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RESUMEN

El trabajo de investigacion titulado: Disefio de una plataforma Mercadoldgica para aumentar la
Demanda en los servicios clinicos de medicina natural y Biomagnetismo en la Clinica Parroquial
Jesus de Nazaret Ubicada en el Municipio de San Salvador, surge debido a la problematica que
experimenta la Institucion desde hace aproximadamente 12 afios, sus problemas reflejan la falta
de un pensamiento estratégico de mercado, la mision, la vision, los valores, la participacion de los
empleados en concepto por ofrecer los servicios médicos, ademas de no contar con un sistema

eficiente de control administrativo que proporcione incrementar la demanda de sus servicios.

Por tal motivo y debido a su importancia se realizo una investigacion, con el objeto de elaborar un
plan estratégico para la clinica Parroquial Jesus de Nazaret que le permita Aumentar su
Demanda de medicina Natural y Biomagnetismo, y ademas que sirva de orientacidn precisa para
la toma de decisiones, y una mejor canalizacion de los recursos, y asi, posicionarse dentro del
municipio como una buena opcion de desarrollo en beneficio de los pacientes y la poblacion que
conforman el municipio de San Salvador que se veran beneficiados mediante la demanda de

todos los servicios.

Para realizar nuestra investigacion se utilizé el método cientifico, lo que nos llevé al uso de los
métodos Deductivo y Sintético que nos permitio la investigacion bibliogréfica y analitica de todos
los datos encontrados de la tabulacién de datos y las técnicas de investigacidn que den el sentido
para la realizacion del diagnostico, en donde se hizo uso de cuestionarios, entrevistas,
observacion directa, que fue ejecutada a los diferentes empleados y pacientes en el municipio
mencionado, y mediante el desarrollo de la tabulacidn y analisis de los resultados, permiti6 la
elaboracion del diagnostico de la situacion actual del ofrecimiento de los servicios en dicha
clinica, el cual reflejo las principales causas que afronta el control administrativo, asi también la
falta de una herramienta que contribuya a atraer mas pacientes, ademas de identificar problemas
en su cambios administrativos y deficiente en la publicidad.



En base a lo determinado en el diagndstico se concluyé que la Clinica parroquial JESUS DE
NAZARETH tiene deficiencias en que sus empleados no conocen la mision, ni la vision, la toma
de decisiones solo la hace el jefe, no cuentan con un control para hacer de sus conocimiento los
servicios médicos entre otros. Por tal motivo se realiz una propuesta que ofreciera una solucién
viable a cada problematica que fue encontrada tal como se detalla a continuacién: se presenta
una redefinicion de la filosofia empresarial, politicas propuestas para contribuir al logro de los
objetivos trazados, y un Cuadro de promociones Integral como herramienta que beneficie al

sistema de atraccion de nuevos pacientes y de seguimiento para su optima utilizacion.



INTRODUCCION

Desde afios recientes los tratamientos con medicina natural y terapias de biomagnetismo han
ganado auge entre los pacientes, esto debido a los resultados efectivos de tales tratamientos y
terapias con el agregado de no generar efectos secundarios en el organismo, por tal motivo se
convierten en una alternativa a la medicina tradicional. Atendiendo a esta necesidad se instituye
la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth, con la finalidad social de dar cobertura a la poblacién de

recursos econdmicos limitados.

Es por ello que en esta investigacion se desarrolla una plataforma mercadoldgica, debido a que
se ha reconocido la necesidad de una mayor promocién de los servicios de medicina alternativa

que ofrece la Clinica para aumentar la demanda de los mismos.

El primer capitulo de la investigacion comprende las generalidades vinculadas al municipio de
San Salvador y a la historia de la medicina naturista en El Salvador, los conceptos fundamentales
de la medicina naturista y el marco juridico que regula a las clinicas y su funcionamiento, se
presenta una resefia histérica sobre los origenes de la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth,
posteriormente se hace mencion de las herramientas de mercado, la conceptualizacién de la
demanda y la oferta de estos servicios y lo que debe contener la plataforma mercadoldgica a

desarrollar.

En el segundo capitulo se expone el diagnostico de la situacion actual de la Clinica Parroquial
Jesls de Nazareth respecto a la demanda de sus servicios, se plantean los objetivos e
importancia de la investigacion a realizar asi mismo la metodologia a emplear para tal efecto, los
instrumentos y técnicas de recoleccion de la informacion y las fuentes de donde se obtendra, se
define el &mbito de la investigacion y las unidades de analisis, para luego proceder a la
determinacion del universo y la muestra, posteriormente se hace el procesamiento de la

informacién para su analisis e interpretacion de los datos obtenidos.



Finalmente en el tercer capitulo se plantea la propuesta de la plataforma mercadolégica a
desarrollar y que contiene el replanteamiento de los objetivos de la Clinica, su filosofia
organizacional donde se considera la Mision y Vision de la institucion, se muestran los servicios
que ofrece la Clinica, para luego desarrollar el plan de mercadeo que consiste en la creacion o
relanzamiento de la marca, la arquitectura del logotipo con el que se reconocera y el
posicionamiento del slogan que se propone, y las estrategias publicitarias y de promocién para

que la Clinica sea reconocida por el publico en general y el plan de implementacion.



CAPITULO

MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE LAS GENERALIDADES DE MEDICINA
NATURAL Y BIOMAGNETISMO EN EL SALVADOR Y HERRAMIENTAS
MERCADOTECNICAS PARA PODER POTENCIAR DEMANDA DE LOS SERVICIOS DE
MEDICINA ALTERNA.

1.1. ANTECEDENTES GENERALES.

1.1.1 Historia del municipio de San Salvador.

San Salvador es la capital de la Republica de El Salvador y la cabecera del departamento y
municipio homénimos. En San Salvador ocurrieron dos alzamientos en contra de las
autoridades de la corona espafiola a principios del siglo XIX, y sostuvo su autonomia durante
la anexion al Primer Imperio Mexicano, al que se anexd por breve tiempo. Con el desarrollo
de la industria del café, la ciudad tuvo un notable desarrollo en su infraestructura a finales del
siglo XIX'y principios del siglo XX.

La primera fundacion formal de San Salvador tuvo lugar en 1525. Diego de Holguin era uno
de los alcaldes originario del nuevo mundo. La villa-campamento se establecié en el casco de
Cuscatlan alrededor del 1 de abril de 1525. Se deduce que la iglesia de la nueva colonia fue
puesta bajo la advocacion o adoraciéon del Santisimo Salvador del Mundo, cuya festividad
litargica en memoria del milagro biblico de la transfiguracion del sefior en el Monte Tabor
celebra la iglesia catdlica el 6 de agosto de cada afio.

En 1528 el teniente de gobernador y de capitan general Don Jorge de Alvarado envi6 una
segunda expedicién fundadora hacia "la provincia de guerra’, que los espafioles habian
identificado como "la provincia de Cuscatlan”.

Aqui se refundo la villa de San Salvador el 1 de abril de 1528 y asieron la vara edilicia los
alcaldes ordinarios Antonio de Salazar y Juan de Aguilar; y ese mismo dia, con los servicios
eclesiasticos del cura Pedro Ximénez, todos juntos, unénimes y conformes dieron advocacion

alaiglesia y la dedicaron a la Santisima Trinidad, "pareciéndoles que con esto tenian

Thttp://es.wikipedia.org/wiki/San_Salvador
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inmediatamente a Dios por protector y amparo". Quince dias tardaron en trazar calles y
avenidas, la plaza, locales para iglesia y convento, y en demarcar solares y adjudicarlos a los
co-refundadores de la villa.

El territorio cristiano de La Bermuda progresé en medio de los azares de la guerra y de otros
acontecimientos. Los limpidos cielos de la estacion seca y los tormentosos y amenazantes de
la estacion de las lluvias vieron alzarse, sobre sélidas bases de piedra y calicanto, las
robustas columnas de afiejos conacastes, las gruesas paredes de adobes con rafas de
ladrillos y el campanario de la Iglesia de La Trinidad, asi como las viviendas de bahareque de
los colonos europeos, més las rancherias de los indios auxiliares o amigos.

La poblacion de San Salvador fue asentada hasta 1545. Fue un importante centro comercial
durante la colonizacion espafiola, debido a la industria del afiil, y se convirtié en sede de la
Alcaldia y la intendencia de la region.

Para ese mismo afio las autoridades edilicias de la villa de San Salvador recibieron
autorizacion de la Real Audiencia de los Confines, presidida por el Licenciado Alonso Lépez
de Cerrato, para mudar la colonia de La Bermuda al valle de Zalcuatitan o de las Hamacas.
Congregados todos los colonos en la explanada préxima y al norte de la villa, en el borde de
un extenso valle, se procedi6 al trazo de la nueva urbe. La plaza mayor o publica, llamada
también plaza de armas y mercado, se fijo en donde hoy esta el parque Libertad.

La Iglesia Parroquial consagrada, ya no a la Santisima Trinidad como en La Bermuda sino al
Santisimo Salvador del Mundo como en 1525, ocupé la manzana situada al Este de aquella
plaza o sea donde hoy esta la Iglesia del Rosario.

1.1.2 San Salvador es declarado ciudad. 2
En 1546, mientras se edificaba afanosamente la tercera villa de San Salvador, los

procuradores Alonso de Oliveros y Hernan Méndez de Sotomayor, en nombre y
representacion del Cabildo salvadorefio gestionaban en Espafia, para dicha poblacion, el
titulo de ciudad.

Consecuencia de dichas gestiones fue que el 27 de septiembre de 1546 mientras el

emperador Carlos V de Alemania y | de Espafia se hacia fuerte en la plaza de Marheim, el

2fdem


http://es.wikipedia.org/wiki/Alcald%C3%ADa_mayor_de_San_Salvador
http://es.wikipedia.org/wiki/Intendencia_de_San_Salvador

Secretario de la Real Corona Juan de Samano presentaba en Guadalajara al infante don
Felipe, el principe heredero, una Real Provision expedida en nombre de su ausente y sacra
majestad, documento por el cual se elevo a una lejanisima e insignificante villa de las Indias
Occidentales a la jerarquia de ciudad de los reinos de Espafia, "para que se ennoblezca y
otros pobladores se animen a ir a vivir en ella".

1.1.3 Poblacion actual del municipio de San Salvador 3
Con una poblacién de 316.090 habitantes (ver anexo 2), esta ciudad es, por mucho, la

principal urbe del Area Metropolitana de San Salvador, una poblacién de alrededor de
1.860.000 habitantes para el afio 2014 (ver anexo 2). Cabe sefialar que, por ello, esta
aglomeracion urbana es la segunda mas importante de Centroamérica y la sexta en toda la
region de América Central y el Caribe.

1.1.4 Ubicacion geografica del municipio de San Salvador 4
San Salvador esta ubicado en la zona central del pais. Su elevacion se encuentra entre 600 y

1000 metros sobre el nivel del mar. Aunque la propia ciudad se encuentra a 650 metros sobre
el nivel del mar. Limita al norte con los municipios de Nejapa, Mejicanos, Cuscatancingo, y
Ciudad Delgado, al este con Soyapango y San Marcos, al sur con Panchimalco y también con

San Marcos, y al oeste con Antiguo Cuscatlan y Santa Tecla.
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1.2 HISTORIA DE LA MEDICINA NATURISTA

1.2.1 Desde la prehistoria a la civilizacion. 3
La historia de la medicina tiene su origen en los albores de la humanidad, entendida esta

como el conjunto de los seres con raciocinio. El tratamiento de las enfermedades en la
prehistoria del ser humano comenzé probablemente, en el intimo contacto con la naturaleza,
con la observacion de las costumbres de otros animales y con la experiencia acumulada tras
la ingestion accidental o provocada de algunas especies vegetales.

La leyenda de la celidonia (Chelidonium majus) o “hierba golondrinera” citada por
Dioscorides: algunas golondrinas exprimen este vegetal en los ojos de sus crias para destruir

la membrana ocular que les impide la vision en sus primeros momentos de vida.

1.2.2 Edad Antigua.
1.2.2.1 Los chinos y asiaticos.
La medicina tradicional china y asiatica data el uso de la flora medicinal con una antigliedad

de unos 10.000 afios. Se han catalogado unas 7.000 especies diferentes y se ha desarrollado
un peculiar sistema de tratamiento que se basa mas bien en el gusto, el olor y la temperatura
de la planta, que en los estudios farmacoldgicos. Entre los textos mas antiguos figura el Pen
Tsao (afio 2.800 a. C.) que cita plantas conocidas como el alcanfor o el ginseng.

1.2.2.2 Los griegos y los romanos. 7
Pitagoras (600-500 a.C.) nos dejé las primeras indicaciones acerca de la salud. Se cuenta

que Pitagoras, perseguido por sus enemigos, se nego a atravesar un campo de sembrado de
habas porque padecia intensa alergia al polen de sus flores, asi fue capturado y muerto por

aquéllos.

Hipdcrates de Cos (460-377 a. C.), su propia obra y la recopilacién posterior por las escuelas
de Cnido y Cos constituyen la Colecciéon Hipocratica o Corpus Hippocraticum, mas de

cincuenta tratados que son la fuente inicial de la medicina clasica griega.

5 www.medicina-naturista.net/salon../medicina_naturista_fitoterapia.pdf
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Segun esta teoria las naturalezas de un hombre, un animal o una planta son Unicamente
diversificaciones de una Physis universal y cada parte del cuerpo humano es Unicamente la
diversificacion de la Physis del hombre, una estructura de la realidad compuesta de cuatro
‘elementos primarios”: el aire, el agua, la tierra y el fuego; a los que se afiaden cuatro
‘potencias fundamentales™. lo caliente, lo frio, lo hiumedo y lo seco; y cuatro “elementos
secundarios” la sangre, la pituita o flema, la bilis amarilla y la bilis negra. Los humores serian
una mezcla en proporcion variable de los cuatro “elementos primarios” de la Physis universal,
y de la misma manera, el organismo estaria constituido por una mezcla de los cuatro
‘humores” o “elementos secundarios”.

1.2.2.3 Medicina naturista fisioterapia 8
La terapéutica hipocratica sigue los conceptos hasta ahora expuestos, recordando las

palabras de Ambroise Paré: “Yo le asisti, Dios le curd”. El tratamiento debe respetar tres
principios fundamentales: 1) Favorecer o no perjudicar “primum non nocere” (lo primero es no
hacer dafio). 2) No hacer nada por necesidad forzosa, abstenerse de lo imposible. 3) Actuar
contra la causa de la alteracion de la Physis. Cumpliendo estas tres normas el médico
hipocratico es util y con una gran prudencia, siempre sin hacer dafio, ayudara a que la Physis,

al sanar, restaure su orden propio.

Plinio el Viejo (siglo | d. C.) publico una extensisima “Historia natural” con nada menos que 37
tomos, algunos de los cuales estan dedicados a plantas bienhechoras de la salud utilizadas

en los albores de la era cristiana.

Claudio Galeno (131-200 d. C.) fue médico imperial en Roma y sus libros se estudiaron en
todas las facultades hasta bien entrada la Edad Media. Galeno codificd y sistematizd por
primera vez farmacos procedentes del reino vegetal, animal y mineral. Para Galeno la
naturaleza seguia siendo el médico de las enfermedades dentro de las facultades del
organismo: el poder de atraccion, el poder de conversidn, el poder de retencion y el poder de
excrecion. También reconocia la fiebre como un agente curativo de la naturaleza. La fisiologia
de Galeno se fundamenta asimismo en los cuatro humores hipocraticos: la sangre, la bilis
amarilla, la bilis negra y la flema o pituita. Sin embargo en Galeno existia una cierta

inclinacion a la polifarmacia.

8idem



1.2.3 La edad media. (Siglo IX - XV)?°

El mundo éarabe recibié la literatura cientifica griega. Segun Avicena siempre se tiene que
tener en cuenta el poder curativo de la naturaleza “porque el verdadero curador es la fuerza
propia del hombre y no el médico, ya que el médico solamente toma los medios para
restablecer esta fuerza’.
Henri de Mondeville, médico de camara de Felipe el Hermoso hace una de las alabanzas mas
poéticas a la capacidad curativa de la naturaleza:

1.2.4 Edad Moderna (Siglos XVI - XVII) 10

Durante el Renacimiento se dio una cierta dualidad entre los filésofos, los médicos y el resto
de hombres de ciencia; algunos tenian una vision del cuerpo mecanica, reflejo de la
concepcion del universo como un gran mecanismo; y otros en cambio entendieron el cuerpo

humano y la propia naturaleza como algo vivo movido por una fuerza “vis” interna.

El pan vitalismo observé al universo como si fuese un ser vivo, un gran organismo dotado de
una fuerza interna y espontanea; Paracelso, como los hipocraticos, defendid el poder curativo
de la naturaleza, pero el médico no debia limitarse a servir a ésta; la terapia expectante no
tenia valor, el médico debia participar diagnosticando la entidad morbosa, localizando la

enfermedad y aplicando la terapia.

Actualmente cualquier empresa como cualquier otro proyecto mercadoldgico requiere del
desarrollo sistematico y metodologico de un plan que nos permita alcanzar nuestras metas,

nuestro publico y la difusion adecuada de nuestro mensaje.

1.3 LA MEDICINA NATURISTA EN EL SALVADOR
1.3.1 ERA PRECOLOMBINA
Como es sabido nuestros aborigenes no ponian arbitrariamente los nombres a las plantas y
animales, sino que tenian una nomenclatura similar a la lineana o binaria, que es usaba
actualmente universalmente por los naturistas, pues denominaban a los seres vivos con

nombres formados de dos vocablos, uno genérico y otro especifico, fusionados en una sola

9idem
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palabra tal como puede verse en la designacion cientifica con que los botanicos conocen la
mayor parte de las plantas medicinales.

Nuestros ancestros indigenas denominaban a las plantas usadas en la farmacopea indigena,
por sus indiscutibles propiedades terapéuticas, con el vocablo genérico, opost-fijo pate o palti,
que quiere decir medicina, unido a otro vocablo que hacia las veces de especifico; asi
tenemos tomando como ejemplo a cuatro plantas conocidas y aun usadas como medicina por
el pueblo salvadorefio, compuesto de dos términos, cigua que significa mujer y pate que
significa medicina, medicina para mujeres; el acapate, acat, cafia y pate medicina, cafa
medicinal; el chichipate, chichic, amargo y pate medicina, medicina amarga; tempate, tenti,
labios o boca, pate medicina, medicina para la boca.

1.3.2 ERA COLONIAL 12
Para hablar de el salvador, el enorme valor que tenia el balsamo, que en esa época se

expendio con el nombre de balsamo del Peru, debido a que en Europa se esperaba este
producto en los buques que llegaban desde Peru.

Entre los medicamentos para curar en El Salvador se encontraba el balsamo, un arbol
abundante y con propiedades curativas para multiples enfermedades utilizado mucho por los
nativos de la zona.

1.4 CONCEPTOS FUNDAMENTALES EN MEDICINA NATURISTA 13
El Diccionario de la Real Academia define como NATURISMO la “doctrina que preconiza el

empleo de los agentes naturales para la conservacion de la salud y el tratamiento de las
enfermedades’.

Una definicion mas amplia y de los doctores Malte Biihring y Pablo Saz (1998) define que
MEDICINA NATURISTA: “Es la ciencia que aborda la capacidad curativa de nuestro propio
organismo, el uso terapéutico de las sustancias y elementos naturales de nuestro entorno, y
la aplicacion de los procesos naturales y actividades fisiolégicas con fines terapéuticos”.

1.4.1 CAPACIDAD CURATIVA DE NUESTRO PROPIO ORGANISMO 14
“Vis medicatrix naturae” (poder auto preservador, médico interno). Concepto esencial, pilar

basico de la medicina naturista, que considera una vision dinamica de la salud, asimilable al

12 Portillo Portillo, Elmer Isaac Derecho Humano a la Salud: responsabilidad administrativa del estado e industria por
informacion inadecuada o falta de informacién en medicamentos, presentado por: Universidad de El Salvador, San Salvador,
El Salvador, 2010

13 vaw.medicina-naturista.netlsalon.../medicina_natu rista_fitoterapia.pdf
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término moderno “Homeostasis”, como la capacidad del organismo de recoger las
disfunciones a todos los niveles de nuestro sistema vital para volver a compensarlos
posteriormente. La medicina naturista tiene como objetivo el crear las condiciones favorables
a los procesos de mantenimiento de la salud, de regeneracion y de curacion, dejando actuar
0 estimulando a la accion a los procesos de autorregulacion y de auto curacion propia.

Es la inteligencia interna o el “médico interno” expresado por Paracelso (1493-1541) o el
concepto de “physis” expresado en nuestro tiempo por Lain Entralgo como “la naturaleza
ordenada en si misma, teniendo en cuenta la clave de que la naturaleza humana tiende a
sanar por si misma”. “Las naturalezas son los médicos de las enfermedades”. EI médico
hipocratico se vera a si mismo como un “servidor del arte”, en definitiva como un “servidor de
la naturaleza.

Principio fisioterapéutico de la medicina naturista: Valora que la salud la mantiene el propio
cuerpo, con sus propios sistemas y que, en la enfermedad, son estos sistemas los que se
ponen en marcha, tendiendo casi siempre a la curacion y reequilibrio de los mismos.

Ciencias actuales como la inmunologia, la microbiologia y la teoria general de sistemas
apoyan esta interpretacion médica.

1.5 USO TERAPEUTICO DE SUSTANCIAS Y ELEMENTOS NATURALES. 15
Alude este segundo concepto fundamental al reconocimiento de poder curativo a aquellos

agentes naturales que, desde millones de afios, permiten y sustentan el desarrollo de la vida
sobre la tierra; los agentes terapéuticos naturistas forman parte del entorno natural, y se
emplean para preservar, fomentar y recuperar la salud.

El sol, el aire, el agua, la tierra, los alimentos, las plantas medicinales... se constituyen en
herramientas o estimulos naturales que, convenientemente utilizados, crean las condiciones e
impulsan al organismo a una curacion a partir de su propia fuerza.

Convencimiento de que la dietética de base vegetariana es una herramienta principal de
curacién para el médico; expresado en la frase que se atribuye a Hipdcrates:

“Que el alimento sea ti medicina, que la medicina sea tu alimento”.
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1.5.1 Principio metodoldgico 1
Establece que, sin renunciar a ningun tipo de terapia que pueda ayudar al enfermo en su

tendencia espontanea hacia la curacion, son mas utilizadas aquéllas basadas en remedios
naturales cuya aplicacién ha dado lugar a técnicas reconocidas y probadas por su eficacia
terapéutica, como son:

Fitoterapia, Balneologia, Climatologia, Helioterapia, Geoterapia, Termoterapia, Hidroterapia e
Hidrologia médica, Cinesiterapia, Dietoterapia, técnicas manuales de movilizacion y masaje
terapéutico, atencion y cuidados medioambientales, educacion para la salud y modificacion

de habitos, técnicas de relajacion, yoga, meditacion, efc...

1.6 APLICACION DE PROCESOS NATURALES Y ACTIVIDADES FISIOLOGICAS CON
FINES TERAPEUTICOS 7.
Mantenimiento de la teoria humoral: “Desintoxicar es curar”.

Un pilar fundamental propio del método naturista consiste en la estimulacién de los macro
sistemas y 6rganos de eliminacion de nuestro cuerpo. El aparato digestivo, el higado, el rifidén
y vias urinarias, el pulmdn y funcién respiratoria, la piel, también el sistema nervioso, el
descanso y el ejercicio.... El rendimiento 6ptimo de todas estas funciones merced a la
utilizacién adecuada de las terapias naturistas repercutird sin duda en una mejora general del
estado de salud y, consecutivamente, en una respuesta eficaz ante la enfermedad.
Toma importancia aqui la nocién clasica de “terreno” ya expresada sabiamente por Ramén y
Cajal en su obra “Anatomia, Patologia General y Fundamentos de Bacteriologia:
‘Las infecciones se deben, antes que a la especie bacteriana, al terreno organico que la
infeccién coloniza”.

1.7 OTROS PRINCIPIOS BASICO

Es en medicina naturista, Estimulo curativo y reaccion sanadora.
Este es un principio fundamental del acto médico naturista, se insiste mas en el
fortalecimiento de la salud que en la enfermedad en si misma; se colocan estimulos naturales

o fisiologicos de los que se esperan una reaccion organica mediada por respuestas

16 jdem
17 [dem
18 [dem
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sistémicas inespecificas que impulsan al organismo enfermo a la curacién a partir de sus
propios recursos.

Por lo general en medicina convencional se mantienen los conceptos terapéuticos de
eliminatio: eliminar los enfermo (quistes, vesicula, apéndice, inflamaciones, infecciones.);
substitutio: sustituciéon de lo que falta y de lo enfermo (hormonas, protesis, trasplantes.);
directio: control de parametros funcionales alterados (hipertension, fiebre, colesterinemia,
anemia, taquicardia.). El elemento protagonista es la propia enfermedad y la terapia se
desarrolla sin la colaboracién del organismo enfermo que desempefia un papel pasivo y
menoscaba sus capacidades de autodefensa.

‘Primun non nocere” (lo primero no es hacer dafo). Jerarquizacion de las medidas
terapéuticas, optando siempre por aquéllas menos dafiinas para el paciente.

Afirmacion de la unidad funcional de todo el organismo. “No existen enfermedades sino
enfermos”. No estamos ante un conjunto de 6rganos y aparatos sino ante un ser global y
unico, dotado de cuerpo, mente y espiritu, que precisa ayuda. La enfermedad psicosomatica
entra en el campo de todos los profesionales de la salud.

El enfermo es protagonista. Participa activamente del proceso de la curacién y de la terapia,
aprende y adquiere habilidades; toma en sus manos la responsabilidad de la recuperacién y
posterior conservacion del estado de salud. Su propio organismo, al curar a partir de su
propia fuerza, aprende y mejora la capacidad de respuesta ante la enfermedad.

El efecto placebo es parte del tratamiento médico.

Demuestra el papel de la mente en la enfermedad y la curacién; y se convierte en un aliado
de la terapia.

