta en

las areas de salud mental: Psiquiatria y Psicogeriatria; Trastornos afectivos: depresion

y mania; Trastornos de alimentacion: anorexia, bulimia y obesidad. Sus principales

funciones son:

a)

b)

<)

d)

9)
h)

Programar, organizar, coordinar, dirigir y controlar las actividades de cada una
de las areas.

Brindar atencion a los pacientes en los horarios determinados.

Establecer normas y procedimientos técnico-administrativos para una atencion
con excelente calidad y calidez a cada uno de los pacientes que acuden a la
consulta externa.

Cumplir y hacer cumplir con las disposiciones del reglamento interno de la
Comunidad Terapéutica y mas normas existentes.

Evaluar si los pacientes que acuden a consulta externa requieren tratamiento
ambulatorio o si ameritan hospitalizacion.

Presta atencion de emergencia en forma oportuna si el caso lo amerita.

Llevar un registro de pacientes que son atendidos por consulta externa.

Evaluar el rendimiento del servicio y la calidad de atencion de los pacientes.

Connotacién Gerencial:
Fortaleza

Control y evaluacion adecuada del area de consulta externa.
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2.4.3.8 Hospitalizacion:
a. Anélisis:

Jerarquicamente depende del director médico. Es un &rea de habitaciones
individuales y compartidas. En este servicio ingresan los pacientes para evaluacion,
tratamiento farmacoldgico y psicologico de acuerdo con su diagnostico y sus

requerimientos fisicos y emocionales. Sus principales funciones son:

a)  Recepcion de pacientes.

b)  Visita médica

c)  Aplicacion de test

d)  Revision de informe de enfermeria

e)  Prescripciones médicas

f)  Cumplimiento de prescripciones médicas

g) Brindar atencién personalizada con eficiencia y calidad humana a todos los
pacientes

h)  Revisar periddicamente la limpieza de todas las habitaciones

i) Controlar el buen desempefio del personal tanto con los pacientes como con sus
familiares

)] Reportar las necesidades de insumos médicos y medicamentos.

k)  Controlar los ingresos y egresos de los pacientes.

b. Connotacion Gerencial:
Fortaleza

Control y evaluacion adecuada del area de hospitalizacion.
2.4.3.9 Atencion Ambulatoria:
a. Analisis:

Jerarquicamente depende del Directo Médico. Es un &rea de terapia ocupacional

y estacion de enfermeria y sus principales funciones son:

a)  Controlar la limpieza y el orden del &rea de terapia ocupacional.
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Realizar controles permanentes de la terapia que estan realizando los pacientes.
Reportar los avances logrados por los pacientes en la terapia que realizan.
Reportar las necesidades de materiales necesarios para la terapia ocupacional y
recreativa.

Controlar el ingreso y egreso diario de cada paciente.

Connotacién Gerencial:
Fortaleza

Control y evaluacién adecuada del area de hospitalizacion.

2.4.3.10 Emergencia:

a.

Analisis:

Jerarquicamente depende de la Direccion Médica. Es un area critica del servicio

de rehabilitacion mental, destinada a la atencion inmediata y eficaz del paciente. Sus

principales funciones son:

a)
b)

d)

Diagnosticar el tipo de emergencia, ya sea clinica o psiquiatrica.

Brindar en forma oportuna el tratamiento clinico-psiquiatrico con la excelencia
que el paciente lo requiere.

Estabilizar al paciente, si se trata de un caso clinico o psiquiatrico en la que no
se tiene competencia, se realiza el traslado a un centro de especialidades
médicas.

Atencion inmediata al paciente psiquiatrico, vigilancia permanente.

Connotacién Gerencial:
Fortaleza

Funciones adecuadas para brindar el control y atencion oportuna en el area de

emergencia.
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2.4.3.11 Atencién en crisis:
a. Analisis:

Es un area critica, destinada a la atencion inmediata y eficaz del paciente a cargo
del Médico Psiquiatra en conjunto con el personal de salud de la Comunidad
Terapéutica hasta su estabilizacién y posterior traslado a hospitalizacion.  Sus

principales funciones son:

a)  Descartar patologia organica

b)  Ordenar exdmenes complementarios prioritarios.

c) Diagnosticar el tipo de emergencia psiquiéatrica.

d)  Evaluar en forma oportuna el riesgo de autoagresion y agresion al personal.

e) Iniciar en forma inmediata el tratamiento adecuado para evitar complicaciones
tanto organicas como mentales.

f)  Mantener bajo vigilancia permanente al paciente, monitorear sus signos vitales

hasta lograr su estabilizacion total y poder trasladar al rea de hospitalizacion.

b.  Connotacion Gerencial:
Fortaleza
Funciones adecuadas para brindar el control y atencion oportuna en el area de

atencion de crisis.

2.4.3.12 Enfermeria:
a. Andlisis:

Representada por la Direccion Médica, tiene como responsabilidad fundamental
brindar atencion directa, motivacion al paciente, colaborar con las acciones de
fomento, proteccion, recuperacion de salud y esté a cargo de la Jefa de Enfermeras.

Sus funciones principales son:

a) Organizar y programar las actividades de enfermeria de acuerdo con las

necesidades del servicio de rehabilitacién mental.
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Coordinar las actividades de terapia ocupacional, recreativa y orientacion en la
realidad.

Preparar y organizar los materiales que se utilicen en curaciones y diferentes
procedimientos y atencion del paciente.

Dar cuidado directo e integral al paciente.

Evaluar periodicamente el cumplimiento de los programas desarrollados en el

area de enfermeria y rendimiento personal.

Connotacién Gerencial:
Fortaleza

Funciones adecuadas para brindar el cuidado necesario al paciente.

2.4.3.13 Alimentacién y Dietética:

a.

Andlisis:

Jerarquicamente depende de la Direccion Médica. Se encarga de proporcionar

la alimentacion, en base a una dieta equilibrada a los pacientes que se encuentran

hospitalizados. Sus principales funciones son:

a)
b)
)
d)
e)
f)
9)

Programar semanal, mensual y anualmente los menus para preparar.
Adgquisicién de ingredientes y materiales para la elaboracion de las dietas.
Supervisar la higiene de los alimentos proporcionados a los pacientes.
Elaboracion del menu de acuerdo al programa establecido.

Supervisar las dietas para ser administradas a los pacientes.

Suministrar la alimentacion a los pacientes en las horas preestablecidas.
Mantener el orden de los utensilios y alimentos en forma permanente.
Connotacion Gerencial:

Fortaleza

Funciones adecuadas para brindar un servicio de alimentacion adecuado al

paciente.
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2.4.3.14 Direccién Administrativa:

a.

Analisis:

Jerarquicamente depende de la Direccion Médica y esta representado por la

Directora Administrativa. Es el area encargada del manejo administrativo, de los

recursos humanos, materiales y financieros de la Comunidad Terapéutica. Sus

principales funciones son:

a)

b)

Planificar anualmente las actividades administrativas y financieras de la
Comunidad Terapéutica, ademas de llenar las vacantes del personal,
seleccionando al elemento humano mas idéneo que requiera la institucion.
Coordinar y elaborar manuales técnicos del area, asi como recomendar reformas
al reglamento interno de la Comunidad Terapéutica.

Establecer sistemas de control interno de los recursos humanos.

Distribuir y asignar actividades del personal a su cargo, de acuerdo con las
necesidades de la Comunidad Terapéutica.

Elaborar informes mensuales y anuales de sus actividades y remitirlos al Consejo
Teécnico.

Convocar mensualmente a reuniones para coordinar actividades e impartir
normas para el mejoramiento continuo de la atencién a los pacientes y sus

familiares.

Connotacion Gerencial:
Debilidad
Inadecuada distribucion de funciones administrativas, financieras y de talento

humano en un solo departamento.
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2.4.3.15 Recursos Humanos:
a. Analisis:

Jerarquicamente depende de la Directora Administrativa, supervisado por las
Direccion Médica. Es una unidad encargada de gestionar, vigilar y controlar el buen
desempefio del personal que realiza actividades en la Comunidad Terapéutica. Sus

funciones principales son:

a)  Seleccionar el personal que trabaja en la Comunidad Terapéutica.

b)  Receptar todos los documentos personales y legalizacion de contratos.

c) Asignar las funciones que desempefiara el personal de la Comunidad
Terapéutica.

d) Controlar la asistencia del personal.

b.  Connotacion Gerencial:
Fortaleza
Distribucion adecuada de funciones para el adecuado control del talento

humano.
2.4.3.16 Contabilidad y Pagaduria:
a. Anélisis:

Jerarquicamente depende de la Directora Administrativa, Supervisado por la

Direccion Médica. Sus funciones principales son:

a)  Organizar, implementar y mantener actualizado el sistema de ingresos y egresos
de la Comunidad Terapéutica incluyendo técnicas presupuestarias, cédigo e
instructivo de cuentas, manuales de procedimientos y diagramas de flujo de las
operaciones financieras y sus respectivos registros y documentos.

b)  Recaudar, registrar y controlar los ingresos y egresos de la Comunidad
Terapéutica.

c) Elaborar el rol de pagos.

d) Implementar el sistema de control de los bienes de la Comunidad Terapéutica,

manteniendo actualizado el sistema de inventarios.
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e)  Llevar el registro de cuentas bancarias.

f)  Preparar la proforma presupuestaria en base a la politica de la Comunidad
Terapéutica.

g) Preparar mensualmente el estado de registros financieros y demas informes para
el analisis y aprobacion del consejo técnico.

h)  Realizar depdsitos bancarios diarios de los ingresos y archivar los comprobantes
respectivos.

i)  Establecer y llevar un sistema de registro de adquisiciones y saldos de bodega
actualizados.

b.  Connotacion Gerencial:
Debilidad
Distribucion inadecuada de funciones dentro del area de contabilidad y

pagaduria.
2.4.3.17 Estadistica:
a. Analisis:

Jerarquicamente depende de la Directora Administrativa. Es el servicio
encargado de programar, elaborar y archivar todos los datos referentes a las historias
clinicas y procesar la informacion de la Comunidad Terapéutica. Se encarga de
proporcionar la informacion que los diferentes servicios necesiten. Sus funciones

principales son:

a)  Mantener en forma ordenada y reglamentaria las historias clinicas para cuando
se requiera su utilizacion.

b)  Establecer un sistema de archivo de historias clinicas.

b.  Connotacion Gerencial:
Fortaleza
Distribucion adecuada de funciones para mantener un control adecuado de la

fichas de los pacientes.
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2.4.3.18 Servicios Generales de Mantenimiento:
a. Analisis:

Es el servicio encargado de mantener los ambientes y las instalaciones de la

Comunidad Terapéutica en excelentes condiciones. Sus principales funciones son:

a)  Brindar atencion oportuna al personal en general, en todo lo relacionado con la
limpieza de la Comunidad Terapéutica.

b)  Arreglar y dar mantenimiento a los instrumentos y maquinas de propiedad de la
Comunidad Terapéutica.

c)  Mantener las areas verdes y jardines de las instalaciones en perfecto estado.

b.  Connotacion Gerencial:
Fortaleza
Distribucion adecuada de funciones dentro del &rea de mantenimiento para

mantener el orden y limpieza adecuado de las instalaciones del Centro.

2.4.3.19 Lavanderiay Roperia:
a. Andlisis:

Es el servicio encargado de proveer a hospitalizacion lenceria asi como
sébanas, toallas, cobertores, fundas de almohada limpias y todo material de tela

reutilizable. Sus principales funciones son:

a) Recibir la ropa sucia y clasificarla para aplicar procedimientos de lavado
adecuados.

b)  Lavar la ropa aplicando los procedimientos adecuados, secarla y plancharla.

c¢) Colocar la ropa limpia y plancharla en las diferentes habitaciones de los
pacientes.

d)  Aplicar un sistema de identificacion de la ropa en uso.



e)

75

Solicitar a los familiares de cada paciente la ropa necesaria para el confort y

bienestar de los pacientes.

Connotacién Gerencial:
Fortaleza

Distribucién adecuada de funciones dentro del area de Lavanderia y Roperia para

mantener un servicio adecuado en cuento a higiene y limpieza dentro del Centro.

2.4.3.20 Guardiania:

a.

b)

c)
d)

Andlisis:
Sus funciones principales son:

Vigilar y mantener un registro del ingreso y salida de las personas y vehiculos
que acuden a la Comunidad Terapéutica.

Vigilar los vehiculos pertenecientes al personal y clientes de la Comunidad
Terapéutica.

Vigilar los bienes tanto muebles como inmuebles de la Comunidad Terapéutica.
Realizar guardias nocturnas.

Dar soporte al personal médico y de enfermeria.

Connotacién Gerencial:
Fortaleza

Distribucion adecuada de funciones dentro del area de guardiania para mantener

el orden y seguridad del Centro.
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2.4.4 Andlisis del Direccionamiento Actual:

Considerando el deterioro de los factores que estan inmersos en la sociedad y
que cada dia son mas crecientes afectando la salud mental del hombre, se ha visto la
necesidad de estructurar el servicio de rehabilitacion mental de la Comunidad
Terapéutica San José Marina, para dar atencién en las diversas areas de salud mental,
ofreciendo una variedad de intervenciones psicolégicas, psiquiatricas, psicoterapia,

rehabilitacion, geriatria y cuidado integral del paciente.

La Comunidad Terapéutica San José Marina otorga atencion médica
psiquiatrica y psicogeriatrica en modalidad de comunidad terapéutica, fortaleciendo
sus aptitudes de manera que sus pacientes puedan insertarse en un ambiente familiar,
social y laboral, ademéas propicia un ambiente calido y adecuado, rodeado de
naturaleza y amplios espacios para su recreacion, involucrando asi a los miembros de
la familia a esta comunidad, atendiendo a sus pacientes en sus propias instalaciones
disefiadas de acuerdo con sus necesidades y ademas involucra a la familia de los
mismos, para que en caso de pacientes agudos se conviertan en co terapeutas y
conseguir de esta manera no solo la estabilidad del paciente, si no su reinsercion social,
laboral y familiar.

En el caso de pacientes crdnicos, la Comunidad Terapéutica se convierte en el
hogar de los mismos, y su familia puede realizar sus actividades profesionales y ser
productivos, con la seguridad de que un ser querido tiene un sitio donde es atendido
en todos sus requerimientos, recibiendo una buena calidad de vida, en un ambiente

acogedor, atendido por profesionales idéneos.

La Comunidad Terapéutica San José Marina tiene capacidad para un total de
50 pacientes, en funcion a las condiciones que presentan el 25% de los pacientes con
geriatricos y psicogeriatricos, que por sus condiciones no pueden mantenerse en sus
hogares y necesitan atencién en su cuidado diaria personal; el 40% corresponde a
pacientes con trastornos afectivos hombres y mujeres con un promedio de edad entre
los 20 y 50 afios, en algunos casos con episodios Unicos y en otros con remisiones que

ha requerido reingresos; el 35% son pacientes psicoticos, con trastornos funcionales
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cronicos que por sus condiciones presentan episodios de estabilidad donde pueden
mantenerse en sus hogares con un tratamiento ambulatorio, intercalando con episodios
de descompensacion sea por abandono de medicacion o por la evolucion propia de la
enfermedad y requieren tratamiento intrahospitalario de un tiempo aproximado de 15

a 30 dias, cada 2 afios aproximadamente.
2.4.5 Matriz Resumen Analisis Interno:

Tabla 25

Matriz de Fortalezas

Nivel de Impacto
Alto Medio Bajo

No. Variable Detalle Factor

Capacidad

Administrativa

o Los empleados tienen
1 Planificacion o . Fortaleza  x
conocimiento de su area.

Las funciones

encomendadas son Fortaleza X
2 Organizacion ~ normales.

Infraestructura adecuada

) o Fortaleza  x
para brindar el servicio

L Buena comunicacion entre
3 Direccion ] Fortaleza  x
empleados y jefes.

Adecuado control de
. ) Fortaleza  x
Control y inventarios

Evaluacion Control de asistencia 'y
o Fortaleza X
productividad del personal.

. Talento humano calificado  Fortaleza  x
Capacidad de

Talento Humano Motivacién al personal por

o Fortaleza X
cumplimiento.

Elaborado por: Carol Luna
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Matriz de Debilidades
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Nivel de Impacto

No. Variable Detalle Factor i i
Alto Medio Bajo
Capacidad
Administrativa
... No se estudia las necesidades de N
1 Investigacion ) Debilidad  x
los clientes.
o No se cuenta con un plan N
2 Panificacion . Debilidad  x
estratégico.
La organizacion del centro
3 Organizacion impide tomar decisiones rapidas Debilidad  x
y oportunas.
o Disposiciones gerenciales en o
4 Direccion ) . Debilidad X
ciertos casos no democraticas.
Capacidad  Falta de un presupuesto previo al N
5 ) ) Debilidad X
Financiera  anual.
Capacidad No se cuenta con equipos de N
6 . . . Debilidad X
Tecnoldgica  ultima tecnologia.
Capacidad de
7 Talento Capacitaciones no frecuentes. Debilidad X
Humano

Elaborado por: Carol Luna
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25 DIAGNOSTICO

2.5.1 MATRIZ DE ACCION DE CRUCE DA, FA, DO, FO
2.5.1.1 Matrices de Accién

Dentro de las Matrices de Accion se encuentran las siguientes:

La Matriz de Areas de Ofensiva Estratégica que combina Fortalezas y
Oportunidades, esta matriz, ayuda a determinar cuales constituyen las ventajas o
posiciones a favor que posee la empresa y que pueden ayudar a aprovechar las

oportunidades mas relevantes.

La Matriz de Defensa Estratégica que se realiza con Debilidades y Amenazas,
permite definir cuales son las debilidades méas importantes y que constituyen un problema

al momento de combatir las amenazas inminentes.

La Matriz de Areas de Respuesta Estratégica que conjuga Fortalezas y Amenazas,
y sirve para determinar como se puede mediante los puntos fuertes de la empresa enfrentar

a las amenazas mas relevantes.

Y finalmente la Matriz de Areas de Mejoramiento Estratégico que une Debilidades
y Oportunidades, esta matriz ayuda a determinar cuéles son los puntos menos fuertes de
la empresa y que deben ser mejorados para poder aprovechar al maximo las oportunidades

mas notables que se presentan.



Tabla 27

Matriz de Areas Ofensivas de Iniciativa Estratégica DO

v1i0l
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Jeyuasaidas apand 3d Bl 9p OluswWRIOU|

"0121AJ3S |3 Je1I8)0
eied eURIUBA OWOD pnpesaja) ap eweifoid

ouJs1qos) |3p pepioedesul
el & oplgep opedssw ap  pepiunuodo

"9lusweba)

OpINMISUOD  BJUBNOUS @S  OJU3D |3

U] (ee]5)
ap eonyjod owod pnjes e| ap OluslweInBasy

"0191AJ8S |9p UOIDISINbpe
el anwlad ‘gld [9p OpIUSISOS OJUBILINAID

S3AvAINNLdOdO

5
=3
1

DEBILIDADES

PONDERACION
ALTA
MEDIA
BAJA

23

No se estudia necesidades de

clientes.

El centro no dispone de un plan

estratégico.

31

La organizacion del centro impide

27

3

tomar decisiones rapidas y oportunas

23

Falta de la elaboracion de un

presupuesto de gastos

TOTAL

14

20

18

18

12

14

Elaborado por: Carol Luna

80



Tabla No. 28

Matriz de Areas Ofensivas de Iniciativa Estratégica FO
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Los empleados tienen

23

5

conocimiento de los objetivos del

area de trabajo.

29

Se realiza control de inventario

periédico.

25
23

Personal calificado

Motivacion para el personal.

TOTAL

14

20

18

18

10

14

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 29

Matriz de Areas Ofensivas de Iniciativa Estratégica DA
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No se estudia necesidades de clientes.

El centro no dispone de un plan
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29

La organizacion del centro impide

25

1

tomar decisiones rapidas y oportunas
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20 18

20

10 12 12

10

TOTAL
Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 30

Matriz de Areas Ofensivas de Iniciativa Estratégica FA

Iv1i0l
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23

Los empleados tienen conocimiento
de los objetivos del area de trabajo.
Se realiza control de inventario

periodico.

21

25

Personal calificado

25

Motivacion para el personal.

16 18 16 14

12

TOTAL

Elaborado por: Carol Luna

83



Tabla 31

84

Matriz de Sintesis Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

O1: El aseguramiento universal de la salud
como politica de gobierno en

los proximos afios.
02: La incapacidad del gobierno central para
cubrir las necesidades de

salud, permite que las instituciones privadas
lo realicen a cabalidad
0O3: Las personas estarian dispuestas a pagar por
este servicio entre 500 a

700 ddlares mensuales
04: Los servicios mas utilizados son: consulta,
hospitalizacion.
O5: La atencién del servicio médico publico por
parte de los usuarios no

es de su agrado

AMENAZAS

Al: Las personas de la ciudad de Quito en su
gran mayoria no conocen los servicios que
ofrece el centro de rehabilitacion.

AZ2: Crecimiento de centros de salud pablicos
A3: Proveedores de algunas medicinas no
ofrecen garantia del producto

Ad4: El precio de la competencia en los servicios

de consulta son mas bajos.

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

F1: Los empleados si tienen conocimiento de los

objetivos de su &rea de trabajo.

F2: La motivacion de las personas corresponde
al cumplimiento de los objetivos personales,
satisfaccion con el ambiente laboral y la
remuneracion

F3: A més de llevar un control de asistencia del
personal y de profesionales médicos, se lleva un
control por medio de la productividad de cada
persona en periodos mensuales de evaluacion.
F4: El talento humano que se desempefia en el
centro de rehabilitacién corresponde en su gran
mayoria a doctores de consulta interna y
consulta.

Elaborado por: Carol Luna

DEBILIDADES
D1: El centro de rehabilitacion no dispone de
una plan estratégico que dirija en forma
adecuada las actividades.
D2: Los empleados del centro de rehabilitacion
no tienen conocimiento de la vision, mision y

objetivos

D3: La capacitacion a los empleados no se la da
con frecuencia y en el caso de los doctores
corre por su cuenta en periodos semestrales y
hasta anuales.