El dolor y la enfermedad. No son considerados forzosamente como una fatalidad, a menudo
son parte del proceso natural de la curaciéon que debe ser respetado y encauzado. Pueden
ser fuente de informacion sobre el conflicto y la desarmonia subyacente en el individuo. La
experiencia de la enfermedad es muchas veces un estimulo al desarrollo integral de la
persona.

El médico es un compafiero terapéutico.

Es un educador para la salud; instruye al enfermo en todo lo que puede acerca de su
enfermedad y le hace participe de la terapia. Transmite emocionalmente el tratamiento al

paciente consciente de que su actitud es un factor de curacion.
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1.8 INDICACIONES Y LIMITACIONES EN MEDICINA NATURISTA 19
En consonancia con el modo de accion y los procedimientos empleados, la medicina naturista

tiene una vocacion de “medicina total” que bien puede ser utilizada como procedimiento
terapéutico de eleccién ante muchas enfermedades, como alternativa por su eficacia y
minimos efectos secundarios, o coadyuvar en el tratamiento de otras como complementaria
de la medicina convencional, sirviendo a ésta para el sostén de los mecanismos de defensa
de la persona enferma.

Sin embargo, sin obviar el estudio propio de cada enfermo en particular, conviene valorar la
eficacia de la terapia segun su accion en los distintos niveles que acontecen en el devenir de
la salud y la enfermedad.

1.8.1 ENFERMEDAD AGUDA 20,
Las urgencias médicas en general y enfermedades agudas graves, por muchas e

incuestionables razones, deben ser competencia exclusiva de la medicina convencional.

La medicina naturista es de gran utilidad en enfermedades agudas no complicadas como
procesos infecciosos respiratorios de repeticion, gastrointestinales, alérgicos, reumatoldgicos,
etc.

1.8.2 ENFERMEDAD CRONICA O DEGENERATIVA 21,
La propia Organizacién Mundial de la Salud (OMS) admite que: “en Australia, Norteamérica y

Europa la medicina complementaria y alternativa se utiliza cada vez mas en paralelo con la
medicina alopatica, en especial para el tratamiento y control de enfermedades croénicas.
Enfermedades cardiovasculares, cancer, obesidad, diabetes y otras, digestivas, respiratorias,
genitourinarias, dermatoldgicas, del sistema nervioso, del aparato locomotor, etc.; pueden
beneficiarse de los métodos y practicas naturistas.

> Educacion para la salud y prevencion de la enfermedad.

La alimentacion, el ejercicio fisico, la respiracién y control del estrés, el cuidado del medio
ambiente; la auto responsabilidad y la implicacién del propio individuo en el fortalecimiento de
la salud y en la prevencion de la enfermedad, sin obviar el papel del médico naturista como
educador sanitario y compafiero terapéutico; hacen de esta terapia “una forma de vida” ideal

de la medicina preventiva.

19{dem
20 |dem
21 |dem
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1.9 LA PALABRA CLINICA OBSERVA VARIOS USOS 2.
Uno de los usos mas extendidos de la palabra es para referir a la disciplina de la medicina

que se ocupa de la observacion directa del paciente y de su posterior tratamiento en caso de
ser necesario. Una clinica médica es un hospital 0 una escuela de medicina que se dedica a
la atencion y el tratamiento de pacientes ambulatorios. Algunas clinicas estan atendidas por
varios meédicos especialistas que trabajan juntos y comparten las mismas instalaciones.
Muchas clinicas de la comunidad son satélites de los grandes hospitales. Mientras que los
hospitales tratan las enfermedades mas graves y llevan a cabo las cirugias que requieren de
pernoctaciones, las clinicas pueden centrarse mas en la comunidad en la que se establecen.
Sus Instalaciones Debido a que las clinicas se centran en la atencion ambulatoria, difieren de
los hospitales que requieren grandes cantidades de espacio para el cuidado hospitalario. Esto

permite que las consultas externas tengan espacio para mas instalaciones.

1.10 DISENOS ESTRUCTURALES DE LA CLINICA 23
Debido a que las clinicas se centran en la eficiencia, el espacio interior debe disponerse de

modo que varios médicos especialistas pueden compartir y acceder a los equipos.

1.11 APARIENCIA DE LAS CLINICAS 2
Las clinicas naturistas con frecuencia tienen una estética hogarefia. Esto no solo promueve la

comodidad, sino que también aumenta su imagen publica. Las clinicas pueden utilizar obras

de arte y colores suaves, asi como corrales y salas de juego para los nifios

1.12 REGLAMENTO DE LAS CLINICAS EN EL SALVADOR 2
Los reglamentos contienen el conjunto de recomendaciones e indicaciones necesarias para la

estandarizacién de los procesos de atencion, factor necesario para contribuir a la calidad de
la atencién sanitaria. Son realizadas a través de la busqueda bibliografica de la informacién
cientifica y la adaptacién local de la misma, son sometidas a la discusion de diferentes
disciplinas involucradas en el proceso de atencion, proporcionando un instrumento util para la

optimizacion de recursos sanitarios.

2 [dem
2 fdem
2 fdem
2 [dem
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Los profesionales de salud encargados de la atencién en las areas de medicina interna,
deben adoptar diariamente maltiples y complejas decisiones asistenciales que conllevan la
capacidad de identificar la alternativa mas adecuada mediante la valoracién de las
implicaciones en términos de resultados clinicos, idoneidad, riesgos, costos e impacto social
e individual de las diferentes opciones asistenciales disponibles para los problemas
especificos que se atienden, la complejidad de este proceso de decision se ve agravada por
el incremento de las posibilidades y opciones asistenciales que surgen del avance del
conocimiento cientifico, la imposibilidad de asimilar toda la informacion cientifica disponible y
la racionalizacion de los recursos sanitarios, unido a la variabilidad de los estilos de practica
clinica.
Por lo anterior resulta indispensable la implementacion y utilizacién de las guias clinicas en la
actuacion médica, para sintetizar el estado del conocimiento cientifico y establecer un
equilibrio entre riesgos y beneficios, en este caso para la atencion de los principales
problemas priorizados en ésta area.
El resultante de nuestra investigacion, es que existen una serie de vacios, debido a que no
existe en El Salvador un reglamento especifico que regule a las clinicas en especial a las que
ofrecen servicios en Medicina natural y sus derivados, en la forma de su analisis, verificacion,
auditoria e inscripcién de las mismas, por lo cual tienen que ser objeto de analisis con
posterioridad.

1.13 BASE LEGAL.
Que de acuerdo a lo prescrito en la Constitucion de la Republica de El Salvador de fecha 15
de diciembre de 1983, en su articulo 65, el cual establece que la salud de los habitantes,
constituyen un bien publico, por lo que el Estado y las personas estan obligados a velar por
su conservacion y restablecimiento.
Que de conformidad a lo establecido en el Articulo 40 del Codigo de Salud y 42 numeral 2,
del Reglamento Interno del Organo Ejecutivo, prescribe que el Ministerio de Salud, es el
organismo responsable de emitir las normas pertinentes en materia de salud, asi como
organizar, coordinar y evaluar la ejecucion de las actividades relacionadas con la salud; y
ordenar las medidas y disposiciones que sean necesarias para resguardar la salud de la
poblacion.
Que de acuerdo a la estrategia 8, Prestaciones de la Red de Servicios, de la Politica Nacional
de Salud “Construyendo la Esperanza. Estrategias y Recomendaciones en Salud, 2009 —
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2014’, el Sistema Nacional de Salud, debe brindar un servicio integral y universal a toda la
poblacion, con base a la estrategia de atencion primaria de salud integral, por lo cual es

importante regular la atencion en la Red integrada e integral de servicios de salud.

1.14 BIOMAGNETISMO
La terapia de Biomagnetismo desarrollada por el Dr. Isaac Goiz Durén de México, involucra

descubrimientos tan importantes para el futuro de la medicina que su trabajo ha sido avalado
por la Universidad de Chapingo de México y la Universidad de Loja en Ecuador, la cual ha

adquirido los derechos de edicién de su libro "El fendmeno tumoral”.

Simplificando para el ciudadano comun, en la practica el Biomagnetismo demuestra que
aplicando imanes de una determinada fuerza y polaridad en puntos especificos del cuerpo, se
consigue exterminar en tiempo breve, virus, bacterias, hongos o paréasitos, que son causa de
la mayoria de las enfermedades graves del hombre, incluso algunas en las que la medicina
oficial no siempre reconoce una etiologia microbiana como la diabetes, el cancer, la artritis y
otras. Los que hemos tenido la fortuna de presenciar los resultados del Biomagnetismo,
podemos testimoniar que en pocas sesiones, un gran porcentaje de pacientes experimentan
rapidas y notables mejorias, que no se dan comunmente con otros tratamientos. Esto se debe
principalmente al aniquilamiento de los escurridizos virus, que como sabemos son de muy
dificil tratamiento para la medicina convencional, que sélo tiene éxito exterminando bacterias
por medio de antibioticos. Ver testimonios que pacientes mejorados con biomagnetismo han

dado en diversos programas de television de Chile y el extranjero.

1.15 HISTORIA CLINICA PARROQUIA JESUS DE NAZARETH 26
La clinica parroquial Jesus de Nazareth surge a raiz de que la poblacién parroquial de ese

entonces no encontraba respuesta oportuna a sus enfermedades por medio de las
autoridades de Salud publica; a iniciativa del presbitero Héctor Antonio Maldonado vy la
Pastoral Social en el afio 2003, se comienza el proyecto parroquial de ayuda a las personas
de escasos recursos por medio de una atencién alternativa en salud.

El objetivo principal era brindar servicios terapéuticos naturales alternativos y accesibles a la

poblacion en general, pero en especial énfasis a la que reside dentro del sector parroquial.

% Presbitero Jorge Luis Céquiz Manriquez
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Para ello fue necesario contar con el apoyo de feligreses, quienes con su entusiasmo
ayudaron en la construccion de las instalaciones en donde opera en la actualidad y en la
compra y adecuacion de mobiliario y equipo.

En sus inicio se contd con la ayuda de la sefiora Guadalupe Moreno, que se desempefiaba
como técnico terapista y sus especialidades consistian en terapias de biomagnetismo (por
medio de imanes) y de medicina natural (iridio logia).

Los beneficios de estos tipos de terapias son cada vez menos discutidos y cada vez se han
ido complementando con tratamientos tradicionales para combatir diferentes enfermedades.
En el mismo afio de su fundacién (afio 2003), se establecié una alianza con la Fundacién
Cristiana para la Salud y la Naturaleza (FUCRISAN), con lo cual se fortalece la atencién a los
pacientes la cual consiste en proveer terapeutas especializados en la iridio logia, masajes
terapéuticos y medicina natural a precios bajos y con los estandares de calidad exigidos por
el estado y los diferentes entes reguladores.

Para el afio 2013 el actual parroco Jorge Luis Coquiz Manriquez y la ayuda de diferentes
esfuerzos de amigos y cooperantes a la parroquial, se realiz6 una remodelacion a las
instalaciones para poder brindar una mejor comodidad a sus pacientes, compra de nuevo

mobiliario y asi poder brindar una nueva imagen a las personas que la visitan.

1.16 ORGANIZACION FUNCINAL, MISION Y VISION DE LA CLIiNICA PARROQUIAL
JESUS DE NAZARETH.

1.16.1 ORGANIZACION ACTUAL PARROQUIA JESUS DE NAZARETH.
Actualmente la parroquia Jesus de Nazareth cuenta con una estructura funcional vertical o

jerarquica, en donde el principal responsable es el parroco, su consejo parroquial y sus
pastorales: La clinica parroquial se encuentra a cargo de la pastoral de Salud, lo que hace
que las personas que los administradores no posean una toma de decision adecuada y

conforme a las necesidades que se presentan.



SECRETARIA ——

PARROCO

PARROQUIAL

CONSEJO

PASTORALES

FELIGRESIA

FUENTE: Presbitero Jorge Luis Coquiz Manriquez

1.16.2 ORGANIGRANA CLINICA PARROQUIAL JESUS DE NAZARETH

PARROCO
‘ PASTORAL DE SALUD ‘
ADMINISTRADORES
2)
SECRETARIA (1)
TERAPEUTAS ENCARGADO
3) DE LIMPIEZA (1)

FUENTE: Presbitero Jorge Luis Céquiz Manriquez

1.16.2.1 MISION

16

Brindar servicios terapéuticos a través del Biomagnetismo (imanes) como una alternativa para

la salud de personas con escasos recursos econdémicos, proporcionando atencion

personalizada y de calidad.
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1.16.2.2 VISION
Ser reconocidos a nivel nacional como una institucién que promueva y contribuya a la salud

en una nueva disciplina con métodos naturales, facilitando el acceso a personas de escasos

recursos econdémicos, apoyados en los principios cristianos catdlicos.

1.17 SERVICIOS OFRECIDOS POR LA CLIiNICA PARROQUIAL JESUS DE NAZARETH
1.17.1  BIOMAGNETISMO MEDICO

- ‘ Es un sistema terapéutico en el que se utilizan imanes

para combatir parasitos, bacterias, hongos, virus y
otros gérmenes que son causantes de diversas
enfermedades. Tedricamente el biomagnetismo ejerce
un efecto de correccién sobre todas las distorsiones

* energéticas que se albergan en un organismo enfermo

cualquiera que sea su origen.

1.17.2 TERAPIA A TRAVES DEL IRIS (IRIDOLOGIA)

Esta técnica permite conocer el estado de salud
fisico, emocional y mental de la persona, asi
como su historial clinico y tendencias futuras, a
traves de la observacion e interpretacion de una
serie  de lesiones, manchas, lineas 'y
decoloraciones que se van reflejando en el iris

del ojo.

Los irididlogos utilizan los mencionados graficos
para diagnosticar qué sistemas y partes del cuerpo estan sanos y cuales estan hiperactivos,
inflamados o doloridos. Los profesionales utilizan esta informacion para evaluar la propension
del paciente hacia ciertas enfermedades, confirmar problemas de salud antiguos o
pronosticar futuros problemas de salud que se pueden estar gestando.
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1.18 NUEVAS TECNICAS Y TRATAMIENTOS

1181 TERMOTERAPIA

El tratamiento consiste en aplicar calor con
rayos infrarrojos lejanos a lo largo de la
columna vertebral y abdomen mediante un
termomasajeador, que también combina la
estimulacion quiropractica y de acupresion.
Este ultimo para activar los puntos de mayor
concentracion de energia corporal. El

termomasajeador posee nueve esferas de

. jade (piedra semipreciosa usada por los
mayas, japoneses, chinos y coreanos para curar enfermedades), que proyectan los rayos

infrarrojos siete centimetros adentro del cuerpo.

Las esferas de jade estan distribuidas de tal manera que permiten alinear la columna
vertebral a su posicion correcta, lo cual poco a poco reactiva la buena circulacion sanguineay
los nervios que desde la columna conectan a cada uno de los 6rganos del cuerpo, mejorando
asi la funcion de todos ellos, lo que hace desaparecer desde la raiz la mayoria de los

padecimientos del cuerpo humano.

Tras las primeras sesiones empiezan a desaparecer jaquecas, dolores musculares,
lumbalgias, artritis, taquicardias, insomnio y da mas vitalidad y energia al cuerpo, al

restablecer poco a poco el buen funcionamiento del sistema nervioso central.

1.19 HERRAMIENTAS DE MERCADO
1.19.1 TECNICAS ESTRATEGICAS DE MERCADO
1.19.1.1 DEFINICION DE PLAN
Documento en que se constan las cosas que se pretenden hacer y forma en que se piensa
llevarlas a cabo.?
Un plan es una serie de pasos o procedimientos determinados, que buscan conseguir un

objetivo o propdsito.28

27 http://www.eumed.net/libros-gratis/2006b/voz/1a.htm.
2 http://sobreconceptos.com/plan


http://sobreconceptos.com/objetivo
http://sobreconceptos.com/plan
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1.19.1.2 DEFINICION DE TECNICA
Es un procedimiento o conjunto de reglas, normas o protocolos que tiene como objetivo

obtener un resultado determinado, ya sea en el campo de las ciencias, de la tecnologia, del
arte, del deporte, de la educacion, de la investigacion, o en cualquier otra actividad.?
1.19.1.3 DEFINICION DE ESTRATEGIAS
Las estrategias son acciones potenciales que requieren de decisiones por parte de los altos
directivos y de grandes cantidades de recursos de la empresa.*
1.19.1.4 TIPO DE ESTRATEGIAS 3
Las estrategias se pueden clasificar en cuatro grupos importantes:
1. Integrativas: Integracion hacia delante, integracion hacia atras e
integracion horizontal.
2. Intensivas: Penetracion en el mercado, desarrollo del mercado y
desarrollo del producto.
3. Diversificadas: Diversificacion  concéntrica, diversificacion  de
conglomerado y diversificacion horizontal.
4. Oftras: Asociaciones, reduccion, desposeimiento, liquidacién y

combinacion.

29 http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%A9cnica
30 David, Fred R. Conceptos de Administracion estratégica, 112 edicién, Pearson Educacion, 2008, México, pag. 13
31 http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010014/Contenidos/Capitulo5/Pages/5.3/53Tipos_estrategias.htm


http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%A9cnica

ESTRATEGIA

INTEGRATIVAS:
Integracion hacia adelante

Integracion hacia atras

Integracion horizontal

INTENSIVAS: Penetracion
en el mercado

Desarrollo de mercado

Desarrollo de producto

DIVERSIFICADAS:
Diversificacion concéntrica

Diversificacion de
conglomerados

Diversificacion horizontal

OTRAS: Asociaciones

Reduccion
Desposeimiento
Liquidacion

Combinacién
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DEFINICION

Ganar la propiedad o un mayor control sobre
distribuidores o detallistas.

Buscar la propiedad o un mayor control sobre
proveedores.

Buscar la propiedad o mayor control de los
competidores.

Buscar mayor participacion en el mercado para los
productos actuales en los mercados existentes,
mediante mayores esfuerzos de mercadeo.

Introduccion de productos actuales a nuevas areas
geogréficas.

Buscar mayores ventas mejorando o modificando el
producto actual.

Afadir nuevos productos pero relacionados

Afiadir nuevos productos no relacionados.

Afiadir productos nuevos no relacionados para
clientes actuales.

Una empresa que trabaja con otra en un proyecto
especial.

Una empresa que se reestructura mediante reduccion
de costos y de activos para disminuir declinacion en
ventas.

Venta de una division o parte de una organizacion.

Venta de todos los activos de la empresa, por partes,
por su valor tangible.

Una organizacion que sigue dos o mas estrategias
simultaneamente.

1.19.1.5 TIPOS DE PLANES 32
» Planes operativos: es disefiado con el fin de determinar con anterioridad cual es el rol

particular de cada individuo en las unidades operacionales donde trabajara.

82 hitp:/lwww.tiposde.org/cotidianos/678-planes/


http://www.tiposde.org/cotidianos/678-planes/
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> Planes tacticos: este tipo de planificacion recurre a la planeacion estratégica como
base. Estos estan destinados a trabajar sobre temas relacionados a los principales
departamentos o areas de las organizaciones. Ademas se encarga de garantizar el
mejor uso de los recursos y su optimizacion, sobre todo aquellos que seran utilizados
para alcanzar las metas determinadas.

> Planes estratégicos: se encuentra orientada a metas que competen a una
determinada institucion o empresa. Intentara determinar cuales son los parametros de
orientacion y las limitaciones. Para ello se establecen cuéles son los propdsitos, los
recursos que se emplearan y cuales seran guias a la hora de administrar los mimos. La
empresa o institucion es tratada como un todo, no seran diferenciadas sus areas o
sectores.

1.19.1.6 TIPOS DE TECNICAS
LOS TRES TIPOS DE TECNICAS DE MARKETING MAS COMUNES 3
Dentro del marketing actual existen un gran numero de técnicas que en solitario 0

combinéndose entre ellas, son consideradas como dptimas por parte de empresarios y
estudiosos.

1.19.1.6.1 Buscadores de Internet
A la hora de pensar y teniendo en cuenta la importancia que tiene en la actualidad el mundo

virtual en un negocio, seguramente la técnica de marketing fundamental no sea otra sino el
correcto posicionamiento en buscadores.

Hay que tener en cuenta en qué tipo de buscadores se aspira a estar bien colocado, ya sean
especificos de la materia o genéricos, y conocer perfectamente la forma de funcionar de cada
uno de ellos, para poder establecer asi la estrategia para aumentar la importancia en los
mismos.

Pensando en buscadores habituales de internet, resultan de suma importancia elaborar textos
con una buena fundamentacion.

1.19.1.6.2 Creacion de un sitio web interesante y atractivo.
La segunda técnica de marketing seria la creacidn de un sitio web interesante y atractivo, y

estd intimamente relacionada con la primera. Se tiene que intentar ofertar un contenido

diverso, novedoso y de calidad al cliente, con una imagen de calidad, moderna y elegante.
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33 http:/finvestigacionymarketing.com/
El disefio de la pagina es casi tan importante como su contenido, y pensar en contratar a un

profesional del disefio grafico quizas sea una buena idea.

La pagina debera de estar permanentemente actualizada, y presentar un aspecto siempre
acorde con las tendencias del momento. Ademas, agregar un blog a la pagina, en el cual
estén apareciendo las novedades méas importantes de la compafiia y los productos seria un
complemento perfecto a esta situacion.

1.19.16.3 Redes sociales.
Por ultimo, el marketing en redes sociales se esta abriendo camino en los ultimos tiempos en

la sociedad de la informacién y cada vez es mas importante. Facebook o twitter, por ejemplo,
resultan hoy en dia poderosas herramientas publicitarias de las que todos pueden
aprovecharse, pero que deben de ser enfocadas de una forma profesional y constante para

conseguir los resultados deseados.

1.20 DEFINICION DE MERCADO
Existen diferentes conceptos y formas de definir mercadeo, para lo cual nos hemos apoyado

de algunas definiciones de varios autores para poder entenderlo:

La American Marketing Association ofrece la siguiente definicion formal: Marketing es la
actividad o grupo de entidades y procedimientos para crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en
general.34

Proceso social y administrativo por medio del cual los individuos y los grupos obtienen lo que
necesitan y desean mediante la creacién y el intercambio de productos y valores con otros.3
Es un sistema total de actividades de negocios cuya finalidad es planear, fijar el precio,
promover y distribuir los productos que satisfagan las necesidades entre los mercados meta
para alcanzar los objetivos corporativos. %

Una filosofia que involucra a toda la organizacién en un proceso que tiene como propdsito
identificar las necesidades del mercado para satisfacerlas, a través de bienes, servicios o
ideas, que generen una mejor calidad de vida para la sociedad y mantengan a la organizacion

34 kotler, Philip, Keller, Kevin, Direccion de Marketing, 142 edicion, Pearson Educacion, 2012, México, pag. 5
% Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 11
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en un permanente esfuerzo por crear beneficios que superen las expectativas de los clientes
actuales y potenciales, lo que permitira crear ventajas competitivas y, con ello, su
desarrollo.3

1.21 PROCESOS PARA ELABORAR PLANES 37
Todo proceso posee pasos a desarrollar, segun Stanton existen 5 pasos para desarrollar un

plan los cuales se mencionan a continuacion:
1. Realizar un andlisis de la situacion actual
2. Plantear objetivos de mercado
3. Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial
4. Elegir los mercados meta y medir la demanda de mercado

5. Disefiar la mezcla estratégica de mercado

1.21.1 REALIZAR UN ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
El primer paso de la planeacion estratégica de marketing es el andlisis de la situacion, que

consiste en examinar dénde ha estado el programa de marketing de la compaiiia, como ha
funcionado y qué es probable que enfrente en los afios por venir. Esto permite a la
administracion determinar si es necesario revisar los planes viejos o disefiar nuevos para
conseguir los objetivos de la compafiia.

Este analisis también considera los grupos de consumidores que atiende la compaiiia, las
estrategias para satisfacerlos y las medidas fundamentales del desempefio del marketing.
Hay que prestar la atencion debida a identificar y evaluar a los competidores que atienden a
los mismos mercados.

El anélisis de la situacion es crucial, pero puede ser costoso, prolongado y frustrante.

1.21.2 PLANTEAR OBJETIVOS DE MERCADO 38
El siguiente paso en la planeacion estratégica de marketing es determinar los objetivos de

marketing. Las metas del marketing deben guardar una relacién estrecha con las metas y las
estrategias de toda la compafiia. De hecho, una estrategia de la compariia suele convertirse
en una meta de marketing. Ya sabemos que la planeacion estratégica requiere concordar los
recursos de la organizacion con sus oportunidades de mercado. Con esto presente, cada

36 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicién, Pearson educacién,
México, 2009, pag. 12

37 {dem, pag. 14

38 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 142 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 2004, pag. 601
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objetivo de marketing debe recibir un grado de prioridad de acuerdo con su urgencia y su

efecto potencial en esta area y en la organizacion.

1.21.3 DETERMINAR EL POSICIONAMIENTO Y LA VENTAJA DIFERENCIAL
El tercer paso de la planeacion estratégica de marketing abarca dos decisiones

complementarias:

Como posicionar un producto en el mercado y cdmo distinguirlo de sus competidores. el
posicionamiento se refiere a la imagen del producto en relacion con los productos
competidores, asi como otros productos que comercializa la misma compafiia. Después de
posicionar el producto hay que encontrar una ventaja diferencial viable.

La ventaja diferencial se refiere a cualquier caracteristica de una organizaciéon o marca
que los consumidores perciben deseable y distinta que la competencia. Aparte de
esforzarse por encontrar una ventaja, una compafiia tiene que evitar una desventaja
diferencial de su producto. Los conceptos de ventaja y desventaja diferenciales se aplican
a bienes y servicios y, en algunos ambitos, como las ventas al detalle, a empresas
completas. Un asesor piensa que los detallistas pueden ganar una ventaja diferencial si
fomentan una o mas de cuatro dimensiones superlativas: precios mas baratos, surtido mas

variado, mercancia mas a la moda, establecimiento mas comodo.

1.21.4 ELEGIR LOS MERCADOS META Y MEDIR LA DEMANDA DE MERCADO
Elegir los mercados meta es la cuarta etapa de la planeacién de marketing. Un mercado es

un conjunto de personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar
y la disposicién para comprar. Como por lo regular una organizacion no puede satisfacer a
todos los segmentos con distintas necesidades, es prudente concentrarse en uno o algunos
segmentos.

Un mercado meta es el grupo de personas u organizaciones al que la empresa dirige su
programa de marketing. A fin de seleccionar estos mercados, la empresa debe pronosticar la
demanda, es decir, las ventas, en los segmentos de mercado que parezcan promisorios. Los
resultados de este pronéstico son informacion valiosa para decidir si vale la pena un

segmento especifico o deben considerarse segmentos alternativos.
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1.21.5 DISENAR LA MEZCLA ESTRATEGICA DE MERCADO
Para analizar sus oportunidades, la gerencia debe disefiar una mezcla de marketing, que es

la combinacion de numerosos aspectos de los siguientes cuatro elementos: un producto,
Como se distribuye, cdmo se promueve y cual es su precio.
Cada elemento de la mezcla de marketing contiene numerosas opciones. Mas aun, las
decisiones sobre uno de los elementos influyen en las otras. Quienes toman las decisiones de
marketing deben considerar estas opciones y relaciones cuando disefian una mezcla de
marketing para cierto mercado meta.

1.22 ANALISIS FODA 3

Es una importante herramienta de conciliacion que ayuda a los gerentes a desarrollar cuatro
tipos de estrategias: las estrategias FO (fortalezas-oportunidades), las estrategias DO
(debilidades-oportunidades), las estrategias FA (fortalezas-amenazas) y las estrategias DA
(debilidades-amenazas). Conciliar los factores externos e internos clave es la parte mas dificil
del desarrollo de una matriz FODA y exige muy buen juicio.

Las estrategias FO utilizan las fortalezas internas de una empresa para aprovechar las
oportunidades externas. Todos los gerentes quisieran que sus organizaciones estuvieran en
una posicion en la cual las fortalezas internas se pudieran utilizar para aprovechar al maximo
las tendencias y los acontecimientos externos. Generalmente las organizaciones buscaran
estrategias DO, FA o DA para obtener una situacion en la cual puedan aplicar las estrategias
FO. Cuando una empresa tiene debilidades importantes, se esforzara por superarlas y
convertirlas en fortalezas. Cuando una organizaciéon hace frente a amenazas importantes,
intentara evitarlas para concentrarse en las oportunidades.

Las estrategias DO tienen como objetivo superar las debilidades internas aprovechando las
oportunidades externas. A veces ocurre que existen oportunidades externas clave, pero la
empresa tiene debilidades internas que le impiden explotar tales oportunidades.

Las estrategias FA utilizan las fortalezas de una empresa para evitar o reducir el efecto de las
amenazas externas.

Esto no significa que una organizacién fuerte deba encarar siempre de frente las amenazas
en el ambiente externo. Las empresas rivales que copian ideas, inventos y productos

patentados son una amenaza importante en muchas industrias.

3 David, Fred R. Conceptos de Administracion estratégica, 112 edicién, Pearson Educacion, 2008, México, pag. 12
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Las estrategias DA son tacticas defensivas dirigidas a la reduccién de las debilidades internas
y a evitar las amenazas externas. Una organizacion que se enfrenta a numerosas amenazas
externas y debilidades internas se encontrara con certeza en una posicion precaria.
De hecho, tal empresa podria tener que luchar por su supervivencia y quiza tenga que optar
por las fusiones, reducciones, declaraciones de quiebra o la liquidacién.

1.22.1 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS EXTERNAS 40

Las oportunidades y amenazas externas se refieren a las tendencias y acontecimientos
economicos, sociales, culturales, demograficos, ambientales, politicos, legales,
gubernamentales, tecnolégicos y competitivos que podrian beneficiar o perjudicar
Significativamente a una organizacién en el futuro.

Las oportunidades y amenazas se encuentran mas alla del control de una sola organizacion,
de ahi el calificativo de externas. Estas formas del cambio estan creando una clase diferente
de consumidor y, por consiguiente, generan la necesidad de distintos tipos de productos,
servicios y estrategias.

Pero existen otras oportunidades y amenazas, que incluyen la aprobacién de una ley, el
lanzamiento de un nuevo producto por parte del competidor, una catastrofe nacional o una
disminucion en el valor del dolar. La fuerza de un competidor constituye una amenaza. Los
crecientes costos de la energia o la guerra contra el terrorismo podrian representar tanto una
oportunidad como una amenaza.

Un principio basico de la administracion estratégica es que las empresas necesitan formular
estrategias para sacar ventaja de las oportunidades externas y para evitar o reducir el efecto
de las amenazas externas. Por esta razon, identificar, examinar y evaluar las oportunidades y
amenazas externas es esencial para el éxito.

Este proceso de realizar investigaciones y de reunir y asimilar informacion externa en
ocasiones se conoce como examen del entorno o analisis de la industria.

La gestion es una de las actividades que ciertas organizaciones utilizan para influir sobre las

oportunidades y amenazas externas.

40 David, Fred R. Conceptos de Administracion estratégica, 112 edicion, Pearson Educacion, 2008, México, pag. 221
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Relaciones de las fuerzas externas clave con la organizacidén

T , h ™,
Puereas econamicas Competidores
Proveedores
Fuereas sociales, culturales, demograficas [Dstribaridenes
y ambieneales A(ETCd:m OPORTUNIDADES Y
- e . 1 — * | AMENAZAS QUE ENFRENTA
werzas paliticas, legales y gubemamentales smpledie UNA ORGANIZACION
Comunidades
Fuereas tecnoldgicas Gerentes
Accionistas
Fueras competitivas Sindicatos
s o Gobiermos
Asccinciones comerciales
Grupos de interés especial
Productos
Servicios
Mercados
Ambiente natural
b A

Fuente: David, Fred R. Conceptos de Administracion estratégica, 112 edicion, Pearson Educacion, 2008, México, pag. 83

1.22.3 FORTALEZAS Y DEBILIDADES INTERNAS
Las fortalezas y debilidades internas son las actividades que una organizacion si puede
controlar y que desempefia especialmente bien o con deficiencias, respectivamente. Surgen a
partir de otras actividades empresariales, como la administracion, el marketing, las finanzas y
la contabilidad, la produccidn y las operaciones, la investigacion y el desarrollo y los sistemas
de informacion gerencial. Identificar y evaluar las fortalezas y debilidades de la organizacion
en las areas funcionales de una empresa es una actividad esencial de la administracion
estratégica. Las organizaciones destinan grandes esfuerzos a encontrar estrategias que
capitalicen las fortalezas internas y eliminen las debilidades internas.
Las fortalezas y debilidades se determinan en relacion con los competidores. La deficiencia o
superioridad relativa es una informacién importante. Ademas, las fortalezas y debilidades
también pueden estar determinadas mas por elementos propios de la naturaleza de la
compaiiia que por su desempefio. Por ejemplo, poseer recursos naturales o gozar de una
reputacion histérica por mantener la calidad constituyen una fortaleza. Las fortalezas y
debilidades también pueden estar determinadas por los objetivos particulares de una
empresa. Por ejemplo, una alta rotacion del inventario no sera una fortaleza para una
empresa cuyo objetivo es nunca quedarse sin existencias.
Los factores internos se determinan de varias maneras, por ejemplo, mediante el calculo de
proporciones, la medicion del desempefio y la comparacién con periodos anteriores y con los

promedios de la industria. También es posible desarrollar y aplicar diversos tipos de
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encuestas para examinar factores internos como la moral de los empleados, la eficiencia de

la produccidn, la efectividad de la publicidad y la lealtad de los clientes.
1.23 TECNICAS OPERATIVAS DE MERCADO

1.23.1 DEFINICION
Conjunto de herramientas de mercadeo tacticas y controlables que la empresa combina para

producir la respuesta deseada de los clientes potenciales en el mercado objetivo. 41

1.24 MARKETING MODERNO
1.24.1 ACTUALIZACION DE LAS 4 Ps

McCarthy clasificd varias actividades de marketing en herramientas de la mezcla de
marketing de cuatro amplios tipos diferentes, a las que llamé las cuatro Ps de marketing:
producto, precio, plaza y promocion.

Sin embargo, dada la amplitud, complejidad y riqueza del marketing; actualmente esas cuatro
Ps ya no son todo lo que hay. Si las actualizamos para que reflejen el concepto de marketing
holistico llegamos a un grupo mas representativo que abarca las realidades modernas de

marketing: personas, procesos, programas y performance.

Producto Plaza
Variedad de productos Canales
Calidad Coberiura

Surtidos
Ubicaciones
Inwentario

Disefo
Caracteristicas
Marca

Envasado Transports
Tamafos
Servicios Precio Promocion
Garantfas Precio de lista {darifa) Promocidon de venitas
Devoluciones Descusnmios Fublicidad
Imcentivos Fuerza de ventas
Periodo de pago Relaciones poblicas
Condiciones de credio Marketing directo
Cuatro Ps de Cuabro Ps de
Ia mezcla Ia direccion de
de marketing marketing rmodenrsa
FProduwcio Fersonas
Flaza Frocesos
Promocicn FProgramas
Precio Parfomnmance

Fuente: kotler, Philip, Keller, Kevin, Direccién de Marketing, 142 edicion, Pearson Educacion, 2012, pag. 25

4 http:/Imktplanjc.blogspot.com/2009/03/definicion-de-plan-de-mercadotecnia.html
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1.24.2 LAS 4 C.%2

Segun Hernandez Garnica se han incorporado conceptos como el de Robert Lauterborn de
las cuatro “C” (consumidor, costo, conveniencia y comunicacion), las cuales establecen lo
siguiente:

» El marketing moderno se centra en el estudio de las necesidades del CONSUMIDOR,
no en el producto. Ya no se puede vender cualquier cosa que se produzca, sino sélo
aquello que satisface alguna necesidad.

» Comprender el COSTO que representa para el consumidor satisfacer ese deseo o
esa necesidad.

» Establecer una ruta especifica para la distribucién de los productos en los lugares
que sean los mas CONVENIENTES para todos los que intervienen en el proceso de
compra. Entonces se debe tener muy presente que el consumidor adquiere los
productos en el lugar mas accesible, pero al igual que ocurre con las cuatro P, en lo
que se refiere a plaza (distribucién), la accesibilidad equivale a conveniencia.

> La COMUNICACION se introdujo desde finales del siglo pasado como la actividad

predominante en todo tipo de relaciones; especificamente en las de tipo comercial es
fundamental para mejorar la relacién entre oferentes y demandantes.
La comunicacion que ahora establezcan las organizaciones con sus consumidores
sera bésica para la creacion de un marketing de relaciones, en el cual se conjuguen
los intereses de los consumidores y proveedores con los de la organizacion. La
denominada comunicacion integral pretende.

1.25 ELEMENTOS DE LAS TECNICAS OPERATIVAS
1.251  PRODUCTO

Se refiere a la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado meta, su
objetivo principal es que el cliente quede complacido.

1.25.2  PRECIO
Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto, su objetivo
principal es que el costo del producto o servicio para el cliente sea de acuerdo al grado de
necesidad que este establecido.*

42Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicién, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 209

43 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 2004

4 [dem
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1.25.3 PLAZA
Conocido también como punto de venta, incluye todas aquellas actividades de la empresa
que ponen el producto a disposicion del cliente o lugares donde se brinda el servicio a los
consumidores del mercado meta.*5

1.254  PROMOCION
Comprende las actividades que comunican las ventajas del producto y convencen a los
consumidores meta de comprarlo.46

1.255  ESTRUCTURA
Es el ambiente en que se entrega el servicio y las condiciones donde interactua la empresa
con el cliente; ademas, hace énfasis a cualquier componente tangible que facilite el
desempefio o la comunicacién del servicio.4

1.25.6  ENFOQUES EN EL EMPLEADO
Consiste en que todos los actores humanos de la empresa desempefian una parte importante
en la entrega del servicio y por consiguiente influyen en las percepciones del cliente.2

1.25.7  ENFOQUE EN LOS PACIENTES
Es la administracion de la relacion con el cliente, la cual consiste en determinar la respuesta
interna que tienen los consumidores a todos los aspectos de una organizacion y a los
productos o servicios que ofrece. 48

1.26 BRANDING
1.26.1  DEFINICION

Consiste en transmitir a productos y servicios el poder de una marca, esencialmente
mediante la creacion de factores que los distingan de otros productos y servicios.4®

Es el proceso de creacion de una marca, donde se destacan valores y conceptos
relacionados con un modo de vida concreto, con una forma de sentir, vivir y pensar.50

El brand equity o capital de marca es el valor afiadido que se asigna a un producto o servicio
a partir de la marca que ostentan. Este valor puede reflejarse en la forma en que los
consumidores piensan, sienten y actuan respecto de la marca, asi como en los precios, la

participacion de mercado y la rentabilidad que genera la marca para la empresa.?!

45Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 2004

46idem

47ldem

48ldem

“4Skotler, Philip, Keller, Kevin, Direccion de Marketing, 142 edicion, Pearson Educacion, 2012, México, pag. 243
50 http://brandingelsalvador.wordpress.com/2008/05/08/definicion-de-branding/

51 http://brandingelsalvador.wordpress.com/2008/05/08/definicion-de-branding/


http://brandingelsalvador.wordpress.com/2008/05/08/definicion-de-branding/
http://brandingelsalvador.wordpress.com/2008/05/08/definicion-de-branding/
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VAR \/entajas de las marcas fuertes en términos de marketing

Mejores percepciones del desempefio del producto Mayor cooperacion y apoyo comercial

Mayor lealtad Mayor efectividad de las comunicaciones de marketing
Menor vulnerabilidad a las acfividades de marketing de la competencia Posibles oportunidades de ofrecer licencias de la marca
Menor vulnerabilidad & las crisis del mercado Oportunidades adicionales de ampliar el alcance de la marca
Mayores mérgenes de ganancia Mejor reclutamiento y retencion de los empleados

Mayor inelasticidad en [a respuesta de los consumidores ante Mayores rendimientos en el mercado financiero

los aumentos de precio

Mayor elasticidad en Ia respuesta de los consumidores ante las

reducciones de precio

Fuente: kotler, Philip, Keller, Kevin, Direccion de Marketing, 142 edicion, Pearson Educacion, 2012, México, pag. 244

1.26.2CARACTERISTICA§.
LAS PRINCIPALES CARACTERISTICAS DEL BRANDING 52
1. Creacion y exaltacidon de una marca estableciendo una conexion emocional con el cliente.
2. La finalidad no es otra que vincular emocionalmente al consumidor con la marca creada:
se trata de llegar a sus deseos mas profundos.
3. No se produce un objeto para un sujeto, sino un sujeto para un objeto determinado: hay
que producir y crear deseos; el branding crea una necesidad concreta.
4. Através de la marca se comunican valores y principios de una compafiia.
5. El branding permite cierta "humanizacién" de una marca.
6. Elbranding intenta apoderarse de sus corazones.
Por medio del branding se logra comunicar a los clientes una serie de valores y experiencias,
transmitir una forma de vivir, uno accede a un supuesto mundo de valores.
Produce en los clientes emociones y deseos, y al mismo tiempo transmiten valores precisos y
se crea una identidad de marca concreta. Con la marca el cliente se identifica, construye
modelos de vida, y logra que nos identifiquemos y relacionemos con ella.
A través de una marca podemos comunicar seguridad, familiaridad, singularidad, diferencia,

generando no so6lo una memoria individual, sino también colectiva.

> http://www.monografias.com/trabajos90/branding-marca/branding-marca.shtml#lasprincia#ixzz377nUmHcj


http://www.monografias.com/trabajos5/comco/comco.shtml#aspe
http://www.monografias.com/trabajos6/etic/etic.shtml
http://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/cambcult/cambcult.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/adolmodin/adolmodin.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/seguinfo/seguinfo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/memor/memor.shtml
http://www.monografias.com/trabajos90/branding-marca/branding-marca.shtml#lasprincia#ixzz377nUmHcj
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1.27 MARCA
Es un nombre o simbolo con el que se trata de identificar el producto de un vendedor o grupo

de vendedores y de diferenciarlo de los productos competidores.5?

Es un nombre, término, signo, simbolo o disefio o combinacidn de lo anterior que pretende
identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de éste y diferenciarlos de los de la
competencia. 5

1.27.1 CARACTERISTICAS DE LAS MARCAS.55
El nombre de marca debe comprender cinco caracteristicas:

1. Que sugiera algo acerca del producto, en particular sus beneficios y su uso. Entre
nombres que con notan beneficios.

2. Que sea facil de pronunciar, deletrear y recordar. Son utiles los nombres sencillos y
breves. Pero hasta en los nombres cortos hay algunos que no son féciles de
pronunciar para algunos consumidores.

3. Que sea distintivo. Muchas empresas de servicio inician sus nombres con adjetivos
que denotan fuerza y luego agregan una descripcién del negocio, para crear marcas;
pero, son nombres realmente distintivos?

4. Que se adapte a los agregados a la linea de productos. Un nombre de familia, tal vez
sirva mejor para este propdsito que otra denominacion muy distintiva que sugiera los
beneficios del producto.

5. Que se pueda presentar a registro y acoger a la proteccion legal.

1.28 LOGOTIPO
Conocido coloquialmente también como logo, es aquel distintivo o emblema conformado a

partir de letras, abreviaturas, entre las alternativas mas comunes, peculiar y particular de una
empresa, producto o marca determinada. %

La American Marketing Association (en una de sus dos definiciones) sefiala que el logo
(abreviatura de logotipo) es "un disefio grafico que es utilizado como una continuacién del
simbolo por una compafiia, organizaciéon o marca, y es a menudo, la forma de una adaptacion

del nombre de la compafiia o de la marca, o es utilizado conjuntamente con el nombre" 57.

53 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 200, pag. 272
53kotler, Philip, Keller, Kevin, Direccién de Marketing, 142 edicién, Pearson Educacién, 2012, México

5 kotler, Philip, Keller, Kevin, Direccion de Marketing, 142 edicion, Pearson Educacion, 2012, México, pag. 275
% http://www.definicionabc.com/comunicacion/logotipo.php

57 http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/logotipo-definicion.html


http://www.definicionabc.com/comunicacion/logotipo.php
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El Diccionario de Marketing de Cultural S.A., define al logotipo como el "simbolo que utiliza
normalmente una empresa o marca para que la identifiquen con mas facilidad" 58.

Stanton, Etzel y Walker, sefialan que el "término logo (abreviatura de logotipo) se usa
indistintamente para denotar el simbolo de marca o incluso el nombre de marca, en especial
si éste se escribe de forma distintiva y estilizada" %°.

Por su parte, Richard L. Sandhusen, considera que "el logo de la marca es la parte de la
marca que puede reconocerse, pero no se presencia" 60

1.28.1 CARACTERISTICAS 6!
Entre las caracteristicas que debera reunir un logotipo es que con tan solo mirarlo las

personas sepamos que se trata de tal o cual empresa, marca o producto, entre ellos tenemos:
Legible: en cualquiera de los tamafios que el mismo se presente

a.
b. Reproducible: sin que importen las condiciones de tipo material

o

Escalable: al tamafio que se desea

d. Distinguible: jamas debe dar lugar a equivocos o confusiones entre los que lo

observan, es decir, debe ser claro
e. Memorable: ser impactante para que no pueda ser olvidado facilmente
1.29 ESLOGAN

El eslogan es una palabra o frase corta facil de recordar, un lema original e impactante, a
menudo se utiliza en la publicidad, la propaganda politica, religiosa, etc. como frase
identificativa y para formar confianza. ¢
Es una frase memorable usada en un contexto comercial o politico (en el caso de la
propaganda) como expresion repetitiva de una idea o de un proposito publicitario para
englobar tal y representarlo en un dicho. Se dice que los esléganes publicitarios son el medio
mas efectivo de atraer la atencion del publico sobre uno o varios aspectos del producto. 62
PUNTOS IMPORTANTES A CONSIDERAR 63

» Un slogan debe ser facil de incluir en una conversacion comun. Para reforzar la

confianza de los consumidores en la marca e incentivarlos a participar de su

divulgacién.
58 |dem
59 http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/logotipo-definicion.html
60 |dem

6% htp://www.definicionabc.com/comunicacion/logotipo.php
62 http://www.significados.info/eslogan/
63 http://mercadeoypublicidad.com/Secciones/Biblioteca/DetalleBiblioteca.php?recordID=6278&PHPSESSID=2a0cdbcebc2c 1282048f443065198688
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» Es aconsejable comenzar con un verbo, especialmente en el modo imperativo, para
cumplir con su cometido etimoldgico de “invitar a la accion”.

» Debe complementarse con el nombre de la empresa para dar una breve descripcion
de su actividad, de sus propositos, de su trayectoria

» El slogan ideal no supera las cinco palabras, limite coherente con el ritmo de vida en
las grandes ciudades, que no da lugar a profundas y extensas conversaciones.

» Se aconseja estudiar el uso del lenguaje en el o los paises que recibiran el slogan,
procurando crear una frase que sea facil de pronunciar para el mayor nimero de
personas posible, y que no contenga construcciones poco usadas o confusas.

» En el mejor de los casos, un slogan es concreto y conciso, no se basa en la
abstraccion. Cuanto mas directo sea el mensaje, mas probabilidades de que sea
comprendido correctamente por el publico.

1.29.1 Tipos de slogan 60
1) Slogan que recuerde a la marca. Se trata de frases que acomparian al nombre de una

empresa y que hacen que los usuarios asocien esa frase a esa marca.

2) Diferenciacion. Se trata de destacar una caracteristica que hace mejor a la marca o bien
al usuario por utilizar esa marca.

3) Actitud. En este caso, el slogan pretende generar una accion.

4) Aquello que la marca hace. Es cuestion de describir con una frase corta aquello a lo que
se dedica la marca.

5) Ideas relacionadas en la mente del consumidor. Es distinto al primer caso pero esta
también relacionado. En esta ocasion, el slogan pretende ser una extension de la marca,
haciendo que el consumidor imagine aquello que puede hacer con el producto.

1.30 DEMANDA Y OFERTA DE LOS SERVICIOS DE LA CLINICA
1.30.1 DEMANDA DE LOS SERVICIOS
1.30.1.1 DEFINICION
Las demandas son deseos de un producto especifico respaldadas por la capacidad de

pago.6!
Otra definicion de demanda tenemos: las cantidades de un producto que los consumidores

estan dispuesto a comprar a los posibles precios de mercado. 62

59 http://definicion.de/slogan/#ixzz3703T5vv8

60 http://logotipos24.com/post/61398939714/5-tipos-de-slogan-para-tu-negocio

6% http://www.monografias.com/trabajos90/branding-marca/branding-marca.shtmi#lasprincia#ixzz377nUmHcj, pag. 10
62 Fischer, Laura, Espejo, Jorge, Mercadotecnia, 32 edicién, Mc Graw Hill, pag. 240.
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1.30.1.2 TIPOS DE DEMANDA 63

» Demanda negativa
Este tipo es cuando al mercado le desagrada el producto por lo que pagaria por evitarlo.

» Cero demanda
En este tipo de demanda los consumidores no podrian reconocer el producto o no
interesarse por él, en este caso se usa la mercadotecnia para encontrar una forma de
vincular el producto con las necesidades de las personas.

» Demanda latente
En este tipo de demanda muchos consumidores podrian compartir una necesidad que ningun
producto existente puede satisfacer.

» Demanda declive
Es cuando se presenta una baja en la demanda, en este tipo de demanda el encargado de
marketing debe analizar las causas y determinar si se puede volver a realzar la demanda ya
sea a nuevos mercados.

» Demanda irregular
Es cuando se presenta una demanda variable por cada temporada, lo que hace el marketing
es hacer mas flexible los precios, promocién, etc.

» Demanda plena
La demanda plena es cuando las empresas estan satisfechas con el volumen de ventas, lo
que hace el marketing es mantener el volumen de demanda actual.

> Sobredemanda
Es cuando una empresa tiene un nivel de demanda muy del que pueden o quieren manejar.

1.30.2 OFERTA DE LOS SERVICIOS
130.2.1 DEFINICION

Es una propuesta que se realiza con la promesa de ejecutar o dar algo. 64
Otra definicion de oferta encontramos a la cantidad de bienes o servicios e infraestructura que
los oferentes desean y estén en posibilidad de vender en un momento determinado a cada

precio posible.65

63 http://mercainformation.blogspot.com/2012/05/tipos-de-demanda.html
64 http://definicion.de/oferta/
65 Werner Bighel, Conceptos Econémicos Bésicos, México, 1979
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Segun Stanton define servicios como: como actividades identificables e intangibles que son el
objeto principal de una transaccion disefiada para brindar a los clientes satisfaccién de
deseos o0 necesidades. Esta definicion excluye los servicios complementarios que apoyan la
venta de bienes u otros servicios.

1.30.2.2 CLASIFICACION 67
Es dificil clasificar los servicios debido a los diferentes puntos de vista desde los cuales puede

hacerse. Lovelock propone cinco criterios de clasificacion:
1. De acuerdo con la naturaleza del servicio:
v" Segun quién lo recibe (persona, animal o cosa)
v" Tiene 0 no consecuencias visibles
2. Segun el tipo de relacion:
v Formal o informal
v" Prestacion continua o discrecional
3. Por la singularidad de la prestacion:
v' Caracteristicas singulares elevadas o reducidas
v" Poca 0 mucha adaptacion al cliente
4. Por la naturaleza de la oferta y la demanda:
v" Fluctuacion temporal de la demanda
v" Adaptacién inmediata 0 no de la oferta a las variaciones de la demanda
5. Por la forma de prestacion:
v En uno o varios lugares

v" Desplazamiento del usuario o del que presta el servicio

1.30.3 SERVICIOS
1.30.3.1 DEFINICION
Un servicio es cualquier acto o funcién que una parte ofrece a otra, es esencialmente

intangible y no implica tener propiedad sobre algo. Su produccion podria estar vinculada o no

a un producto fisico.68

66 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicién, Editorial Mc Graw Hill, México, 200, pag. 301

67 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 133

8kotler, Philip, Keller, Kevin, Direccién de Marketing, 142 edicién, Pearson Educacion, 2012, México, pag. 356
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1.30.3.2 CARACTERISTICAS &
Segun Fred R. David existen cuatro caracteristicas distintivas entre las que podemos

mencionar: intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad y caducidad.