D4: Falta de elaboracion de un presupuesto de

gastos.



Tabla 32 Matriz de Identificacion de Areas Ofensivas, Defensivas

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Los empleados si tienen conocimiento de los
objetivos de su area de trabajo.

F2: La motivacion de las personas corresponde al
cumplimiento de los objetivos personales,
satisfaccion con el ambiente laboral y la
remuneracion

F3: A més de llevar un control de asistencia del
personal y de profesionales médicos, se lleva un
control por medio de la productividad de cada
persona en periodos mensuales de evaluacion.

F4: El talento humano que se desempefia en el
centro de rehabilitacion corresponde en su gran
mayoria a doctores de consulta interna y consulta.
F5: Se realizan controles de los suministros de
oficina y de medicamentos en un periodo
trimestral, por medio de un inventario fisico.

F 6: Los equipos que utiliza el personal del centro
de rehabilitacion son considerados buenos y aptos
para realizar sus actividades normales.

D1: El centro de rehabilitacién no dispone de una
plan estratégico que dirija en forma adecuada las
actividades.

D2: Los empleados del centro de rehabilitacion no
tienen conocimiento de la vision, misién y
objetivos

D3: La capacitacion a los empleados no se la da
con frecuencia y en el caso de los doctores corre
por su cuenta en periodos semestrales y hasta
anuales.

D4: Falta de elaboracién de un presupuesto de
gastos.

D5: La organizaciéon del centro impide tomar
decisiones rapidas y oportunas

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F O

ESTRATEGIAS DO

O1: El aseguramiento universal de la salud como politica de
gobierno en
los préximos afios.

02: La incapacidad del gobierno central para cubrir las necesidades
de

salud, permite que las instituciones privadas lo realicen a
cabalidad

(O1-F4).- Establecer una alianza estratégica con
instituciones del sector publico y aseguradoras
privadas, aprovechando el talento humano que tiene
la Comunidad Terapéutica.

(02 - F2).- Disefiar programas de capacitacion y
motivacion del personal que permita mejorar y
superar el servicios de atencién que ofrece el
gobierno central.

(D1 - 02).- Disefiar un plan estratégico para los
préximos 3 afios con la finalidad de aprovechar la
demanda insatisfecha existente.

(D4 — 0O4).- Realizar un presupuesto de gastos con
la finalidad de abarcar de mejor manera los
servicios brindados.

CONTINUA )
85



03: Las personas estarian dispuestas a pagar por este servicio entre
500 a 700 délares mensuales

O4: Los servicios més utilizados son: consulta, hospitalizacion.

O5: La atencion del servicio médico publico por parte de los
usuarios no
es de su agrado

(04 - F5).- Disefar proyectos de evaluacion y
control de las medicinas e insumos utilizados para
mejorar la calidad de los servicios de atencion
médica.

(02 — F4 — F6).- Determinar las especialidades
médicas de salud mental que requieren de mayor
atencion poniendo énfasis en el talento humano que
tiene la Comunidad Terapéutica.

D5 - 03).- Reorganizar la estructura de la
institucion que permita desarrollar un sistema de
control y seguimiento a los actuales y potenciales
clientes.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

ALl: Las personas de la ciudad de Quito en su gran mayoria no
conocen los servicios que ofrece el centro de rehabilitacion

A2: Crecimiento de centros de salud mental.

AZ3: Proveedores de algunas medicinas no ofrecen garantia del
producto

Ad4: El precio de la competencia en los servicios de consulta son mas
bajos.

(A2 — A5 Y F6).- Utilizar la capacidad instalada de
todo el centro de rehabilitacion y mejorar el servicio
para crear una ventaja competitiva que supere a la
competencia.

(A5 - F6).- Capacitar a los empleados para
manipulacién de instrumental

(A4 — F4).- Mejorar la calidad de servicios médicos
que ofrecen los profesionales médicos.

(Al - D2).- Generar un cultura de atencién médica
ambulatoria preventiva a través del fortalecimiento
del servicio al cliente.

(A2 — D1).- Realizar un estudio de mercado para
determinar los servicios de mayor demanda

(Al - D2).- Realizar un plan de comunicacién para
lograr el mayor posicionamiento de los servicios de
la Comunidad Terapéutica.

Elaborado por: Carol Luna
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CAPITULO I11

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 Propodsito de la Investigacion:

El proposito de la presente investigacion es determinar las oportunidades de
mercado que tiene la Comunidad Terapéutica “San José Marina” para incrementar su

participacion de mercado en el Distrito Metropolitano de Quito.

3.2 Objetivo de la Investigacion:
Al finalizar la investigacion, los objetivos han de ser identificables con los
resultados; es decir, toda la investigacion debera estar respondiendo a los objetivos

propuestos

3.2.1 Objetivo General:

Conocer en forma general si las personas econémicamente activas de la ciudad de
Quito estan dispuestas a destinar un porcentaje de sus ingresos mensuales para contratar
un servicio de atencién mental, para asi poder enfocar los esfuerzos de marketing en crear
servicios y productos que satisfagan dicha necesidad y poder enfocar el plan de
comunicacion a esos servicios en el periodo 2015-2017.

3.2.2 Objetivos Especificos:

= Conocer las principales causas por la que las personas solicitan ayuda psicoldgica
en la ciudad de Quito.
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= Establecer si los precios actuales de los servicios psicoldgicos se encuentran al

alcance de las personas con necesidad o deseo de tomar el servicio.

= Obtener el dato de nimero de personas que estarian dispuestas a tomar el servicio

de ayuda psicoldgica cuando tengan la necesidad de hacerlo.
= Conocer la competencia directa de la Comunidad Terapéutica “San José Marina”.

= Determinar el canal de informacion mas adecuado de acuerdo al servicio y el

segmento de mercado al que se pretende llegar.

3.3 Tipos de Investigacion:

Existen varios tipos de investigacion cientifica dependiendo del método y de los

fines que se persiguen.

Con el afan de cumplir con el objetivo de la investigacion se realizara una

investigacion exploratoria en una primera fase y descriptiva en una segunda.

La fase exploratoria consiste en obtener un conocimiento y comprension del

entorno del problema, que establezca prioridades para una investigacion posterior.
La fase descriptiva, por otra parte, se desarrolla por las siguientes razones:

e Un estudio descriptivo detalla la percepcion de las caracteristicas de los

productos.
e Hace predicciones especificas.

e Calcula el porcentaje de unidades de una poblacion especifica que

muestran cierta conducta.

e Describe las caracteristicas de grupos pertinentes.
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3.3.1 Investigacion Exploratoria Cuantitativa:

3.3.1.1 Datos Primarios Internos:

Durante el periodo de trabajo de la Comunidad Terapéutica “San José Marina” la
entidad ha recogido una considerable experiencia sobre los tipos de problema que
atraviesa la sociedad ecuatoriana. De esta manera, ha generado un impacto duradero y una
ventaja mas alla de lo econdmico. La Comunidad Terapéutica se ha acreditado la
confianza en la sociedad y, asi, ha cumplido el propdsito con el que fue creado. A
continuacién se muestra el trabajo de la Comunidad Terapéutica con respecto a los

servicios prestadas durante un periodo de cinco afos.

Tabla 33

Datos Primarios Internos de la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

2010 2011 2012 2013 2014 \
CAPACIDAD
INSTALADA 25hab. 25hab. 25hab. 25hab. 25 hab.
NUMERO DE

PACIENTES ANUALES
FACTURACION ANUAL 57.600 67.119 127.385 129.798 116.703

21 29 75 88 81

La proyeccion de crecimiento para los proximos 3 afios es la siguiente:

USO CAPACIDAD

ARO INSTALADA CRECIMIENTO
INCLUIDO AMPLIACION FACTURACION
NUEVA ETAPA
2015 60% $ 194.400
2016 80% $ 256.000
2017 100% $ 320.000

Fuente: Comunidad Terapéutica “San José Marina”

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 21. Numero de pacientes afio 2010 — 2014

Fuente: Comunidad Terapéutica “San José Marina”
Elaborado por: Carol Luna

3.3.2 Investigacion Exploratoria Cualitativa:

3.3.2.1 Entrevista:

El proceso de recoleccion de datos para la investigacion exploratoria se realizara
mediante la técnica de la entrevista a directores, coordinadores y especialistas en el area
del marketing, con la finalidad de obtener informacion sobre el uso de técnicas de

mercadotecnia para el posicionamiento de sus instituciones.



3.3.2.2 Definicion de Tipos de Temas:

Tabla 34

Definicion de Tipos de Temas

Definir qué procesos de
marketing realizan las
instituciones de ayuda
social y clinicas de salud
mental.

Establecer qué
estrategias de
marketing realizan estas
instituciones para
promocionar sus
Servicios.

Analizar las tacticas de
eleccion de su mercado
meta y qué estrategias
usan para posicionar el
mercado escogido.

Concluir cdmo estas
instituciones manejan
su presupuesto para las
tacticas de promocion y
de dénde obtienen los
fondos.

Marketing estratégico.

Marketing estratégico.

Marketing operativo

Marketing operativo.

Segmentacion de
mercados.

Potencial de mercado.
Estrategias de desarrollo
de promocion.

Promocién y divulgacion
de sus servicios.

Eleccion de segmentos.

Posicionamiento.

91

Presupuesto de Marketing.

Manejos de fondos.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Carol Luna



3.3.2.3 Matriz de Preguntas para la Entrevista:

Tabla 35

Matriz de Preguntas
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Marketing Segmentacion de
estratégico mercados.

Potencial de mercado.

Marketing
estratégico Estrategias de
desarrollo.
Promocion y
divulgacion de sus
Marketing Servicios.
operativo.
Eleccion de
segmentos.
Posicionamiento.
Marketing Presupuesto de
operativo. Marketing.

Manejos de fondos.

¢Clmo se usa, en su idea social, la
segmentacion de mercados entre los
pasos del proceso de marketing?

¢Como evaltan el potencial del
mercado para adaptarlo a la idea
social?

¢Qué estrategias de promocion ha
realizado su institucion para obtener
mas usuarios?

¢Como se realizan la promocion y la
divulgacion de su institucion?

¢Coémo definen el pablico objetivo
para su institucion?

¢Qué tacticas de posicionamiento
emiten a su publico objetivo?

¢Qué porcentaje del presupuesto
general usan para el departamento de
marketing?

¢Como obtienen los fondos para el
manejo de su institucion?

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Carol Luna
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3.3.2.4 Andlisis e Interpretacion de los Resultados de la Entrevista:
Teniendo en cuenta los objetivos planteados en el enfoque del problema de
investigacion, se presenta a continuacion el andlisis de los datos. Cabe resaltar que los

datos obtenidos recogen las categorias de la investigacion exploratoria y descriptiva.

3.3.2.5 Herramientas de Marketing usadas por Instituciones de ayuda Problemas
Mentales:

El comprender qué herramientas de marketing son usadas por las fundaciones o
empresas privadas o publicas dedicadas a atender este tipo de casos de salud mental hizo
que el presente estudio requiriera la utilizacion del instrumento de la entrevista a expertos.
Estos expertos, en el caso de las fundaciones, son Presidentes o Directores de Marketing
que tengan la suficiente experiencia para poder emitir un criterio. La opinion vertida por
los expertos tiene como finalidad incorporar sugerencias necesarias para otorgar

consistencia al tema de marketing en este tipo de organizaciones.

Para la presente investigacion se defini6 a fundaciones y centros de ayuda en salud
mental sin &nimos de lucro y también empresas privadas dedicadas a brindar un servicio
terapéutico a pacientes con enfermedades mentales. La seleccion de las instituciones y

fundaciones se realiz6 teniendo como referencia los siguientes criterios:

= Tiempo de disponibilidad para la transmision de informacion.
= |nstalaciones propias.

= El grado de interés por la investigacion.
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Tabla 36
Matriz Resumen de Instituciones Entrevistadas
INSTUTUCION PERSONA
ENTREVISTADA
OLIMPIADAS NICOLAS CUEVA DIRECTOR DE
ESPECIALES JACOME MARKETING
PROYECTO DUPI DANIELA WEIBAUER DIRECTORA
COMUNIDAD ANONIMO DIRECTORA
TERAPEUTICA “VIVIR”
LAVOZ AMIGA PAMELA TRELLES PRESIDENTA

Elaborado por: Carol Luna

Anteriormente, en la definicion de los temas a tratar durante la entrevista, se
definieron los objetivos del instrumento, asi como las categorias de analisis. Se presenta

a continuacion el andlisis de la informacidn dada por las personas entrevistadas.



Tabla 37
Matriz Resumen de Respuestas de Entrevistas a Expertos

Olimpiadas
Especiales

“Nos enfocamos en cdmo una persona puede tener una mejor calidad de vida, la
micro segmentacion que realizamos son las personas con discapacidad intelectual
ya que producto es el desarrollo en la calidad de vida de nuestros atletas”

Fundacion Amigos del
Ecuador “Proyecto

Segmentacion Dupi”

“No manejamos un departamento de marketing en la fundacién pero nuestro
proyecto esta enfocado en ofrecer servicios ambulatorios de rehabilitacidn a nifios
con distintos grados de discapacidad”

De Mercados
Comunidad
Terapéutica “Vivir”

“Atendemos a todo tipo de personas que pasen por una crisis emocional.”

Las Voz Amiga

“Mi segmentacion de mercados es muy amplia pues la linea esta abierta para toda
persona (nifio, joven, adulto, anciano) que se encuentre en momentos de angustia,
crisis personal, etc., y no tengan con quién hablar.”

Olimpiadas
Especiales

“Nuestro potencial de mercado se basa en las estadisticas que tiene el Ecuador ya
que el 13% de la poblacion tiene algun tipo de discapacidad ya sea intelectual o
fisica y del 13%, el 40% tiene discapacidad intelectual por lo que tenemos un
mercado sUper amplio para ayudar y gracias a la Vicepresidencia, nos hemos dado
cuenta que aun hay mas personas de las que uno cree.”

Potencial

de Mercado Fundacion Amigos del

Ecuador
“Proyecto Dupi”

“Nuestro fin es llenar esos espacios vacios que tiene el Ecuador en cuanto a la
terapia pediétrica de las personas con discapacidad.”

CONTINUA )
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Comunidad
Terapéutica “Vivir”

“Nuestra idea social esta adaptada para todas las personas que tienen un problema,
estas personas se comunican con nosotros. Nuestro potencial es que todas las
personas que cuando tengan un problema cuenten con la institucién para ser
atendidas.”

Las Voz Amiga

“Por ser una linea abierta a cualquier tipo de persona: hombre, mujer, de todas las
edades, de diferentes condiciones sociales, etc. Tengo un buen potencial y esto se
refleja en el crecimiento de las Ilamadas atendidas.”

Olimpiadas
Especiales

“Hacemos que se acerquen mas cuando damos a conocer mas de Olimpiadas
Especiales; esto lo hacemos con la relacion que tenemos con los medios de
comunicacién. La ayuda que tenemos con nuestros directores provinciales también
es muy importante ya que ellos han hecho crecer a la fundacion con el incremento
de atletas, esto ha sido un trabajo en conjunto ya que también ellos reciben por lo
menos dos capacitaciones anuales”.

Fundacion Amigos del
Ecuador

Estrategias de “Proyecto Dupi”

desarrollo para
promocionar la idea

“Nosotros hacemos comunicados de prensa en los cuales estamos dispuestos a
atender cualquier medio que se interese por nuestra fundacion. Tratamos de enviar
correos informativos a lideres de opinién que en este caso son los Doctores
pediatras. También hacemos exposiciones en casas abiertas o para presentar
nuestros programas vacacionales.”

social -
Comunidad

Terapéutica “Vivir”

“Lo que hacemos es tener algunos comunicados con algunos medios de
comunicacién por medio de la entrega de volantes, pero sobre todo el boca a boca
de la gente. Esto hace que la gente se entere de nuestro servicio.”

Las Voz Amiga

“Reuniones con Sacerdotes donde se les presenta el servicio que prestamos, envio
de material de difusion a las diferentes diocesis, reuniones con los directivos de
hospitales, clinicas o centros de salud, reuniones con los directivos de escuelas,
institutos y universidades, difusion de spot radial en diferentes emisoras, video
institucional y la pagina web.”

————1

CONTINUA
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“Realizamos un pequefio plan de medios el cual se invierte en vallas,
publicaciones en revistas y prensa, lanzamos tripticos informativos, packs
promocionales entre otros pero el fin nuestro es difundir nuestra marca para tener
Olimpiadas mas cobertura. Las relaciones publicas nos dan un alto valor para la participacion
Especiales en medios de comunicacidn. Nosotros manejamos un reporte freepress, esto quiere
decir que si salimos en television, o en prensa escrita lo tratamos como si fuera un
comercial, pero no pagamos nada. Otro medio que tenemos son los embajadores
gue manejamos ya que ellos son lideres de opinion que nos ayudan a nosotros para

Promocion y difundir el mensaje”.

divulgacion de los Fundacion Amigos del ~ “Tenemos un material informativo de la fundacion el cual indica todos los
servicios Ecuador servicios que prestamos a la comunidad. Este material es hecho por otra empresa
“Proyecto Dupi” gue nos ayuda a definir nuestro panorama administrativo. Este material lo
entregamos a los medios, a los doctores pediatras y personas que acuden a nuestra

fundacion.”
Comunidad “Nosotros, mediante comunicados de prensa y obtencion de una base de datos de

Terapéutica “Vivir” personas y a partir de eso se generan los boca a boca.”

Las Voz Amiga “Como se menciond anteriormente, se podria concluir que nos manejamos por las

relaciones publicas que tenemos y a través de nuestras reuniones que tenemos les
entregamos material informativo de nuestra causa social.”

Olimpiadas “Debemos partir de que también desarrollamos lo que es un perfil de empresas
Especiales auspiciantes; en realidad nos gustan empresas que tengan una idea de
responsabilidad social, nos enfocamos en la calidad humana, trabajamos solo con
lideres de categoria. De cada 20.000 atletas, atras hay 20 personas entre estos estan
padres, hermanos, familiares directos vecinos a esas 20 personas; enfocamos
nuestros esfuerzos que consisten en que a través del deporte nuestros atletas estan

cambiando su modo de vida.”
Fundacion Amigos del  “Hay que tomar en cuenta que el servicio que prestamos no es para todos los nifios
Ecuador ya que prestamos un servicio que tiene un costo. Este costo es minimo pero al tener
“Proyecto Dupi” un precio no es accesible para todos los nifios que tienen un problema de

discapacidad.”

Eleccion
de Segmentos

CONTINUA o)
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Comunidad
Terapéutica “Vivir”

“No definimos un publico objetivo; nos basamos en la gente que quiera nuestros
servicios.”

Las Voz Amiga

“Toda persona que esta pasando por un momento de dificultad, dolor, sufrimiento
y no tiene a quién acudir.”

Olimpiadas
Especiales

“Nuestra marca va dirigida a lo que nosotros queremos comunicar. Lo que
queremos desarrollar es ayudar a las personas con discapacidad intelectual;
tenemos que hacerlo a través de diferentes proyectos como eventos, actividades,
competencias locales provinciales, nacionales, internacionales, entrenamientos
continuos, capacitaciones, talleres, conversaciones con padres de familia etc. Estos
entre los mas comunes.”

Fundacion Amigos del
Ecuador

Posicionamiento “Proyecto Dupi”

“Nuestro servicio se destaca por tener terapias que ayudan a tener una experiencia
sensorial en un ambiente seguro brindando una atencion individualizada. Toda esta
experiencia que brindamos hace que nuestros pacientes puedan integrarse de mejor
manera a la sociedad.”

Comunidad
Terapéutica “Vivir”

“Lo que hacemos es preocuparnos de nuestros voluntarios ya que nosotros no solo
les capacitamos para que presten sus servicios en nuestra institucion, nosotros les
preparamos para que puedan desempefiar un voluntariado en cualquier
organizacion y cumplan con sus expectativas.”

Las Voz Amiga

“Queremos estar cerca a ustedes. Cuando mas lo necesitan.”

Presupuesto de
Marketing

Olimpiadas
Especiales

“El porcentaje que manejamos para marketing es muy poco ya que no tenemos una
publicidad continua durante todo el afio.”

)
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Comunidad
Terapéutica “Vivir”

“Nuestros recursos son limitados y Unicamente lo usamos para nuestros proyectos
y gastos administrativos que tengamos; en cuanto a lo que es la impresion de
volantes y reportes en prensa la inversion que realizamos es muy pequefia.”

Las Voz Amiga

“Uso un 10% del presupuesto general.”

Olimpiadas
Especiales

“Lo recibimos de empresas conocidas en el medio pero nuestro gran rubro de
ingresos son la venta de merchandasing vendido en diciembre y el 100% de la
recaudacion va destinada a proyectos deportivos, educativos como el de crear
escuelas para personas con discapacidad ya que aqui en el Ecuador es la Gltima
rueda del coche.”

Fundacion Amigos del
Ecuador

Obtencién de Fondos “Proyecto Dupi”

“El proyecto Dupi se financia por el cobro de un costo minimo de sus servicios
pero al principio del proyecto la fundacion amigos del Ecuador nos dio una
cantidad fuerte de dinero el cual nos hace que estemos con un circulante de
efectivo.”

Comunidad
Terapéutica “Vivir”

“Una manera de obtener recursos son las charlas que realizamos los cuales tienen
un costo bajo que nos ayuda para realizar el evento y excedente que nos queda va
para los gastos administrativos que tengamos.”

Las Voz Amiga

“Por medio de donaciones y personas generosas que colaboran con nosotros y
estan comprometidos con el servicio que prestamos.”

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial para el Plan Estratégico de la Comunidad Terapéutica

SAN JOSE MARINA:

En cuanto a la definicion de los procesos de marketing que realizan estas

instituciones, se concluye lo siguiente:

No tienen una segmentacion de mercados en cada una de sus ideas sociales. Este se
desprende de las opiniones vertidas por los expertos en las cuales establecen
reiterativamente que solamente han identificado la falta del de apoyo por parte del
Gobierno a probleméticas sociales en sectores vulnerables de la sociedad,
principalmente nifios.