> Intangibilidad: A diferencia de los productos fisicos, los servicios no pueden
verse, saborearse, sentirse, escucharse u olerse al comprarlos.

» Inseparabilidad: Mientras que los bienes fisicos son fabricados,
inventariados, distribuidos y posteriormente consumidos, los servicios
generalmente son producidos y consumidos de manera simultanea.

» Variabilidad: Debido a que depende de quién los provee, cuando, dénde y a
quién, la calidad de los servicios es altamente variable.

» Caducidad: Los servicios no pueden almacenarse, asi que su caducidad

puede ser un problema cuando hay fluctuaciones de la demanda

Caracteristica Problema asociado Estrategia posible
0 Desarrollar una representacion tangible
0 Mo se ransmite propiedad 0 Asociar productos tangibles
© Mo se puede patentar O Identificar el servicio
== O Dificultad de promocion 0 Venta cruzada
Intangibilidad 0 Dificultad de diferenciacion 0 Precios de paguete
O Mo se puede almacenar O LUtilizar medios de promaocion personal
0 Pracios dificiles de fijar 0 Diferenciar por calidad del servicio
O Crear una solida imagen corporativa
[m] Nfr_ sa F_:ﬁ.letlerl almacenar. imven- 0 Reforzar la seleccion del personal
Inseparabilidad tariar ni transportar O Investigar el comportamiento del consumidor
= 0 Mo se puede realizar una produc- | O Utilizar moltiples puntos de venta bien
cion centralizada y masiva localizados
Variabilidad 0 Dificultad de estandarizacion O Industrializacion del servicio
O Control de calidad dificil O Singularizacion del servicio
O Dirigir la demanda hacia las disponibiidades
Caducidad O Mo se pueden almacenar. inven- de servicio existentes
ueida tariar ni transpaortar o Dirigir la oferta para adaptarla a las varia-
ciones de la demanda

Fuente: Hdez Gamica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion, México, 2009,
pag. 135

1.31 ESTRATEGIAS DE PROMOCION.
1.31.1 PROMOCION

1.31.1.1 DEFINICION
La promoci6n significa comunicarse con individuos, grupos u organizaciones, con la finalidad

de facilitar directa o indirectamente intercambios al informar y persuadir a una 0 mas

audiencias para que acepten los productos de una organizacién.”

6 [dem, pag. 358
0 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 288
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Otra definicién podemos mencionar: Es una herramienta tactica-controlable de la mezcla o

mix de mercadotecnia (4 p's) que combinada con las otros tres herramientas (producto, plaza

y precio) genera una determinada respuesta en el mercado meta para las empresas,

organizaciones o personas que la utilizan. 7

Segun Patricio Bonta y Mario Farber, promocién es: "el conjunto de técnicas integradas en el

plan anual de marketing para alcanzar objetivos especificos, a través de diferentes estimulos

y de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio, orientadas a publicos determinados" 2

1.31.1.2 METODOS DE PROMOCION 73

La promocion, sin importar a quién vaya dirigida, es un intento de influir. Tiene cuatro formas:

la venta personal, la publicidad, la promocion de ventas y las relaciones publicas.

1.

La venta personal es la presentacion directa de un producto a un cliente prospecto por
un representante de la organizacion que lo vende. Las ventas personales tienen lugar
cara a cara o por teléfono y pueden dirigirse a una persona de negocios 0 a un
consumidor final. La ponemos primero en la lista porque, entre todas las organizaciones,
se gasta mas dinero en las ventas personales que en cualquier otra forma de promocion.
La publicidad es una comunicacién no personal, pagada por un patrocinador claramente
identificado, que promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos de venta mas
habituales para los anuncios son los medios de transmision por television y radio y los
impresos (diarios y revistas). Sin embargo, hay muchos otros medios publicitarios, desde
los espectaculares, a las playeras impresas, y, en fechas mas recientes, Internet.

La promocién de ventas es la actividad que estimula la demanda que financia el
patrocinador, ideada para complementar la publicidad y facilitar las ventas personales.
Con frecuencia, consiste en un incentivo temporal para alentar una venta o una compra.
Las relaciones publicas abarcan una gran variedad de esfuerzos de comunicacién para
contribuir a actitudes y opiniones generalmente favorables hacia una organizacién y sus
productos. A diferencia de la mayor parte de la publicidad y de las ventas personales, no
incluyen un mensaje de ventas especifico. Los objetivos pueden ser clientes,

accionistas, una organizacion gubernamental o un grupo de interés especial.

™ http://lwww.promonegocios.net/mercadotecnia/promocion-definicion-concepto.html
2P, Bonta y M. Farber, 199 Preguntas Sobre Marketing y Publicidad, Grupo Editorial Norma, Pag. 44
73 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 200, pag. 506
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Las relaciones publicas pueden asumir muchas formas, entre ellas los boletines, los
informes anuales, el cabildeo y el respaldo de eventos de beneficencia o civicos.

1.31.1.3 OBJETIVOS DE LA PROMOCION 74
a. Crear conocimiento.

b. Estimular la demanda: la cual a la vez se divide en:

c. Fomentar el ensayo. Despertar el conocimiento e interés en el proceso de adopcion de
productos mediante las muestras gratis, los cupones, las ofertas limitadas, las
degustaciones, los concursos, etcétera.

d. ldentificar clientes potenciales. Identificacion de clientes interesados en el producto de la
empresa mediante anuncios en revistas y formularios que el lector llena y envia por correo
pre pagado, o bien, en algunos casos, los anuncios tienen numeros telefonicos de
llamadas gratis para facilitar la respuesta directa del cliente.

e. Conservar a los clientes leales. A través de estrategias encaminadas a su conservacion,

como los programas de viajeros frecuentes, agencias de alquiler de automoviles u hoteles,

las que se orientan a recompensar a sus clientes fieles y leales.

Facilitar el respaldo al intermediario. Acciones encaminadas al respaldo del intermediario

por medio de muestras gratis y cupones o, bien, a suministrar ofertas especiales y

bonificaciones sobre las compras de sus intermediarios.

g. Combatir los esfuerzos promocionales competitivos. Actividad promocional que no
necesariamente incrementa las ventas o la participacién del mercado, pero que impide
una pérdida de ventas o de participacion de mercado.

h. Reduccion de las fluctuaciones en las ventas. En funcion de que la demanda de muchos
productos varia de un mes a otro por factores como el clima, los dias feriados y las
temporadas, lo que se pretende es evitar dichos cambios que afectan la produccién, los
niveles de inventarios, el personal, los recursos financieros, etcétera.

1.31.2 PROMOCION DE VENTAS
1.31.2.1 DEFINICION
Son los medios para estimular la demanda, disefiados para complementar la publicidad y

facilitar las ventas personales. 7

7 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 289
75 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 200, pag. 568
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Al conjunto de actividades de corta duracion, dirigidas a los intermediarios, vendedores o

consumidores, que mediante incentivos econdmicos o materiales, o la realizacién de

actividades especificas, estimulan la demanda a corto plazo para aumentar la eficiencia de

los vendedores o de los intermediarios. 76

1.31.2.2 FORMAS DE PROMOCION DE VENTAS 77

Las formas de promocion de ventas al consumidor pueden ser:

v

Cupones: reducen el precio de un producto y se utilizan para incitar a los consumidores a
ensayar productos nuevos o establecidos, incrementar rapidamente el volumen de ventas,
atraer compradores de repeticion o introducir nuevos tamafios o caracteristicas del
empagque.

Demostraciones: método que utilizan los fabricantes temporalmente para fomentar el uso
por ensayo y la compra del producto o para mostrar como funciona éste.

Incentivos para usuarios frecuentes: recompensas para los clientes que participan en
compras de repeticion.

Estampillas de canje: incentivo de uso antiguo, utilizado para aquellos productos que han
perdido popularidad y que con la acumulacion de estampillas se pueden obtener otros
productos.

Exhibiciones en el punto de compra: son avisos, exhibiciones en vitrinas, soportes para
exhibiciones y medios similares que sirven para atraer la atencién de los clientes. Se
utiliza frecuentemente en almacenes y tiendas de autoservicio.

Muestras gratis: son las muestras de un producto que se distribuyen para estimular el
ensayo Yy la compra. Este método se utiliza normalmente cuando el producto se encuentra
en la etapa de introduccion, con el fin de incrementar el volumen de ventas.

Premios: articulos que se ofrecen gratis 0 a un costo minimo como una bonificacién por la
compra de un producto. Por lo general se utilizan para atraer a los clientes de la
competencia, introducir diferentes tamafios de productos ya establecidos, agregar
variedad a otros esfuerzos promocionales y estimular la lealtad del consumidor.
Concursos de consumidores: es la promocion de ventas en la cual los participantes

presentan sus nombres para que sean incluidos en un sorteo de premios.

6 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
Me}xico, 2009, pag. 290
"|dem, pag.291
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1.32 PUBLICIDAD

La publicidad podemos definirla como aquella comunicacién no personal pagada acerca de
una organizacion, que se transmite a una audiencia meta a través de un medio de
comunicacion masivo, como la television, la radio, las revistas, los periodicos, los vehiculos
de transporte, los espectaculares, las vallas y los muros. 78

Consiste en todas las actividades enfocadas a presentar, a través de los medios de
comunicacion masivos, un mensaje impersonal, patrocinado y pagado acerca de un producto,
servicio u organizacion. 79

Hay diferentes tipos de publicidad, los cuales se describen a continuacion:

i. Publicidad institucional. Promueve imégenes e ideas organizacionales, asi como
problemas politicos; puede utilizarse para crear y mantener una imagen organizacional o
de marcas de familia.

j.  Publicidad de apoyo. Es la que promueve la posicién de una empresa con respecto a un
problema publico, lo cual genera beneficios sociales y ayuda a construir la imagen de
una organizacion.

k. Publicidad de productos. Es aquella que promueve los usos, las caracteristicas y los
beneficios de los productos. Hay diferentes tipos de publicidad de productos:

v" Publicidad pionera: trata de estimular la demanda de una categoria de producto, en lugar

de una marca especifica, al informar a los compradores potenciales sobre el producto.

v" Publicidad competitiva: sefiala las caracteristicas, los usos y las ventajas de una marca

por medio de comparaciones indirectas o directas con las marcas de la competencia.

v Publicidad comparativa: se comparan dos 0 mas marcas especificas con base en una o

mas caracteristicas del producto.

v Publicidad de recordacion: les recuerda a los consumidores los usos, las caracteristicas

y los beneficios de una marca establecida.

v" Publicidad de refuerzo: le garantiza a los usuarios actuales que ellos han tomado la

decisién de comprar la marca correcta y les informa cémo obtener la maxima

satisfaccion de la misma.

8 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 299
79 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 200, pag. 552



1.32.1 DESARROLLO DE UNA CAMPANA DE PUBLICIDAD 80

42

Los pasos generales para el desarrollo y la ejecucion de una campafia de publicidad se

muestran en el siguiente esquema:

Identificar w
analizar la
audiencia meta

{a)
.~ -

-
Crear los
mensajes

Ppublicitarios

)y

3

Ejecutar la
campana

LE=)]

e

—————
Definir los
objetivos

publicitarios
(=)

~— @

.
Desarrollar el
plan de medios

(=)

P
Evaluar Ia
efectividad de la
publicidad
()

e

Crear la
Pplataforma
publicitaria
=D

Determinar la
asignacion del
pPresupuesto
publicitario

Fuente: Hdez Gamica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicién, Pearson educacidn, México,
2009, pag. 300

a. ldentificacion y andlisis de la audiencia meta.
La audiencia meta es el grupo de personas al cual se orientan los anuncios. Los
anunciadores 0 anunciantes investigan y analizan los objetivos publicitarios para establecer
una base de informaciéon para una campafia; entre la informacién que comlnmente es
requerida se incluyen la ubicacién y distribuciéon geogréafica del grupo meta, asi como la
distribucion de factores demograficos como edad, ingreso, raza, sexo y educacion.

b. Definicion de los objetivos publicitarios.
Es la determinacion de lo que el anunciante espera lograr con la campafa; los objetivos
publicitarios guian el desarrollo de la campafia; por lo mismo, deben definirse con cuidado y
establecerse de modo claro, preciso y en términos mensurables.

c. Creacion de la plataforma publicitaria.
Consta de los temas basicos o puntos de venta que un anunciante desea incluir en la
campafa de publicidad; la plataforma publicitaria debe estar compuesta de aspectos que
sean importantes para los consumidores, lo cual es la base sobre la que tienen que
construirse los mensajes publicitarios.

d. Determinacion de la asignacion del presupuesto.
Es la cantidad total de dinero que un comercializador asigna a la publicidad para un periodo
especifico. El tamafio geografico del mercado y la distribucion de los compradores dentro del
mercado son la pauta para determinar el monto del presupuesto.

80 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 299



43

Hay varios enfoques para determinar el presupuesto:

v Enfoque de objetivos y tareas: consiste en establecer primero los objetivos y luego el
costo de todas las tareas necesarias para lograrlos.

v Enfoque del porcentaje de las ventas: consiste en multiplicar las ventas pasadas y
esperadas de la compafiia por un porcentaje estandar.

v" Enfoque de igualar a la competencia: se lleva a cabo al tratar de equiparar los gastos
que los competidores invierten en anuncios.

v" Enfoque arbitrario: es cuando un ejecutivo de alto nivel de la empresa establece cuanto
gastar en publicidad para un determinado periodo.

e. Desarrollo del plan de medios.

Expone los vehiculos de medios exactos por utilizar: revistas, estaciones de television,
periodicos especificos, etcétera, asi como las fechas y las veces que apareceran los
anuncios. La efectividad del plan determina cuantas personas de la audiencia meta estaran
expuestas al mensaje, ademas de los efectos de éstos en dichos individuos.

v’ La meta a conseguir es la medicién del alcance y de la frecuencia.

v El alcance se refiere al porcentaje de consumidores en la audiencia meta que
realmente estuvieron expuestos a un determinado anuncio en un periodo establecido;
la frecuencia es la cantidad de veces que estos consumidores meta estan expuestos
al anuncio.

f.  Creacion del mensaje publicitario.

El contenido basico y la forma de un mensaje publicitario constituyen una funcién de varios
factores. Las caracteristicas, los usos y los beneficios de los productos afectan el contenido
del mensaje. Las caracteristicas de las personas de la audiencia meta, como el género, edad,
educacion, raza, ingreso, ocupacion y otros atributos, influyen en el contenido y en la forma
del mensaje.

Los objetivos y la plataforma de una campafia de publicidad también modifican el contenido y
la forma de los mensajes. Si los objetivos publicitarios de una empresa comprenden grandes
incrementos en las ventas, el mensaje exige lenguaje y simbolos de alto impacto y

eficazmente enérgicos.
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1.33 PRECIO
1.33.1 DEFINICION
Es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitan para adquirir un
producto. 8
Es el valor expresado en moneda, o bien, la cantidad de dinero que se necesita para adquirir

un producto. &

—

[Comparac:iljn con productos nuevos
—y
-
. . Comparaciones de marcas privadas
La importancia contra marcas geneéricas
del precio para -
los gerentes de h
marketing Sensibilidad del consumidor al precio
-y
-
Presiones de participacion de
[ mercado mediante precio
-

1.33.2 IMPORTANCIA DEL PRECIO.

FUENTE: Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson
educacion, México, 2009, pag. 334

1.33.3 OBJETIVOS DE LA ASIGNACION DE PRECIOS &

» Orientados a las ganancias:

v" Lograr una retribucién meta

v Maximizar las utilidades
» Orientados a las ventas:

v" Acrecentar el volumen de ventas

v" Mantener o acrecentar la participacion de mercado
» Orientados al status quo:

v’ Estabilizar los precios

v Hacer frente a la competencia

81 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 200, pag. 338

82 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 335

83 Stanton, W.J. y otros, Fundamentos de Marketing, 132 edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 200, pag. 341
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1.33.4 FACTORES QUE DETERMINAN LOS PRECIOS 8
1. Los elementos fundamentales para fijar los precios son: costo, oferta, demanda y

otros que fundamentalmente atienden al objetivo que persigue la empresa con el
precio.

Costo: todo dinero pagado de manera que se pueda llevar a cabo cierta operacion.
Oferta: productos que las empresas ofrecen al mercado.

Demanda: cantidad de productos que los consumidores estan dispuestos a comprar.

o ke LN

Objetivos con el precio: entre otros, destacan las politicas de precios, elementos de la
mezcla de marketing y repercusiones entre los distribuidores/intermediarios, fuerza

de ventas, proveedores y gobierno.

CAPITULOII
INVESTIGACION Y DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEMANDADA DE LOS

SERVICIOS EN MEDICINA NATURAL Y BIOMAGNETISMO EN LA CLINICA
PARROQUIAL JESUS DE NAZARETH
2.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.
2.1.1 OBJETIVO GENERAL.
++ Conocer por medio de la investigacion de campo, la situaciéon actual acerca de la
demanda de los servicios de medicina natural y biomagnetismo en la Clinica
Parroquial Jesus de Nazareth, y de esta manera poder establecer cuales son los
aspectos que pueden mejorarse y formar parte de la plataforma mercadolégica que
se propondréa para lograr el aumento en la demanda de los servicios que se ofrecen y
que se pretende alcanzar con su implementacion.

2.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.
++ Analizar cuales son las causas que generan un aumento en los servicios que ofrece

la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth, considerando los aspectos que los mismos
pacientes de la Clinica manifiestan al ser consultados al respecto.

+¢ |dentificar elementos que contribuyan a elaborar mejor la plataforma mercadolégica a
partir del diagnéstico de la situacion en la que se encuentra actualmente la Clinica,
tomando en cuenta para ello la parte administrativa y operacional de la misma.

8 Hdez Garnica, Clotilde, Maubert Viveros, Claudio Alfonso, Fundamentos de Marketing, 12 edicion, Pearson educacion,
México, 2009, pag. 339
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+«+ Obtener a través de las herramientas de la encuesta y la entrevista, los datos que
permitan tener los elementos de juicio para asi establecer, por medio de un analisis
F.O.D.A. (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas), los aspectos internos
que pueden corregirse o potencializarse, al mismo tiempo los aspectos externos a los
que debe enfrentarse y de cuales de éstos puede aprovecharse para que puedan
integrarse dentro la plataforma mercadolégica que se pretende implantar para

alcanzar el aumento en la demanda de los servicios de la Clinica.

2.2 IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION.
Con la investigacion de campo que se desarrolla se pretende obtener datos que brinden

un panorama mas cercano a la realidad acerca de la situacién actual de la Clinica Jesus
de Nazareth, para tal objetivo se hara uso de herramientas tales como; la entrevista que
se dirigira a los empleados que laboran dentro de la institucion y también se hara una
encuesta entre los pacientes que asisten a la Clinica, es por ello que resulta muy
importante los resultados que se obtengan con esta investigacion debido al caudal de
informacién que brindaran ambas herramientas, y que coadyuvaran a un mejor
planteamiento y elaboracion de la plataforma mercadoldgica que se pretende implementar
con el objetivo de aumentar la demanda de los servicios clinicos de esta institucion, para
tal efecto dentro de la informacion que se obtendra se consideran aspectos como la
atencion que se presta dentro de la Clinica, tiempos de espera, la percepcion que tienen
los pacientes acerca del personal médico de la institucién, asi también la opinion que le
merece las tarifas que se cobran de acuerdo al tipo de servicio que se brinda, por otra
parte al conocer también cual es la percepcion que tienen los empleados de ésta clinica
acerca de aspectos que pueden mejorarse y otros que pueden aprovecharse para un
mejor desenvolvimiento de la institucion respecto al compromiso social que tiene hacia la
poblacion que pretende servir, es todos estos aspectos radica la importancia de esta parte
de la investigacion, porque se tendra una base a partir de la cual se desarrollara la
plataforma mercadolégica para lograr el aumento en la demanda de los servicios de
medicina natural y biomagnetismo de la Clinica Jesus de Nazareth.
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2.3 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
En toda investigacion siempre la ayuda de los métodos y técnicas es necesaria; debido a que

nos permiten seguir caminos de manera que sea mas facil la elaboracién del trabajo de
estudio, a continuacion se presenta el disefio, el tipo y el método a utilizar:

2.3.1 DISENO DE LA INVESTIGACION
El disefio de la investigaciéon nos indicara y nos ayudara a los diferentes lineamientos para

actuar y asi alcanzar los diferentes objetivos deseados del estudio que llevamos a cabo.

En el caso de la clinica parroquial Jesus de Nazaret, el tipo de disefio que utilizaremos es el
no experimental, acd no se manipularan variables, debido a que no llegaremos a una
comprobacion de las mismas.

2.3.2 TIPO DE INVESTIGACION
Para poder clasificar una investigacién existen diversos tipos, entre los que podemos

mencionar: exploratorio, explicativo, descriptivo entre otros. En el proceso de la investigacidn
se utilizara la investigacion descriptiva porque es la que una vez obtenido los datos de parte
del personal que labora y los pacientes que buscan sus servicios, se procedera a realizar una
descripcion exhaustiva y ordenada de cada una de las interrogantes con sus respectivos
resultados estadisticos.

Con esta forma de investigacion permitira superar la busqueda de datos porque implicara una
narrativa que dara lugar a la conformacién de una situacion actual.

2.3.3 METODO DE LA INVESTIGACION
En las investigaciones el método principal de utilizacién es el Método Cientifico el cual lo

podemos definir: “Se refiere a la serie de etapas que hay que recorrer para obtener un
conocimiento valido desde el punto de vista cientifico, utilizando para esto instrumentos que
resulten fiables. Lo que hace este método es minimizar la influencia de la subjetividad del
cientifico en su trabajo.

Algunos de los métodos que se utilizan para desarrollar la investigacion se encuentran:

2.3.3.1 METODO DEDUCTIVO
Con este método utilizaremos los diferentes conceptos, definiciones, leyes y normas que

podamos encontrar en los distintos libros, revistas, trabajos de graduacion entre otros que se
encuentren relacionados con él tema, también realizaremos andlisis y conclusiones de la
informacién recolectada por medio del material utilizado partiendo de lo mas particular o lo

general del problema.
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2.3.3.1 METODO SINTETICO
Este método lo realizaremos por medio de la sintesis y analisis del problema que se plantea.

Por medio de la sintesis realizaremos o tendremos nuevos juicios, criterios, y argumentos las
posibles soluciones y nuevos problemas que se encuentren. Con el anélisis realizaremos los
distintos razonamientos e interpretacion de los resultados obtenidos de los conceptos,
definiciones, graficos, entre otros.

2.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION
Con el fin de elaborar de la mejor forma la actividad de recolectar informacion, es necesario

utilizar las técnicas validadas y aplicadas en la mayoria de investigaciones serias y de
aplicacién cientifica, lo que nos ayudara a la aplicaciéon de procedimientos en la recoleccién,
tabulacion y la interpretacion de los datos obtenidos.

Para ello se ha escogido entre la gama de técnicas de recoleccion de informacion: la
Entrevista, la Encuesta y la Observacion Directa.

2.4.1 Entrevista
La entrevista es la conversacion con los empleados que laboran dentro de la clinica, ellos nos

permitiran conocer los diferentes puntos de vista de la clinica en relacién a la situacion actual
en la que se encuentra para la prestacién con respecto a los servicios médicos que ofrece;
esta se llevara a cabo por medio de una conversacion con el personal.

2.4.2 Encuesta
La encuesta la realizamos entre los pacientes y vecinos aledafios a la clinica Jesus de

Nazaret, esta nos proporcionara informacion de la situacion actual, y conoceremos la opinion
sobre la problematica a indagar.

Los resultados de las encuestas nos proporcionan informacion mas precisa y ordenada de la
opinién de los pacientes con respecto a los diferentes problemas que determine esta
encuesta.

2.4.3 Observacion Directa
Con la observacion directa al personal que labora dentro de las instalaciones de la clinica

JesUs de Nazaret, nos ayuda a que conozcamos de primera mano todo lo que pasa en la
clinica, porque podemos observar cdmo se actla, el trato a los pacientes, y los diferentes
procesos que se llevan a cabo en la institucion que se investiga, aca tendremos una
informacién més directa y confiable porque estaremos en un constante monitoreo de los

diferentes pasos que desarrollan.
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2.5 INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
2.5.1 El cuestionario en la encuesta

Elaboramos una serie de preguntas abiertas, cerradas y de opcion multiple, para realizar el
estudio con el fin de obtener la informacién necesaria que origina el objetivo de la
investigacion.

252  Guia de preguntas en la entrevista
Esta estructurada con una serie de preguntas abiertas para la conversacion que se realizara
con el personal que labora dentro de la clinica. Esta guia nos preparara al entrevistado y asi
brindar sus opiniones y conceptos relacionados con el objeto de estudio.

253 Listado de cotejo en la observacion directa
Este nos permite delimitar de la situacién de anélisis, y asi ayudandonos a obtener una vision
e informacion mas practica de lo que sucede en el lugar de la investigacién.

2.6 FUENTES DE INFORMACION
Para establecer el origen de la recoleccion de los datos que se estan investigando es

importante detallar de donde se obtuvieron, por lo que mencionamos dos fuentes a utilizar
entre ellas tenemos las fuentes primarias que son las determinadas por el investigador y las
secundarias que son conformadas por los distintos estudios, revistas, libros, otros.

2.6.1 Fuentes primarias
Es adquirida primordialmente por medio del Censo que se desarrolla entre los trabajadores
de la clinica parroquial Jesus de Nazareth, y de la encuesta dirigida a los pacientes que
visitan las instalaciones, como también se complementara con la obtenida con algunas
clinicas que presten los mismos servicios de medicina natural y biomagnetismo, es de sefalar
la informacion posee un contenido cualitativo y cuantitativo con lo que se contaran como
herramientas los cuestionarios, las guias de pregunta, cada una de ellas dirigidas a las
personas mencionadas.

2.6.2  Fuentes secundarias
Estas se basan en la investigacion de documentos escritos y virtuales de textos bibliograficos
como: libros, publicaciones, trabajos de graduacién, ensayos, revistas, boletines, informes,
blogs, links, y demas publicaciones que en el intemet estén relacionados con la medicina
natural y el biomagnetismo. El manejo de ésta informacién facilitard a complementar la

investigacion de campo realizada.