Al no identificar los segmentos de demanda, no pueden definir su potencial de
mercado y solamente algunas de ellas se basan en datos proporcionados por el
Gobierno para poder identificar su potencial de mercado.

Los expertos concordaron que el dar a conocer la labor que realizan las instituciones
es lo primordial dentro de sus funciones. Este conocimiento se debe al uso de
estrategias como el tener una relacion fuerte con los medios de comunicacion que en
base a nuevos proyectos de las mismas organizaciones llamen la atencion de la
comunidad y sean generadoras de noticias positivas. Las alianzas juegan un papel
fundamental como estrategia ya que al tener una fuerte alianza con empresas lideres
de categorias, hace que la gente modifique su comportamiento y sea persuadida por la
idea social. Finalmente, el boca a boca que generan todas las actividades de las
organizaciones hace que la gente haga conciencia de la problematica social que atiende

cada institucion.

Una vez definidas las estrategias de promocion, se identificd como las instituciones
divulgan su problematica y se llegé a la conclusion de que las organizaciones realizan

las siguientes acciones:
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Relaciones Publicas: las fundaciones envian comunicados de manera continua a los
medios. En estos comunicados, se informa sobre el impacto que los proyectos que
emprenden las instituciones tendran en la poblacién. Asi, las organizaciones generan
una estrecha relacion con los medios de comunicacion. En las relaciones publicas
también las instituciones hacen socios estratégicos con lideres de categorias con

quienes se contribuya al posicionamiento de la organizacién social.

Ventas directas: con el apoyo del Internet, el manejo de péaginas web y las redes
sociales, las instituciones hacen llagar informacion general a la poblacion sobre su

idea social.

Promocion de ventas: en esta categoria, lo que hacen las instituciones es enviar a
promotores de su idea social a la comunidad, organizando eventos de concienciacion
y charlas de ayuda motivacional. Estos promotores, en algunos casos, son lideres de

opinidn recocidos por su trayectoria personal e influencia en la poblacion.

Al momento de elegir el mercado meta o el publico objetivo, las instituciones no hacen
un andlisis de atractivo de segmento ni toman en cuenta el comportamiento del

consumidor.

Las tacticas usadas por las instituciones para elegir su publico objetivo estan
determinadas por el proyecto que vayan a realizar, es asi que en algunos casos las
organizaciones se desarrollan en funcion de las empresas auspiciantes, ellas
determinaran a qué personas brindaran su apoyo. Otro valor importante que se rescato
es que las instituciones también realizan un perfil de auspiciantes el cual no esta
formalmente segmentado pero si toman en cuenta que los auspiciantes tengan un
concepto de responsabilidad social entre sus politicas, con una buena calidad humana
por parte de sus colaboradores.
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= Una vez que se definid como las instituciones eligen su mercado meta dependiendo
del proyecto que vayan a realizar, el posicionamiento que realizan esta enfocado en el
cambio de vida que tendrén todos los actores directos e indirectos de la idea social.
Este cambio de vida se da por los resultados positivos que se tiene en la comunidad.

= El presupuesto de marketing que manejan estas instituciones para el cumplimiento de
las tacticas de promocion es minimo o casi 0, ya que las relaciones publicas, al ser una
fuerte herramienta usada por las fundaciones, son de gran ayuda proporcionando un

impacto positivo en las organizaciones.

= Los fondos que obtienen las fundaciones provienen de donaciones de empresas y
personas. Algunas fundaciones generan sus ingresos por las actividades en las que

involucren a la sociedad y la idea social de la organizacion.

3.4 Metodologia y Tamario de la Muestra:
Para la determinacion del tamafio de muestra se utiliza la siguiente formula:

B No2Z?2
" (N —1)e? + g2272

n

Donde:

n = el tamafo de la muestra.

N = tamafio de la poblacion.

o = Desviacion estandar de la poblacion que, generalmente cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si no se
tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza equivalente a 1,96 (como valor
mas usual) o en relacion al 99% de confianza, que equivale a 2,58. Este valor queda a
criterio del investigador.
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e = Limite aceptable de error muestral. Generalmente, suele utilizarse un valor que varia

entre el 1% (0,01) y 9% (0,09), valor que queda a criterio del encuestador.

3.4.1 Tamano del mercado:

La Republica del Ecuador se encuentra ubicada en el sur oeste de América,
bordeada por el Océano Pacifico, por el norte limita con Colombiay por el sur y el oriente
con Perd. Su superficie territorial es de 256.370 kilébmetros cuadrados. Su poblacion
estimada alcanza a 14.483.499 habitantes (Gltimo censo - 2010), correspondiendo el
49,6% a mujeres (7°177.683) y 50.4% a los hombres (7°305.816).

La mayoria de la poblacion (el 63,4%) vive en zonas urbanas; la densidad
poblacional es de 49,3 habitantes por km2. La distribucion de la poblacion no es
homogénea y se encuentra concentrada en los polos de desarrollo de las principales
provincias: Guayas 26 % y Pichincha 15 %, y en especial en las ciudades de Quito 12 %

y Guayaquil 17 %.

El Distrito Metropolitano de Quito, capital del Ecuador, es la ciudad donde se
encuentra ubicada la Comunidad Terapéutica “San José Marina”, cuenta con una
poblacion total de 3’658.734 habitantes, de los cuales el 48,6% a hombres (1°778.145) y
el 51,4% son mujeres (1°880.589).

La siguiente es la proyeccion por grupos de edad y sexo:
0-14 afios: 33% (Hombres 51%, Mujeres 49%)

15-64 afios: 61.9% (Hombres 49.8%. Mujeres 50.2%.)

65 afios en adelante: 5% (Hombres 46.9%, Mujeres 53.1%)
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El tamafio de la poblacién se determina de la siguiente manera:

1) Poblacién del Canton Quito:

El INEC establece que hay un total de 3.658.734 habitantes en el cantdn Quito.

2) Poblacion de edades entre 15 a 64 afios en el Canton Quito:
El INEC establece que hay un total de 2.264.756 habitantes con edades comprendidas

entre 15y 64 afios en el cantdn Quito.

3) Promedio de problemas sociales y psicolégicos en la poblacién del Canton Quito que
estén entre edades de 15 y 64 afios de edad:

En la Provincia de Pichincha, el Ministerio de Salud Publica sefiala un promedio de
poblacion con problemas sociales y de salud mental del 3%. De esta manera, la
poblacion considerada para este estudio es de 67.942 (personas con problemas de
salud mental de edades entre 15 a 64 que viven en el canton de Quito). Para determinar
el porcentaje del 3% se hizo un promedio de todos los problemas de salud mental que

se presentaron en la provincia de Pichincha en parrafos anteriores.

Aplicando la férmula para la determinacion de la muestra se tiene:

n = el tamafo de la muestra.
N = 67.942 personas

o =0,5.

Z=195

e = 5%.
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B 67.942 * 0,52 * 1,962
"= 0,052 (67.942 — 1) + 0,52 * 1,962

_ 65.251,50
170,81

n = 382

El nimero de personas que se tomard como muestra es de 382 con un nivel de

confianza del 95%.

3.5 Plan de Trabajo de Campo:

Se realiz6 una encuesta aleatoria a personas que estaban esperando algun familiar
en los hospitales publicos y privados de la ciudad de Quito asi como en el Valle de
Cumbaya y también se hizo una encuesta digital base de datos de e-mail a través de
www.e-encuestas.com, herramienta que permite mandar una encuesta digital a una

poblacién especifica.

Los hospitales en los que se pudo recoger la informacion fueron:

- Hospital Carlos Andrade Marin
- Hospital Metropolitano

- Norhospital

- Hospital de los Valles

Una vez recopilados los datos por los instrumentos disefiados para este fin, es

necesario procesarlos, es decir, elaborarlos mateméaticamente, ya que la cuantificacion y
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su tratamiento estadistico nos permitiran llegar a construcciones en relacion con la

hipétesis planteada.

Para estructurar la investigacion es necesario disefiar una encuesta que permita

extraer toda la informacién requerida de nuestra poblacion.

3.5.1 Elaboracioén de la Encuesta:

3.5.2

1)

2)

3)

Determinacion de los objetivos de la encuesta

Conocer las opiniones de las personas acerca de los servicios prestados por las

Comunidades Terapéuticas.

Saber sobre las actitudes, habitos y atributos principales que tienen las personas

cuando enfrentan un problema social o tienen una afeccion psicolégica.

Identificar en qué casos usarian los servicios de una Comunidad Terapéutica

enfocada al tratamiento de afecciones mentales.

Preguntas de investigacion:

¢Queé herramientas de marketing manejan los centros y comunidades terapéuticas

de salud mental para el proceso de sus actividades?

¢Qué potencial de mercado puede tener este tipo de fundaciones y comunidades

terapéuticas, y cuales problemas son los que esta gente mas enfrenta?

¢Conocen las personas sobre el servicio de ayuda psicoterapéutica en este tipo de

centros de ayuda para rehabilitacion de salud mental?
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4) ¢Cdmo se desarrolla el proceso que una persona realiza para enfrentar un problema

que tiene?

5) ¢Cuadl es la primera opcion a la cual acuden estas personas o sus familiares para

enfrentar sus problemas?

6) ¢Cudles son los casos en los que la gente acudiria por ayuda a este tipo de

comunidades terapéuticas para la rehabilitacion de salud mental?

7) ¢Qué atributos y beneficios esperan recibir las personas por parte del sector de este
tipo de centros de ayuda?

3.6 Disefio del Cuestionario:

El propdsito de un buen cuestionario es brindar al encuestador la informacion
suficiente, es decir que permita identificar varios elementos como los clientes potenciales,
su capacidad de demanda, sus necesidades insatisfechas, etc., para segmentar el mercado
y desarrollar estrategias eficaces a la hora de incrementar ventas o cumplir cualquier otro

objetivo establecido.

Por lo anteriormente sefialado se desarrolla la siguiente matriz, la misma que

servira para el disefio del cuestionario de la encuesta a aplicar.
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CUESTIONARIO
Por favor lea detenidamente las instrucciones y marque con una X la opcion seleccionada

en cada una de las preguntas

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicolégica.

1. ¢Qué género tiene?
Masculino ‘_,

Femenino _|

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicologica.
2. ¢ De las siguientes categorias que edad tiene usted?
15 a 19 afos _,

20 a 24 afos _]

25 a 30 afios _,

31 a 35 afos _]

36 a 40 afos J

41 a 45 anos :’

46 a 50 afos J

51 a 55 afos :’

56 a 60 afos U

60 afios 0 mas _l

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicolégica.

3. ¢De las siguientes zonas, en cual esta ubicado su domicilio?

Zona Sur \_I
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Zona Centro _]
Zona Norte J
Valle de Cumbayé _|

Valle de los Chillos _,

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicolégica.
4. ¢ Cuantos miembros conforman su familia?

personas

Conocer las principales causas por las que las personas solicitan ayuda psicoldgica en

la ciudad de Quito.

5. ¢Cuando usted o uno de sus familiares enfrenta un problema, qué hace para poder

resolverlo?
Resuelve solo el problema [_’

Acude por ayuda _l
Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicolégica.

6. ¢De las siguientes personas, a quién acude en primer lugar cuando usted tiene un

problema?

Papa ;_J
Mama U
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Hermano/a _|

Mejor amigo/a _,
Otros

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicolégica.

7. ¢De los siguientes valores presentados a continuacion, qué hace que usted

comparta sus problemas con sus familiares 0 amigos?

Confianza ‘_,
Respeto J

Tolerancia U

Grado de amistad E’

Empatia [_l

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicologica.

8. ¢ Sabe usted lo que son las enfermedades de salud mental?

Si E’ Qué son?
No Ll

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicoldgica.

9. A continuacién indique ¢cuales enfermedades de salud mental usted ha

escuchado?

Ansiedad ||

Depresion Ll
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Drogadiccion _|

Otros

Adicciones :l
Desorden Alimenticio _l

Alcoholismo _,

Conocer la competencia directa de la Comunidad Terapéutica San José Marina.

10. ¢ Sabe usted en qué lugares pueden atenderse las personas que sufren este tipo de
trastornos?

Hospitales Publicos U
Hospitales y Clinicas Privadas L’
Centros de Rehabilitacion J

Comunidades Terapéuticas U
Fundaciones

Otros

Conocer la competencia directa de la Comunidad Terapéutica San José Marina.

11. ¢ Sabe Usted lo que es una Comunidad Terapéutica?

Si E’ Qué es?
No __|
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Conocer la competencia directa de la Comunidad Terapéutica San José Marina.

12. ¢ Conoce usted sobre Comunidades Terapéuticas que le ayudan al paciente con
terapias para resolver cualquier tipo de problema de salud mental?

Si _| Cuales?

No L]

Conocer la competencia directa de la Comunidad Terapéutica San José Marina.

13. ¢ Como se entero de la existencia de esta Comunidad Terapéutica?

Prensa _]

Revistas ‘_,

Radio Ll

Pagina web _l
Vallas D

Flyers / Volantes \_I

Familiares :l

Amigos _]

Otros

Conocer las principales causas por las que las personas solicitan ayuda psicoldgica en

la ciudad de Quito.

14. ¢ A continuacion indique en qué casos usted o algun miembro de su familia

acudiria por ayuda a este tipo de Comunidades Terapéuticas?

Ansiedad U
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Depresion Ll

Baja autoestima |_|
Desorden alimenticio _|
Adicciones J

Maltrato Intrafamiliar :’
Otros

15. ¢Sufre usted o algin miembro de su familia uno de los trastornos psiquiatricos

mencionados en la pregunta anterior?
si |

No |

Cuél?

Ansiedad D

Depresion [_|

Baja Autoestima E’

Desorden Alimenticio _l

Adicciones J

Maltrato Intrafamiliar _]

Otros J

16. ¢ Qué miembro de su familia tiene el padecimiento mencionado en la pregunta

anterior?

El Encuestado[_l
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Padre Ll
Madre l_,

Hermano/a _|

Abuelo/a ‘_,

17. ¢ Qué edad tiene el miembro de su familia que padece de este problema?

15 a 19 anos
20 a 24 afos
25 a 30 afios
31 a 35 afos
36 a 40 afios
41 a 45 afios
46 a 50 afos
51 a 55 afos
56 a 60 afios
60 afios o méas | |

HERRENEE.

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicologica.

18. ¢De los siguientes atributos, subraye cuales son los beneficios que usted espera
de una Comunidad Terapéutica que le ofrece la ayuda en caso de una emergencia de

salud mental?

Consejo-_|

Resolucion del problema :l
Escucha y guia E’

Apoyo moral [_l _
Confidencialidad |
Profesionalismo _|
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Tolerancia Ll

Otros ‘_,

Obtener datos de las personas dispuestas a tomar el servicio de ayuda psicologica.

19. ¢Si los beneficios que anteriormente marcdé son otorgados por alguna

organizacion, estaria dispuesto a recibir este tipo de servicio?

Si [ No ]
Establecer si los precios actuales de los servicios psicologicos se encuentran al alcance

de las personas con necesidad o deseo de tomar el servicio.

20. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio que presta una Comunidad
Terapéutica donde propicia un ambiente calido y adecuado, rodeado de naturaleza
y amplios espacios para su recreacion, involucrando asi a los miembros de la familia

del paciente a esta comunidad para su pronta rehabilitacion?

Menos de 200 dolares L’
200 a 300 ddlares __|
301 a 400 dolares _l
401 a 500 ddlares J
501 a 600 dolares __|
601 a 700 dolares __|
701 a 800 dolares _l
801 a 900 dolares _|
901 a 1.000 délares |
Més de 1.000 ddlares L’

GRACIAS POR SU COLABORACION
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3.7 Procesamiento de Datos:

Es la fase de la contrastacion de los datos obtenidos versus las hipotesis
formuladas. Los datos obtenidos se seleccionan, se ordenan y se jerarquizan de acuerdo a
un principio légico que permita hacerlo operativo. Se reconstruyen en busca de
comportamientos esperados segun las hipotesis adelantadas, se efectla correlaciones y se
determinan el grado con que estas se logran. Si estas correlaciones resultan positivas en el

grado esperado, entonces las hipdtesis se han verificado.

Es necesario interpretar los resultados, lo que significa que una vez comprobadas o
rechazadas las hipoétesis, siempre queda una oportunidad mas de inferir consecuencias o
causas no manifiestas acerca de lo no demostrado pero si sugerido por el andlisis. Esta
fase abre las puertas a nuevas investigaciones que desearian confirmar estas Gltimas

inferencias.

3.7.1 Codificacion y Captura:

Para el procesamiento de los datos es necesario codificar cada una de las respuestas
antes de ingresarlas al programa estadistico SPSS, establecer la escala de cada una de
acuerdo a su naturaleza y en el caso de preguntas abiertas cerrarlas mediante intervalos

como se demuestra a continuacion.
Para el procesamiento del cuestionario final tenemos la siguiente codificacion:
1. ¢ Qué género tiene?

Masculino 1

Femenino 2
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2. ¢ De las siguientes categorias que edad tiene usted?
15a19afos 1

20 a 24 afos
25 a 30 afios
31 a 35 afos
36 a 40 anos
41 a 45 afos
46 a 50 anos
51 a 55 afos
56 a 60 afos

= © 00 ~N o o B~ w N

60 afios 0 méas 10

3. ¢De las siguientes zonas, en cual esta ubicado su domicilio?

Zona Sur 1
Zona Centro 2
Zona Norte 3

Valle de Cumbaya 4
Valle de los Chillos 5

4. ;i Cuantos miembros conforman su familia?
1 =1 persona 2 = 2 personas 3 = 3 personas 4 = 4 personas

5 =5 personas 6 = 6 personas 7 = mas de 6 personas

5. ¢ Cuando usted o uno de sus familiares enfrenta un problema, qué hace para poder
resolverlo?
Resuelve solo el problema 1

Acude por ayuda 2
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6. ¢ De las siguientes personas, a quién acude en primer lugar cuando usted tiene un
problema?
Papa

Mama

1

2
Hermano/a 3
Mejor amigo/a 4
5

Otros

7. ¢De los siguientes valores presentados a continuacion, qué hace que usted

comparta sus problemas con sus familiares 0 amigos?

Confianza

Respet

1
2
Tolerancia 3
Grado de amistad 4

5

Empatia

8. ¢Sabe usted lo que son las enfermedades de salud mental?

Si 1
No 2
Qué son?

1 = Cuando una persona tienen alguna adiccion al alcohol o a las drogas
2 = Cuando una persona tienen algun desorden psicologico

3 = Cuando una persona sufre de depresion

4 = Cunado una persona no puede valerse por si mismo

5 = Otros
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9. A continuacion indique ¢cuales enfermedades de salud mental usted ha

escuchado?

Ansiedad 1
Depresion 2
Drogadiccion 3
Otros

Adicciones

Desorden Alimenticio

o o Mo~

Alcoholismo

10. ¢ Sabe usted en qué lugares pueden atenderse las personas que sufren este tipo de

trastornos?

Hospitales Publicos 1
Hospitales y Clinicas Privadas 2
Centros de Rehabilitacion 3
Comunidades Terapéuticas 4
Fundaciones 5
Otros 6

11. ¢ Sabe Usted lo que es una Comunidad Terapéutica?

Si 1
No 2
Qué es?

1 = Un centro de Rehabilitacion para personas con adicciones
2 = Un centro de Rehabilitacion para enfermos mentales

3 = Un Centro de Alcohdlicos Andnimos
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4 = Un Asilo de ancianos
5= Otros

12. ¢ Conoce usted sobre Comunidades Terapéuticas que le ayudan al paciente con

terapias para resolver cualquier tipo de problema de salud mental?

Si 1
No 2
Cuéles?

1 = Comunidad Terapéutica “San José Marina”

2 = Comunidad Terapéutica “Vivir”

3 = Centro Terapéutico “Dulce Refugio”

4 = Centro Terapéutico “Fuente de Amor y Paz”

5 = Centro Ambulatorio de Salud Mental “San L&zaro”
6 = Instituto Psiquiatrico “Sagrado Corazon”

7 = Otros

13. ¢ Cémo se enterd de la existencia de esta Comunidad Terapéutica?

Prensa
Revistas
Pagina Web
Vallas

Familiares

O A W N R

Amigos
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14. ¢ A continuacién indique en qué casos usted o algin miembro de su familia

acudiria por ayuda a este tipo de Comunidades Terapéutica?

Ansiedad

Depresion

Baja autoestima
Desorden alimenticio
Adicciones

Maltrato Intrafamiliar

~N OO o B~ o w N

Otros

15. ¢Sufre usted o algun miembro de su familia uno de los trastornos psiquiatricos

mencionados en la pregunta anterior?
Si 1
No 2

Cual?

1 = Ansiedad

2 = Depresion

3 = Baja Autoestima

4 = Desorden Alimenticio
5 = Adicciones

6 = Maltrato Intrafamiliar

7 = Otros
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16. ¢ Qué miembro de su familia tiene el padecimiento mencionado en la pregunta

anterior?

El Encuestado 1
Padre 2
Madre 3
Hermano/a 4
Abuelo/a 5

17. ¢ Qué edad tiene el miembro de su familia que padece de este problema?

15 a 19 afos
20 a 24 afos
25 a 30 afios
31 a 35 afos

g B~ W N

36 a 40 afos
41 a 45 anos
46 a 50 anos
51 a 55 afos

© 0 N O

56 a 60 afios

60 afios 0 mas 10

18. ¢De los siguientes atributos, subraye cudles son los beneficios que usted espera
de una Comunidad Terapéutica que le ofrece la ayuda en caso de una emergencia de

salud mental?

Consejo 1
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Resolucion del problema 2
Escucha y guia 3
Apoyo moral 4
Confidencialidad

5
Profesionalismo 6
Tolerancia 7

8

Otros

19. ¢Si los beneficios que anteriormente marcd son otorgados por alguna
organizacion, estaria dispuesto a recibir este tipo de servicio?
Si 1 No 2

20. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio que presta una Comunidad

Terapéutica?

Menos de 200 délares
200 a 300 dolares
301 a 400 dolares
401 a 500 dolares
501 a 600 dolares
601 a 700 dolares
701 a 800 dolares
801 a 900 dolares

© o0 ~N o o B~ W N

901 a 1.000 dolares
Mas de 1.000 délares 10
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3.7.2 Analisis de los Datos:
Tabla 38

Datos Demograficos (Sexo)

SELECCIONE EL SEXO DEL ENCUESTADO

%

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido Acumulado
Hombre 178 47% 47% 47%
Mujer 204 53% 53% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

Mujer
53%

Hombre
47%

Figura 22. Sexo
Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

Se realiz6 una encuesta aleatoria en la que se escogio al azar a los encuestados,

tratando de que la participacion entre hombres y mujeres sea equitativo.

De esta manera se pudo hacer las 382 encuestas establecidas de acuerdo al

tamarfio de la muestra, de las cuales el 47% se las realiz6 a Hombres y el 53% a mujeres.
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Tabla 39
Datos Demograéficos (Edad)

SELECCIONE LA EDAD DEL ENCUESTADO

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado
15 a 20 afios 40 10% 10% 10%
21 a 30 afios 80 21% 21% 31%
31 a 40 afios 80 21% 21% 52%
41 a 50 afios 74 19% 19% 72%
51 a 60 afios 72 19% 19% 91%
mas de 60 afios 36 9% 9% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

25%
20%
15%
10% -
5% -
0% - T . T

15a 20 afios 21 a 30 afios 31 a40 afios 41 a50afios 51a60afios masde 60
afos

0, 0
21% 21% 19% 19%

10% 9%

Figura 23. Edad
Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

Se establecio que los rangos de edad de los encuestados sean equitativos, es
decir tener una muestra representativa de cada rango de edad. De esta manera las
encuestas se concentrd en un publico entre los 21 a 60 afios de forma igualitaria, cada

rango de edad esta entre el 19% y 21% de la muestra total y las dos edades de los
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extremos estan en el 10% en el rango de 15 a 20 afios y el 9% en el rango de edad de
mas de 60 afos.
El publico objetivo del cual son mas importantes sus opiniones es el rango de

edad entre los 21 a 60 afios.

Tabla 40

Datos Demogréficos (Lugar de Residencia)

SELECCIONE EL LUGAR DONDE VIVE EL ENCUESTADO

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado
Valle Cumbaya 119 31% 31% 31%
Norte 115 30% 30% 61%
Centro 72 19% 19% 80%
Sur 38 10% 10% 90%
Valle Chillos 38 10% 10% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

35% 31% 30%
30% -
25% -
200/" 19%

b -
15% 10% 10%
10% -
5% ] H
0% = T T

Valle Cumbaya Norte Centro Sur Valle Chillos

Figura 24. Lugar de Residencia
Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacién Gerencial
Esta Variable, permitira conocer cual zona de la Ciudad de Quito tiene mayor

peso de donde viven los potenciales clientes y publico objetivo de la Comunidad



127

Terapéutica “San José Marina”. De esta manera se pudo obtener que el 31% de los
encuestados son del Valle de Cumbayd, Tumbaco y zonas aledanas.

Estas personas fueron captadas en su 100% en el Hospital de los Valles. Esto quiere
decir que el sitio donde esté ubicada la Comunidad Terapéutica es vital para las
personas de esta zona de la ciudad. EI otro publico objetivo de la Comunidad
Terapéutica “San José Marina” se ubica en la zona Norte de la ciudad de Quito con un
30%.

Tabla 41
Datos Demograficos (Miembros de Familia)

NUMERO DE MIEMBROS EN EL HOGAR DEL ENCUESTADO

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado
4 personas 113 30% 30% 30%
5 personas 84 22% 22% 52%
3 personas 75 20% 20% 71%
6 personas 63 16% 16% 88%

2 personas 29 8% 8% 95%

mas de 6

personas 14 4% 4% 99%

1 persona 4 1% 1% 100%

Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

40%
30%

30% -

0,
22% 20%
20% - 16%
8%
10% - 5
0% A T T T T - T 1

4 personas 5 personas 3 personas 6 personas 2 personas masde6 1 persona
personas

Figura 25. Miembros de Familia
Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial

En relacion a los miembros de familia de los hogares de la ciudad de Quito en
su mayoria estan conformados con méas de 4 personas, es decir el 72% de las familias

de los encuestados son grandes.

Tabla 42
¢Cual es la primera opcion a la cual acuden estas personas o sus familiares para

enfrentar sus problemas?

PREGUNTA: ;{Cuando usted o uno de sus familiares enfrenta un problema,

qué hace para poder resolverlo?

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado
Acude
368 96% 96% 96%
por ayuda
Resuelve
14 4% 4% 100%

s6lo el problema
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

Resuelve
solo el problema

S

Acude
por ayuda
96%

Figura 26. ¢ Cual es la primera opcion a la cual acuden estas personas 0 sus
familiares para enfrentar sus problemas?

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial:

De las personas encuestadas se determina que cuando tienen algun tipo de
problema no les gusta compartirlo con otros, ellos representan solamente el 4% de la
poblacion.

A la mayoria de las personas les gusta buscar ayuda cuando tienen algln
problema sea cual sea este. Ellos representan el 96% de la poblacion

Este porcentaje determina una oportunidad para la Comunidad Terapéutica San
José Marina ya que nos muestra que las personas estan predispuestas a solicitar ayuda

cuando sufren algn problema.

Tabla 43
Persona a quien acude en caso de tener Problemas

PREGUNTA: ¢De las siguientes personas, a quién acude en primer lugar cuando

usted tiene un problema?

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido &
Acumulado
Médico 156 42% 42% 42%
Mejor amigo/a 116 32% 32% 74%
Hermano/a 58 16% 16% 90%
Mamé 24 7% 7% 96%
Papa 14 4% 4% 100%
Total 368 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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50% 42%
0f -
40% 30%
30% -
20% - 16%
10% - % 4%
0% A , N -
Médico Mejor amigo/a ~ Hermano/a Mama Papa

Figura 27. Persona a quien acude en caso de tener Problemas
Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

Entre las personas encuestadas existe asociacion de palabra “problema” con
algun tipo de enfermedad ya que el 42% de las personas contestaron que irian al

Médico cuando tengan algun tipo de problema.

El 32% de las personas consideran que es mejor contar de sus problemas a sus
mejores amigos ya que tienen recelo de contarselo a algin miembro de su propia
familia. Y el 27% de los encuestados acudiran a algin miembro de su familia para

apoyarse de cualquier problema que tenga.
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Tabla 44

Valores en una persona que inspira confianza

PREGUNTA: ¢De los siguientes valores presentados a continuacion, qué hace que

usted comparta sus problemas con sus familiares, amigos o terceras personas?

%
Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido
Acumulado
Confianza 320 28% 28% 28%
Respeto 256 22% 22% 50%
Tolerancia 226 20% 20% 70%
Grado de
amistad 185 16% 16% 86%
Empatia 159 14% 14% 100%
Total 1.146 100% 100%
Elaborado por: Carol Luna
40%
30% 28% -
0, _ 20% 1694
20% - =070 14%
10% -
O% T T T
Confianza Respeto Tolerancia Grado de Empatia
amistad

Figura 28. Valores en una persona que inspiran confianza

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial:

Esta fue una pregunta de cardcter multiple donde los encuestados podian
escoger mas de una respuesta. Al sumar el total de respuestas dadas nos dio un dato
de 1.146

De este total vemos que el 28% de las personas que tienen algun tipo de
problema acude a la persona de su eleccion para solicitar su ayuda por el grado de
confianza que tiene.

Mientras que el 22% lo hace porque tiene respeto hacia la otra persona vy el

20% porque considera que tienen tolerancia al escuchar sus problemas.

Tabla No. 45

Conocimiento sobre enfermedades de Salud Mental

PREGUNTA: ¢ Sabe usted lo que son las enfermedades de salud mental?

%

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido
Acumulado
Si 382 100% 100% 100%
No - 0% 0% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

Si: 100%

Figura 29. Conocimiento sobre enfermedades de Salud Mental

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacién Gerencial
El 100% de las personas encuestadas saben lo que es una enfermedad mental,
esto ayudara a la comprension de éstas a conocer sobre las Comunidades Terapéuticas

que se encargan de ayudar a pacientes con trastornos mentales.

Tabla 46

Definicion de Enfermedades de Salud Mental

PREGUNTA: ¢{Qué son las enfermedades de salud mental segin usted?

% %

Respuesta Frecuencia | Porcentaje

Vélido Acumulado

Cuando una persona tienen alguna

o 109 29% 29% 29%
adiccion al alcohol o a las drogas
Cuando una persona tienen algun
o 106 28% 28% 56%
desorden psicologico
Cuando una persona sufre de depresion 108 28% 28% 85%
Cuando una persona no puede valerse
o 40 10% 10% 95%
por si mismo
Otros 19 5% 5% 100%
382 100% 100%
Elaborado por: Carol Luna
Otros 5%
No puede valerse por si mismo 10%
Cuando sufre de Depresion 28%
Tiene Desorden Psicolégico 28%
Adiccion al alcohol o a las drogas 29%
0% 10% 20% 30% 40%

Figura 30. Definicion de enfermedades de Salud Mental

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial:

En este cuadro podemos observar que el 29% de las personas consideran que
tener una enfermedad mental es tener una adiccion a algun tipo de drogas, que el 28%
sufre algin desorden psicoldgico y el 28% tienen depresion. Este dato indica que las

personas si estan familiarizadas con los sintomas de una enfermedad mental.

Tabla 47
Enfermedades de Salud Mental Conocidas

PREGUNTA: ;Cudles enfermedades de salud mental de esta lista usted ha

escuchado?
. . . %
Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido
Acumulado
Depresion 129 34% 34% 34%
Drogadiccion 69 18% 18% 52%
Otros 69 18% 18% 70%
Desorden
) o 55 14% 14% 84%
Alimenticio
Adicciones 29 8% 8% 92%
Ansiedad 20 5% 5% 97%
Alcoholismo 11 3% 3% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 31. Enfermedades de Salud Mental Conocidas
Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial:

La mayoria de las personas saben que la Depresion es una enfermedad mental,

y esto se encuentra en relacion a los altos indices de pacientes con este trastorno que

son reportados cada afio en el Pais.

Tabla 48
Lugares Especializados en Salud Mental

PREGUNTA: ¢;Sabe usted en qué lugares pueden atenderse las personas que sufren

este tipo de trastornos?

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido &
Acumulado
Centros de Rehabilitacion 167 44% 44% 44%
Hospitales y Clinicas privadas 135 35% 35% 79%
Comunidades Terapéuticas 35 9% 9% 88%
Hospitales publicos 26 7% 7% 95%
Fundaciones 19 5% 5% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

Fundaciones
Hospitales publicos
Comunidades Terapéuticas
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Figura 32. Lugares Especializados en Salud Mental
Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial:

El 44% de los encuestados indica que son los centros de rehabilitacion los mas
indicados para tratar este tipo de trastornos mentales, siguiendo los hospitales y
clinicas privadas con un 33%.

Este dato es muy interesante para la Comunidad Terapéutica “San José Marina”
ya que al ser un centro de rehabilitacion puede posicionarse y ser elegido al momento
de que las personas elijan donde tratarse algin tipo de los problemas mentales

indicados.

Tabla 49
¢Conocen las personas sobre el servicio de ayuda psicoterapéutica en este tipo

de centros de ayuda para rehabilitacién de salud mental?

PREGUNTA: ¢Sabe Usted lo que es una Comunidad Terapéutica?

%

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido

Acumulado
No 347 91% 91% 91%
Si 35 9% 9% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

No
91%

Figura 33. Conocimiento sobre Comunidad Terapéutica

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial

Sélo el 9% de las personas conocen lo que es una Comunidad Terapéutica. El 91%
no sabe que es. Pero en la pregunta anterior la gente si relaciona las enfermedades
mentales con un “Centro de Rehabilitacion”.

Esto da la pauta para que en el plan estratégico de marketing se haga relacion entre

Comunidad Terapéutica y Centro de Rehabilitacion para posicionar la marca.

Tabla 50

Apreciacion sobre Comunidad Terapéutica

PREGUNTA: ¢Sabe Usted lo que es una Comunidad Terapéutica?
%

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido

Acumulado

Un centro de Rehabilitacion

18 51% 51% 51%

para enfermos mentales

Un centro de Rehabilitacion
o 16 46% 46% 97%
para personas con adicciones

Un Centro de
) ) 1 3% 3% 100%
Alcoholicos Anénimos

Total 35 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 34 Apreciacion sobre Comunidad Terapéutica

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacién Gerencial:

Del 9% de personas que conocen lo que es una Comunidad Terapéutica segun
la pregunta anterior, el 51% indica que son Centros de Rehabilitacion para enfermos
mentales. EIl 46% considera que son Centros de Rehabilitacién para personas con
adicciones.

Esto corrobora el andlisis de pregunta anterior donde el término “Comunidad

Terapéutica” debe ser relacionado con el término “Centro de Rehabilitacién”

Tabla 51
Conocimiento sobre Comunidades Terapéuticas especializadas en resolver

problemas de Salud Mental

PREGUNTA: ¢Conoce usted sobre Comunidades Terapéuticas que le ayudan al

paciente con terapias para resolver cualquier tipo de problema de salud mental?

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido Acurc::lado
Si 202 53% 53% 53%
No 180 47% 47% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

No
47%

Si
53%

Figura 35. Conocimiento sobre Comunidades Terapéuticas especializadas en
resolver problemas de Salud Mental

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacién Gerencial
El53% de las personas que conocen el significado de Comunidad Terapéutica

afirmd que si conoce una o varios Centros dedicados a dar estos servicios.

Tabla 52

Conocimiento de Centros Especializados en Salud Mental

¢ Cudles son las Comunidades Terapéuticas que usted conoce?
%

Acumulado

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido

Clinica Nuestra Sefiora de

52 26% 26% 26%
Guadalupe
Comunidad terapéutica
48 24% 24% 50%
VIVIR
Comunidad Terapéutica San
. ) 32 16% 16% 65%
José Marina
PSICOMED 22 11% 11% 76%
Centro Terapéutico Dulce
] 21 10% 10% 87%
Refugio
Centro Terapéutico Fuente
21 10% 10% 97%
de Amor y Paz
Centro Ambulatorio de
6 3% 3% 100%

Salud Mental “San Lazaro”
Total 202 100% 100%
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Figura 36. Conocimiento de Centros Especializados en Salud Mental
Elaborado por: Carol Luna

Connotacion Gerencial:

El 26% de las personas que si conocen los Centros de Rehabilitacién o
Comunidades Terapéuticas indicé que ha escuchado de la Clinica Nuestra Sefiora de
Guadalupe.

El 24% ha escuchado de la Comunidad Terapéutica Vivir y el 16% ha
escuchado de la Comunidad Terapéutica “San José Marina”, esto indica que ya existe

un posicionamiento de la marca.

Tabla 53
¢ Qué herramientas de marketing manejan estas instituciones de salud mental

para el proceso de sus actividades?

PREGUNTA: ¢{Como se enterd de la existencia de esta Comunidad Terapéutica?

Respuesta Frecuencia  Porcentaje % Valido “
Acumulado
Recomendacion Familiares 107 53% 53% 53%
Recomendacion Amigos 65 32% 32% 85%
Flyers / Hojas Volantes 22 11% 11% 96%
Péagina Web 5 2% 2% 99%
Revista 3 1% 1% 100%
Total 202 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 37. Medio de Comunicacion
Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

Este cuadro indica que es el boca a boca la mejor herramienta para promocionar
estos Centros de Rehabilitacion, el 85% de los encuestados indicaron que se enteraron
de la existencia de estos Centros por recomendaciones de algun familiar o amigo. Esto
indica que la manera la propuesta de marketing debe enfocarse en promocionar los
servicios de la Comunidad Terapéutica de manera mas directa hacia el publico

objetivo.

Tabla 54
Casos en los que se optaria por contar con los servicios de la Comunidad

Terapéutica

PREGUNTA: ¢A continuacidn indique en qué casos usted o algiin miembro de su

familia acudiria por ayuda a este tipo de Centros Especializados en Salud Mental?

[0)
Respuesta Frecuencia  Porcentaje ‘ % Valido 0
Acumulado
Depresion 238 31% 31% 31%
Desorden Alimenticio 179 23% 23% 55%
Baja Autoestima 162 21% 21% 76%
Adicciones 110 14% 14% 90%
Ansiedad 51 7% 7% 97%
Maltrato Intrafamiliar 24 3% 3% 100%
Total 764 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 38. Casos en los que se optaria por contar con los servicios de la
Comunidad Terapéutica

Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

Este cuadro nos indica que la depresion es el trastorno que mas sufren los
habitantes de la ciudad de Quito. Ya que el 31% indica que es en ese caso que
acudirian a una Comunidad Terapéutica.

Esto muestra una oportunidad para ofrecer un tratamiento especializado en

este tipo de trastornos.

Tabla 55

Casos cercanos de trastornos psiquiatricos

PREGUNTA: ¢;Sufre usted o algin miembro de su familia uno de los trastornos

psiquiatricos mencionados en la pregunta anterior?

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido % Acumulado
No 257 67% 67% 67%
Si 125 33% 33% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Si
33%

No
67%

Figura 39. Casos cercanos de trastornos psiquiatricos
Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

Del total de los encuestados, el 33% confes6 que un miembro de su familia
sufre de este tipo de trastornos, lo cual es un dato alarmante para la sociedad ya que
por el estilo de vida que llevan las personas actualmente este tipo de padecimientos es
méas comun. Pero es un dato alentador para la Comunidad Terapéutica “San José

Marina” ya que existe una muy grande oportunidad de captar nuevos pacientes.

Tabla 56

Tipo de trastorno psiquiatrico

PREGUNTA: ¢ Cual trastorno psiquiatrico padece?

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido “
Acumulado
Depresion 48 38% 38% 38%
Ansiedad 39 31% 31% 70%
Baja Autoestima 28 22% 22% 92%
Desorden Alimenticio 10 8% 8% 100%
Total 125 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 40. Tipo de trastorno psiquiatrico
Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

El trastorno mas propenso a salir en esta encuesta ha sido La Depresion, y en
esta pregunta se evidencia que el 38% de las personas que contestaron que si tenian
algun trastorno psicolégico indicaron que sufren de depresion, seguido del 31% que
sufre de ansiedad.

Tabla 57
Miembros de la Familia con trastorno psiquiatrico

PREGUNTA: {Qué miembro de su familia tiene el padecimiento mencionado en la

pregunta anterior?

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido &
Acumulado

Hermano/a 36 29% 29% 29%

Abuelo/a 35 28% 28% 57%

El Encuestado 33 26% 26% 83%
Hijo/a 17 14% 14% 97%
Padre 2 2% 2% 98%
Madre 2 2% 2% 100%
Total 125 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 41. Miembros de la Familia con trastorno psiquiatrico

Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

El 29% de los encuestados indicaron que ese trastorno lo sufre su hermano/a,

el 28% lo sufre su abuelo/a 'y el 26% lo sufre el encuestado.

Tabla 58
Edad del Miembro de la Familia con trastorno psiquiatrico

PREGUNTA: ¢ Qué edad tiene el miembro de su familia que padece de este

problema?
Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido &
Acumulado
mas de 60 afios 42 34% 34% 34%
21 a 30 afios 30 24% 24% 58%
51 a 60 afos 20 16% 16% 74%
10 a 20 afios 20 16% 16% 90%
41 a 50 afios 8 6% 6% 96%
31 a 40 afios 5 4% 4% 100%
Total 125 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 42. Edad del Miembro de la Familia con trastorno psiquiatrico
Elaborado por: Carol Luna

a. Connotacion Gerencial:

El 38% de las personas que tienen Depresion y Ansiedad, el 34% supere los
60 afos de edad, esto indica que las personas de la tercera edad son méas proclives a
tener este trastorno.

Pero este mismo cuadro indica que el 24% pertenecen al rango de edad entre
los 21 a los 30 afios.

Esto indica que se debe considerar desarrollar dos o tres tipos de tratamientos
para este problema psicol6gico para cada tipo de personas tanto joven como adulto
mayor.
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Tabla 59
Beneficio esperado del servicio prestado por el centro de Rehabilitacion Mental

PREGUNTA: ¢De los siguientes atributos, subraye el principal beneficio que usted
espera de una Comunidad Terapéutica que le ofrece la ayuda en caso

de una emergencia de salud mental?

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido @
Acumulado
Resolucidn del Problema 112 29% 29% 29%
Escuchay Guia 65 17% 17% 46%
Confidencialidad 63 16% 16% 63%
Apoyo Moral 49 13% 13% 76%
Profesionalismo 42 11% 11% 87%
Consejo 31 8% 8% 95%
Tolerancia 20 5% 5% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 43. Beneficio esperado del servicio prestado por el centro de
Rehabilitacion Mental

Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial:

El 29% de los encuestados consideran que una Comunidad Terapéutica debe
concentrarse en que el problema de la personas sea resuelto en su totalidad, mientras
que el 17% considera que Este tipo de Centros deben concentrarse en Escuchar y Guiar

al paciente y de esa manera encontrar la solucion al problema.

El 16% de los encuestados también consideran que la Comunidad Terapéutica

debe tener un atributo muy importante como es la confidencialidad.

Tabla 60

Posibilidad de Acceso al Servicio Ofertado

PREGUNTA: ¢Si los beneficios que anteriormente marcé son otorgados por alguna

organizacion, estaria dispuesto a acudir a esta Comunidad

Terapéutica?

Respuest . . . %
Frecuencia Porcentaje % Valido
a Acumulado
Si 328 86% 100% 100%
No 54 14% 0% 100%
Total 382 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna

= Si = No

Figura 44. Posibilidad de Acceso al Servicio Ofertado
Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial:

De las personas encuestadas, el 86 % estarian dispuestas a acudir a estos
Centros de Rehabilitacion si fuese necesario por causa personal o de algin familiar, lo

que indica una alta disposicién de las personas a optar por el servicio ofertado.

Tabla 61 Capacidad Adquisitiva Personas que no padecen o no tienen familiares

con algun trastorno de salud mental.