50

2.7 AMBITO DE LA INVESTIGACION
El trabajo de investigacion es realizado en el area geogréfica del Municipio de San Salvador

tomando como base la totalidad de la poblacion de este municipio para la toma de la muestra.

2.8 UNIDADES DE ANALISIS
En el trabajo de investigacion tomamos como base las unidades de anélisis identificadas

como sujeto y unidades de estudio, las cuales detallaremos de la siguiente forma:
Objeto de estudio:
Clinica Parroquial “Jesus de Nazareth”
Unidades de estudio:
Pacientes actuales de la clinica
Pacientes potenciales de la clinica
Habitantes de las colonias aledafas a la clinica
Empleados que trabajan en la clinica

2.9 DETERMINACION DEL UNIVERSO Y MUESTRA
291  UNIVERSO

Podemos decir que es el total de unidades de estudio que se esta investigando, el universo
son todos los habitantes del municipio de San Salvador, los administradores y empleados de
la clinica.

29.2 POBLACION
Esta conformado por todos los elementos que intervienen en la investigaciéon. Para poder
determinar la poblacién en estudio podemos decir que esta formado por los pacientes
actuales, pacientes potenciales, los administradores y personal administrativo y terapéutico
de la clinica Jesus de Nazareth.
La poblacion total del municipio de San Salvador es de 316,090 personas®®, entre nifios,
jovenes, adultos y adultos mayores.

29.3 MUESTRA
Se le llama al subconjunto de la poblacion que poseen las mismas caracteristicas. El tipo de
muestreo que utilizamos en el aleatorio simple debido a que todos tendran la misma

probabilidad de ser seleccionados para poder contestar las preguntas que se realicen.

85 VI censo de poblacion y vivienda 2007, Direccion General de Estadistica y Censo de El Salvador
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La poblaciéon que se toma en el trabajo de investigacion esta conformada por todas las
personas mayores de 18 afios en adelante, haciendo una totalidad de 110,543 personas.8¢

294 CENSO
Es la forma estadistica en la que se posee informacion de la totalidad de las unidades de
estudio de la poblacion; para el trabajo de investigacion se realizd un censo en donde se
considerara a la poblacion que labora dentro de la clinica parroquial, la cual esta conformada
por 3 terapeutas, 1 secretaria, 2 administradores uno por la mafiana y otro por la tarde,
parroco, y la sefiora que realiza los oficios varios dentro de la clinica, haciendo un total de 8
personas.

295 CALCULO DE LA MUESTRA
En la seleccién de la muestra se ha aplicado la férmula para poblaciones finita de 110,543
personas; que son nuestros clientes potenciales, se aplicara conociendo la proporcién de la
poblaciéon que posee la caracteristica de interés, se detalla a continuacion la formula a
utilizars:

Z?xpxq*N
E?(N—1)+Z?xpxq

n

Donde:

n= Tamafio necesario de la muestra

N= Poblacion

Z= NUmero de unidades de desviacion estandar en la distribucion normal, que
producira el grado deseado de confianza (para una confianza del 95% Z=1.96)

P= Probabilidad de éxito

Q= (1-P)= porcion de fracaso

E= Error permisible

Datos para la determinacion de la muestra.

n=? p= 0.50
N= 110,543 q=0.50
Z7=1.96 E=0.08

8 fdem
87 Bonilla Gildalberto, Estadistica II. 32 edicion, UCA editores, El Salvador, 1995
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n= (1.96)2(0.50)(0.50)(110,543)
(0.08)2(110,543-1) + (1.96)2(0.50) (0.50)

n = 150 pacientes potenciales

La muestra consta de 150 personas para garantizar la exactitud que se pretende en un nivel
de 95% ya que el tamario poblacion es finito; las probabilidades de que se genere un éxito o

un fracaso en cada caso es de 0.50, el margen permisible de error es del 8%.

Cuadro N° 1: Cuadro resumen de la muestra

Unidad de estudio Muestra
Parroco 1
Administrador 2
Secretaria 1
Terapeutas 3

Encargada limpieza 1
Pacientes potenciales 150
Total 158

29.6 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION
Los resultados que se obtuvieron con la recopilacion de la informaciéon por medio de las
encuestas, son procesados en programas computacionales de office Excel, estas
herramientas tecnoldgicas ayudan a la presentacion y elaboracién de cuadros estadisticos y
sus graficos para su respectivo analisis de los resultados.

29.7  TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS
El analisis e interpretacion de los datos es realizado cuando son terminados los procesos de
tabulacion de la informacion obtenida por medio de cuadros y graficos que aportaran a
realizar las conclusiones y recomendaciones respectivas.

298  TABULACION
Toda la informacién obtenida es tabulada de acuerdo a la pregunta realizada, ordenadas de
acuerdo al objetivo que se persiga y por medio de cuadros estadisticos de acuerdo a la

procedencia de la pregunta.
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2.10 TABULACION DE DATOS ENCUESTA A PACIENTES DE LA CLINICA PARRQUIAL

JESUS DE NAZARETH
A. DATOS GENERALES:

1. Seleccione su ocupacion

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Ama de Casa 100 67%
Estudiante 15 10%
Profesional 3 2%
Bachiller 25 17%
Otro 7 5%
TOTAL 150 100%
1. Ocupacion

H Ama de Casa
H Estudiante
i Profesional
H Bachiller

@ Otro

COMENTARIO: Se puede observar que el 67% de los pacientes que visitan la clinica

parroquial son amas de casas, que los estudiantes son el 27% vy el resto corresponde a
profesionales y personas de diferentes ocupaciones.

2. Sexo

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Masculino 30 20%
Femenino 120 80%
TOTAL 150 100%




54

2. Sexo

H Masculino

H Femenino

COMENTARIO: Por medio de la pregunta realizada se pudo determinar que el 20% de los

pacientes encuestados corresponden al sexo masculino y el resto corresponde a mujeres que
visitan la clinica.

3. ¢Cual es suedad?

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

18-30 aios 10 7%
31-40 afos 40 27%
41-60 afos 75 50%
60 o mas anos 25 17%
TOTAL 150 100%
3. ¢Cual es su edad?

6%

M 18-30 afios
M 31-40 afios
4 41-60 afios

H 60 0 mas afios

COMENTARIO: Se puede observar que de los pacientes encuestados en su mayoria

corresponden al rango de 41-60 afios siendo este el 50% del total encuestado.



4. Horario que visita la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth

DESCRIPCION

FRECUENCIA PORCENTAJE

Turno Matutino
Turno Vespertino
TOTAL

90
60
150

60%
40%
100%

95

4.

Horario que visita la Clinica Parroquial Jesus de
Nazareth

Turno

Vespertino

40%

Turno Matutino
60%

COMENTARIO: La mayoria de las personas que visitan las instalaciones de la clinica

prefieren hacerlo por las mafianas ya que se atiende en forma general y podemos contabilizar

que es el 60%, el resto de las personas que la visitan los hacen por la tarde debido a que solo

se hace por citas programadas.

5. ¢ Cual es su ingreso familiar mensual?

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

$0 -$50

$50 -$100

$101 - $150

$151 -$200

$201 - $250

+ de $250
TOTAL

50
20
30
40
7
3
150

33%
13%
20%
27%
5%
2%
100%
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5. Cual es el ingreso familiar mensual
5% 2%
m S0 -$50
“ m $50-$100
m $101 - $150
m $151-$200
‘ = $201 - $250
® + de $250

COMENTARIQ: Con base al salario minimo que posee El Salvador se observa que el 93% de
las personas que la visitan no llegan a este, debido a que depende econémicamente de una
persona como las amas de casas y los estudiantes, y la minoria posee posibilidades arriba

del salario minimo.

B. DATOS ESPECIFICOS :
1- ¢ Por cudl tipo de servicio usted visita la clinica?

OBJETIVO: Conocer el tipo de servicio que demanda el paciente por parte de la Clinica.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Tratamiento con medicina natural 28 19%
Terapia de Biomagnetismo 122 81%

TOTAL 150 100%

1- ¢ Por cual tipo de servicio usted visita la clinica?

19%

M Tratamiento con medicina
natural

H Terapia de Biomagnetismo
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COMENTARIO: Con este resultado se demostrd que la mayor parte de los pacientes que

visitan la clinica parroquial son por las terapias de Biomagnetismo con un 81% de asistencia
es de reconocer que la mayoria ya llega con las enfermedades en desarrollo.
1. ¢Usted antes tenia conocimiento de este tipo de servicios clinicos de medicina
alternativa, que brinda esta Clinica?
OBJETIVO: Saber si el paciente encuestado tenia conocimiento previo acerca del tipo de

servicios clinicos que ofrece la Clinica.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Si tenia conocimiento 66 44%
No tenia conocimiento 84 56%
TOTAL 150 100%

2-  ;Usted antes tenia conocimiento de este tipo de
servicios clinicos de medicina alternativa, que brinda
esta Clinica?

Si tenia
No tenia ‘ ‘conocimiento
conocimiento 44%
56%

COMENTARIO: : De la informacion recolectada con los pacientes de la Clinica parroquial

Jesus de Nazareth, se determina que la mayoria conoce sobre los tratamientos que aca se
brindan, esto puede deberse a la propaganda de diversas instituciones relacionadas y por las
recomendaciones que se hacen entre los pacientes y amigos de la parroquia. EI 44% que
indica no conocer sobre los tratamientos que se brindan puede ser que es primera vez que la
visita.

2. Siresponde afirmativamente a la anterior pregunta, ¢conoce usted algun otro centro

médico que brinde similares servicios a los de la Clinica Jesus de Nazareth?

OBJETIVO: Conocer si el paciente esta enterado de otra institucion de salud que ofrezca

servicios clinicos similares.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Si conoce otros centros médicos 24 16%
No conoce otros centros médicos 126 84%

TOTAL 150 100%
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3-  Siresponde afirmativamente a la anterior
pregunta, ;conoce usted algun otro centro médico
que brinde similares servicios a los de la Clinica
Jesus de Nazareth?

0, .
16% M Sl conoce otros

D centros médicos
H No conoce otros

84% centros médicos

COMENTARIO: Como se demuestra en los resultados de la pregunta anterior y en la
pregunta actual, la mayoria de personas no conoce otros centros médicos de medicina
natural y biomagnetismo. Ante la opinién de los pacientes, el 84% considera que otros
centros de salud son muy caros para poder visitarlos.
3. ¢Qué opinidn tiene respecto a los servicios que le brinda la Clinica Jesus de
Nazareth?

OBJETIVO: Conocer cdmo evalua el paciente el servicio que se le brinda en la Clinica.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Excelente 103 69%
Muy Bueno 35 23%
Bueno 12 8%
Regular 0 0%
Deficiente 0 0%
TOTAL 150 100%

4-  ;Qué opinion tiene respecto a los servicios que le
brinda la Clinica Jesus de Nazareth?

8% 0% ___0%

s

M Excelente
B Muy Bueno
Bueno

M Regular

m Deficiente

COMENTARIO: Con los resultados obtenidos podemos ver que el 100% aprueba los
servicios de medina natural y biomagnetismo que la clinica parroquial Jesus de Nazareth
brinda, ya que el 69% dice que ha visto mejoria en su salud con los tratamientos que ha
recibido.
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4. ;Esta de acuerdo con las tarifas que se cobran en la Clinica por los servicios que
brinda?
OBJETIVO: Saber si al paciente le parecen las tarifas que se cobran de acuerdo a la atencion

prestada, en la Clinica.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Si esta de acuerdo 130 87%

No esta de acuerdo 20 13%

Pueden mejorarse 0 0%
TOTAL 150 100%

5-  ¢Esta de acuerdo con las tarifas que se cobran en
la Clinica por los servicios que brinda?

13% 0%

N

M Si esta de acuerdo

H No esta de acuerdo

ld Pueden mejorarse

COMENTARIO: Como la mayor parte de las personas que visitan las instalaciones de la
clinica parroquial no posee ingresos mayores al minimo y los precios que la misma posee son
de acuerdo al bolsillo de ellos, estan satisfechos con los servicios recibidos, contra un 13%
que dicen que el precio es muy poco por todo lo que hacen por ellos en la clinica y que ellos

si podrian pagar un poco mas de las tarifas actuales.

5. ¢ Como se enter6 usted acerca de los servicios de la Clinica Jesus de Nazareth?
OBJETIVO: identificar como se enterd el paciente acerca de los servicios que se brindan en
esta institucion de salud.

DESCRIPCION Frecuencia Porcentaje
Por cercania de su domicilio 50 33%
Publicidad 10 7%
Recomendacion 90 60%
Otros 0 0%

TOTAL 150 100%




6- ¢Como se enteré usted acerca de los
servicios de la Clinica Jesus de Nazareth?

0%

'33%

60% \

7%

M Por cercania de su
domicilio

M Publicidad

Recomendacién

60

COMENTARIO: Con motivos a que la clinica parroquial no posee programas de promocion

en medios solo en su pagina web se puede ver que solo el 7% la ha visitado debido a este

medio, el resto correspondiente al 97% lo ha hecho por avisos en las misas o por que algun

paciente que visita las instalaciones se la comentado de los tratamientos que ahi se brindan.

6. ¢Considera usted que la ubicaciéon de la Clinica es facilmente reconocible por el

publico en general?

OBJETIVO: Conocer si al publico le parece de facil ubicacién el lugar donde esta establecida

la Clinica.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Facil ubicacion 135
Dificil ubicacion 15
TOTAL 150

90%
10%
100%

10%

\

7-  ¢Considera usted que la ubicacion de la Clinica
es facilmente reconocible por el publico en general?

B F4cil ubicacion

| Dificil ubicacion

COMENTARIO: Con los resultados que se observan la mayor parte de las personas que

visitan las instalaciones de la clinica parroquial dicen que son de facil ubicaciéon por su

centralidad que posee para desplazarse.
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7. Respecto a la atencion en general del personal tanto administrativo como médico de
la Clinica ¢,cémo lo evalua usted?

OBJETIVO: Analizar como el publico que visita la Clinica, evalla la atencién que se le brinda.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Muy Bueno 97 65%
Bueno 23 15%
Regular 30 20%
Deficiente 0 0%
TOTAL 150 100%

8- Respecto a la atencion en general del personal
tanto administrativo como médico de la Clinica ¢ cémo lo
evalua usted?

9 0%
20% 0 B Muy Bueno
15% ') H Bueno
65% Regular

COMENTARIO: La atencién que posee la clinica parroquial Jesus de Nazareth es aceptada
por todos los pacientes que la visitan con un 80% de aprobacién, solo el 20% que la han

visitado dicen que necesitan mejorar la calidad de las personas que la atienden.

8. ¢Qué opina usted sobre el tiempo que toma para ser atendido en la Clinica?
OBJETIVO: Evaluar la percepcion que los pacientes tienen acerca, del tiempo que requiere

ser atendido en la Clinica.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Aceptable 105 70%
Un poco tardado 45 30%
Muy demorado 0 0%

TOTAL 150 100%
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9- ¢Qué opina usted sobre el tiempo que toma para ser
atendido en la Clinica?

0%

A

M Aceptable
H Un poco tardado

4 Muy demorado

COMENTARIO: Es de notar que un 70% de la muestra considera que los tiempos de
atencion y los tratamientos son los adecuados para su atencion, debido a que depende a la
enfermedad asi es ocupado el tiempo; por otra parte el 30% de los pacientes opinan que es

un poco tardado la ejecucion de sus tratamientos.

9. Respecto a los servicios médicos brindados en la Clinica Jesus de Nazareth ;esta
satisfecho con la atencidn recibida?

OBJETIVO: Analizar la opinién que los pacientes tienen, acerca del personal médico de la

Clinica.

DESCRIPCION  FRECUENCIA PORCENTAJE
Satisfecho 110 73%
Aceptable 35 23%

No esta satisfecho 5 3%
TOTAL 150 100%

10- Respecto a los servicios médicos brindados en la
Clinica Jesus de Nazareth ¢ esta satisfecho con la atencién
recibida?

3%
ﬂ\l M Satisfecho

H Aceptable

4 No estd satisfecho

COMENTARIO: Con el 97% de las personas que han visitado las instalaciones de la clinica

parroquial Jesus de Nazareth aprueban los servicios médicos de medicina natural y
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biomagnetismo que esta ofrece, ya que comentan que les ha ayudado a mejorar la salud y a
restaurar su equilibrio general, solo la minima parte no acepta los tratamientos que esta

institucion ofrece al publico.

10. ¢Cual cree que es el aspecto mas importante que la Clinica debe mejorar para
aumentar la demanda de sus servicios por parte de la poblacion?
OBJETIVO: Conocer las sugerencias sobre aspectos en especifico que los pacientes

consideran importantes para que haya una mayor demanda de los servicios clinicos,

ofrecidos.

DESCRIPCION  FRECUENCIA PORCENTAJE
Mejorar la atencion 56 37%
Tarifas 5 3%
Mayor publicidad 85 57%
Otros 4 3%

TOTAL 150 100%

11- ¢Cual cree que es el aspecto mas importante que la
Clinica debe mejorar para aumentar la demanda de sus
servicios por parte de la poblacion?

3%

H Mejorar la atencion
H Tarifas
4 Mayor publicidad

M Otros

COMENTARIO: La mayoria de las personas encuestadas con un 57% dicen que deberia
haber mas publicidad por parte de las autoridades de la clinica para que puedan aumentar el
nivel de tratamientos y personas que visitan la institucion, el 37% asegura que la atencion del
personal deberia poseer capacitacion continua para atender al publico contra un 6% que
deberian aumentar tarifas e instalaciones para los tratamientos.

11. ¢ Qué opina usted acerca de la calidad de los tratamientos de medicina natural o las

terapias de biomagnetismo que ofrece la clinica?

OBJETIVO: conocer cdmo califican los pacientes, la calidad de los servicios ofrecidos por la

Clinica.
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DESCRIPCION  FRECUENCIA PORCENTAJE

Buena Calidad 75 50%
Aceptable Calidad 55 37%
Mediana Calidad 20 13%
Baja Calidad 0 0%
TOTAL 150 100%

12- ;Qué opina usted acerca de la calidad de los
tratamientos de medicina natural o las terapias de
biomagnetismo que ofrece la clinica?

13% 0%

“ H Buena Calidad

\I H Aceptable Calidad
50%

37%~ 4 Mediana Calidad

H Baja Calidad

COMENTARIO: El 87% de los pacientes aceptan que la calidad de los tratamientos es
beneficiosa para su salud, porque les ha podido aliviar y solucionar diferentes enfermedades
que presentan
12. i Considera usted que la Clinica posee el suficiente personal administrativo y médico
para brindar un servicio adecuado a sus pacientes?
OBJETIVO: Evaluar si el personal que posee la Clinica es suficiente para cumplir con las

expectativas de los pacientes que la visitan.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Posee suficiente personal 90 60%
Hace falta mas personal 60 40%

TOTAL 150 100%

13- ¢Considera usted que la Clinica posee el
suficiente personal administrativo y médico para
brindar un servicio adecuado a sus pacientes?

H Posee suficiente

40%
’ personal
H Hace falta mas personal
60%
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COMENTARIO: La mayoria de las personas que se encuestaron estan de acuerdo con el
personal que labora dentro de la institucion con el 60% de los pacientes, solo un 40% dicen
que deberian de contratar mas personal para poder brindar mejores servicios de los actuales.
13. De acuerdo a su experiencia, ¢Recomendaria usted a otras personas visitar la
Clinica Jesus de Nazareth, en caso de requerir de los servicios clinicos aqui
brindados?
OBJETIVO: Analizar si la satisfaccion de los pacientes sobre la atencion prestada es una

causa para que puedan recomendar a otras personas los servicios de la Clinica.

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl la recomendaria 150 100%
No la recomendaria 0 0%
TOTAL 150 100%

14- De acuerdo a su experiencia, { Recomendaria
usted a otras personas visitar la Clinica Jesus de
Nazareth, en caso de requerir de los servicios clinicos
aqui brindados?

0% —_

B Si la recomendaria

H No la recomendaria

100%

COMENTARIO: La totalidad de las personas encuestadas estan de acuerdo en recomendar a
la clinica parroquial Jesus de Nazareth, ya que al hablar con ellos dicen que les ha ayudado
mucho en sus tratamientos de enfermedades, y que ayudan en una forma que no afecta

mucho sus bolsillos.

14. Si su respuesta anterior fue afirmativa, ;por qué motivos usted recomendaria los
servicios que brinda la Clinica Jesus de Nazareth? Si fue negativa pase a la
pregunta 16.

OBJETIVO: Conocer cual fue el aspecto que mas le parecid, como para recomendar los

servicios clinicos que brinda esta institucion.
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DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Calidad de atencion 71 47%
Tiempo de espera 36 24%
Tarifas 43 29%
Otros 0 0%
TOTAL 150 100%

15- Si su respuesta anterior fue afirmativa, ;por qué
motivos usted recomendaria los servicios que brinda la
Clinica Jesus de Nazareth? Si fue negativa pase ala

pregunta 16.
0,
29% —0% H Calidad de atencién
47% H Tiempo de espera
i Tarifas

M Otros

COMENTARIO: Como respuesta a la pregunta anterior la mayor parte de las personas que
se encuestaron recomendarian a la clinica parroquial Jesus de Nazareth principalmente por la
atencion que han recibido, el costo es uno de los principales problemas de la poblacion pero
que estan de acuerdo a lo que pagan por tratamiento con un 29%, y por ultimo los tiempos

adecuados son satisfactorios para ellos.

15. Si su respuesta a la pregunta 14 fue negativa ;por qué aspectos no recomendaria a
la Clinica JesUs de Nazareth?
OBJETIVO: Analizar cual es el aspecto que al paciente no le parecio, al visitar la Clinica, y

por el cual no recomendaria a esta institucion.

DESCRIPCION  FRECUENCIA PORCENTAJE

Deficiente atencion 0 0%
Mucha demora 0 0%
Tarifas altas 0 0%
Otros 0 0%

TOTAL 0 0%

COMENTARIO: No se encontrd ninguna persona que no esté de acuerdo en no recomendar
a la clinica parroquial Jesus de Nazareth debido a que todos estan de acuerdo a los servicios

recibidos por parte de ellos.
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2.11 RESUMEN DE ENTREVISTA A PERSONAL DE LA CLINICA PARRQUIAL JESUS
DE NAZARETH
A. DATOS GENERALES:
1. Seleccione su ocupacion

Los empleados que posee la clinica parroquial Jesus de Nazareth cuenta con 3 profesionales
que desempefian los cargos de los 2 administradores y el parroco, 4 bachilleres que son los
terapeutas y secretaria y la persona encargada de la limpieza que es ama de casa.

2. Sexo
El personal que labora dentro de las instalaciones de la clinica parroquial Jesus de Nazareth
son 6 mujeres y 2 caballeros, haciendo que la mayoria sea del personal femenino.

3. ¢Cual es suedad?
La mayoria de las personas que laboran en la clinica parroquial se encuentra ente el rango de
41-60 afos de edad, solo 2 personas estan en el rango de 31-40 afios de edad, y solo una
personas es mayor de los 60 afios.

4. Puesto que desempefia dentro de la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth
La clinica parroquial Jesus de Nazareth esta estructurada por 8 personas que laboran
actualmente en ella, de los cuales se desglosan de la siguiente manera: el parroco, 2
administradores encargados de la administracion del local, una secretaria que se encarga de
los expedientes, una persona encargada de la limpieza y un caballero y 2 sefioras que se
desempefian de terapeutas.

5. Horario que atiende en la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth
El 100% de los terapeutas atienden por las mafanas, solo que existan citas se quedan por
las tardes debido a que ya son reservados los cupos, pero para eso existe un administrador
por la tarde igual que la secretaria que permanece por la mafiana y tarde.

B. DATOS ESPECIFICOS :

1. Como considera el servicio médico de la clinica Parroquial Jesus de Nazareth
El personal de la clinica parroquial es optimista al asegurar que el servicio que brindan es de
calidad y esmero para con los pacientes, porque el trato que ellos brindan es humano y de
acorde a las necesidades y padecimientos que los mismos presentan.

2. ;Qué servicio es el que mas demanda dentro de la clinica?
El tratamiento que mas buscan los pacientes que visitan la clinica parroquial Jesus de

Nazareth es el biomagnetismo, debido a que aca la utilizacidn de los imégenes que se sienta
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un bienestar general y alivia tensiones, luego con el tratamiento de medicina natural logran
que la enfermedad se erradique o se controle, la iriologia y los masajes terapéuticos son
pocos frecuentados y la nueva cama de rayos infrarrojos es el nuevo servicio que esta
comenzando a tener demanda.

3. ¢ Qué opina de los costos de los servicios médicos?
La clinica parroquial Jesus de Nazareth posee precios accesibles para el publico en general
ya que estos van de $1 a $10 ddlares por tratamiento, y en momentos los terapeutas donan
su tiempo y técnicas al paciente de escasos recursos. Por eso en la actualidad la clinica solo
esta pudiendo cubrir con sus precios lo necesario para poder seguir operando.

4. Conoce otros servicios médicos que recomendaria implementar en la Clinica
El personal de la clinica parroquial comenta que los servicios que se pueden implementar son
de acupuntura, técnicas y masajes tailandesas, digito puntura, aromaterapia, saunas, entre
otros tratamientos de medicina alternativa, pero el problema es que no poseen con el recurso
suficiente para poder cubrir con esa demanda.

5. ¢Qué le recomendaria a la Clinica para un mejor funcionamiento
Entre las observaciones que hacen los empleados para que mejore el funcionamiento de la
clinica tenemos: mejorar la infraestructura de las instalaciones para personas discapacitadas,
mejorar infraestructura en general, mobiliario y equipo de oficina adecuado porque los
expedientes son guardados sin llave, ampliar los horarios de atencion completa para en la
tarde y hacer mas publicidad para que sean conocidos los servicios que la misma ofrece al
publico en general.