PREGUNTA: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
(Personas que no padecen o no tienen ningun familiar con alguin problema de salud

mental)
Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido “
Acumulado
401 a 500 ddlares 80 31% 31% 31%
301 a 400 ddlares 62 24% 24% 55%
501 a 600 ddlares 54 21% 21% 76%
200 a 300 ddlares 36 14% 14% 90%
Menos de 200 délares 16 6% 6% 96%
601 a 700 ddlares 9 4% 4% 100%
Total 257 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 45. Capacidad Adquisitiva personas que no padecen o no tienen
familiares con algun trastorno de salud mental
Elaborado por: Carol Luna



150

a. Connotacién Gerencial

De las personas que indicaron en el encuesta que ninguno de su familia o el
encuestado no sufren ningln trastorno de salud mental, sefialan que si alguna vez
tuvieran que acudir a una Comunidad terapéutica para ser atendidos, el 31% pagara
entre 401 a 500 dolares por todo el tratamiento, y el 21% pagarian un poco mas entre
los 501 a 600 dolares. Solamente el 4% de estas personas pagarian méas de 600 dolares

por un tratamiento.

Tabla 62
Capacidad Adquisitiva personas que padecen o tienen familiares con algin

trastorno de salud mental

PREGUNTA: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

(Personas que padecen o tienen algun familiar con algin problema de salud mental)

Respuesta Frecuencia Porcentaje % Valido “
Acumulado
701 a 800 doélares mes 38 30% 30% 30%
601 a 700 délares mes 35 28% 28% 58%
801 a 900 doélares mes 25 20% 20% 78%
501 a 600 dblares mes 16 13% 13% 91%
Mas de 1.000 dolares
mes 6 5% 5% 96%
901 a 1.000 délares mes 5 4% 4% 100%
Total 125 100% 100%

Elaborado por: Carol Luna
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Figura 46. Capacidad Adquisitiva personas que padecen o tienen familiares con
algan trastorno de salud mental
Elaborado por: Carol Luna
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a. Connotacion Gerencial:

De las personas que indicaron que algin miembro de su familia o el encuestado
mismo tenia algun trastorno de salud mental, ellos si estarian dispuestos a pagar mas
por un tratamiento que les ayude a solucionar su problema.

El 30% pagarian de 701 a 800 ddlares, el 28% pagarian entre 601 a 700 ddlares
y el 20% pararia entre 801 a 900 ddlares. Estos datos indican que cuando una persona
sufre de un trastorno ahi es cuando siente en verdad la necesidad de invertir en un

tratamiento para curar este mal, y pagaria mas por curarse.

3.8 Segmentacion de Mercado:

La Comunidad Terapéutica “San José Marina” debe profundizar en el conocimiento
de su mercado con el objeto de adaptar su oferta y su estrategia de marketing a los
requerimientos de éste; dado que estd formado por multitud de personas y

organizaciones con caracteristicas y comportamientos muy dispares.

3.8.1 Tipos de Segmentacion:
Los métodos para realizar una adecuada segmentacion de mercados se rigen en tres

tipos de estrategias puntuales:

= Estrategia indiferenciada: Misma estrategia de producto, precio, distribucion
y promocién, para todos los segmentos de manera que considera satisfacer
necesidades distintas de cada uno de los segmentos con una Unica oferta

comercial. Para ello se basa en las caracteristicas comunes de los segmentos.

= Estrategia diferenciada: Desarrollar un marketing-mix distinto para cada uno
de los segmentos objetivo detectado, y ofrecer un producto adaptado a las

necesidades de cada uno de estos segmentos.

= Estrategia concentrada: Es la estrategia del especialista, que busca una cuota
de mercado elevada en un nicho bien diferenciado. Los esfuerzos se dirigen a

uno o pocos segmentos en los que se posea una ventaja comparativa.
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3.8.2 Seleccion de variables de segmentacion:

La decision de la seleccion de las variables de segmentacion es definitiva porque una
estrategia inadecuada tal vez conduzca a la pérdida de ventas y oportunidades.
La clave consiste en identificar variables que produzcan:

= Segmentos s6lidos, que muestren patrones

= Segmentos mensurables, de respuesta diferentes

= Segmentos accesibles, al mix de marketing,

Los mercados pueden segmentarse a partir de una sola variable o varias de ellas.
Aungue es menos precisa, la segmentacion con una sola variable ofrece la ventaja de

ser mas simple y fécil de usar que la segmentacion con multiples variables.

3.8.2.1 Aplicacion al plan de la Comunidad Terapéutica San José Marina:

Por experiencia de la empresa, las personas que contratan los servicios de ayuda
terapéutica para resolver los problemas psiquiatricos pertenecen a la clase media a
media alta, alta, sus ingresos permiten una vida sin mayores sobresaltos y algunas
comodidades familiares. Por otro lado son personas exigentes, que buscan la mejor
atencion médica por el valor cancelado mensualmente asi como también el mejor

servicio.
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3.9 Eleccion del Mercado Meta:

Tabla 63
Segmentacion del Mercado Meta
VARIABLES ELEMENTOS APLICACION
Pais Ecuador
. Region Sierra
af
Geograficas Provincia Pichincha
Ciudad Quito
Edad Entre 20 a 60 afios
Genero Masculino / Femenino
Demoaraficas Tamario de la familia De3a6
g Ingresos Familiares Maés de 3.000 ddlares al mes
Nivel Educativo Superior
Nivel Socioeconémico Medio - Medio alto - alto
Personalidad Guste de la vida sana
' - Estilo de vida Personas que busqu_e_n bienestar en
Psicograficas su familia
Personas que cuiden de su entorno
Cultura L
y de su familia
De Conducta Busque(.:ia_ del Agrada.ble, comod(_), buen
beneficio ambiente, seguridad
Tasa de utilizacion del . .
. Una o varias veces al afio
servicio

Elaborado por: Carol Luna

Perfil del Cliente

Hombres y mujeres, entre los 20 a 60 afios de edad, que viven en zonas urbanas de
la ciudad de Quito y en el valle de Cumbaya, de clase social media - media alta -
alta, que busquen siempre el bienestar para toda su familia y que les guste los
ambientes calidos y agradables y que consideran que la salud es lo mas importante

para €l y para toda su familia
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3.10 Oferta:

Tabla 64
Cuadro de Oferta Histérica 2010 - 2014
2010 2011 2012 2013 2014

CAPACIDAD
INSTALADA 10 hab. 10hab. 26hab. 26 hab. 26 hab.
EN HABITACIONES
CAPACIDAD
20 20 46 46 46
INSTALADA EN No. DE
camas camas camas camas camas
CAMAS

Elaborado por: Carol Luna

La proyeccion de la oferta para los proximos 3 afios es la siguiente:

Tabla 65

Cuadro de Oferta Proyectada 2015 - 2017

CAPACIDAD CAPACIDAD USO DE LA
INSTALADA EN INSTALADA EN No. CAPACIDAD
HABITACIONES DE CAMAS INSTALADA

2015 26 hab. 46 camas 80%
2016 33 hab. 61 camas 80%
2017 33 hab. 61 camas 100%

Elaborado por: Carol Luna

Los datos fueron obtenidos de la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

segun su informe financiero al afio 2014 y su proyecto de ampliacién al 2017.
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3.11 Demanda:

La Investigacion de Mercados indica que el 33% de los encuestados sufre algin
tipo de trastorno psicoldgico y en su mayoria son casos de Depresion, Ansiedad, Baja
Autoestima y Desdrdenes alimenticios.

Ese dato también se lo puede corroborar con la informacion primaria que arroja
los indices de Trastornos y Enfermedades mentales dados por el Ministerio de Salud
Publica presentados en el Capitulo 2, e indica que s6lo en el 2010 hubo
aproximadamente 56.500 casos con algun problema de salud mental reportado.

La poblacion de la Ciudad de Quito es de 3’600.000 habitantes
aproximadamente y representa el 25% de todos los habitantes del Pais. Si se calcula
por el mismo porcentaje de habitantes, s6lo en la ciudad de Quito se reporta 14.125
casos de trastornos de salud mental en un afio.

Si se considera que el segmento de mercado se enfoca en el nivel
socioecondémico medio — medio alto — alto, este segmento representa el 36% de la
poblacion de Quito, esto quiere decir que de los 14.125 casos con problemas de salud
mental reportados en Quito, 5.085 casos anuales pertenecen al segmento de mercado

indicado.

3.12 Demanda Insatisfecha:
Tabla 66

Demanda Insatisfecha

5 300 424 124

No. de personas al

Camas aproximadas Casos de Depresion
mes que Nno son

Instituciones disponibles en y Ansiedad cada .
. L . atendidas o son
Privadas instituciones mes en la ciudad de .
. . atendidas por
privadas Quito

instituciones publicas

Elaborado por: Carol Luna
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CAPITULO IV

4. OBJETIVOSY ESTRATEGIAS

4.1 Objetivos:

Toda organizacion necesita un horizonte anhelado, es decir el motor de su

funcionamiento, el a donde desea llegar.

El objetivo organizacional es fundamental para delinear el dia a dia de una

empresa que le permita alcanzar hasta las mas duras metas.

4.1.1 Metodologia para fijar objetivos SMART:

Para fijar los objetivos SMART, primero es necesario conocer bien a la
empresa, ya que mediante los recursos con los que cuente, el personal responsable, y
la claridad sobre lo que requiere la empresa, se podra determinar los objetivos en los

gue cada uno debe cumplir con las cinco caracteristicas.

= Especifico: Deberia estar claro en cuanto al resultado o cambio deseado (Qué), el
grupo al que se enfoca (Quién), la localizacién o &mbito geografico (Donde) y la
estrategia a seguir (COmo).

» Medible: Que sea posible cuantificar los fines y beneficios.

= Alcanzable: Que sea posible lograr los objetivos (conociendo los recursos y las
capacidades a disposicion de la comunidad).

= Realizable En relacion a las capacidades y experiencia de la organizacion, y en
vista del tiempo que se dispone. Que sea posible obtener el nivel de cambio
reflejado en el objetivo.

» Tiempo: Hace referencia a la identificacion del periodo de tiempo en el cual el
cambio deseado deberia de darse. Estableciendo el periodo de tiempo en el que se

debe completar cada uno de ellos.
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4.1.2 Objetivos de la Propuesta:
4.1.2.1 Objetivo General:

Abarcar el 100% de los servicios ofertados por la Comunidad Terapéutica San
José Marina los segmentos de mercado establecidos en el Distrito Metropolitano de

Quito, ocasionando un incremento en ventas y un crecimiento organizacional.

4.1.2.2 Objetivos Especificos:

Tabla 67
Objetivos para la Propuesta
S M A R T
Especifico Medible Asignable Realista Tiempo
Recursos
Establecer una " Humanos,
Area de ] .
1 culturade 100% ] Financieros, 2016
. marketing .-
marketing. Tecnoldgicos,
materiales
Cubrir la 5% tratamientos Recursos
demanda sin Humanos,
insatisfecha. hospitalizacion. Area de Financieros,
2 . . .. 2017
10% tratamientos  marketing  Tecnoldgicos,
con materiales
hospitalizacion.
Implementar
un sistema de
. Recursos
ambulancias
con 2 Area de Humanos,
3 . 22% ] Financieros, 2016
unidades, para marketing .
) Tecnoldgicos,
ampliar los .
o materiales
servicios
ofertados.
Aumentar los
) Recursos
ingresos de la
Comunidad Area de Humanos,
4 . 30% ] Financieros, 2017
Terapéutica marketing ..
, Tecnologicos,
San José .
. materiales
Marina.

Elaborado por: Carol Luna
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= Establecer una estructura de marketing en el 2016.

= Incrementar los ingresos, cubriendo la demanda insatisfecha en el afio 2017 en un

5% en los tratamientos sin hospitalizacion y en un 10% en los que requieren

hospitalizacion.

= Implementar un sistema de trasporte para traslado de pacientes con 2 unidades para

ampliar los servicios ofertados en un 22% en el 2016.

= Aumentar los ingresos de la Comunidad Terapéutica San José Marina para el afio

2017 en un 30% duplicando los ingresos por tratamientos con hospitalizacion.

4.2 Estrategias:

Las estrategias tienen como finalidad optimizar los recursos en funcion de

alcanzar los objetivos que hagan factible que la empresa enfrente al mercado con

elementos favorables.

4.2.1 Cuadro Sinoptico de Estrategias:

Estrategias de

integracion

Estrategias

intensivas

Integracién hacia adelante: Control sobre distribuidores
(franquicias).

Integracién hacia atras: Tener control sobre proveedores
importantes o eliminarlos.

Integracién horizontal: Fusiones, adquisiciones y absorciones de

los competidores para aumentar economias de escala

Penetracion en el Mercado: Aumentar la participacion en los
actuales mercados mediante mayor fuerza de ventas, publicidad
etc.

Desarrollo del Mercado: Conquistar otros mercados, ampliarse
Desarrollo del Producto: Mejorar los servicios o productos

Concéntrica: Adicion de productos o servicio nuevos pero

relacionados

CONTINUA
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Estrategias de Horizontal: Adicion de productos o servicios nuevos pero no
Diversificacion relacionados
= Conglomerada: Es la suma de productos o servicios no

relacionados

= Riesgo compartido: Dos compafiias constituyen una sociedad

temporal para aprovechar oportunidades.

Estrategias Encogimiento: Se reagrupa mediante reduccion de costos y activos
Defensivas para revertir caida de ventas y utilidades.

= Desinversion: Vender una parte de la organizacion

Figura 47. Tipos de Estrategias
Fuente: Stones James y Freeman Edward, 1992



4.2.2 Perfil Estratégico a adaptarse:

Tabla 68

Perfil Estratégico
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TIPO IDEAS DE ESTRATEGIAS PROYECTO OBJETIVO
Estrategias de desarrollo: Basicas
Enfocar la campafa publicitaria Desarrollar una Llegar
en recalcar las diferencias campafia publicitaria efectivamente con
sustanciales de la Comunidad acorde a las el mensaje a los

Terapéutica San José Marina en
relacién a la competencia.

Diferencia
cion

necesidades de la
empresa.

segmentos
seleccionados.

Estrategias de crecimiento: Intensivo

Comunicar a los clientes

Desarrollar un plan

Dar a conocer al

- potenciales que la Comunidad de medios adecuado mercado los
b= Terapéutica San José Marina para comunicar al beneficios y
§ presta un servicio diferencial en mercado las ventajas. ventajas existentes
‘g cuento a calidez y calidad. en el servicio de
2 rehabilitacion
mental que se
brinda.
S o Desarrollar servicios de consulta Realizar estudios Facilitar este tipo de
% K3} <;J previa para ofrecer un diagnostico sobre el tipo de servicios a los
® o S oportuno. servicio que se desea usuarios mediante la
o v desarrollar. informacion.
Estrategias de crecimiento: Integrado
Integrar el control de la fuerza Incorporar la Tener control sobre
S % comerc_ial y departamento de direccig')n de ventasy la fuerza comercial,
= I marketing a la empresa. marketing a la buscan_dlo la
:'; < empresa. obter}c[on de
£ 8 efectividad en su
=< labor.
Estrategias de crecimiento: Diversificado
:5 Consolidar las alianzas Conseguir mayor Incrementar la
S8 estratégicas con organismos que inversion para capacidad instalada
;..E E conozcan de la labor y que se ampliar laempresay para para abarcar
g‘g encuentren interesados en invertir. brindar un servicio mayores Servicios.
=5 en mejores
0o condiciones fisicas.
Estrategias de crecimiento: Diversificado
_ -§ Ofrecer un servicio oportuno y de Capacitacién Personal mas
A & calidad. continua del calificado para
o personal. atender al usuario en

todas las areas.

Elaborado por: Carol Luna



4.3 Propuesta Estratégica:
Tabla 69

Perfil Estratégico

No. PERSPECTIVA EJE

OBJETIVOS

MEDIDA

META

INICIATIVA

Presupuesto de

15% de incremento

Ejecucion del gasto acorde al

Reducir los costos y gastos anual. presupuesto establecido
o ingresos
. para obtener liquidez que anualmente.
Perspectiva L ] o ] S—
o ) Gestion Financiera  permita invertir en proyectos Presupuesto de 5% de disminucion Control en  los  estados
inanciera
nuevos con miras gastos anual financieros.
permanentes al crecimiento.  Margen de 10% de demanda Andlisis periodico de la
utilidad insatisfecha competencia.
10% de la demanda Disefio de campafia publicitaria

Perspectiva del

cliente

Aplicar la investigacion de

o ) ) Captacion de insatisfecha. acorde a las necesidades

Posicionamiento,  mercado realizada para o
) mercado comunicacionales de la

Demanda y nuevos llegar a los quitefios con un .

) o comunidad.

productos. mensaje claro y dirigido a i _
. Nuevos 25 usuarios nuevos. Investigacion  de  mercado

los grupos seleccionados. ] ]
pacientes continua.
CONTINUA _—
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Procesos Internos

Perspectiva Interna

Analizar  los  procesos

establecidos  internamente
para el desarrollo de las
funciones de todo el personal
con el afan de optimizar

recursos.

Actualizacion
de equipos y
tecnologia

Obtencion de nuevos

sistemas

Planificacién estratégica del

area de sistemas.

Quejas

realizadas por

Disminucion del 60%

de las quejas.

Agilidad en atencion al usuario.

Capacitacion Capacitacion del personal usuarios
cultura para mejorar la atencion al o Integracion del 80% Cronograma de actividades que
o . Actividades )
organizacional usuario. ) del personal le permitan al empleado
realizadas . .
identificarse con la empresa.
% de Disminucion del 30% Servicio  post tratamiento
Perspectiva de Herramientas Dotacion de herramientas inconformidad de inconformidades. realizado.

Desarrollo tecnologicas y de
Humano y comunicacion
Tecnologia

tecnoldgicas al personal

con el servicio

NUmero de
de

comunicacioén

medios

Television, radio,
prensa vallas
publicitarias e
impresos.

Plan estratégico de marketing
para determinar la estrategia de

comunicacion adecuada.

162
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4.3.1 Organizacion de un Departamento de Marketing:

La Comunidad Terapéutica no cuenta con un area de Marketing por lo que
resulta esencial disefiar un departamento de marketing que pueda poner en préctica las
estrategias y planes de marketing. EI departamento de marketing sera el encargado de
realizar todas las actividades referentes a marketing y ventas.

El area de marketing dentro del organigrama estructural de la empresa quedara

de la siguiente manera:

CONSEJO TECNICO

DIRECCION
MEDICA

COMITE DE COMITE DE TEJIDOS E
AUDITORIA MEDICA INFECCIONES
. . COMITE DE DESECHOS
COMITE DE BOTIQUIN A RETAAGIER

SERVICIOS GENERALES

SERVICIOS DE SALUD
MENTAL
CONSULTA
EXTERNA

HOSPITALIZACIO
N

ATENCION
AMBULATORIA

HUMANOS MANTENIMIENTO

CONTABILIDAD Y LAVANDERIA'Y

I PAGADURIA ROPERIA
ESTADISTICA GUARDIANIA

DIETETICA

PSICOLOGIA

Figura 48. Organigrama Estructural- Propuesta Estratégica
Elaborado por: Carol Luna

Es necesario tener en cuenta las funciones estratégicas y operativas que tiene a
cargo el area para de esta manera poder elaborar una organizacion de la misma con las
actividades especificas.




a. Funciones Estratégicas del departamento de Marketing:

El analisis del entorno.

El andlisis de las necesidades del mercado
La definicion de los sectores de negocio.
La segmentacion de mercado

El anélisis del atractivo real del negocio
El anélisis de la competencia.

El disefio del desarrollo estratégico.

b. Funciones Operativas del departamento de Marketing:

El desarrollo del plan de marketing.

El disefio y lanzamiento de nuevos servicios
La gestion comercial

La comunicacion

La puesta en marcha y el control del plan de marketing.

4.3.2 Determinacion de la participacién de mercado:

pais el

164

Del total de establecimientos de Salud Mental con Internacion registrados en el

(20 %) corresponde al Sector Publico y el (80%) son del Sector privado. De

acuerdo a la clase de establecimiento la mayor parte son centros privados sin especialidad.

Existen en el pais actualmente en el sector pablico cinco centros especializados

en salud mental dos ubicados en Quito, dos en Guayaquil y uno en Cuenca que para

ingresar en uno de ellos, atn el enfermo en estado critico tiene que esperar un tiempo

desmedido para conseguir “una cama” en el argot hospitalario.



Tabla 70

Participacion de Mercado

Centro % de Mercado
Clinica Nuestra Sefiora de 40
Guadalupe
Comunidad Terapéutica Vivir 22
Comunidad Terapéutica San José 20
Marina
PSICOMED 8
Centro Terapéutico Dulce Refugio
Centro Terapéutico Fuente de 4
Amor y Paz
TOTAL 100%

Elaborado por: Carol Luna

Figura 49. Participacion de Mercado

Elaborado por: Carol Luna

m Clinica Nuestra Sefiora de
Guadalupe

M Instituto Psiquiatrico Sagrados
Corazones

B Comunidad Terapéutica San losé
Marina

B Comunidad Terapéutica Vivir

B Centro Terapéutico Dulce Refugio

W Centro Terapéutico Fuente de Amor
¥ Paz

165
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4.3.3 Mision:

La mision es la razon de ser de la organizacion, en otras palabras es el motivo
para el cual fue creada. Como elemento fundamental es indispensable que la mision
sea conocida por todos y cada uno de los miembros de la empresa, con el objetivo de
que todos y cada uno se identifique con la misma coadyuvando a la consecucion de los
objetivos planteados. Razén por la que ésta debe ser escrita y difundirla
adecuadamente, recordando que para su elaboracién debe considerarse siempre un

leguaje de facil comprension.

“La Comunidad Terapéutica San José Marina es una empresa que brinda
excelencia en servicios de rehabilitacion mental integral, apunta a la satisfaccion de
las necesidades de quienes los adquieren, superando asi las expectativas de nuestros
pacientes por medio del total cumplimiento de nuestros objetivos, mejorando de esta

manera la salud de la comunidad.”

4.3.4 Vision:

La vision es a lo que la empresa desea llegar a ser en un lapso de tiempo
determinado. Por esta razdn, para que esta fantasia se convierta en una realidad, la
visién debe reunir ciertas caracteristicas o requisitos como: ser integradora, amplia,
detallada, entendible, motivadora, coherente con la realidad institucional, apoyada,
aceptada y compartida por todos, formulada por la alta gerencia, sin dejar de lado los
aportes de otros miembros, debe tener un tiempo definido, de acuerdo a las necesidades

de la organizacion y debe ser difundida tanto interna como externamente.

“Ser una clinica lider dentro del mercado de la prestacion de servicios de
rehabilitacion mental en la ciudad de Quito para el afio 2017, dirigida a personas de
clase media, media alta y alta, reconocida por brindar un servicio altamente calificado,

con el fin de brindar una mejor calidad de salud mental en la comunidad.”
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4.3.5 Valores:

Los valores constituyen una parte esencial de la Comunidad Terapéutica San
José Marina, pues aportan un sentido de direccién comin a todas las personas que
componen la empresa y unas directrices de comportamiento y actitud ante su labor
diaria. Los valores en los que se participa definen el caracter fundamental de la
organizacion, crean un sentido de identidad en ella, propician la cohesion, y un
desarrollo integral.

= Honestidad: Actuar con rectitud, sinceridad, transparencia y legalidad.

= Solidaridad: Responder con acciones cooperativas frente a situaciones en las que
el conocimiento o habilidades puedan ayudar a solventar algln tipo de problema
tanto de los comparieros de trabajo como del negocio.

= Justicia: Dar a cada quien lo que le corresponde, por sus méritos, habilidades y
conocimientos.

» Responsabilidad: Asumir y aceptar las consecuencias de los actos libres y
conscientes del negocio.

= Lealtad: Es la plena manifestacion de fidelidad hacia la verdad, promocionar las
caracteristicas reales de los productos.

= Compromiso: Conocer y cumplir con empefio, profesionalismo y sentido de

pertenencia los deberes y obligaciones, sociales y del negocio.

4.3.6 Principios:

La conducta de todos y cada uno de los miembros de la empresa, se mantendra
siempre bajo el cddigo de los valores organizacionales que se describen a

continuacion:

» Realizacién personal y profesional: La Comunidad Terapéutica San José Marina,
debe servir de mecanismo para que las personas vinculadas y a las que intervienen
directamente e indirectamente sean personas integras tanto en sus hogares, sitio de
trabajo como en sus relaciones sociales, y capacitacién que lleva a la persona a

tener un mejor desempefio tanto como persona como en sus funciones laborales.
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Union y Compromiso: La Comunidad Terapéutica San José Marina requiere de
un compromiso verdadero de sus integrantes para que con el cumplimiento de sus
objetivos, su mision y demé&s estrategias conlleve a su crecimiento vy

fortalecimiento para lograr su vision.

Respeto: Buscamos una organizacion de empuje y dindmica enmarcada siempre
en la ética y honestidad, proyectando desde la cabeza de la empresa una imagen de

respeto.

Confiabilidad: Nunca debemos incumplir lo pactado o comprometernos con lo
que somos capaces de alcanzar. Debemos demostrar toda la confianza que La

Comunidad Terapéutica transmite.



4.3.7 Mapa Estratégico de Marketing:

4 )
B “La Comunidad Terapéutica San José Marina es una empresa que brinda excelencia en servicios de rehabilitacion mental integral, apunta a
MISION ] la satisfaccion de las necesidades de quienes los adquieren, superando asi las expectativas de nuestros pacientes por medio del total
cumplimiento de nuestros objetivos, mejorando de esta manera la salud de la comunidad”
\_ J
( so= z .z . . TR .z - - ~
2 “Ser una clinica lider dentro del mercado de la prestacion de servicios de rehabilitacién mental en la ciudad de Quito para el afio 2017,
VISION dirigida a personas de clase media, media alta y alta, reconocida por brindar un servicio altamente calificado, con el fin de brindar una mejor
calidad de salud mental en la comunidad.”
J
G = Honestidad
) = Realizacion personal y profesional = Solidaridad J<>
o =  Uniény Compromiso = Justicia —
O = Respeto = Responsabilidad %
=z = Confiabilidad = Lealtad m
o = Compromiso »
| _» RENTABILIDAD
PERSPECTIVA — \
FINACIERA . . .
Reducir costos v aastos Incrementar las ventas Invertir en desarrollo de Incrementar inaresos
\

\

SATISFACCION DEL CLIENTE

/

\ v

[

Analizar competencia v ] [ Disefiar nlan de marketina ] [

Ofrecer un servicio de

] [ Desarrollar nuevos servicios ]

T~ /

/

MEJORAR SERVICIO

i

Reestructurar el area de ] [ Intearar area de marketina ] [ Potenciar la

/
aestion ] [

Meiorar la aestion

-
PERSPECTIVA
DEL CLIENTE

J

-

PERSPECTIVA
INTERNA

-

PERSPECTIVA DE
CRECIMIENTO
J

TALENTO HUMANO

T

e

Imolementar software [ Servicio post tratamiento ]

[ Capacitar el recurso humano ]

Motivar al personal

[
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CAPITULO V

5. PLAN OPERATIVO DE MARKETING

5.1 Producto/Servicio:

Un producto o servicio es cualquier elemento que puede ofrecerse a un mercado
para atencion, adquisicion, uso o consumo, que podria satisfacer un deseo o una
necesidad.

Un producto es el conjunto de atributos tangibles e intangibles, determinado

por las siguientes caracteristicas:

= Caracteristicas fisicas de los bienes.

= Precio.
= Marca
= Envase.
= Color.

= Servicios del vendedor.
= Garantia del producto.

= (Calidad del producto
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Los servicios que oferta La Comunidad Terapéutica “San José Marina” son:

Tabla 71

Servicios Ofertados por la Comunidad Terapéutica San José Marina

Centro de Atencidn

Es un centro de atencion en las diversas areas de la Salud
Mental, el esquema de trabajo se realiza en base a la
modalidad de Comunidad Terapéutica, en hospitalizacion
permanente, hospital dia, hospital noche, tratamiento
ambulatorio y consulta externa.

Cuidados intermedios a pacientes que han sido dados de

Cuidados L . .
. alta y que sus familiares no pueden asumir el manejo
Intermedios .
respectivo.
., Atencidn psiquiatrica y psicogeriatrica, especializadas e
Atencion S p q y psicog P
individualizadas.
Traslado de pacientes de centro de especialidad a centro
Traslado

de salud mental.

Clinica Abierta

La clinica extiende sus servicios a todos los profesionales
médicos para que ingresen los pacientes, (Clinica abierta).

Habitaciones

Disponemos de habitaciones individuales y compartidas,
pretendemos crear un ambiente terapéutico confortable
que potencie la recuperacion total de los pacientes.

Elaborado por: Carol Luna

5.1.1 Clasificacion general de los productos:

= Bienes no duraderos o perecederos: Son aquellos que se deben consumir

inmediatamente o en un tiempo determinado.

= Bienes duraderos: Son aquellos que sobreviven a varios usos y no se destruyen

inmediatamente.

= Servicios: Son los beneficios o satisfacciones que se ofrecen a la venta.
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Cabe recalcar que el producto o servicio que ofrece La Comunidad Terapéutica San

José Marina, se encuentra comprendido en la tercera clasificacion general de los

productos, el servicio que ofrece es de atencion médica oportuna para el mejoramiento

y prevencion de la salud mental de las personas de la ciudad de Quito.

5.1.2. Atributos del Producto:

a)

b)

d)

Producto esencial: “Es todo aquello que esté directamente relacionado con la

razén de ser o funcién bésica del producto.

Producto ampliado: Aumentado o extendido es todo aquello que acompafa al
producto esencial, al cual le provee de alguna utilidad, sin que ello sea una

funcion adicional.

Plus: Es el conjunto de elementos tangibles e intangibles que, a pesar de no
formar parte de la parte fisica del producto, puede hacer que éste sea mas o

menos deseado.

Producto total: Es el resultado de la conjuncion del producto esencial, mas el
producto aumentado, mas todo aquello adicional que constituye el plus, lo
cual incrementa su competitividad con relacion a otras alternativas para

satisfacer la misma necesidad o deseo.” (Lerma: 17-19)
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Servicios de Rehabilitacion para

enfermos de salud mental

Profesionales calificados y capacitados

en problemas de salud mental

Instalaciones adecuadas, con un

‘ entorno agradable, espacios de areas

verdes para dar un ambiente acogedor

Figura 50. Atributos del Servicio de la Comunidad Terapéutica San Jose
Marina
Elaborado por: Carol Luna

5.1.3 Branding:

El activo mas importante que tiene una compafiia en términos de comunicacion es su

marca.

a) Nombre del producto o servicio y la marca: Si es posible, es bueno que

sugiera fomentarla personalidad.

b) Posicionamiento de la marca: Segun Jack Trout, la marca debe:
- Encontrar el concepto diferenciado y positivo.
- Apropiarselo, puede ser una palabra.
- Seleccionar el mercado objetivo idéneo y meterle el posicionamiento en su

mente.
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c) El ciclo de vida de la marca: Casi siempre se trata del ciclo de vida de los

productos, pero en las marcas tiene mucha mas importancia, pues sobrevive a

los productos:

1) Introduccion: Enfasis en marca nueva e innovacion.

2) Crecimiento: Enfasis en ventajas respecto a la competencia y diferenciacion.
3) Madurez: Busqueda de nuevos consumidores y alternativas de uso.

4) Saturacion: Sobreviven los fuertes, hay que ser muy competitivos.

5) Declive: Reposicionamiento.

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

FASE DE
FASE DE FASE DE FASE DE
. CRECIMIENTO Y
INTRODUCCION MADUREZ DECLIVE
DESARROLLO

Comunidad
Terapéutica
“San José

Marina”

Figura 51. Ciclo de Vida del Servicio de la Comunidad Terapéutica San
José Marina
Elaborado por: Carol Luna
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La Comunidad Terapéutica “San José Marina” se encuentra en la fase de
Crecimiento y Desarrollo, y es justo la etapa donde mas oportunidades tienen para
posicionar la marca en la mente de los consumidores, concentrando todos los esfuerzos

de marketing en ello.
d) El valor de la marca: Conjunto de activos y pasivos vinculados a la marca,
simbolo que incorporan o disminuyen valor a un producto o servicio.

(Gestion 2000, 2001: 93-96)

5.1.3.1 Logotipo:

San José Marina

Comunidad Terapéutica

El logotipo de la Comunidad Terapéutica “San José Marina” muestra que el
servicio que presta este centro de rehabilitacion se lo hace en un ambiente acogedor,

Ileno de areas verdes donde el paciente pueda sentirse a gusto.
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Asi lo muestra su Isotipo con una familia unida en un espacio verde con un
arbol y rodeado de naturaleza en forma de corazén. Ya que el servicio de
rehabilitacion a pacientes de salud mental se lo realiza con mucho amor y con mucho

profesionalismo.

5.1.3.2 Slogan:

Con el slogan se quiere posicionar a la Comunidad Terapéutica como una

institucion con areas verdes para recuperarse de cualquier problema de salud.
(4 ] r
un de amon una salud

5.1.4 Objetivo de Producto / Servicio:

Brindar paquetes de servicios diferenciados para cada uno de los nichos de
mercado a los que se dirige y pretende dirigirse la Comunidad Terapéutica San José
Marina.

5.1.5 Estrategias del Servicio:

= Disefiar paquetes de servicios medicos adecuados para satisfacer todas las
expectativas de cada nicho de mercado estudiados previamente.

= Realizar convenios con hospitales y clinicas privadas y publicas de la ciudad
de Quito para brindar el servicio médico de la Comunidad Terapéutica “San
José Marina”

= Realizar convenios con aseguradoras privadas para atender a los nuevos

mercados a penetrar.
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5.1.5.1 Cuadros de tareas, plazo, costo e indicadores para cada una de las

estrategias:

Tabla 72

Estrategia de Servicio 1

Estrategia #1

Disefiar paquetes de servicios médicos adecuados para satisfacer todas las

expectativas de cada nicho de mercado estudiados previamente.

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR
1.- Realizar una investigacion de
mercados para conocer . Informe de
) Julio 2015 $100,00 L
expectativas de cada segmento de Investigacion
mercado.
2.- Identificar los tratamientos,
) ) Informe de
personas y costos por tipo de Julio 2015 $ 0,00 L
_ Investigacion
tratamiento.
3.- Realizar paquetes de servicios Ventas de cada
con caracteristicas mencionadas Septiembre tipo de paquete
. $ 130,00
anteriormente para cada 2015 Ventas todos los

segmento de mercado

paquetes

Elaborado por: Carol Luna

a. Tarea 1: Realizar una investigacion de mercados para conocer expectativas

de cada segmento de mercado.

Realizar una evaluacion sobre la satisfaccion de los clientes una vez que

recibieron el servicio, mediante la creacion de una linea para atencion al cliente y la

creacion de una base de datos que facilite la comunicacion con los mismos. Permitira

lograr fidelizacion en el cliente y conocer estrategias para mejorar la calidad y

eficiencia del servicio.
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b. Tarea 2: Identificar los tratamientos, personas y costos por tipo de
tratamiento.

La institucion cuenta con una unidad de investigacion que se encarga de
identificar tratamientos para nuevas enfermedades de salud mental, mejoramiento del
servicio de salud actual en adolescentes, mecanismos de prevencién y cursos sobre
diferentes temas relacionados a las enfermedades de salud mental y como deben

tratarselos antes, durante y después.

c. Tarea 3: Realizar paquetes de servicios con caracteristicas mencionadas

anteriormente para cada segmento de mercado.

De acuerdo al estudio que se realiz6 previamente y a la capacidad de la clinica
se ha modificado los costos de los paquetes de atencion médica de la misma

cumpliendo las necesidades de las personas a las que se dirige la misma.

Es importante mencionar que un paguete consiste en el tratamiento de la
enfermedad en cualquier caso, alimentacion, hospitalizacion, examenes de laboratorio
y la utilizacion de las instalaciones.

Tabla 73

Estrategia de Servicio 2

Estrategia #2
Realizar convenios con hospitales y clinicas privadas y publicas de la ciudad de Quito

para brindar el servicio médico de la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR

1.- Enlistar empresas importantes

o ] 1 semana $100,00  Lista de Empresas
para la realizacion de convenios.

Elaborado por: Carol Luna
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a. Tarea 1: Enlistar empresas importantes para la realizacion de convenios.

Como posibles hospitales y clinicas privados y publicos para realizar las
entrevistas se ha tomado en cuenta inicamente como primera etapa a los de la ciudad

de Quito incluido a los del Valle de Cumbaya.

Tabla No.74

Estrategia de Servicio 3

Estrategia #3

Realizar convenios con aseguradoras privadas para atender a los nuevos mercados a

penetrar.

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR
1.- Enlistar aseguradoras. Lista de

1semana  $50,00
Aseguradoras

2.- Realizar entrevistas y firma de % ampliacion de
convenios con gerentes 0 convenios
encargados de las aseguradoras para
ingresar como una clinica mas para 1 mes $200,00 Excelente: 80-
atender a los afiliados. 100%

Bueno: 50-80%

Malo: menos 50%

Elaborado por: Carol Luna

5.2 Precio:

El precio es la cantidad de dinero o de otros objetos con utilidad necesaria para
satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un producto. Recuérdese que

utilidad es el atributo que posee la capacidad de satisfacer los deseos. (Stanton, 1995).
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5.2.1 Objetivo de Precio:
Ofrecer servicios médicos de calidad con precios acorde al mercado y a la
necesidad de cada paciente donde se encuentre la Comunidad Terapéutica San José

Marina.

5.2.2 Estrategias de Precio:

= Determinar precios adecuados para la atencion en la Comunidad Terapéutica

“San José Marina”.

5.2.2.1 Cuadros de tareas, plazo, costo e indicadores para cada una de las

estrategias.

Tabla 75

Estrategia de Precio 1

Estrategia #1
Determinar precios adecuados para la atencion en la Comunidad Terapéutica “San

José Marina” de acuerdo al segmento de mercado y tratamiento de cada paciente.

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR
1.- Disefiar paquetes de precios. Ventas de cada tipo
Mayo de paquete
Y $ 100,00
2015 Ventas todos los
paquetes

Elaborado por: Carol Luna



5.2.2.1.1 Paquetes:

Tabla 76

Paquetes de Servicio
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SERVICIO

PRECIO

Hospitalizacidn en habitacién compartida incluye:

alimentacion, lavado de ropa y uso de instalaciones.

$ 80 dolares diarios

Hospitalizacion en habitacion individual con bafio
privado, incluye: alimentacion, lavado de ropay uso

de instalaciones

$ 150 ddlares diarios

Servicio Médico: consulta

$ 50 dolares

Medicamentos: de acuerdo a tratamiento

$ 100 a $ 300

Traslados

$ 350 dolares

Atencién fuera de la Unidad

$ 500 dolares

Elaborado por: Carol Luna

5.3 Plaza:

El o los canales por los que se transfiere la propiedad de los productos 6

servicios del productor al cliente y, en muchos casos, los medios por los que los bienes

se mueven de donde se producen adonde los compra el usuario final. Ademas, se debe

seleccionar a los intermediarios, como mayoristas y detallistas y designarles a cada

uno sus roles.” (Stanton, 1995).

5.3.1 Objetivo de Plaza

Ampliar las instalaciones de la Comunidad Terapéutica para hacer alas de

rehabilitacion para pacientes que sufran de Depresion y Bipolaridad exclusivamente.
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5.3.2 Estrategias de plaza

= Construir una segunda etapa de la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

para ampliar la capacidad instalada a 33 habitaciones.

= Ampliar la flota de ambulancias a 3 unidades para brindar mejor servicio a las
personas de la ciudad de Quito y Cumbaya para casos de emergencias de

hospitalizacion.

5.3.2.1 Cuadros de tareas, plazo, costo e indicadores para cada una de las

estrategias.

Tabla 77
Estrategia de Plaza 1

Estrategia #1
Construir una segunda etapa de la Comunidad Terapéutica “San José Marina” para

ampliar la capacidad instalada a 80 habitaciones.

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR
1.- Elaboracion del proyecto .
o 15 dias $300 Proyecto
(arquitectonico — estructural)
2.- Construccion (200m2) 10 meses  $15.000 Construccion

3.- Equipamiento y amueblamiento ) o
) ) 1 mes $8.000  Equipos y mobiliario
de dispensario.

Elaborado por: Carol Luna

5.3.2.2 Proyecto:

La ampliacion de la Comunidad Terapéutica San José Marina, serd de las

mismas caracteristicas de la construccion actual:
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Figura 52. Construccion Actual

Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina

Figura 53. Consultorio virtual proyectado de expansion

Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina
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Tabla 78
Estrategia de Plaza 2

Estrategia #2

Ampliar la flota de ambulancias a 3 unidades para brindar mejor servicio a las
personas de la ciudad de Quito y Cumbaya para casos de emergencias de
hospitalizacion.

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR
1.- Busqueda de ofertas para la
compra de dos ambulancias parael 1 mes $50,00 Ofertas

servicio en Quito y Cumbaya.

2.- Decision de compra de las

ambulancias mas indicadas parael 1mes  $17.000 Ambulancia
sistema.

Elaborado por: Carol Luna

il D)

B e

Figura 54. Medio de transporte para el traslado de pacientes de la
comunidad Terapéutica San José Marina

Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina



185

5.4 Promocién:

Segun Stanton (1995), la promocion es toda actividad de marketing que ofrece
un incentivo adicional y estimula el mercado meta, para que este realice un
comportamiento complementario. Esta conducta origina un incremento de las ventas

a corto plazo o una asociacion positiva con el producto.

5.4.1 Objetivo:

= Crear notoriedad de la marca Comunidad Terapéutica “San José Marina” en

el mercado actual y posteriormente en los mercados a penetrar.

5.4.2 Estrategias de promocion:

= Realizar un plan de Mercadeo Directo a clientes potenciales para

promocionar los servicios de la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

= Realizar un plan de Marketing Digital para aprovechar las nuevas tecnologias
que existe para poder promocionar de una manera mas directa y econémica y

dar a conocer los servicios por estos medios.

= Estructurar un plan de Relaciones Publicas para la clinica para darla a
conocer.
= Desarrollar un plan de medios masivo adecuado para posicionamiento de

marca.
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5.4.2.1 Cuadros de tareas, plazo, costo e indicadores para cada una de las

estrategias.

Tabla 79

Estrategia de Promocion 1

Estrategia #1
Realizar un plan de Mercadeo Directo a clientes potenciales para promocionar los
servicios de la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR

1.- Realizar un Broshure o Carpeta de

venta con informacion de la Comunidad

Terapéutica de forma personalizada a la

base de datos de los Gerentes y Médicos 1 mes $500
Psiquiatras de los Hospitales y Clinicas

publicas y privadas de la ciudad de Quito

y Cumbaya.

Material
Publicitario

2.- Desarrollar Tripticos con informacion

detallada de los servicios de la

Comunidad Terapéutica y colocarlos en

los hospitales y clinicas privadas y Material
publicas con las que se pudo concretar 2 mes $1.000 Publicitario
acuerdos de apoyo para que los pacientes

tengan facil acceso a esta informacion

Elaborado por: Carol Luna

a. Tareal:

Se desarrollard una carpeta de ventas para poder tener acercamiento a los
médicos psiquiatras, psicélogos y Gerentes Administrativos de los Hospitales y
Clinicas del Distrito Metropolitano de Quito.

En esta carpeta de venta se incluird todos los servicios que la Comunidad
Terapéutica San José Marina ofrece ademas de una carta personalizada a los doctores

mencionados para que sea mas formal la presentacion de beneficios.
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Se conseguird una imprenta que haga todo el material publicitario de acuerdo
a las siguientes cantidades:

= Impresion de 300 Carpetas de ventas en formato A4 en papel couche de 315g
de 21 x 29,7cm en impresion full color en tiro

= .Impresion de 300 broshures informativos con los servicios de la Comunidad
Terapéutica que se colocaran dentro de la Carpeta. Las caracteristicas de este
broshure sera en formato A4 en papel couché de 200 gr en impresién full color
en tiro y retiro.