6. ¢Cree que falta mobiliario y equipo para brindar los servicios médicos?
En la actualidad el mobiliario y equipo que posee es el adecuado y se encuentra en buen
estado, pero no poseen un mantenimiento preventivo del mismo.

7. Considera conveniente el lugar donde esta ubicada la Clinica
La clinica parroquial Jesus de Nazareth posee una zona céntrica para poder desplazarse por
medio de transporte publico o privado sin problemas, por eso es que es visitada por personas
de otros municipios y departamentos sin problema ni restricciones.

8. Como considera la capacidad de los técnicos de la clinica Parroquial
La capacitad de los técnicos que laboran en la clinica parroquial porque ellos mismo estan en
una constante auto capacitacion o sea son autodidactas y las capacitaciones son costeados
por ellos mismo, por lo tanto el grado de aprendizaje los hace mas actos para el puesto.
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9. Cree que la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth tiene suficiente propaganda en
anuncios de promocion de sus servicios
Pues la realidad de la clinica parroquial es que no posee ningun tipo de propaganda para
anunciar sus servicios, por lo que es urgente que se hagan planes de promocion para poder
aumentar la demanda de los servicios y no se llegue al cierre de la misma, porque la unica
propaganda conocida es la recomendacion de los mismos pacientes a sus parientes y
amigos.
10. ¢ Qué medios cree que son los mas eficientes para promocionar sus servicios?
La mayoria del personal coincide que el medio mas efectivo para promocionar sus servicios
son las redes sociales (Facebook, tweeter, instagram, otros), también lo pueden hacer por
hojas volantes que se agreguen a los periodicos, hojas volantes casa por casa y en los
semaforos, en los periodicos de circulacion, en la radio y television.
11. Considera que los precios son de acorde a las necesidades de los pacientes que los
visitan
Son de acuerdo a las necesidades de las personas pero no para la institucion, debido a que
hay pacientes que no pueden pagar por completo el tratamiento de las enfermedades y en
momentos son ayudados por los mismos técnicos donando su tiempo y técnica para que se
les hagan los tratamientos respectivos.
12. Considera que los precios sugeridos por la Clinica Parroquial Jesus de Nazaret
cubren las necesidades que se le presentan
Actualmente la clinica parroquial Jesus de Nazareth solo alcanza a cubrir lo basico de las
necesidades o sea agua, luz y teléfono, debido a que las personas que la visitan no estan
dispuestas a pagar mas de lo que se les pide.
2.12DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL DEL MERCADO DE LA CLINICA
PARROQUIAL JESUS DE NAZARETH
2121 Mercado meta y segmento de mercado
Un mercado meta lo podemos identificar como al grupo de clientes al que se quiere captard,
servir y dirigir los servicios. Para hacer posibles tales clientes es necesario conocer diferentes
aspectos como edad, sexo, estado civil e ingresos, entre otros. Esto para poder segmentar el
mercado y hacer mas facil la aplicacion del plan mercadoldgico de la clinica parroquial Jesus

de Nazaret.
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La clinica en la actualidad atiende a todas las personas que la visitan sin importar las
condiciones de estos, porque esta abierta para todo publico desde nifios hasta personas
mayores de edad, todo dependiendo de las restricciones de por si de cada técnica que se
aplicara en el paciente.
La clinica parroquial Jesus de Nazareth quiere enfocarse por el momento a las personas
aledafias a su ubicacion y a las personas del Municipio de San Salvador, como inicio de su
plan de promocion.

212.2 Descripcion de los servicios
Los servicios con los que cuenta la Clinica parroquial Jesus de Nazareth tenemos:

2123 Biomagnetismo Médico
El biomagnetismo es una forma de curacion natural y ha sido practicado desde hace afos,
este no posee aceptacion entre los médicos tradicionales por carecer de base cientifica, pero
es considerado como medicina alternativa, acé se utilizan imanes que son capaces de alterar
el pH de nuestra sangre; ya que en nuestro cuerpo existen puntos especificos que van unidos
y que presentan "polaridades magnéticas contrarias”, como en un iman comun y corriente. Es
decir que cuando uno de los polos se desequilibra, es porque en el otro se encuentran
determinados virus por su pH mas acido, mientras que en el otro polo se ubican ciertas
bacterias por su alcalinidad. Al poner los imanes en los polos opuestos el pH se torna neutro
desactivando el ambiente propicio para el cultivo de bacterias, parasitos, virus y hongos. Por
otra parte regula glandulas endocrinas, desintoxica y baja la tensién muscular dando una
sensacion de relajacion.

2124 Terapia a través del iris (iridologia)
La iridologia es también conocida como iriologia o iridiologia es considerado como un método
de diagnostico no probado, empleado por la medicina alternativa, cuyos origenes
supuestamente se remontan al antiguo Egipto. Este método nos permitiria conocer el estado
de salud fisico, emocional y mental de la persona, asi como su historial clinico y tendencias
futuras, a través de la observacion e interpretacion de una serie de lesiones, manchas, lineas
y decoloraciones que se van reflejando en el iris del 0jo. Ya que el ojo humano tiene un origen
embrioldgico comudn con el sistema nervioso central, siendo una proyeccién de este sistema hacia la
superficie que actia como un 6rgano de los sentidos. La iridologia no realiza diagnésticos de

enfermedades alopaticas especificas, sino que entrega informacién relacionada con la tendencia de

evolucién y el estado de los diferentes tejidos del organismo.


http://es.wikipedia.org/wiki/PH
http://es.wikipedia.org/wiki/Diagn%C3%B3stico
http://es.wikipedia.org/wiki/Egipto
http://es.wikipedia.org/wiki/Iris
http://es.wikipedia.org/wiki/Ojo
http://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_nervioso_central
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2125 Termoterapia
La termoterapia se define como el arte y la ciencia del tratamiento mediante el calor de
enfermedades y lesiones. El calor terapéutico puede ser aplicado por radiacion, conduccion o
conveccion utilizando para ello diversos métodos, desde radiacioén infrarroja hasta aplicaciones de
parafina y puede ser aplicado a nivel superficial 0 a niveles de tejidos profundos La termoterapia es
una valiosa herramienta terapéutica en numerosos procesos traumatologicos y reumaticos, siendo
uno de sus efectos principales inmediatos, el alivio del dolor. Esta técnica es mayormente utilizado en

los spa de belleza porque se utiliza para procesos de reduccidn de peso o reumatismo.

2.13DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE MERCADOTECNIA
2.13.1 Descripcion del mercado
La medicina natural nos permite tratar una gran variedad de enfermedades a través de
medicinas complementarias y alternativas, incluyendo: medicina herbaria, suplementos
dietéticos, homeopatia, acupuntura, terapia neural, biomagnetismo, digito puntura, y otras de
las muchas medicinas alternativas que existen actualmente.
La teoria del poder curativo de la naturaleza sostiene que la naturaleza dota al organismo
humano con poderes internos para restaurase a si mismo su salud. Las razones que motivan
este enorme auge de las medicinas alternativas son varias:
v Abordaje integral de la persona
Mejores y mas rapidos resultados en ciertos tipos de enfermedades y padecimientos
Menos complicaciones y menos efectos secundarios

Algunos tratamientos son menos traumaticos.

DN N NN

Por lo general son de mas bajo costo.

213.2 Anadlisis de la demanda
Los pacientes que visitan la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth en su mayoria son
personas de entre 18 a 50 afios de edad (ver cuadro No. 3), pero se observa que no existe
una edad especifica que determine la visita a la clinica, porque el paciente entre mas
temprano empiece con la prevencidn mejores resultados presenta; la mayoria de los
pacientes tratados son personas del género femenino (ver cuadro No. 2) que se hacen

acompafar por familiares 0 amigos dependiendo de la enfermedad a tratar.


http://es.wikipedia.org/wiki/Radiaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Conducci%C3%B3n_t%C3%A9rmica
http://es.wikipedia.org/wiki/Convecci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Parafina
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213.3 Andlisis de la oferta
En la actualidad el sector de la medicina natural y alternativa se esta convirtiendo en un
sector muy competido (ver cuadro 2 y 3), puesto que existe una gran variedad de clinicas
tradicionales y el auge de clinicas naturistas, los cuales ofrecen una amplia gama de
productos y de servicios. Y la clinica parroquial Jesus de Nazareth al no poseer un plan
promocional (ver cuadro No.11) por lo que no puede dar a conocer todos los servicios y
técnicas que ofrece, y por lo cual ha visto una baja en sus servicios.

2134 Mezcla de mercadotecnia ampliada
Los servicios se producen y consumen de manera simultnea, con frecuencia los clientes se
presentan en la empresa, interactian directamente con el personal de ésta y, forman parte
del proceso de produccion del servicio. Sin embargo, como los servicios son intangibles, a
menudo los clientes buscan cualquier tipo de elemento tangible que les ayude a comprender
la naturaleza de la experiencia de servicio.
Las cuatro Ps tradicionales, la mezcla de marketing de servicios incorpora a las personas, la
evidencia fisica y el proceso.

21341 Producto
La clinica Parroquial Jesus de Nazareth es poco conocida por las personas, pero posee un
gran potencial para la medicina natural y alternativa; ya que en El Salvador es poco conocida
de este tipo de tratamiento pero muy eficaz para la prevencién de cualquier tipo de
enfermedad que se encuentre en nuestro organismo (ver cuadro 1), a la vez con la
implementacion de las diferentes técnicas de masajes que existen hacen una mezcla de
servicios completos para satisfacer las necesidades de las personas que la visitan y asi no
recurrir a tratamientos tediosos con medicamentos que al paso del tiempo perjudican nuestro
organismo (ver cuadro 2).
213.4.2 Promocion

La promocién que utiliza la Clinica parroquial Jesus de Nazareth para dar a conocer sus
servicios es minima debido a que no cuenta con un plan de promociones.
Los unicos medios con los que cuenta para dar a conocer sus servicios se basan en su
pagina web, anuncios parroquiales, y recomendaciones de sus mismos pacientes que los

visitan (ver cuadro No.6).
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21343 Plaza
La mayor parte de las clinicas de medicina natural se encuentran en el municipio de San
Salvador, especificamente en centros comerciales o aledaios a estos.
La clinica parroquial Jesus de Nazareth se encuentra ubicado en la zona conocida de la
Malaga y el reparto Xdchitl sobre calle a Monserrat, la accesibilidad es rapida y facil, ya que
se puede llegar con prontitud y rapidez ya sea en vehiculo 0 en autobus del transporte
colectivo (ver cuadro No.7).

213.44 Precio
Actualmente la clinica parroquial Jesus de Nazareth cuenta con precios accesibles para sus
pacientes, los cuales oscilan entre $1 a $10 ddlares este precio depende del tipo de
tratamiento que se le brinde al paciente. Debido a que hay pacientes que no pueden costear
todo el tratamiento solo dan una parte y el resto lo dona el terapeuta (ver cuadro No. 5, 15y
11).

21345 Proceso
La consulta puede variar de acuerdo al tratamiento, técnica y enfermedad que se esté
tratando, este puede variar de entre 1 a 2 horas de la evaluacion, aplicacion de maquinarias,
masajes, Yy entrega de medicamentos, por lo que las personas tiene una aceptacion con este
tiempo que se aplica. (Ver cuadro No.9).

21346 Entorno
La decoracion de las areas de tratamiento, espera y recepcion, y farmacia estan adecuadas
para que los pacientes y familiares de los mismos se sientan en un lugar acogedor,
confortable, fresco; para que las personas se sientan relajadas y asi puedan disfrutar de las
distintas técnicas que se aplican.

213.4.7 Personal
Las personas reciben el servicio y tratamientos de la clinica parroquial Jesus de Nazareth son
atendidos por un personal calificado y con un grado de experiencia en las técnicas y
maquinarias a utilizar, dado que la interaccion con los pacientes es lo primordial.
Entrenamiento, capacitacion es cuenta propia del terapeuta y la motivacién es brindada por
los pacientes que la visitan, estos tres elementos hacen que se distingan como claves para
garantizar la eficiente entrega del servicio, la satisfaccion del paciente haciendo mas intensa

la experiencia (ver cuadro No.10 y 13).
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2.14 ANALISIS DEL ENTORNO

2141 Competencia
En ésta ultima década se ha podido observar que la oferta de medicamentos y medicina
alterna ha venido en aumento en todo en el pais, especialmente en el departamento de San
Salvador; debido a que aqui se encuentra concentrada la mayoria de la poblacién, con lo cual
la medicina tradicional ya no da abasto para poder cubrir a toda la poblacion enferma, por lo
que el mercado de la medicina se ha vuelto muy competitivo, lo que ha dado paso a muchos
centros de servicios de medicina natural como: Hidronacia, Clinica Integral de Atencion al
estrés y dolor, Centro de Naturopatia Clinica, Clinica de Medicina Natural Natusal, Terapias
Naturales el Bélsamo, Terapias Alternativas Omega, Bio-megal S.A. de C.V, y diversos spas
que también ofrecen medicina natural.

214.2 Condiciones econdmicas
Las politicas econdmicas en El Salvador han afecto a la mayor parte de la poblacién en
general, tanto para empresas a usuarios, por lo tanto se ha visto que las malas politicas
financieras, desempleos hacen que el poder adquisitivo se vuelva muy dificil para la mayoria
de personas, y a la vez hace que los ingresos a la Clinica sean pocos porque no hay poder
adquisitivo.

2143 Condiciones politicas
En el transcurso de los afios los diferentes gobiernos no han podido dar abasto con la
demanda de salud del pais, por lo que se ha visto que se les asignan aumento en los
presupuestos, aprobacion de préstamos, remodelacién y construccién de infraestructura,
refuerzos presupuestarios, entre otros y no se ha podido dar abasto con la situacion actual;
con la aprobacion y el surgimiento de la medicina natural se va podido observar que las
persona recurren a este por ser una forma méas accesible para el bolsillo del paciente y no
tiene dafos contraproducentes para el organismo.

2.15 Analisis FODA

Para la formulacién de estrategias de mercado, es necesario conocer los factores internos y
externos que posee una organizacion como lo son en nuestro entorno interno las fortalezas y
debilidades y en nuestro entorno externo las oportunidades y amenazas existentes; pero con
el proposito de realizar un buen plan promocional tenemos que hacer un analisis de la

situacién en la que nos encontramos.


http://www.misterempresa.com/empresa-es/el-salvador/san-salvador/medicina-naturista/clinica-de-medicina-natural-natusal-6c3.html
http://www.misterempresa.com/empresa-es/el-salvador/san-salvador/medicina-naturista/clinica-de-medicina-natural-natusal-6c3.html
http://www.misterempresa.com/empresa-es/el-salvador/san-salvador/medicina-naturista/terapias-naturales-el-balsamo-e3a.html
http://www.misterempresa.com/empresa-es/el-salvador/san-salvador/medicina-naturista/terapias-alternativas-omega-a57.html
http://www.misterempresa.com/empresa-es/el-salvador/san-salvador/medicina-naturista/terapias-alternativas-omega-a57.html
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2,151 FACTORES INTERNOS

2.151.1 Fortalezas

Son las capacidades especiales con que cuenta una organizacién, y por los que cuenta con

una posicion privilegiada frente a la competencia.

>

A\ 4

La ubicacién de la Clinica parroquial Jesus de Nazareth es de facil acceso para los
pacientes.

Las instalaciones cuentan con una infraestructura agradable para la relajacion de los
pacientes y posee precios accesibles para los mismos.

El servicio que se brinda es personalizado para la mayor comodidad del paciente.
Posee venta de medicina natural para continuar con el tratamiento.

El personal altamente calificado para realizar los tratamientos, técnicas y manejo de
maquinaria utilizada.

Los horarios accesibles para los pacientes y comodos, ya que cuentan con horarios

de 7:00 am a 12 m y por las tardes atienden por citas.

2.15.1.2 Debilidades

Son todos los factores que provocan una posicion desfavorable frente a la competencia. Son

los recursos con los que se carecen.

>
>

Deficiencia en la implementacion de promociones.

No poseen un plan promocional lo que dificulta el desarrollo y conocimiento de la
clinica.

Poco reconocimiento de los pacientes para el acceso a las instalaciones por falta de
anuncios publicitarios.

Falta de un departamento publicitario y mercadolégico para dar a conocer los
tratamientos y métodos de medicina natural empleados.

Falta de promocion entre la misma gente de la parroquia y vicaria.

El potencial que posee la clinica no es utilizada por las misma personas que residen

en el sector parroquial
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2152 FACTORES EXTERNOS
215.21 Oportunidades
Son aquellos factores que resultan positivo, favorables que se deben descubrir en el entorno
en el que actla la organizacion, y que permita obtener ventajas competitivas.
» Existencia de diversidad de medios por los cuales puede promocionarse.
» Creacion de nuevos servicios en métodos de relajacion como bafios saunas, masajes
terapéuticos, reflexologia, acupuntura, digito puntura, entre otros.
» Establecer relaciones con el Ministerio de Salud, unidades de salud y alcaldia
municipal en brigadas médicas para promover servicios.
» Explotar el potencial de la clinica ya que es unica en el sector donde esta ubicada.
» Hacer visitas vicariales, a instituciones de salud y participacion en campafias para
promocionar los servicios.
215.2.2 Amenazas
Son todas las variables negativas que afectan directa o indirectamente a la organizacion.
» Existencia de otros lugares que proporcionan medicina natural en el municipio de San
Salvador.
» Falta de poder adquisitivo de los pacientes que visitan la clinica porque la mayoria
acuden por precios bajos.
» Robo de pacientes por los mismos técnicos terapeutas al poner clinicas cerca de la

clinica en estudio.
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2.16 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

X/
L X4

X/
L X4

2161 CONCLUSIONES
Las personas de las colonias aledafias a la clinica parroquial Jesus de Nazareth
desconocen los servicios que se ofrecen, debido a la poca promocion que se realiza a

las mismas colonias.

Por la misma falta de promocion que la clinica ha realizado las personas prefieren acudir
a los centros de salud de la red publica del pais o a clinicas de medicina natural de la

competencia.

La mayor parte de los pacientes desconocen los servicios que se ofrecen debido a la
falta de paquetes de salud y a que no hay publicidad relacionada con estos para darlos a

conocer.

Los medios a través de los cuales se informan las personas de sus servicios es a través
de los pacientes que visitan la clinica, por la promocién que se hace en los avisos de las

misas dominicales y por su pagina web.

Si existieran planes promocionales o paquetes de servicios promocionales las personas
invertirian en ellos ofreciéndoles los servicios de prevencién temprana a las

enfermedades.

No existe un area especifica del control de promocién y difusion de los servicios que se

ofrecen.

No existe un contacto constante de parte de las autoridades de la clinica para poder

llevar un mejor control de las operaciones que ahi se realizan.



X/
L X4

X/
L X4

78

216.2 RECOMENDACIONES
Implementar un plan promocional efectivo que logre incrementar la afluencia de

pacientes de las colonias aledafias a la clinica.

Promover los servicios ofrecidos por la clinica Jesis de Nazareth, a través de una
campafa publicitaria adecuada para dar a conocer a todos los pacientes potenciales las

técnicas, aparatos, y servicios que poseen y sus beneficios.

Crear paquetes promocionales de salud para incentivar las visitas de mas pacientes, y

asi poder hacer que amigos y familiares los visiten.

Hacer énfasis en los paquetes promocionales a través de la publicidad para que las
personas se informen sobre las opciones y servicios que ofrece la clinica parroquial

JesUs de Nazareth.

Seleccionar los medios de comunicacion masivos como la television, radio, prensa
escrita, boletines, afiches, vallas publicitarias, bluchurs, hojas volantes, para poder

promocionar los servicios que ofrece la clinica parroquial Jesus de Nazareth.

Crear un area competente para poder hacer anélisis de la promocién y difusion de los

servicios que se ofrecen.

Poder asignar a una persona que tenga mayor contacto con el personal de la clinica
para poder tener un mejor control de lo que ahi sucede.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DE LA PLATAFORMA MERCADOLOGICA ESTRATEGICA PARA
INCREMENTAR LA DEMANDA DE SERVICIOS DE MEDICINA NATURAL Y
BIOMAGNETISMO EN LA CLINICA PARROQUIAL JESUS DE NAZARETH.

3.1 INTRODUCCION.
En este capitulo se presenta la propuesta que como grupo de investigacion se sugiere aplicar

para incrementar la demanda de los servicios clinicos que ofrece la Clinica parroquial Jesus
de Nazareth, para ello es necesario replantear aspectos de la filosofia organizacional como
son: la mision, la visién, valores y el organigrama de la institucién, seguidamente se definen
las diferentes estrategias resultantes del cruce de las variables del respectivo analisis FODA
que se realizo.

Luego tratamos de darle paso a la mezcla de las estrategias de mercado considerando para
tal efecto elementos como los servicios que se ofrecen, los precios que se asignaran, el lugar
que se considera como plaza, la promocion, la estructura fisica de las instalaciones de la
clinica, el enfoque en el empleado y en el paciente, tomando en cuenta lo anteriormente
expuesto, se propone la creacién de la marca de la institucion, para ello se define la forma
que tendré el logotipo con que se identificara a la Clinica, asi mismo establecer las
estrategias para el posicionamiento del slogan que se crea para ser facilmente reconocido por
las potenciales pacientes de esta institucidn de salud.

Por ultimo se presentan los respectivos presupuestos necesarios para poner en marcha lo
que se propone en la plataforma mercadoldgica elaborada, y un plan de implementacion del
mismo, en donde se detallan como se llevaran a cabo las diferentes acciones encaminadas a
lo propuesto en la plataforma mercadoldgica con el objetivo de aumentar la demanda en los
servicios de salud que en esta institucién se brindan y con ello, satisfacer las necesidades de
los pacientes de tener una opcién de medicina alternativa, a precios razonables y con la

calidad requerida, para mejorar la salud y bienestar de las personas.
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3.2 OBJETIVOS.

3.2.2

D

o

K/
L X4

Objetivo General.
Proponer una plataforma mercadolégica que permita un aumento en la
demanda de los servicios clinicos que brinda la Clinica Parroquial Jesus de

Nazareth.

Objetivos Especificos.

Elaborar las estrategias de mercado ampliado que seran parte de la
plataforma mercadoldgica propuesta y que contribuird al aumento de la
demanda por parte de los pacientes de la Clinica Parroquial Jesus de

Nazareth.

Mejorar la capacidad respecto al equipo con que se cuenta, asi como del
personal que atiende en la Clinica, para brindar un mejor servicio a los
pacientes y con ello lograr captar su preferencia para tratamientos futuros o

recomendar a otros pacientes potenciales.

Establecer los planes de promocion y publicidad que requiere la clinica, para

ser reconocida por sus opciones de medicina alternativa.

Replantear la filosofia organizacional de la Clinica y de esta forma brindar un

mejor servicio para sus pacientes.

Hacer una relanzamiento de la marca de la Clinica Parroquial Jesus de
Nazareth, como una clinica opcional dentro del mercado nacional en

servicios de medicina alternativa
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3.3 FILOSOFIA ORGANIZACIONAL.

3.3.1 MISION.
“‘Ser una clinica especializada en medicina alternativa que brinde tratamientos de

medicina natural y terapias de biomagnetismo al alcance del presupuesto de la

familia salvadorefia, con una calidad y atencion de primera que se merecen nuestros

pacientes”.

3.3.2 VISION
“Convertirse en una opcién preferente para los potenciales pacientes que requieren de este

tipo de tratamientos de medicina natural y terapias de biomagnetismo, y poder ampliar la

diversidad en los servicios que brinda”.

3.3.3 VALORES
Como principios que permitiran orientar en el comportamiento de las funciones y el

compromiso como personas. Algunos de los valores que caracterizaran a la clinica parroquial

JesUs de Nazaret tenemos:

L)

X/
L X4

Responsabilidad: Este es una de las caracteristicas principales que se
deben exigir al personal que labora en la Clinica Parroquial Jesus de
Nazareth, desde el personal administrativo hasta el personal médico que se
encarga de brindar los servicios clinicos que se ofrecen y que tienen a cargo
la salud de los pacientes.

Espiritu de servicio: Se basa en la premisa de que siendo la Clinica
Parroquial Jesus de Nazareth una institucion de salud, todo el personal que
pertenece a ella debe estar comprometido con servir a la poblacién que
demanda su atencion especializada, y colaborar con la mayor disposicion
requerida, para el bienestar de los pacientes.

Honestidad: Se refiere a las actitudes que estén de acuerdo a la ética
profesional que se demanda para cada elemento de esta institucion y
especialmente al personal médico que es quien tiene un contacto mas
personal con los pacientes que visitan la Clinica.

Solidaridad: Cualidad que se promueve entre los mismos empleados y
colaboradores de la institucion y que de igual forma se fomenta en la
atencidn y servicios brindados a los pacientes que visitan la Clinica.
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+«» Lealtad: El personal que labora para la institucion, tienen un compromiso
hacia ella, durante el desempefio de sus actividades cotidianas, al sentirse

identificados con el ejercicio de sus funciones.

+«»+ Confianza: El compromiso social que la institucion tiene con la poblacion
para ofrecerle los mejores servicios en medicina alternativa, y la calidad en la
atencion prestada, transmiten en los pacientes esa seguridad y confianza

que requieren para aliviar sus problemas de salud.

3.4 ORGANIGRAMA.
La organizacién que existe dentro de la Iglesia Catdlica en El Salvador es de forma
Jerérquica o lineal, debido a que respetan los mandos de autoridad dentro de los
departamentos que en ella existen; en nuestra propuesta tanto para la parroquia Jesus de
Nazareth como para la clinica parroquial, se proponen organigramas radiales debido a que en
la forma como se ha venido manejando el aporte de cada uno de los departamentos o
personas que estan a cargo de ciertas funciones no las realizan de acorde a las necesidades
que en ellas se encuentran, por lo cual al hacerla radial tendria que existir una relacion mas

amplia y la misma comunicacién y ayuda entre cada uno de ellos seria continua y con fluidez.

Por lo cual se propone a continuacion la nuevas ideas para que sean mas agiles y répidas
las operaciones tanto dentro como fuera de la misma y la toma de decisiones sea para un
mejor beneficio.

3.4.1 ORGANIGRAMA PROPUESTO DE LA PARROQUIA JESUS DE NAZARETH.
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3.4.1.1 Funciones.
La parroquia Jesus de Nazareth, esta dirigida por el parroco, esté se apoya con diferentes

ministerios y areas como: administracion, diferentes pastorales y la Clinica Parroquial, luego
podemos encontrar las areas de finanzas, promocion y la feligresia que es parte fundamental
que nutre a la parroquia y se convierte en su razon de ser.
3.4.1.1.1 Parroco.
Como responsable de esta parroquia, tiene funciones no sélo de caracter religioso o
espiritual, sino que ademas cumple con sus funciones como principal administrador, entre las
que se pueden mencionar:
w Coordinar las acciones de cada una de las pastorales.
w Dirigir la Clinica parroquial.
w Aprobacion de la asignacion de los recursos para cubrir necesidades que
tenga la parroquia y en sus diferentes capillas.
« Supervisar también la promociéon de las actividades que la iglesia
celebra, para que se haga del conocimiento de la feligresia que asiste a
ella.
3.4.1.1.2 Administracion.
Es el area donde se manejan los asuntos exclusivamente administrativos de la parroquia,
aqui se lleva el registro de bodas, bautizos, confirmaciones, entre otros, y que son parte de
archivo que se conserva en la parroquia, para los usos que en determinado caso puedan ser
utiles para las personas que aqui han celebrado dichas ceremonias.
3.41.1.3 Pastorales.
Es la delegacion de algunas funciones dentro los miembros de la feligresia que colaboran con
la parroquia, estas pastorales se componen de 1 0 2 personas que a su vez son supervisadas
por el parroco, son las encargadas de coordinar las acciones respectivas a la pastoral que les
corresponde y son las siguientes:
+ Comunicacion. Esta pastoral es la encargada de realizar los cambios en los periodicos
murales de cada sector y de dinamizar los anuncios parroquiales.
+ Comunidades. Es la encargada por velar el material y el crecimiento espiritual de las
personas que asisten a las pequefias comunidades de los sectores.
+ Liturgia. Son quienes se encargan por velar por el ornato de las eucaristias de los

diferentes sectores y de las misas importantes a celebrar.
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+ Evangelizacién. Esta unida a la pastoral de comunidades por ser la que realiza las
misiones del anuncio de la buena nueva de salvacién a las personas de los diferentes
sectores que no asisten a misa.

+ Social. Aca esta unida la clinica parroquial, y es la encargada por velar del bienestar de
las personas de la parroquia y de sus diferentes comunidades.

+ Intercesion. Son los encargados de orar por todos los ministerios y personas que
pertenecen a la parroquia Jesus de Nazareth.

+ Catequesis. Son los que velan porque los sacramentos de la iglesia sean recibidos por los
nifos y personas adultas que desean hacerlos.

+ Jovenes. Esta pastoral esta bajo el cargo del parroco y es la encargada del bienestar
espiritual y fisico de los jévenes de la parroquia.

3.41.1.4 Clinica Parroquial.

Es el proyecto de bienestar social de la Parroquia Jesus de Nazareth, con el propdsito de

brindar una alternativa de salud para los pobladores del lugar y demas personas que tengan

la oportunidad de visitar sus instalaciones en busca de una solucién para sus problemas de
salud, en este centro asistencial se les brinda atencion médica con tratamientos de medicina
natural y terapias de biomagnetismo, a precios razonables al alcance del presupuesto de la
familia salvadorefia promedio.

3.41.1.5 Finanzas.

Es el &rea encargada de controlar los recursos econdmicos con que cuenta la Parroquia, que

proviene en muchos casos de los aportes de la feligresia o donaciones particulares, aportes y

donaciones a la clinica parroquial y de instituciones colaboradoras de la iglesia, bajo

aprobacion del parroco esta asigna las sumas de efectivo necesarias para cubrir las
necesidades que se presentan.
3.41.1.6 Promocion.

Sus funciones se refieren a promover y dar a conocer las actividades de caracter religioso y

las ceremonias que la parroquia realiza, mantiene una estrecha relacion con las pastorales de

comunicacion y liturgia, para coordinar los aspectos a la calendarizacion de celebraciones del
calendario litirgico y la forma en que éstas seran transmitidas a la feligresia para garantizar

su asistencia a estos eventos.
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3.41.1.7 Feligresia.
Con sus aportes y colaboracion, la feligresia de la Parroquia Jesus de Nazareth, resulta un
elemento importante y la razén de ser, a quienes se debe los esfuerzos que se hacen y de los
cuales, ellos también son participes importantes para alcanzar los objetivos e comunién y
hermandad de la comunidad.
3.4.2 ORGANIGRAMA PROPUESTO PARA LA CLINICA PARROQUIAL JESUS DE
NAZARETH.

B —_n—
Administracion
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3.4.2.1 Funciones.
La Clinica Parroquial Jesus de Nazareth, cumple con sus funcion social de brindar asistencia

en salud a los pacientes que requieran de sus tratamientos especializados de medicina
natural y terapias de biomagnetismo, con tarifas razonables y que estéan al alcance del
presupuesto de las familias salvadorefias, manteniendo los estandares de calidad regulados
por normas internacionales y leyes en salud vigentes en el pais, todo con el fin ultimo de
proporcionar un excelente servicio a sus pacientes.
34211 Parroco.

El es el director general de la Clinica, por lo tanto esta a cargo de todas las actividades y
cuestiones relacionadas a las operaciones de la clinica, supervisa todas las demas areas a fin
de verificar el funcionamiento adecuado de ellas, coordina las diversas para la atencién

inmediata de los pacientes que requieren los servicios de la clinica, gestiona los recursos
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para la misma y cuales son las necesidades de equipo, medicina, personal que necesite la
clinica para su adecuado desempefio.

3.421.2 Administracion.
Con el parroco como director, la administracion se encarga de todos los aspectos
relacionados al registro de los pacientes, la programacion de las consultas o terapias,
también transmite al personal cuales son las reglas y normas de la institucion, y como debe
ser la forma en que interactuen con los pacientes, basandose en los valores de la Clinica, al
mismo tiempo vela porque las instalaciones estén en condiciones idoneas y el equipo se
mantenga en buen estado y con la capacidad suficiente para atender con calidad a la
poblacién.

3.4.21.3 Promocion.
Esta area se encarga, de la camparia publicitaria de la clinica con anuncios en radio y medios
escritos, televisidn y convenio con instituciones de salud publica o privada, ademas la
actualizacion y mantenimiento de una pagina web, para poder ampliar los canales a través de
los cuales puedan ofrecerse a un mayor numero de personas los tratamientos de medicina
natural y terapias de biomagnetismo que ofrece la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth.

3.4.21.4 Finanzas.
Administrar los recursos econémicos que la Clinica capta en su mayor proporcién de las
tarifas que cobra por los servicios prestados a sus pacientes, y que contribuyen a continuar
las operaciones de este centro de salud.

3.421.5 Técnicos.
Se refiere al personal médico calificado con que cuenta la Clinica, y que son un recurso
valioso, puesto que es su capacidad la que hace distintiva a la institucion como una
alternativa de salud accesible y efectiva para sus pacientes.

3.4.21.6 Mantenimiento.
Es el personal que se encarga de aspectos relacionados con la limpieza y buena imagen
fisica de las instalaciones y el mantenimiento del equipo, como de los servicios basicos como
agua potable y energia eléctrica dentro de la Clinica Parroquial.

3.421.7 Talento Humano.
Se propone la creacion de un area de talento humano, ya que actualmente no cuenta con

capacitaciones para su personal en general, se estima conveniente que existan
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capacitaciones especializadas para cada tipo de personal; técnico y de mantenimiento, con el
objetivo de prestar un mejor servicio en todos los aspectos.

3.4.21.8 Pacientes.
Parte esencial para la Clinica, hacia quienes se dirigen los esfuerzos de todos los que
conforman el personal en general de la misma, y es en la busqueda de cumplir con las
expectativas de ellos, que se pretende mejorar la calidad de forma integral de los servicios
que se brindan.

3.5Cruce de Variables FODA.
3.5.1 Estrategias Ofensivas.
Las variables del analisis FODA, que se consideran para este tipo de estrategia son las FO

(Fortalezas-Oportunidades), en estas se potencializan las fortalezas de la Clinica
aprovechando algunos factores externos favorables para el posicionamiento de la marca de
esta institucion de salud, es por eso que las acciones a tomar para tal objetivo deberan
enfocarse en los servicios especializados que se ofrecen y se estableceran los canales de
promocion de los mismos, a la vez se pueden optimizar las instalaciones con que se cuentan
ampliando los servicios entre los que se pueden mencionar; métodos de relajacion como
bafios saunas, masajes terapéuticos, reflexologia, acupuntura, digito puntura, entre otros.
Ademas de esto se cuenta con una ubicacién de facil acceso y ubicacién para personas que
visitan por primera vez la Clinica, sumado a esto en la zona donde se encuentra no existen
otros centros asistenciales con similares servicios, y los precios que se cobran representan
una ventaja competitiva frente a las Clinicas de caracter privado en donde sus tarifas son mas
altas, al transmitir toda esta informacién a la poblacién mediante la campafia de publicidad en
anuncios de radio y prensa escrita, se espera lograr aumentar la demanda de los pacientes
que escojan a la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth, para el tratamiento de sus
padecimientos de salud.

3.5.2 Estrategias Defensivas.
Este tipo de estrategias, se basan en el cruce de las variables DA (Debilidades-Amenazas),

debido a que se busca minimizar las debilidades identificadas durante el analisis FODA, y
evitar las amenazas, se propone para tal efecto lo siguiente: dentro del analisis realizado se
observd que muchos aspectos que estaban fallando eran consecuencia de la falta de
promocién y que no existia un departamento que se encargara de la publicidad y la

mercadologia para dar a conocer los servicios clinicos, es por ello que se pretende la
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creacién del area de promocion que se encargara de cumplir estas funciones y desarrollar
una campafa publicitaria en ese sentido, para que de esa forma se abra espacio en medios
de comunicacién radiales y escritos y que mas personas conozcan a la Clinica Parroquial
Jesus de Nazareth. En lo que concierne a las amenazas se conocen que en el municipio
existen otras clinicas de este tipo, pero al haber mayor cobertura publicitaria se pretende
cautivar la preferencia del publico, por otra parte hacer conciencia entre los médicos
terapeutas sobre el compromiso que tienen con la Clinica Parroquial y que por ética
profesional deben atender preferentemente a los pacientes en las instalaciones de la misma,
evitando asi el traslado de los pacientes hacia sus consultorios particulares en caso de
tenerlos, lo que conlleve a una disminucién en la demanda de los servicios clinicos que es al
final el proposito de formular esta propuesta mercadoldgica.

3.5.3 Estrategias Adaptativas.
Se establecera las estrategias que superando las debilidades se aprovechen las

oportunidades que se pueden tener del entorno, para tal efecto se hace el cruce de variables
DO (Debilidades-Oportunidades), para ello si consideramos que una debilidad reconocida es
|la falta de publicidad y promocion de los servicios que se ofrecen, se debe entonces hacer un
relanzamiento de la marca de la Clinica Parroquial, aprovechando la diversidad de medios de
comunicacion que existen para ello, con la campafia publicitaria que se propone hacer,
ademas para ampliar este esfuerzo se pueden hacer alianzas con alcaldias municipales y
Ministerio de salud, ofreciendo brigadas médicas que a la vez se conviertan en promotores de
los servicios de la Clinica.

3.5.4 Estrategias de Supervivencia.
Para desarrollar las estrategias de supervivencia, se cruzan las variables FA (Fortalezas-

Amenazas), partiendo de esa premisa se analiza que es a través de las fortalezas de la
instituciéon que se pueden sortear algunas amenazas que existen en el entorno, para el caso
que se propone como parte de la plataforma mercadoldgica que se desea implementar, se
observa que si bien existe una competencia considerable en el ramo de salud de este tipo de
clinicas, se esta consciente de la calidad y precio de los tratamiento de medicina natural y
terapias de biomagnetismo, son parte de las ventajas competitivas que distinguen a la
Clinica, ademas de la atencion esmerada que se le brinda a los pacientes y que es parte de
los valores institucionales, hacen que ésta se situé en las preferencias de las personas que

visitan la Clinica y que por lo tanto mantienen su fidelidad y hasta recomiendan la atencién
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recibida y efectividad de los tratamientos, a sus familiares y amigos, lo cual contribuira al
aumento de la demanda que se pretende alcanzar.

3.6 Mezcla de Estrategias de Mercado Ampliada.
3.6.1 Servicios.
3.6.1.1 Objetivos.
3.6.1.1.1 General.
v Ofrecer una alternativa para la poblacion en el tratamiento de sus

padecimientos a través de medicina natural y terapias de biomagnetismo.
3.6.1.1.2 Especificos.

v’ Satisfacer las expectativas de los pacientes respecto a los servicios clinicos
de medicina alternativa que se ofrecen en esta institucion.

v" Brindar una excelente atencién médica que alivie y recupere a los pacientes
de sus problemas de salud por los cuales visitan la Clinica.

v" Lograr que los tratamientos de medicina natural y terapias de biomagnetismo
sean reconocidos por la poblacién y que distingan a la Clinica Parroquial
JesUs de Nazareth.

3.6.1.1.3 Estrategias.
Proporcionar a la poblacion los servicios clinicos especializados por los cudles se identifica a

la Clinica, cumpliendo con los requisitos de calidad establecidos para tal efecto con el fin de
satisfacer las necesidades de salud de los pacientes.

3.6.1.1.4 Tacticas.
Que la atencién que se brinda a los pacientes actuales que visitan la clinica, contribuya a que

ellos mismos sean promotores de los tratamientos y terapias que reciben, a través de
recomendarnos con sus familiares o amigos.

3.6.2 Precio.
3.6.2.1 Objetivos.
3.6.2.1.1 General.
v’ Establecer que las tarifas que se cobran en la Clinica estén acorde al tipo de

tratamiento o terapia que se brinda segun la enfermedad o padecimiento de
los pacientes, de manera que ellos perciban que pagan una cantidad

adecuada por lo recibido.
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3.6.2.1.2 Especificos.

v Determinar una tarifa de precios de los distintos servicios de medicina
alternativa que se ofrecen en la Clinica, que esté al alcance de la familia
salvadorefia promedio.

v Comparar los precios que cobran otras clinicas que existan en el Municipio
de San Salvador y que ofrecen este tipo de servicios médicos.

v' Elaborar una estrategia de precios que transmita a los pacientes que las
tarifas que se cobran en la Clinica, son razonables.

3.6.2.2 Estrategias.

Conociendo los precios que puedan cobrar las demas clinicas que ofrecen servicios médicos

similares o del mismo tipo a los de la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth, se puede hacer

una comparacion con las tarifas que se pueden cobrar en la institucion, de tal forma que

cubra los costos que implica brindar un servicio de este tipo pero que al mismo tiempo no

lesione el presupuesto de la familia salvadorefia promedio.

3.6.2.3 Tacticas.
Ofrecer mejores precios por los tratamientos de medicina natural y terapias de

biomagnetismo que en otra clinica de caracter privado resultan muy costosos, se alcanzaria

captar la fidelidad de los pacientes actuales y potenciales.
3.6.3 Plaza.
3.6.3.1 Objetivos.

v

3.6.3.1.1 General.
Dar a conocer donde se encuentra ubicada la Clinica Parroquial Jesus de

Nazareth, paras que sea facilmente identificada por los potenciales
pacientes.

3.6.3.1.2 Especificos.
Lograr que mas personas conozcan donde puede hallar las instalaciones de

la Clinica, para que puedan visitarla en caso de ser necesario.

Comunicar a los pobladores de alrededor que aun no la conocen, que la
Cinica esta contiguo a la Parroquia Jesus de Nazareth.

Hacer mayormente visible la fachada de la Clinica para su mejor

identificacion y ubicacién.
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3.6.3.2 Estrategias.
Aprovechar que la Parroquia es un punto de referencia para la comunidad y personas que la

visiten para dar a conocer donde se encuentran las instalaciones de la Clinica, a la vez de
parte del Parroco y demas personas colaboradoras de la Parroquia, hacer invitaciones a la
feligresia a visitar este centro asistencial en alguna situacién de requerimientos de servicios
médicos.

3.6.3.3 Tacticas.
Sefialar como punto de referencia a la Parroquia Jesus de Nazareth, al momento de brindar

la direccion domiciliar de la Clinica, para una facil ubicacién de la misma para personas que
no son habitantes del lugar y que deseen recibir los servicios que se brindan.
3.6.4 Promocion
3.6.4.1 Objetivos.

3.6.4.1.1 General.
v Dar a conocer cudles son los servicios que la Clinica Jesus de Nazareth,

brinda a la poblacion y la calidad y efectividad de los tratamientos de
medicina natural y terapias de biomagnetismo para aliviar los quebrantos de
salud de los pacientes.

3.6.4.1.2 Especificos.
v Planear cudles seran las actividades que se haran para hacer del

conocimiento de mayor nimero de personas acerca de los servicios que
brinda la Clinica.

v" Gestionar los recursos con que se disponen para hacer la promocion a través
de distintos medios de comunicacion sean estos anuncios de radio o0 medios
escritos como revistas o periddicos.

v Desarrollar una campafia publicitaria para posicionar los servicios de
salud que ofrece la Clinica y que la caracterizan dentro de su ramo
en el mercado de salud y de ésta forma aumentar la demanda de
dichos servicios por parte de los pacientes potenciales.

3.6.4.2 Estrategias.
Implementar la campafia publicitaria que se propone para que los servicios que proporciona

la Clinica sean conocidos por un amplio sector de la poblacion que pueda considerarlos como
una alternativa para su salud en caso de necesitarlos, ademas dentro de la misma publicidad

que se lanzaria se haria mencion de los beneficios y cualidades de este tipo de tratamientos y
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terapias de medicina alternativa para poder llegar a la preferencia de las personas y que
tengan la confianza en la calidad de los servicios ofertados.

3.6.4.3 Tacticas.
Promover a la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth, como una opcién accesible para el

publico que requiera de sus servicios, confiando plenamente en la calidad de la atencién
brindada, ademas publicitar el facil acceso a las instalaciones de la misma tomando como
punto de referencia la parroquia del lugar donde se encuentra.
3.6.5 Evidencia Fisica.
3.6.5.1 Objetivos.

3.6.5.1.1 General.
v Mejorar condiciones de las instalaciones de la Clinica para que a los

pacientes les resulte agradable su estancia cuando la visiten.

3.6.5.1.2 Especificos.
v" Obtener equipos que contribuyan a dar una mejor asistencia a los pacientes,

que consisten en un mayor numero de camillas, sillas para sala de espera,
equipo especial para las terapias de biomagnetismo y muebles para oficinas
administrativas.

v" Identificar si las instalaciones necesitan algunas reparaciones dentro de su
estructura fisica o con respecto a servicios de agua y energia eléctrica de ser
necesario con el fin de hacer mas afable la estancia en el lugar.

3.6.5.2 Estrategias.
Mejorar las condiciones de las instalaciones de la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth,

conllevara a que los pacientes se sientan comodos cuando asistan a las consultas lo que
proyectara una imagen favorable para la clinica y que resulte una aceptacion mayor por parte
de la poblacién y que al mismo tiempo influya en la preferencia de los pacientes por los
servicios que se le brindan en un lugar con tales condiciones favorables.

3.6.5.3 Tacticas.
Captar la preferencia de los pacientes a través de ofrecerles los servicios médicos

especializados de la Clinica en un ambiente que proyecte tranquilidad y al mismo tiempo
contar con los equipos necesarios suficientes para lograr cubrir un aumento en la demanda y

sin disminuir la calidad en la atencién del servicio prestado.
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3.6.6 Enfoque en el Empleado.
3.6.6.1 Objetivos.
3.6.6.1.1 General.

v' Generar entre el personal que labora dentro de la Clinica Parroquial Jesus de
Nazareth, el compromiso que tienen hacia los pacientes y el espiritu de
servicio que debe prevalecer en ellos para cumplir sus obligaciones y prestar
su colaboracion de ser requerida.

3.6.6.1.2 Especificos.
v Promover los valores de la institucién entre el personal médico y

administrativo, para que estos se manifiesten al momento de ejercer sus
actividades laborales.

v Proyectar entre los pacientes un ambiente de confianza para solicitar
cualquier colaboracion de parte del personal que labora en la clinica y asi
ganar su preferencia al tener una imagen favorable de la misma.

v" lIdentificar la necesidad que tenga el personal respecto a recibir
capacitaciones dentro de su ambito laboral asi como también al momento de
interactuar con los pacientes, para que esto contribuya a mejorar la imagen
de la Clinica y que ello resulte en una mayor demanda de sus servicios
clinicos.

3.6.6.2 Estrategias.
Hacer mas estrecha la relacién entre los que laboran en la clinica con los pacientes que la

visitan, crea un vinculo que genera confianza en la instituciéon, que a su vez genera un
sentimiento de fidelidad de los pacientes hacia ella, y con ello se logra cautivar un importante
numero de pacientes que prefieren recibir los tratamientos y terapias en la Clinica Jesus de
Nazareth y no en otras que puedan existir en el Municipio de San Salvador.

3.6.6.3 Tacticas.
Mayor agilizacion de la programacion de consultas para tratamientos de medicina natural y

terapias de biomagnetismo a fin de que las personas puedan recibir la atencion requerida de
forma inmediata.

Contando con un personal administrativo que esté capacitado en la atencion a los pacientes
se genera una imagen que favorece a la Clinica al ser reconocida por dicha cualidad de su
personal.
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La capacitacion del personal médico que brinda los tratamientos y las terapias, transmiten
una buena percepcidn por parte de los pacientes hacia los profesionales que les atienden y
por consiguiente la Clinica es reconocida por ello.
3.6.7 Enfoque en el Paciente.
3.6.7.1 Objetivos.

3.6.7.1.1 General.
v" Analizar la percepcion que los pacientes poseen de la clinica, como base

para mejorar aspectos fundamentales que contribuyan a ser una opcion
preferente para ellos al requerir asistencia médica a sus padecimientos.

3.6.7.1.2 Especificos.
v’ Crear en los pacientes esa preferencia hacia los servicios ofrecidos en la

Clinica por la atencién que reciban de parte del personal en general que
labora en ella.

v Enfocar los esfuerzos en adquisicion de equipos pensando primordialmente,
en mejorar la calidad de la atencidn de los pacientes.

v’ Saber que las instalaciones son parte importante del ambiente en que debe
recibirse a los pacientes por lo tanto la importancia que adquiere el que se
mantengan en condiciones optimas para una Clinica.

3.6.7.2 Estrategias.
Enfocar los esfuerzos de las personas que laboran en la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth

y poner a disposicion los recursos con que cuenta ésta, para poder ofrecer a los pacientes
que acuden a ella, un servicio de calidad y atencion esmerada en el tratamiento de sus
quebrantos de salud, esto hace que la poblacion reconozca el compromiso de la institucion
con la poblacién y por consiguiente su preferencia.

3.6.7.3 Tacticas.
Brindar las atenciones médicas en equipos en buen estado para comodidad de los pacientes.

Efectividad en los tratamientos de medicina natural y terapias de biomagnetismo para curar
las enfermedades por la que los pacientes acuden a la Clinica en busca de alivio.
Demostrar esmero de parte de todo el personal en proporcionar bienestar a los pacientes de

la Clinica, hara que se distinga de entre muchas otras y captara su fidelidad.
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3.7 BRANDING

3.7.1 CREACION DE LA MARCA
Para la creacion de la marca se investigd los valores, mision, vision, objetivos a corto y largo
plazo para tener una orientacién e impregnar todos estos conceptos que como clinica
parroquial poseen, manteniendo la disciplina médica que los caracteriza por medio de algo
que llame la atencion de todo el publico en general tratando de llevar a un nuevo escenario
comunicativo basado en las necesidades de las personas

3.7.2 ARQUITECTURA DEL LOGOTIPO
Para la arquitectura del logotipo se pensé en un algo que adquiera relevancia con el paso del
tiempo e identifique la confianza de los pacientes pudiendo reflejar también un entorno que
abra nuevas opciones hacia la medicina natural y Biomagnetismo pero que tome

protagonismo en medio de otras marcas

MEDICINA NATURAL

BiOormaogneliismo

La rmmedicina del Tastusrsr o

3.7.3 ESTRATEGIAS PARA EL POSICIONAMIENTO DEL SLOGAN
v' Letras explosivas: Para poder crear una buena estrategia para el posicionamiento

del slogan se comenzo utilizando “La medicina del Futuro”

v" Simbolos: Se utiliz6 la silueta del cuerpo humano de un hombre ya que es més facil
de recordar y reconocer para el publico en general

v Descripcion de los beneficios: nuestro slogan poderoso siempre logra describir en
unas cuantas letras, la esencia de su producto o servicio, es decir aquellos atributos

que lo diferencian de la competencia.
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v El disefio de la marca: debe de ser capaz de modificarse en color y verse muy bien
aun en blanco y negro.

v Los colores de la marca: en funcién de que estos llamen la atencién de todas las
personas que puedan observarlo y crear una identificacion que distinga el logotipo de
otros

3.8 PRESUPUESTOS OPERATIVOS
Por medio de la propuesta para ofertar los servicios se esperan los siguientes resultados en
cuanto a la visita de pacientes
En el presupuesto de capacitaciones podemos mencionar que la capacitaciéon en atencion al
cliente es muy importante para todo el personal que labora en la clinica y aparte los técnicos
es necesario que reciban capacitaciones en actualizaciones en diferentes técnicas nuevas en

el mercado, para poder ofrecer una mayor gama de servicios y ser mas competitivos.