= Elaboracion de 300 cartas personalizadas para los Doctores Psiquiatras,

Psicologos y Gerentes de los hospitales y clinicas privadas y publicas

Figura 55. Bocetos de la carpeta de venta y Broshere

Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina
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b. Tarea 2:

Se elaborara Tripticos informativos para colocarlos en lugares visibles y de
facil acceso para todas las personas que circulen por cada uno de los Hospitales y
Clinicas del Distrito Metropolitano de Quito con los que se ha logrado llegar a un

acuerdo de alianza estratégica para promocionar la Comunidad Terapéutica.

Se imprimira las siguientes cantidades para cubrir la entrega a dada uno de los
Hospitales y Clinicas designadas:
= .Impresién de 10.000 Tripticos informativos con los servicios de la
Comunidad Terapéutica cuyas caracteristicas son en formato A4 doblado en 3

en papel couché de 200 gr en impresion full color en tiro y retiro.

Figura 56. Boceto de Triptico Informativo

Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina
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Tabla 80

Estrategia de Promocion 2

Estrategia #2
Realizar un plan de Marketing Digital para aprovechar las nuevas tecnologias que
existe para poder promocionar de una manera mas directa y econémica a la Comunidad

terapéutica y dar a conocer los servicios que presta por estos medios.

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR
1. Hacer un relanzamiento de la Pagina
Web: Péagina Web
_ _ _ 3meses  $500 ]
http://www.sanjosemarinacomunidadtera en Linea
peutica.com
2. Desarrollar un Fan Page en Facebook con
] ) Fan Page en
Tips de Salud y Pautar en este medio 3 meses $500 i
inea

Publicidad del Centro.

3. Desarrollar un Newsletter con Tips de
Newsletter y

salud para enviar a una base de datos de 3 meses $100
Base de Datos

e-mails seleccionados.

Elaborado por: Carol Luna

a. Tareal:

Se realizara un relanzamiento de la pagina web de la Comunidad Terapéutica

San José Marina. Se desarrollara las siguientes categorias para el home:

= Inicio: Datos principales de la Comunidad Terapéutica.

= Servicios: Un detalle de todos los servicios que presta la comunidad

Terapéutica

= Colaboradores: Un detalle de todos los colaboradores que prestan sus

servicios en la Comunidad terapéutica “San José Marina”



Tips de Salud: Algunos consejos rapidos sobre salud mental

Galeria: Fotografias de la Comunidad Terapéutica

Permisos: Informacion legal sobre la acreditacion de la Comunidad

terapéutica para funcionar como establecimientos de salud mental

190

Instalaciones: Detalle de las instalaciones, areas verdes, habitaciones, salas

de recuperacion, etc.

Contacto: Formulario para contacto con el cliente.

Colaboradores

Inicio Servicios

Nuestro Objetivo

B

Dar oportunidad para que nuestros pacientes
potencien sus aptitudes, sean productivos; en un
future propiciar la formacion de microempresas
donde puedan obtener ingresos, tengan la capacidad
de autefinanciarce su tratamiento, logrando elevar su
autoestima.

Leer mas

Iy

Tips de Salud Galeria

Qué es Comunidad Terapéutica ?

Es un centro donde brindamos atencion mental en un
ambiente familiar con cuidados médicos y de
enfermeria permanente en un entorno cdlido,
potenciando las aptitudes de tedos y cada uno de
nuestros usuarios dando bienestar 3 su familia v a la
socledad.

Leer mas

Figura 57. Boceto de la Pagina Web

Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina

(omm}rm

Permisos

Instalaciones Contacto

Articulos de Prensa

| g
A=
El dia dominge 13 de Febrero del 2011, gradas a la
emgresa H Comerdie, v su reportaje cCdme combatir
el ESTRES 7, salio nuestra Comunidad dandose a
coneeer @ nivel nacional en wna de nuestras
especialidades como es contrel de estrés.

Lear mas
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b. Tarea2:

Se desarrollara un Fan Page en Facebook para que la Comunidad Terapéutica
San José Marina pueda relacionarse mas de cerca mas con el nicho de mercado que
usa esta herramienta como medio de informacion.

Este fan page servird a la Comunidad Terapéutica para acercarse mas con el
cliente potencial. Se desarrollaran Tips de salud con temas de relevancia que pueden
ser muy interesantes de leer para las personas.

Estos Tips de Salud deben ser temas muy interesantes de leer y tengan titulos
Ilamativos para que las personas se interesen en abrir el enlace y leer los consejos

descritos. Como ejemplo podemos incluir este tipo de Titulos en los Tips de salud:

¢Como salir de la depresion?

e Quiero ser feliz, como lo logro?

e Tips para controlar la ansiedad

e Soluciones naturales para la ansiedad

e /CAmo vivir en el presente

e ;COmMo puedo mejorar mi vida?

e ;CAOmo ser mas optimista

e FEtc.

Este tipo de temas son muy llamativos para que las personas que estan padeciendo
alguno de estos trastornos o sus familias que quieren ayudarles, puedan leer estos tips
de salud y enterarse de algunos consejos, y con esto posicionar la marca de la

Comunidad Terapéutica “San José Marina”.
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'Ifli}ﬁg &
Calid! .

Figura 58. Boceto de Tips de Salud
Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina
Elaborado por: Carol Luna

c. Tarea3:

En la pagina Web se incluird un enlace para que las personas que ingresan o
requieren de algun tipo de informacion nos dejen sus datos y un correo electrénico
para poder contactarse con ellos. Esto permitira a la Comunidad Terapéutica San José
Marina, levantar una base de datos de posibles pacientes o familiares de pacientes a
los cuales se les enviara Newsletter semanales o quincenales de tips de salud,
manejando la misma linea editorial de los tips de salud que se encontrara en Facebook,

pero de manera mas directa a cada correo electronico ingresado en la pagina web.

Formulario

Nombre:

Email:
Direccion:
Telefono:

Requerimientos:

Enviar Borrar

Figura 59. Boceto de Formulario de Contacto
Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina
Elaborado por: Carol Luna
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5.4.2.1.1 Herramienta de envio de e-mails:

Para el envio de estos Newsletters a la base de datos de e-mails que se logre
obtener a través del enlace de contacto se utilizara una herramienta gratuita que
permite el envio de correo electrénico masivo de manera personalizada para cada
persona, es decir que una carta 0 una promocion o cualquier informacién relevante que
se quiera enviar a una persona, esta esté personalizada con nombre y apellido del que
recibe. De esta manera esta persona no lo tomara como un anuncio mas de publicidad

y lo tomara como algo que fue enviado exclusivamente para esa persona.

™ teenvio | aracceristicas e ne Bop Comscw Akn Aweso O

email marketing

)

;\@ =

to0 53
»teenvio

Envia perfectas camparfias de email marketing

Obten resultados

Figura 60. Herramienta de envio de e-mailing masivos

Elaborado por: EI Autor



194

Esta herramienta permite el envio a 15.000 direcciones de e-mails al mes de
manera gratuita. La forma en que llegaran estos Nerwsletters a las personas sera como
el siguiente ejemplo:

1 TIPS

para superar
el estrés
Tip# Tip #6

Hazte conscientn Responde a L
de [as s 5

l -Patitacivecs Tndtoiduales eve Bain Prlvada

Tip #2 Tip #7
Asume actitudes
beneficiosas

- Babitacinees (Fampartidas Breloadas Pampletments

Figura 61. Ejemplo de Newsletter con Tips de Salud
Fuente: Comunidad Terapéutica San José Marina
Elaborado por: Carol Luna

Tabla 81
Estrategia de Promocién 3
Estrategia #3
Estructurar un plan de Relaciones Pablicas para la clinica para darla a conocer
TAREA PLAZO COSTO INDICADOR
1. Crear noticias relevantes de la
Comunidad Terapéutica para que

Notas de Prensa y Free

los medios de comunicacion lo Agosto .
. g $100 Pres en medios de
vean como una noticia y poder 2015 L
. . comunicacion
tener cobertura gratuita en dichos
medios

1. Realizar conferencias dirigidas a
empresas para publicitar los
servicios de rehabilitacion mental 4 veces
de la Comunidad terapéutica “San  anuales
José Marina”

$500 Conferencias

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 82
Estrategia de Promocion 4

Estrategia #4
Desarrollar un plan de medios masivo adecuado para posicionamiento de marca.

TAREA PLAZO COSTO INDICADOR
1. Contratar una Valla Publicitaria ~ AgoSto $6.000 Valla Publicitaria por
en una via principal de Quito. 2015 6 meses
2. Brandeo de las dos nuevas )
] Agosto Ambulancias
ambulancias para aprovechar el $1.000
2015 Brandeadas

espacio y posicionar la marca de
la Comunidad Terapéutica

Elaborado por: Carol Luna




5.5 Matriz Estratégica del Marketing Mix:

Tabla 83

Matriz Estratégica de Control de Producto-Estrategia #1

Brindar paquetes de servicios diferenciados para cada uno de los nichos de mercado a los que se dirige y pretende dirigirse la Comunidad

. OBJETIVO Terapéutica “San José Marina”
Il ESTRATEGIA Disefar paquetes de servicios médicos adecuados para satlsfgcer todas las expectativas de cada nicho de mercado estudiados
previamente.
I11. CURSOS DE ACCION
. TIEMPO
TACTICAS - - RESPONSABLE|INDICADOR | PRESUPUESTO
jun-15]jul-15{ago-15|sep-15|oct-15
1- Reall_zar una investigacion de mercados para conocer Marketing .Infor.me de $ 100,00
expectativas de cada segmento de mercado. investigacion
2.- Identlf_lcar los tratamientos, personas y costos por tipo Marketing .Infor.me de $ )
de tratamiento. Investigacion
. . - Ventas de cada
3.- Realizar paquetes de servicios con caracteristicas AQUete /
mencionadas anteriormentepara cada segmento de Marketing baq $ 130,00
ventas de todos
mercado
los paquetes

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 84
Matriz Estratégica de Control de Producto-Estrategia #2

| OBJETIVO Brindar paquetes de servicios diferenciados para cada uno de los nichos de mercado a los que se dirige y

' pretende dirigirse la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

Il ESTRATEGIA Realizar convenios con hosplltgles y clinicas pr{vadas y puphgas Se la C|ud,ad de_leto para brindar el servicio
médico de la Comunidad Terapéutica “San José Marina

I11. CURSOS DE ACCION

i TIEMPO
TACTICAS - - RESPONSABLE|INDICADOR |PRESUPUESTO
jun-15(jul-15|ago-15{sep-15{oct-15
- Enli ' . Lista de
1 I.Enlls.t,ar empresas '|mportantes para la Marketing i $ 100,00
realizacion de convenios. Empresas

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 85

Matriz Estratégica de control de Producto-Estrategia #3

I. OBJETIVO

Brindar paquetes de servicios diferenciados para cada uno de los nichos de mercado a los que se dirige y

pretende dirigirse la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

1. ESTRATEGIA

Realizar convenios con aseguradoras privadas para atender a los nuevos mercados a penetrar.

11l. CURSOS DE ACCION

; TIEMPO
TACTICAS - - RESPONSABLE|INDICADOR [PRESUPUESTO
jun-15]jul-15|ago-15|sep-15foct-15
1.- Enlistar aseguradoras. Marketing Lista de $ 50,00
Aseguradoras
% ampliacién
de convenios
2.- Realizar entrevistas y firma de convenios Excelente: 80-
con gerentes o encargados de las aseguradoras . 100%
! - , Marketing ] $ 200,00
para ingresar como una clinica més para atender Bueno: 50-
a los afiliados. 80%
Malo: menos
50%

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 86

Matriz Estratégica de Control de Precio-Estrategia#1

I. OBJETIVO

Ofrecer servicios médicos de calidad con precios acorde al mercado y a la necesidad de cada paciente donde se
encuentre la Comunidad Terapéutica “San José Marina”

Il. ESTRATEGIA

Determinar precios adecuados para la atencién en la Comunidad Terapéutica “San José Marina”.

11l. CURSOS DE ACCION

TACTICAS

CRONOGRAMA
may-15|jun-15] jul-15|ago-15|sep-15

RESPONSABLE|INDICADOR | PRESUPUESTO

1.- Disefiar paquetes de precios.

Ventas de cada
tipo de paquete
Marketing / $ 100,00
Ventas todos
los paquetes

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 87
Matriz Estratégica de Control de Plaza-Estrategia#1l

| OBJETIVO Ampliar las instalaciones de la Comunidad Terapéutica para hacer alas de rehabilitacion para pacientes que sufran de Depresion y Bipolaridad
' exclusivamente.
Il. ESTRATEGIA Construir una segunda etapa de la Comunidad Terapéutica “San José Marina” para ampliar la capacidad instalada a 40 habitaciones.
I1l. CURSOS DE ACCION
] CRONOGRAMA
TACTICAS jun-15]jul-15]ago-15|sep-15]oct-15 [ now-15 | dic-15 [ene-16 | feb-16 | mar-16 | abr-16 | may-16 RESPONSABLE| INDICADOR |PRESUPUESTO

1- Ellabor’ac.lon del proyecto Marketing Planos del $ 300,00
(arquitectonico — estructural) Proyecto
2.- Construccion (200m2) Marketing | Construccion| $ 15.000,00

o . . Equipos y
3.- Equipamiento y amueblamiento Marketing Mobiliario $ 8.000,00

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 88
Matriz Estratégica de Control de Plaza-Estrategia#2

| OBJETIVO Ampliar las instalaciones de la Comunidad Terapéutica para hacer alas de rehabilitacion para pacientes que sufran de Depresion y Bipolaridad
' exclusivamente.

Il ESTRATEGIA Ampliar la flota de ambulancias para brindar mejor servicio a Is(s)sﬁflci;risiéc:]e la ciudad de Quito y Cumbaya para casos de emergencias de

111. CURSOS DE ACCION

CRONOGRAMA

TACTICAS - - RESPONSABLE|INDICADOR | PRESUPUESTO
jun-15]jul-15]ago-15|sep-15{oct-15
1.- B_u_squeda Qe ofertas parg la compra de una ambulancia para el Marketing Ofertas d_e $ 50,00
servicio en Quito y Cumbaya. Ambulancias
2:— Decision de compra de 2 ambulancias mas indicada para el Marketing Compra Qe $ 17.000,00
sistema. Ambulancias

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 89

Matriz Estratégica de Control de Promocion-Estrategia#1

I. OBJETIVO Crear notoriedad de la marca Comunidad Terapéutica “San José Marina” en el mercado actual y posteriormente en los mercados a penetrar.

Il. ESTRATEGIA | Ampliar la flota de ambulancias para brindar mejor servicio a las personas de la ciudad de Quito y Cumbay4 para casos de emergencias de
111. CURSOS DE ACCION

CRONOGRAMA
jun-15 | jul-15 | ago-15 | sep-15 | oct-15

TACTICAS

RESPONSABLE | INDICADOR | PRESUPUESTO

1.- Realizar un Broshure o Carpeta de venta con informacion

de la Comunidad Terapéutica de forma personalizada a la Material

base de datos de los Gerentes y Médicos Psiquiatras de los Marketing L $ 500,00
. i . . . Publicitario

Hospitales y Clinicas publicas y privadas de la ciudad de

Quito y Cumbaya.

2.- Desarrollar Tripticos con informacion detallada de los
servicios de la Comunidad Terapéutica y colocarlos en los .

. o . i . Material
hospitales y clinicas privadas y publicas con las que se pudo Marketing Publicitario $ 1.000,00
concretar acuerdos de apoyo para que los pacientes tengan
facil acceso a esta informacion

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 90

Matriz Estratégica de Control de Promocidn-Estrategia#2

I. OBJETIVO Crear notoriedad de la marca Comunidad Terapéutica “San José Marina” en el mercado actual y posteriormente en los mercados a penetrar.clusivamente.

Il. ESTRATEGIA Crear notoriedad de la marca Comunidad Terapéutica “San José Marina” en el mercado actual y posteriormente en los mercados a penetrar.

I11. CURSOS DE ACCION

" CRONOGRAMA
TACTICAS - - - RESPONSABLE|INDICADOR | PRESUPUESTO
jun-15]jul-15])ago-15|sep-15|oct-15| nov-15| dic-15
agi : . Pégina Web en
1. Hacer un de _Ia Pagera Web: _ _ Marketing al ’ $ 500,00
http://www.sanjosemarinacomunidadterapeutica.com linea
. Fanpage en
2. Desarrollar un Fan Page en Facebook con Tips de Salud Marketing If)inga $ 500,00
3. Desarrollar un Newsletter con Tips de salud para enviar a una . Newslleter y
base de datos de e-mails seleccionados. Marketing Base de datos s 100,00

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 91

Matriz Estratégica de Control de Promocidn-Estrategia#3

I OBJETIVO Crear notoriedad de la marca Comunidad Terapéutica “San José Marina” en el mercado actual y posteriormente en los mercados a
' penetrar.clusivamente.
Il. ESTRATEGIA Estructurar un plan de Relaciones Pblicas para la clinica para darla a conocer
I11. CURSOS DE ACCION
p CRONOGRAMA
TACTICAS - - - RESPONSABLE|INDICADOR [PRESUPUESTO
jun-15]jul-15{ago-15|sep-15|oct-15|nov-15|dic-15
Lc icias rel e laC idad Notas de
fe rar egl:tir;;?c;z reuizvz)r;ten:ed?osa deofz?;rjrrl]tlm&ilcacién lo Prensa y Free
P para que . Marketing Pres en medios| $ 100,00
vean como una noticia y poder tener cobertura gratuita q
en dichos medios .e .
comunicacion
2. Desarrollar un Fan Page en Facebook con Tips de .
Salud3. Realizar conferencias dirigidas a empresas Conferencias
v, meallz rencis drigica: . P Marketing Dpto. $ 500,00
para publicitar los servicios de rehabilitacion mental de Marketi
la Comunidad terapéutica “San José Marina” arketing

Elaborado por: Carol Luna
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Tabla 92

Matriz Estratégica de Control de Promocidn-Estrategia#4

| OBJETIVO Crear notoriedad de la marca Comunidad Terapéutica “San José Marina” en el mercado actual y posteriormente en los mercados a
penetrar.clusivamente.
Il. ESTRATEGIA Desarrollar un plan de medios masivo adecuado para posicionar la marca de la Comunidad Terapéutica.
I11. CURSOS DE ACCION
TACTICAS - - CRONOGRAMA - RESPONSABLE|INDICADOR | PRESUPUESTO
jun-15{jul-15|ago-15|sep-15|oct-15|nov-15|dic-15
Notas de
2. Contratar una Valla Publicitaria en una via . Prensa.y Frge
. . Marketing Pres en medios| $ 100,00
principal de Quito.
de
comunicacion
3. Brandeo de las dos nuevas ambulancias para Conferencias
aprovechar el espacio y posicionar la marca de la Marketing Dpto. $ 500,00
Comunidad Terapéutica Marketing

Elaborado por: Carol Luna
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5.5.1 Determinacion del Presupuesto
Tabla 93

Presupuesto de Marketing

Disefiar paquetes de servicios médicos
adecuados para satisfacer todas las
expectativas de cada nicho de mercado
estudiados previamente
Realizar convenios con hospitales y
clinicas privadas y publicas de la ciudad
PRODUCTO de Quito para brindar el servicio médico $ 100,00
de la Comunidad Terapéutica “San José
Marina”
Realizar convenios con aseguradoras
privadas para atender a los nuevos $ 250,00
mercados a penetrar.
Determinar precios adecuados para la
PRECIO atencion en la Comunidad Terapéutica $ 100,00
“San José Marina”.
Construir una segunda etapa de la
Comunidad Terapéutica “San José
Marina” para ampliar la capacidad
instalada a 40 habitaciones.
Implementar un sistema de ambulancias
para brindar el servicio a las personas de
la ciudad de Quito y Cumbaya para casos
de emergencias de hospitalizacion.
Realizar un plan de Mercadeo Directo a
clientes potenciales para promocionar los
servicios de la Comunidad Terapéutica
“San José Marina”
Realizar un plan de Marketing Digital
para aprovechar las nuevas tecnologias
p que existe para poder promocionar de $1.100,00
PROMOCION una manera mas directa y econémica a la
Comunidad Terapéutica
Estructurar un plan de Relaciones
Publicas para la clinica para darla a $ 600,00
conocer.
Desarrollar un p[an de medios masivo $7.000.00
para posicionar la marca.
PRESUPUESTO TOTAL $51.230,00
Elaborado por: Carol Luna

$ 230,00

$23.300,00

PLAZA

$ 17.050,00

$1.500,00
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CAPITULO VI

6. EVALUACION FINANCIERA DEL PLAN ESTRATEGICO

La presente evaluacion financiera se encamina a demostrar la viabilidad en el
mejoramiento econdémico de la Comunidad Terapéutica “San José Marina” en funcion

a las estrategias planteadas.

De esta manera se busca que la Comunidad Terapéutica tenga su conveniencia
financiera, es decir que sea factible los esfuerzos realizados para promover los

servicios que la Comunidad Terapéutica oferta.

El andlisis e interpretacion de las razones financieras, asi como todo tipo de
estudio que pueda realizarse a partir de la informacion numérica proporcionada por la
entidad. Estos datos reflejaran la situacion econdémica actual de la fundacion siendo

factible las decisiones realizadas.

Para que la evaluacion financiera sea viable se debe realizar un proceso, el que
inicia con el costo de las estrategias planteadas para luego continuar con el analisis del
flujo y estado de pérdidas y ganancias proyectado en un periodo de 3 afios, haciendo
una comparacion de los estados y el flujo con las estrategias y sin las estrategias.
Después se realizara el respectivo analisis de aumento de clientes con las estrategias
planteadas para luego concluir el capitulo con el analisis de los criterios de evaluacion
que reflejan la situacién econdémica-financiera de la institucion y su impacto en la toma

de decisiones futuras.

6.1  Presupuesto:

Es un plan de accion dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en valores
y términos financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo y bajo ciertas

condiciones previstas.
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6.1.1 Objetivos de los presupuestos

Planear integral y sistematicamente todas las actividades que la empresa debe
desarrollar en un periodo determinado.

Controlar y medir los resultados cuantitativos, cualitativos y, fijar
responsabilidades en las diferentes dependencias de la empresa para lograr el

cumplimiento de las metas previstas.

Coordinar los diferentes centros de costo para que se asegure la marcha de la

empresa en forma integral.

El presupuesto a invertir en este afio 2015 que se presento en el capitulo anterior

sera de: $ 43. 290,00 Dolares para los proximos 3 afios.

6.2

Financiamiento:

La Comunidad Terapéuticas “San José Marina” busca constantemente el

crecimiento de la empresa y con el afan de cumplir dicho objetivo ha destinado parte

de sus ingresos a financiar un plan estratégico de marketing eficiente. Que genere

mayores ventas y cuya repercusion en la mente de los quitefios sea duradero.

Por lo tanto el plan de marketing serd financiado con fondos propios,

eliminando cualquier tipo de deuda por este concepto.

6.3

Ingresos:

6.3.1. Proyeccion de crecimiento de ventas:

Por el giro del negocio los ingresos estdn dados por el numero de pacientes

atendidos y en tratamiento psiquiatrico, los tratamientos pueden durar menos de un

mes hasta otros que pueden durar méas de 3 meses. Una vez establecidos estos valores

se determina la UPC (costo promedio unitario).



Tabla 94

Ingresos de la Comunidad Terapéutica Proyectado del 2015 al 2017

INGRESQOS (Délares)

Unidades
Precio
Ingresos Atencidn a Domicilio

Unidades
Precio
Ingresos Traslados

Unidades
Precio
Ingresos Medicamentos

Unidades
Precio
Ingresos Consulta Médica

Unidades
Precio
Ingresos Hospitalizacion Habi

Unidades
Precio
Ingresos Hospitalizacion Habi

ene-15

1
$200,00
$200

5
$350,00
$1.750

5
$200,00
$1.000

13
$50,00
$650

3

$1.200,00

$3.600

1
$300,00
$8.800

feb-15

1
$200,00
$200

7
$350,00
$2.450

4
$200,00
$800

10
$50,00
$500

3
$1.200,00
$3.600

9
$800,00
$7.200

mar-15

0
$200,00
$0

14
$350,00
$4.900

5
$200,00
$1.000

21
$50,00
$1.050

6
$1.200,00
$7.200

3
$800,00
$2.400

1
$200,00
$200

13
$350,00
$4.550

2
$200,00
$400

12
$50,00
$600

6
$1.200,00
$7.200

3
$800,00
$2.400

1
$200,00
$200

9
$350,00
$3.150

9
$200,00
$1.800

3
$50,00
$150

3
$1.200,00
$3.600

6
$800,00
$4.800

1
$200,00
$200

7
$350,00
$2.450

7
$200,00
$1.400

16
$50,00
$800

3
$1.200,00
$3.600

12
$300,00
$9.600

2
$200,00
$400

5
$350,00
$1.750

4
$200,00
$800

15
$50,00
$750

3
$1.200,00
$3.600

12
$800,00
$9.600

1
$200,00
$200

9
$350,00
$3.150

5
$200,00
$1.000

1
$50,00
$550

3
$1.200,00
$3.600

12
$800,00
$9.600

0
$200,00
$0

8
$350,00
$2.800

4
$200,00
$800

1
$50,00
$550

3
$1.200,00
$3.600

9
$300,00
$7.200

1
$200,00
$200

13
$350,00
$4.550

2
$200,00
$400

12
$50,00
$600

6
$1.200,00
$7.200

3
$800,00
$2.400

nov-15

1
$200,00
$200

9
$350,00
$3.150

9
$200,00
$1.800

5
$50,00
$250

3
$1.200,00
$3.600

9
$800,00
$7.200

dic-15

0
$200,00
$0

13
$350,00
$4.550

4
$200,00
$800

15
$50,00
$750

3
$1.200,00
$3.600

1
$800,00
$8.800

10
$200,00
$2.000

112
$350,00
$39.200

60
$200,00
$12.000

144
$50,00
$7.200

45
$1.20000
$54.000

100
$800,00
$80.000

19
$200,00
$3.800

118
$350,00
$41.300

77
$200,00
$15.400

142
$50,00
$7.100

69
$1.200,00
$82.800

132
$800,00
$105.600

25
$200,00
$5.000

119
$350,00
$41.650

86
$200,00
$17.200

155
$50,00
$7.750

87
$1.200,00
$104.400

180
$800,00
$144.000

TOTAL INGRESOS

$16.000

Elaborado por: Carol Luna

$14.750

$16.550

$15.350

$13.700

$18.050

$16.900

$18.100

$14.950

$15.350

$16.200

$18.500 $194.400

$256.000
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Para el primer afio se tendran 145 pacientes en hospitalizacion atendidos que
permitiran tener ingresos de $ 194.400 USD., lo que equivale a una UPC de $ 1.620

USD la misma que representa un incremento del 67% con respecto al afio 2014

Para el afio 2016 se proyecta tener el 80% de la capacidad instalada incluido la
ampliacion de la nueva etapa, para este se proyecta un incremento en el nimero de
pacientes en 168 personas dando unos ingresos proyectados de $ 256.000 USD, esto
representa un incremento en el 31% con respecto al afio 2015.

Para el afio 2017 se espera crecer en un 27% con respecto al afio 2016, con este
incremento se estaria ocupando el 100% de la capacidad instalada de la Comunidad
Terapéutica “San José Marina”. Para este afio el nimero de pacientes atendidos se

proyecta en 219 personas dando un ingreso anual de $ 320.000 USD.

6.4  Egresos:

6.4.1 Cuadro general por los gastos de las estrategias:

El método empleado para la elaboracion del Presupuesto de marketing del
presente Plan Estratégico es el método “Del objetivo y la tarea”. Inicialmente se han
definido los objetivos deseados por la empresa; para los cuales se ha estipulado una o
varias estrategias correspondientes al producto, precio, plaza y promocion que
permitan alcanzarlos. El presupuesto se elaborara sobre la base de estos objetivos y
estrategias; con el calculo de los costos en que incurrird la empresa tanto en recursos
humanos como materiales. Por lo tanto el presupuesto se convierte en herramienta de

evaluacion del proyecto, estableciendo el costo-beneficio de la aplicacién del mismo.

Las actividades son presupuestadas en base a costos estimados en los que la

empresa deberd incurrir para su ejecucion.

A continuacion se propone la distribucion mensual del presupuesto de
marketing mix, para el proyecto de incremento en la participacion de mercado de la

Comunidad terapéutica “San José Marina” en la ciudad de Quito:



Tabla 95

Presupuesto del Plan Estratégico de Marketing — Comunidad Terapéutica San José Marina

mesl mes2 mes3 mes4 mes5 mes6 mes7 mes8 mes9 mes 10 mes 11 mes 12 Total

Gastos Administrativos de Marketing ~ $200 $100 $100 $100  $100 $80 680
Construccién nueva etapa $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 $1.942 23.304
Ampliar la flota de ambulancias $4.300 $4.250 $4.250 $4.250 17.050
Plan de Mercadeo Directo $125 $125 $125 $125 $125 $125 $125 < $125  $125 $125 $125 $125 1.500
Plan de Marketing Digital $100 $200 $200 $200 $200 $200 "7 1.100
Plan de Relaciones Publicas 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Plan de Medios Masivo $2.000 $500 $2.000 $500 $2.000 7.000

TOTAL EGRESOS 2.217 6.517 7.147 2.117 . 51.234

Elaborado por: Carol Luna
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6.5  Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio (P.E.) consiste en el volumen de ventas en el cual no
habra una utilidad ni una pérdida. Por debajo del punto de equilibrio habra una pérdida
y por encima, habra una utilidad, es decir la ventas solo alcanzan para cubrir los costos

totales (costos fijos méas costos variables).

El punto de equilibrio suministra informacion para controlar los costos,
planificar las ventas, planificar las utilidades, y ofrecer las bases para fijar los precios
de los servicios, en este caso esta estimado en valores monetarios debido a la

naturaleza de los datos.

Formula del Punto de Equilibrio:

CF
cv
1- Vtas

PE =

Tabla 96

Punto de Equilibrio Propuesta Normal

DETALLE
2015 2016 2017
Costos Fijos $105.402 $ 115.605 $131.400
Costos Variables $ 48.680 $62.830 $76.975
Ventas $194.400 $ 256.000 $324.400
Punto de Equilibrio $140.613 $ 153.206 $172.279

Elaborado por: Carol Luna
6.6  Flujo de Fondos

Comprende la proyeccidén de las entradas y salidas de efectivo para un
determinado periodo. Esta informacion permitira una planificacion adecuada sobre las
necesidades de financiamiento y sobre las colocaciones eventuales excedentes, a fin

de mantener bajo control la liquidez de la empresa.



Tabla 97

Flujo de caja afio 2015 — 2016 — 2017

FLUJO DE CAJA (Délares) ene-15  feb15 mar-15  abr-15 oct-15  nov-15  dic-15

$25940 $27.154 $29.113 §31.245 $30553 $33395 §33850 $32.280 $25.952 $18.931 $12.130

Ventas $16000 $14750 $16550 $15350 $13700 $18050 $16900 $18100 $14.950 $15350 $16200 $18500 $194400 $256.000 $320.000
Costo de ventas -$5285 -$4700 -$5295 -$4550 -$4575 -$6.050 -$5515 -$573  -$4745 -$4550 -$5365 -$5715 -§62080 -$8L670 -$101.815
Salarios -$5586 -$5586 -$5586 -$5586 -$5586 -$5586 -$5586 -$6204 -$6204 -$6294 -$6294 -$6294 -$70572 -$88.080 -$105.600
Gastos fijos -$3200 -$3200 -$3200 -$3200 -$3200 -$3400 -$3475 -$5475  -$4075  -$5475 -$4155 -$5375  -$47430 -$40.125 -$38.400
Impuestos -$289 5190 -$30  -$3w -$51 -$452 -§346 -$85 $43 $176 $14  -$110  -$1990 -$6.094 -$10.267
Ingresos y egresos extraordinarios $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Caja generada por operaciones $1640 $1074 $2099 $1712  $288 $2562 $1978  $511  -$120  -$793  $372 §$1006 $12.328 $40.031 $63.918
Variacion de inventarios 700 $140 -$40  $40  -$9%0 $2280  $40  -$140 $140 $220 -$9%0  $700 -$560 $0  -$443
Inversion en capital de trabajo 700 $140 -$140  $420 -$980  $280  $420  -$140 $35 536 -$981  $901  -$782  $222  -§443
Inversion en activos fijos $0 $0 $0 $0 $0 $0 51942 -$1942 $6.242 -$6.192 -$6.192 -$6.192 -$28.702 -$11652 $0
Flujo de caja libre $1214 $1959 $2.132 $2.842 -$1571 -$6.328 -$7.021 - -$17.156  $28.601
Aportes de los duefios $25.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0  $25000 $0 $0
Retiros de los duefios $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Flujo de caja de los duefios $25.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0  $25.000 $0 $0

Flujo de caja del financiamiento $25.000 $25.000

FLUJO DE CAJA DEL NEGOCIO $25940 $1214 §$195 $2132  -$692 $2.842 $456 -$1571 -$6.328 -$7.021 -$6.801 -$4.286 $28.601
CAJA FINAL $25.940 $27.154 $29.113 $31.245 $30.553 $33395 $33850 $32.280 $25.952 $18.931 $12.130 $7.844 $36.445

Elaborado por: Carol Luna
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6.7 Estado de Resultados

La finalidad de analizar el estado de resultados o de pérdidas y ganancias es
para establecer la utilidad neta, es decir el beneficio que se obtendré de restar a los
ingresos todos los gastos incurridos por cada afio y durante los cinco afios del analisis

de la propuesta.

Tabla 98

Estado de Resultados Afios 2015 — 2016 — 2017

ESTADO DERESULTADOS (Ddlares) 2015 2016 2017
Ventas $194400  $256.000  $320.000
Costo de ventas -$62080  -$81670 -$101.815
Margen bruto $132.320 $174330 $218.185
Salarios -$70.572 -$88.080  -$105.600
Otros gastos fijos $47430  -$40125  -$38.400
Gastos fijos -$118.002 -$128.205 -$144.000
Resultado operativo $14318  $46.125  $74.185
Amortizaciones -$1.052 -$5.498 -$5.740
Pago de intereses $0 $0 $0
Ingresos y egresos extraordinarios $0 $0 $0
Subsidios y donaciones $0 $0 $0
Impuestos -$1.990 -$6.094  -$10.267

Elaborado por: Carol Luna
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6.8 Andlisis de Sensibilidad

La evaluacion financiera agrupa a todas las partes del estudio, para determinar
la factibilidad del mismo, por lo cual se requiere un analisis minucioso para que los

resultados del proyecto sean confiables.

6.8.1 Valor actual neto (VAN)

Valor actual neto de una inversion es la diferencia entre la suma de los flujos
de fondos descontados que se esperan conseguir del proyecto, y la cantidad que se

invierte inicialmente.

Para el efecto es necesario primero calcular los fondos esperados como

resultados de la inversion, descontar el costo de capital y restar la inversion inicial.

El VAN es una cantidad que expresa cuanto valor se lograra de efectuar una
inversion especifica. Esto se hace ajustando o descontando los flujos de fondos de un

cierto plazo hasta el momento inicial de la inversion

Para establecer la tasa de descuento para el calculo del VAN se considero la

tasa de inflacion anual y la tasa pasiva referencial.

6.8.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno corresponde a la tasa de rentabilidad generada por el
capital que permanece invertido en el proyecto y puede considerarse como la tasa que
originaun VAN =0, es decir, que el valor presente de los flujos de caja que genera del

proyecto sea igual a la inversion neta realizada.
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En el anélisis de inversiones, para que un proyecto se considere rentable, su

TIR debe ser superior al costo del capital empleado.

Tabla 99

Escenario Normal

Connotacién Gerencial

ESTADO DE RESULTADOS (Délares) 2015 2016 2017
Ventas $194.400 $256.000 $320.000
Costo de ventas -$62.080 -$81.670 -$101.815
Margen bruto $132.320 $174.330 $218.185
Salarios -$70.572  -$88.080 -$105.600
Otros gastos fijos -$47.430 -$40.125  -$38.400
Gastos fijos -$ 118.002 -$ 128.205 -$144.000
Resultado operativo $14.318 $46.125 $74.185
Amortizaciones -$1.052 -$ 5.498 -$ 5.740
Pago de intereses $0 $0 $0
Ingresos y egresos extraordinarios $0 $0 $0
Subsidios y donaciones $0 $0 $0
Impuestos -$ 1.990 -$6.094  -$10.267
Resultado neto $11.277 $34.533 $58.178
Elaborado por: Carol Luna
CALCULO DELVAN Y DELTIR
ANO VALOR | INVERSION VAN 57.501,48
-25.000,00 TIR 86%

2015( 11.277,00 | 11.277,00

2016| 34.533,00 | 34.533,00

2017| 58.178,00 | 58.178,00

En el escenario normal del proyecto, se obtiene un resultado positivo en la

VAN yen la TIR, por lo tanto el proyecto de inversion es viable.
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Tabla 100

Escenario pesimista - Reduccion en un 20% las ventas

ESTADO DE RESULTADOS (Délares) 2015 2016 2017
Ventas $ 155.520 $ 204.800 $ 256.000
Costo de ventas -$ 49.664 -$ 65.336 -$ 81.452
Margen bruto $105.856 $ 139.464 $ 174.548
Salarios -$70.572 -$ 88.080 -$ 105.600
Otros gastos fijos -$ 47.430 -$40.125 -$ 38.400
Gastos fijos -$118.002 -$128.205 -$144.000
Amortizaciones -$ 1.052 -$5.498 -$ 5.740
Pago de intereses $0 $0 $0
Ingresos y egresos extraordinarios $0 $0 $0
Subsidios y donaciones $0 $0 $0
Impuestos -$ 1.990 -$ 6.094 -$ 10.267
Resultado neto -$ 15.187 -$ 333 $14.541

Elaborado por: Carol Luna

CALCULO DEL VAN Y DEL TIR
ANO VALOR INVERSION VAN |[-28.156,70
- 25.000,00 TIR -33%

2015(-15.187,00 |-15.187,00
2016(- 333,00 333,00
2017( 14.541,00 14.541,00

Connotacién Gerencial

En un 20% en reduccién de las ventas, el proyecto ya no es viable, es por eso
que se debe abajar en conseguir los objetivos planteados para poder tener los ingresos

necesarios.
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Tabla 101

Escenario Optimista - Aumento en un 10% las ventas

ESTADO DE RESULTADOS (Délares) 2015 2016 2017
Ventas $213.840 $ 281.600 $ 352.000
Costo de ventas -$ 68.288 -$ 89.813 -$111.997
Margen bruto $132.320 $174.330 $218.185
Salarios -$70.572 -$ 88.080 -$ 105.600
Otros gastos fijos -$ 47.430 -$40.125 -$ 38.400
Gastos fijos -$118.002 -$ 128.205 -$144.000
Resultado operativo $14.318 $46.125 $74.185
Amortizaciones -$ 1.052 -$5.498 -$5.740
Pago de intereses $0 $0 $0
Ingresos y egresos extraordinarios $0 $0 $0
Subsidios y donaciones $0 $0 $0
Impuestos -$ 1.990 -$ 6.094 -$ 10.267
Resultado neto $11.277 $34.533 $58.178
CALCULO DEL VAN Y DELTIR
ANO VALOR INVERSION VAN 57.501,48 €
-25.000,00 TIR 86%

2015( 11.277,00 11.277,00
2016( 34.533,00 34.533,00
2017( 58.178,00 58.178,00

Connotacién Gerencial

Con el aumento de un 10% las ventas, el proyecto es viable para invertir.
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Balance Financiero:

Tabla 102

Balance Afos 2015 - 2016 — 2017

BALANCE (Ddlares)

Caja

Cuentas a cobrar
Creditos fiscales
Inventarios
Activo corriente

Activos fijos
Amortizaciones acumuladas
Activo no corriente
ACTIVO

Cuentas a pagar
Deudas de corto plazo
Pasiwvo corriente

Deudas de largo plazo
Pasivo no corriente

Aportes netos de los duefios
Resultados acumulados
Patrimonio neto

PASIVO + PATRIMONIO $36.277 $70.810 $ 128.988

Elaborado por: Carol Luna

2015

$7.844
$0

$ 222

$ 560
$8.626

$ 28.702
-$ 1.052
$ 27.650

$36.277 $70.810 $ 128.988

$0
$0
$0

$0
$0

$ 25.000
$11.277
$36.277

2016 2017

$ 36.445 $99.920
$0 $0

$0 $0

$ 560 $1.003

$37.005 $100.923

$ 40.354 $ 40.354
-$ 6.549 -$12.290
$ 33.805 $ 28.064

$0 $0
$0 $0
$0 $0
$0 $0
$0 $0
$ 25.000 $ 25.000

$45.810  $103.988
$70.810 $128.988
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CAPITULO VII

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones:

La Comunidad Terapéutica San José Marina, con sede en Quito, se formé en
Octubre de 1999 por la asociacion de dos médicos con especialidad en
psiquiatria, constituyéndose desde un inicio con el interés comun de formar

una clinica médica especializada en prestar servicios de rehabilitacion mental.

La falta de un Plan Estratégico para la Comunidad Terapéutica San José Marina
ha impedido que las personas tengan conocimiento de la mision, vision y
objetivos organizacionales y no puedan contribuir para mejorar el servicio y la

imagen de esta unidad de negocio.

Debido a la calidad de servicio de salud mental como “suntuario”, la
adquisicion del mismo se ve influenciado por la capacidad adquisitiva de las
personas. Considerando una tasa de desempleo del 5,71% Yy un porcentaje de
inflacion del 2,70% existira la aceptacion del servicio ofertado por parte de

comunidad.

Para realizar la investigacion se han encuestado a 382 personas en la ciudad de
Quito determinando que: actualmente existe una demanda insatisfecha de 124
personas; que los principales competidores de la empresa son Nuestra Sefiora
de Guadalupe, Comunidad Terapéutica Vivir y PSICOMED; y que para que
las personas econdmicamente activas destinen un porcentaje a la adquisicién
del servicio de salud mental se requiere que tengan un ingreso mensual superior
a los $600 USD.
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En funcion del objetivo de investigacioén de incrementar la participacion de
mercado de los servicios ofertados por la Comunidad Terapéutica San José
Marina es necesario enfocar todos los esfuerzos en la promocion de los
mismos. Para lo cual se ha desarrollado una campafa publicitaria cuyo costo
serd de $51.230,00 USD.

El proyecto es viable ya que el VAN es positivo, con una T.l.R. (86%) A demas

que la inversion puede ser recuperada en 12 meses.
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Recomendaciones:

La Comunidad Terapéutica “San José Marina” debe implementar este plan de

ampliacion este afio 2015.

Es necesario establecer en la mente del consumidor que una Comunidad
Terapéutica es un Centro de Rehabilitacion para enfermos de salud mental, ya

que el término “Comunidad Terapéutica” no es muy conocido por las personas.

Enfocar los esfuerzos inicialmente en captar a la demanda insatisfecha
principalmente en los grupos rentables, es decir de nuestro segmento escogido,

del nivel socioecondémico medio — medio alto — alto.

Implementar un Departamento de Marketing de planta en la Comunidad
Terapéutica, ya que en los proximos afios se necesitara mucha méas accion en

este campo para promocionar al centro de rehabilitacion.

Desarrollar continuamente planes de marketing que permitan establecer
estrategias acordes a la realidad econdémica y social de los quitefios para lograr

un crecimiento continuo respaldado siempre por un servicio de calidad

Distribuir inteligente y asertivamente el presupuesto anual de la Comunidad
Terapéutica destinado a promocion y publicidad, de acuerdo a los planes de

marketing realizados.
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