3.8.1 PRESUPUESTO PARA CAPACITACIONES DEL PERSONAL.
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Acciones de Capactacion MESES

oo | Rbeo | Wamo | Ml | Wa | Jwio | o | Agosto | Sepembre| Octune [Novembre | Diembre | Totd
CapactaciondelPersong|
Adminstato, enencitngl | $10000 $10000 $0000
Clente,
{aciondel persondl
RIS |y S0 s o
medlc.
Ut e 00 00 00 o
Manenmient,
Totales 000 %6000 S0o0f  soooj 000 gkodo suooop o0 000 00 S60o0f  S000j 128000
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3.8.2 PRESUPUESTO DE ADQUISICION DE SUMUNISTROS DE OFICINA Y REPACION DE INSTALACIONES

3.8.2.1 SUMINISTROS DE OFICINA

E

CAJA DE LAPICEROS  $1.50 2 - e e - - - - - 2 $3.00
RESMAS DE PAPEL BOND $3.50 2 - - - 2 - - - 4 $14.00
ENGRAPADORAS $3.00 2 - - - - - - 2 $6.00
CAJA DE GRAPAS $1.00 2 - - - - - - 2 $2.00
CAJAS DE FOLDERS (100 UNIDADES) $5.00 1 - - - 1 - A 2 $10.00
LIBRETAS DE APUNTES $0.75 3 - - - - - - - 3 $2.25
PERFORADOR $1.25 2 - - - - - A 2 $2.50
FASTENER $1.25 2 2 4 $5.00
TOTAL DE SUMINISTROS DE OFICINA %6 00 00050000 0 21 $44.75

3.8.2.2 REPARACION DE INSTALACIONES

COMPRA DE EQUIPO - - - - - $250 - - - - - - $250
REPARACION DE INSTALACIONES = = $100 = = = = $100 = = = = $200
REPARACION DE MOBILIARIO - - - - $150 - - - - - $150 - $300
TOTAL S0 S0 $100 S0 $150 $250 S0 $100 S0 S0 $150 S0 $750




3.8.3 PRESUPUESTO DE PROMOCION Y PUBLICIDAD
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Descripcion u':::ﬂf; Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo

Brochures § 045 2 $ 9.00 20 3 49,00 72 § 3240 12 § 24 20 $ 900 20 3 5,00

Hojas volantes § 015 25 $ 3.1 25 3 3m 45 § 1275 & § 125 5 [ 25 3 LR

Tanetss de presenscicn |3 0,085 40 $ 260 40 § 260 40 B 2 6l 40 5 2,60 40 $ 260 40 § 260
Barner080mx160m |§ 1582 2 5§ Hpd [ - 3 - 5 - [ - 3 -
Banner Tmx2m g 1808 2 5 316 [ - g - 5 - $ - 3 -

Stickers § 010 16 § 160 16 § 1,60 16 $ 1,60 16 $ 1,60 16 $ 160 16 g 1,60

Afiches § 075 5 $ 3.75 5 § 3,75 ] $ 3,75 5 5 3,75 ) § 305 5 g 3,15
Creacidn de logofipe § 4000 1 § 40,00 $ - 3 - H - H - 3 -
Porabanners 0.75 cmx 1798 2712 2 § KM [ - 3 - 5 - 5 - 3 -

Aruncioz en periodicos | § 25,00 1 § 20500 11 § 27500 11 § 215,00 12 § 300,00 1 § 275,00 11 g 2”0
Parficipacian en f2ras § 120,00 3 $ 36000 3 - 1 § 120,00 £ - I g -
Pagina Wek § 67235 1 $ 6123 $ - § - 5 - $ - 3 -

Total $ 1.490.09 § 2570 § 44810 § 31310 § 29570 § 2570
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre e
Anual Anual

Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo

T2 - 32 40 72 ] 32.40 20 5 9,00 20 E] 9,00 20 $ 9,00 72 ] 3240 500 § 22500

85 g 12,75 85 % 12,75 25 § 3,75 25 5 3,75 25 4 3,75 85 % 12,75 600 & 90,00

40 § 260 40 g 2 60 40 5 2 60 40 5 2 60 a0 $ 2,60 40 % 260 480 % 31,20

5 $ - § - 5 - 5 - $ - 2 § 3164

E3 - $ - § - 5 - 5 - $ - 2 § 36,16

16 g 1,60 16 - 1.60 16 § 1,60 16 5 1,60 16 ] 1,60 16 - 1.60 192 & 19,20

5 g 3.75 5 g 3,75 5 5 3,75 5 b 3,75 5 $ 3,75 b g 3.75 60 & 45,00

§ - $ - § - 5 - § - $ - 1 § 40,00

3 - 3 - g - £ - $ - 3 - 2 § 5424

1 s 275,00 12 $ 30000 1 § 27500 11 $ 27500 11 $ 27500 12 $ 30000 1356 § 3.375.00

1 g 120,00 & - $ - 5 - 1 § 120,00 & - B § 720,00

5 - s - s s - - 5 - 1 |§ 67235

§ 44810 $ 35310 § 29570 § 29570 § 41570 $ 35310 § 5.339.79
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3.8.4 PRESUPUESTO DE VENTAS

PRECIO ANO T OTAL

VENTA E F M A M J J A 8 0 N D ANO

ESTDL-‘II:?QI:'FE;:EEQTAS = 165 182 200 220 242 266 292 a 354 389 428 471 3518
PAQUETE ECONOMICO 73 83 91 100 110 121 133 146 161 177 193 214 1604
PAQUETE INTERMEDIO 30 i3 61 67 73 81 8 97 107 118 130 143 1069
PAQUETE COMFLETO 40 4 48 BE] 59 64 n 78 %6 04 104 114 855
BIOMAGNETISMO 63 72 n 87 93 103 113 127 139 153 169 185 1390
IRIDOLOGLA 33 39 42 47 i1 36 62 68 13 83 o1 100 748
MASAJE FELAJANTE 43 0 4 60 66 72 80 88 ] 106 117 128 962
MASAJE TERAPEUTICO 45 50 34 60 66 72 80 88 o6 106 117 128 962
TERMOTERAPIA 30 i3 61 67 73 81 8 97 107 118 130 143 1069

ESTIMADO DE VENTAS

PAQUETEECONOMICO | $17.60 | S1.320.00 | SLA452.00 | 5139720 | 5173682 | 51.93261 | SZ125.87 [ 5233846 | 5237231 | 52829354 | 5311245 | 5542374 | 5376611 |$28,227.25

PAQUETE INTERMEDIO | $40.70 | 52,033.00 | S2,238.50 | 5246233 | 5170839 | 5297944 | §32773% | 5360313 | 5396364 | 5436220 | 5479842 | 5527827 | 53.806.09 |543,517.02

PAQUETE COMFLETO $55.00 | 5220000 | 5242000 | 5266200 | 5292820 | $3221.02 | §3,543.12 | 5339743 | 3428718 | S471590 | 3318748 | 5570623 | 36.276.36 | $47,04542

BIOMAGNETISMO §10.00 | 5630.00 §715.00 5786.50 5863.13 §931.67 51046.85 | SLI5L31 | 51.266.67 | 5139333 | 5133267 | SL6839% | 51.85433 |§13,8090.78

RIDOLOGIA $6.00 5210.00 §231.00 5234.10 527951 5307.46 §338.21 §372.03 §409.23 $430.15 §493.17 554469 §399.15 $4,490.70

MASAJE FELAJANTE $8.00 5360.00 §396.00 $433.60 5479.16 §327.08 §379.78 §637.76 §701.34 577169 534886 5933.73 5102712 | $7,698.34

MASAJE TERAPEUTICO | $10.00 | S$430.00 §493.00 534450 §398.95 $638.83 §T24.73 §797.20 §376.92 5964.61 51.061.08 | SL167.18 | S1.28380 | $9,622.93

TERMOTERAPIA $6.00 $300.00 $330.00 $363.00 $399.30 $439.23 $483.13 533147 §384.62 5643.08 $707.38 $778.12 5833.04 $6,415.29
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VALOR TOTAL DE VENTAS S197000 | S2167.00 | $2383.70 | $2,622.07 |$2.88428 | S317270 [$3489.98 | $383897 | $4.222.87 | S4645.16 | $5109.67 |$5,620.64 | $42127.04
GASTOS DE PERSONAL §2,302.00 | $2,303.00 | $2,303.00 | $2,302.00 |$2303.00 | $2,30300 |$2,302.00 |$2,303.00 |$2303.00 |$2302.00 [$2,303.00 |$2303.00 | 2763600
GASTOS DE PUBLICIDAD S149000 | $20570 | $44810 | $3310 | S20570 | S20570 | 44810 | $35310 | $20570 | S20870 | S41570 | $35310 | $5233079
GASTOS DE SERVICIOS $7000 | $7000 | $7000 | $7000 | $7000 | $7000 | $7000 | $70.00 | $7000 | $70.00 | $70.00 | $7000 | $84000
GASTOSEN
CAPACTTACION S40000 | $60.00 | $0.00 | 000 | 330000 | $6000 | $10000 | $0.00 | $300.00 | $000 | S6000 | $0.00 | $128000
SUMINISTROS Y . ,
REPARACIONS $2025 | $000 | $10000 | $0.00 | $15000 | $250.00 | S1450 | $10000 | $0.00 | S0.00 | S1S0.00 | $0.00 | $79475
TOTAL DE GASTOS DE
MOBLIRIOV QU0 SI61300 | $000 | $0.00 | S000 | SO0 | $0.00 | S000 | S000 | S000 | S000 | $0.00 | S000 | SLGI300

VENTAS NETAS (§3936.34)| ($56170) | (8537.40) | ($10403) | (23442) | $19400 | $55438 |SLOI287 |$125417 | 197646 | S2,11097 |$289454 | 4623350
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3.9 PLAN DE IMPLEMENTACION

3.9.1 VENTA DE PAQUETES.
La clinica parroquial Jesus de Nazareth como una oportunidad a sus pacientes ofrecera
paquetes naturistas disefiados a los gustos y preferencia de los clientes, ya que el precio de
cada paquete dependera de cada servicio que se incluya en el tratamiento, habran paquetes
variados que estén al alcance de los visitantes en base a los costos operativos y tomando en
cuenta los precios de la competencia.
Entre los paquetes que se ofreceran estan los siguientes:

3.9.1.1 PAQUETE ECONOMICO.
Disefiado para aquellas personas que estan interesados sélo en conocer nuestros servicios y

requieren de un alivio momentaneo o de relajacion inmediata, aca no tendran que gastar en
servicios adicionales.

3.9.1.2 PAQUETE INTERMEDIO.
Disefiado para aquellas personas que estan dispuestos a conocer un ambiente mas de

relajacion para encontrar armonia con los diferentes servicios y técnicas ofrecidas y pueda
estar sujeto a gastar por servicios que le proporcionen comodidades acorde al ambiente que
visite.

3.9.1.3 PAQUETE COMPLETO.
Disefiado para aquel paciente aventurero que esta dispuesto de disfrutar al maximo de todas
las comodidades que ofrecen nuestro entorno para hacer de estadia y tratamiento una
experiencia inolvidable en la que todo lo que tiene que conocer y probar no tenga limites.
De acuerdo a las necesidades planteadas de los pacientes se presenta a continuacion un
recuadro que describe algunos de los servicios que incluyen cada paquete y el precio unitario
de los ellos.



103

3.9.1.4 PRECIOS DE PAQUETES PARA 5 PERSONAS.

SERVICIO PAQUETE PAQUETE PAQUETE
ECONOMICO INTERMEDIO COMPLETO
VALOR P.U. VALOR P.U. VALOR P.U.

BIOMAGNETISMO $50.00  $10.00  $50.00  $10.00  $50.00  $10.00

IRIDOLOGIA $30.00 $6.00 $45.00 $9.00  $30.00  $6.00
MASAJE RELAJANTE - - $40.00 $8.00  $40.00  $8.00
MASAJE = S - - $50.00  $10.00
TERAPEUTICO
TERMOTERAPIA - - - - $30.00  $6.00
COSTO VARIABLE $80.00  $16.00  $135.00 $27.00 $200.00 $40.00
COSTO FIIO - - $50.00  $10.00  $50.00  $10.00
MARGEN DE GANANCIA - $1.60 - $3.70 - $5.00
10%
PRECIO DE VENTA $17.60 $40.70 $55.00

Nota:
Se estima que cada paquete tendra la intervencion de 5 personas por tratamiento realizado
por la clinica parroquial Jesus de Nazareth.

3.10 LOCALIZACION Y TAMANO DE LA EMPRESA.
La localizacién de la empresa estara determinada por caracteristicas que favorezcan a los
diferentes pacientes potencial, tales como: puntos estratégicos de llegada, accesibilidad,
seguridad del lugar, quieran negociar un determinado tratamiento. Por tal razon, la zona méas
en la cual estan las instalaciones de la clinica son las mas adecuadas y estratégicas para ser
tomadas en cuenta por los pacientes.
La empresa estara conformada por 8 personas pero a su debido tiempo se haran nuevas

contrataciones para los nuevos servicios que los pacientes demanden.
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3.10.1 FACTORES CUALITATIVOS DE LOCALIZACION DE LA EMPRESA
3.10.1.1 FACTORES CUALITATIVOS CARACTERISTICA

Accesibilidad del lugar De norte a sur sobre calle a Monserrat
Prevencion de desastres No hay riesgos de derrumbes, deslaves e inundaciones
Seguridad de la zona zona privada con constantes patrullajes

3.10.1.2 FACTORES CUANTITATIVOS DE LOCALIZACION DE LA EMPRESA

FACTORES CUANTITATIVOS COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
Servicio de energia $30.00 $360.00
Servicio de agua potable $10.00 $120.00
Servicio de telefonia e internet $ 30.00 $ 360.00

3.11 PERSONAL Y EQUIPO DE OFICINA.

3.11.1 PERSONAL
La clinica parroquial Jesus de Nazareth por ser una empresa relativamente nueva en la rama,

en su etapa inicial de funcionamiento no requerira de mucho personal.
A continuacion se mencionan los cargos del personal requerido y el perfil de cada puesto de
trabajo para el inicio de operaciones:
» Parroco
Edad: 20 a 75 afios
Estudios: Los designados por el Arzobispado de San Salvador
Experiencia: esta basada por los requisitos del Arzobispado de San Salvador.
» Administrador (a) (2)
Edad: 25 a 35 afios
Estudios: Licenciatura en administracion de empresas o carreras afines.
Con experiencia en el area comercial, area financiera y servicio al cliente, capacidad critica,
aptitud emprendedora, liderazgo y buen desempefio de trabajo en equipo, mantenimiento y
desarrollo oportuno clientes externos e internos, experiencia como coordinador(a), manejo de

personal y programas de capacitacion.
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» Secretaria (1)
Edad: 25 a 35 afios
Estudios: Bachiller.
Con experiencia en el area comercial, area financiera y servicio al cliente, capacidad critica,
aptitud emprendedora, liderazgo y buen desempefio de trabajo en equipo, mantenimiento y
desarrollo oportuno pacientes externos e internos, experiencia en manejo de documentos,
buena ortografia y redaccién.
» Promocion y Ventas (1)
Edad: 25 a 35 afios
Estudios: Licenciatura en administracion de empresas o carreras afines.
Extrovertido(a), lider, manejo de personal, facilidad en el desarrollo en relaciones cordiales y
de respeto. Capacidad de escucha, y administracion de fuerzas de ventas, cierre de ventas
con diversos tipos de clientes, con capacidad de negociacion, mucha iniciativa para resolver
problemas eficientemente y lograr las metas trazadas por la empresa a corto y largo plazo.
» Técnicos (3)
Edad: 21 a 65 afios
Estudios: Bachiller o estudiante universitario.
Conocimientos de técnicas y herramientas de masajes, iridio logia, termoterapia, entre otros,
dinamico, capacidad de logistica, capacidad de gestidn, capacidad de innovacion y creacion,
comunicacion, capacidad de relaciones interpersonales, voluntad de servicio con disposicion
para atender al paciente, inquietud y curiosidad por conocer nuevas técnicas.
» Promotores (1)
Edad: 18 a 50 afios
Estudios: Bachiller
Experiencia en promocion de servicios empresas, manejo de grupo de personas, manejo de
agenda, excelente atencién al cliente, capacidad de contactar pacientes y prospectos,
organizar itinerarios de ruta, manejo de paquetes, facilidad de palabra, persona activa,
extrovertida, proactiva, sentido de responsabilidad e iniciativa propia y excelente
presentacion, organizado, con actitud de servicio. Disponibilidad para viajar constantemente.
» Servicios Varios (1)
Edad: 18 a 70 afios
Estudios: 6 grado
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Experiencia en servicios varios, manejo de herramientas varias, excelente atencion al cliente,

capacidad de atencion al paciente y prospectos, organizar documentos varios, facilidad de

palabra, persona activa, extrovertida, proactiva, sentido de responsabilidad e iniciativa propia

y excelente presentacion, organizado, con actitud de servicio.

3.11.2 RETRIBUCIONES DEL PERSONAL

TOTA TOTAL A
SUSLD DEDUCCIONES L |TOTAL| PAGAR | TOTAL| .
EMPLEADO | .= DEDU| A MENS | )<l
AFP | 1sss | 1sr | cclo | PAGAR | AFP | 1sss | UAL
ARIO
NES
Parroco
Administrad
or(a) $500 | $31 | $15|$20 | $66 | $434 | $34 | $38 | $505 | $6,060
Administrad
o $500 | $31 | $15|$20 | $66 | %434 | $34 | $38 | $505 | $6,060
ng:;cs’c'ony $500 | $31 | $15|$20 | $66 | %434 | $34 | $38 | $505 | $6,060
Técnicos $250 | $16 | $8 | - | $23 | $227 | $17 | $19 | $263 | $3,150
Promotores | $250 | $16 | $8 | - | $23 | $227 | $17 | 19 | $263 | $3,150
\S/:]rr‘i’(')cs'os $250 | $16 | $8 | - | $23 | $227 | $17 | $19 | $263 | $3,150
TOTAL $2250 | $141 | $68 | $60 | $268 | $1,982 | $152 | $169 | $2,303 | $27,631

3.12 MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA

Las operaciones que se realizan dentro del local para organizar las diferentes técnicas, y

atencion a los pacientes requieren del mobiliario y equipo de oficina que a continuacion se

detalla:

3.12.1 MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA.
MOBILIARIO Y EQUIPO

Escritorio Planked Cherry

Sillas secretarial con pistén de gas

Fax Brother
Oasis
Teléfonos

Computadoras pantalla plana ACER EL600
Impresora multifuncion
Sillas de espera
Archivo premier 2 cajones

CANTIDAD

O A A A A AN DD

PRECIO

$199.00

$32.00
$90.00
$40.00
$20.00
$500.00
$35.00
$10.00
$100.00

TOTAL

$398.00

$64.00
$90.00
$40.00
$20.00
$500.00
$35.00
$60.00
$100.00
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Televisor Sanyo 21" 1 $229.00 | $229.00
Ventilador de techo 52" 1 $77.00 $77.00
TOTAL MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA $1,613.00
3.13 AREA DE OPERACIONES

3.13.1 DESCRIPCION DE LAS OPERACIONES DE PROMOCION.
Para brindar el mejor servicio que los pacientes demanden, la clinica parroquial operara en

tres escenarios, el primero es el que se da en el ambiente de oficina, hay otro que se
desarrolla fuera de la oficina y las operaciones cuando se presta el servicio a los pacientes:
de Servicios

3.13.1.1 Labores administrativas
En este escenario entran las labores correspondientes al area administrativa de la clinica

parroquial entre las cuales destacan los registros de ingresos y egresos por ventas, la
elaboracion de estados financieros y presupuestos, la redaccién de informes, cartas,
memorandums, el archivo de documentos importantes entre otras actividades. Otra labor
importante que se llevara a cabo dentro de la oficina es la atencién al paciente para aquellos
que decidan consultar personalmente los servicios que ofrece la clinica.

3.13.1.2 Fuera de Oficina
Las labores que se llevaran a cabo dentro de este escenario son las de promocion y

publicidad de los paquetes clinicos a través del reparto de brouchures, afiches, hojas volantes
y tarjetas de presentacion. Asi como la oferta de paquetes de medicina natural a empresas y
escuelas a través de los promotores de venta.

3.13.1.3 De Campo
Se refiere a las labores que se realicen el dia en que se lleven a cabo las técnicas y

procedimientos de medicina natural a los diferentes pacientes que visitan la clinica, es decir el
desarrollo logistico de cada técnica como brindar informacién del resultado, implementacion,
mantener el orden en los lugares respectivos donde se ejecutan las técnicas.
3.14 PROCESO DE OPERACION.
3.14.1 Control de la Demanda del Servicio.
La clinica parroquial Jesus de Nazareth llevara tres tipos diferentes de controles para poder

identificar y estudiar la demanda de servicios, los cuales se pueden mencionar
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v" Control de clientes que demandan paquetes.

Este sera el control mas importante que se llevara puesto que contendra la informacion
personal de los pacientes con todos los datos que lo puedan contactar para luego ofrecerle
nuevas promociones que se saquen al mercado o simplemente que se le quiera motivar a
realizar una nueva visita a la clinica.

v" Control de demanda de servicios ofrecidos.

Este control permitira llevar un estadistico que pueda medir la preferencia de técnicas y
terapias que prefieren los pacientes, a manera de poder medir la aceptacion de los servicios y
poder tener en cuenta la aceptacion y asi garantizar la satisfaccién del paciente.

v" Control de servicios de Calidad.

Al igual que la alimentacion es necesario medir la calidad de servicio que se recibe por parte
de los técnicos, ya que es necesario identificar en qué momento el paciente se siente mas
comodo y mejor atendido.

Para poder llevar estos controles es necesario que el paciente llene una forma de
comentarios y sugerencias sobre la calidad en el servicio recibido; esta forma se la dara al
paciente al final de cada tratamiento para que pueda llenarla y dar su comentario del servicio
recibido.

3.14.2 Requisitos tecnoldgicos para ofrecer el servicio eficazmente.
La clinica parroquial Jesus de Nazareth contara con una pagina Web, la cual tendra un costo

de $672.35, en la que brindara informacion a las personas a cerca de los servicios que se
ofrecen.

Se contara con servicio de internet ilimitado para poder revisar la informacién que los clientes
solicitan en un correo que se establezca para solicitar informacion mas especifica.

Se contara con Fax y escaner ($90.00) para poder enviar informacion a clientes potenciales
por diversos medios que ellos requieran.

Es necesaria que la pagina Web sea actualizada continuamente para que vaya incluyendo
nuevas promociones y/o nuevos paquetes que se saquen al mercado.

En la sala de espera habré televisor plasma para visualizar videos de experiencias en y
técnicas que se realizan, asi como también documentales que se hagan para exaltar la

aceptacion y credibilidad del paciente.
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3.15 PLAN DE ACCION DEL PLAN DE MARKETING.
La participacion del personal de promocién de la clinica empresa para realizar la venta de

paquetes turisticos a empresas, instituciones privadas y publicas, universidades, instituciones
escolares que muestren interés en adquirir los servicios de la clinica.

La participacion de la empresa en ferias de salud dentro del territorio nacional, puesto que
este plan puede aportar un medio eficaz para llegar a los pacientes potenciales.

Se aprovecharan las ferias de salud para distribuir materiales de informacién como

brouchures sobre los servicios que ofrecera la empresa.

3.15.1 RESUMEN DE COSTOS PARA EL PLAN DE MARKETING

Brouchures $0.45 $225.00
Hojas volantes $0.15 600 $90.00
Tarjetas de presentacion $0.065 480 $31.20
Banner 0.6 mx 1.6 m $15.82 2 $31.64
Banner 1 m x 2m $18.08 2 $36.16
Stickers $0.10 192 $19.20
Afiches $0.75 60 $45.00
Creacion de logotipo $40.00 1 $40.00
Porta banners 0.75cm x 1.75 m $27.12 2 $54.24
Anuncios en periddicos $25.00 135 $3,375.00
Participacion en ferias $120.00 6 $720.00
Pagina web $672.35 1 $672.35
Total $5,339.79
3.16 SEGUIMIENTO

La pagina web a ser disefiada deberd estar siendo actualizada cada cierto tiempo por el
encargado del mantenimiento designado por la clinica, de esta forma los pacientes u otros
interesados contaran con informacion reciente.

El presupuesto del plan de marketing contara con precios y costes manejados en el mercado.
Los materiales como brouchures, tarjetas de presentacion, volantes, afiches, sticker,
pancartas o banner dirigidos a la promocién o publicidad de la clinica se utilizaran en
momentos y lugares estratégicos, para obtener la atencion del segmento al cual se dirigira la
clinica.

Realizar frecuentemente un sondeo sobre la percepcion del logotipo o marca de la clinica en
el segmento de mercado determinado, para medir la aceptacion de la clinica.




3.16.1 Brouchures parte Externa

El Biomagnetismo medico es una
disciplina medica nueva que nos
permite entender la enfermedad
desde el punto de vista energético, y
vibraciones, ya no quimico, ya no
clinico,l ya no biologico.

1 NEUTRO

Medicina Natural

. Biomagnetismo

Lamedicina del futuro

CLINICA PARROQUIAL DE BIOMAGNETISMO MEDICO
JESUS DENAZARETH

Horario ke afencion
Lunes a Sdbado de 700 am.a 1200 m.

Dias miércoles atendiéndlole a fravés e
consufta con mealcing nafural.

Tefono: 2242-2068

Calle Monserat, contiguo a reparto XGchif
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3.16.2 Brouchures parte Interna

111

Biomagnetismo meédico Es un tratamiento alternativo que cura la mayoria de enfermedades.

El Biomagnetismo detecta y cormge la distorsion en el organismo. La salud depende del equilibrio interno del
organismo pues solo se generan disfunciones en los érganos del cuerpo causando enfermedades cuando hay

distorsion del pH.

Las enfermedades aparecen cuando se produce un desequilibrio energético en el cuerpo y los imanes son
capaces de ordenar vy lograr su estabilidad.

éComo funciona? En el cuerpo existen puntos anatomicos y bioenergéticas donde puede haber distorsion del
pH, los imanes son capaces de corregir esta alteracion y regular el nivel del pH, en el organismo y con ello
devolver la salud al paciente.

Ventajas del Biomagnetismo

No causa efectos secundarios

No es dolorosa

No es invasiva

No requiere examenes de laboratorio

Elimina microorganismos aun cuando han creado resistencia por el antibiético
No interfiere con ningun tratamiento quimico
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3.16.3 ANUNCIO DE PRENSA

Necesitas un analisis del sistema respiratorio, cardiovascular,
Gastrointestinal, ose, etc. Ven a Clinica de Medicina Natural
y prueba nuestras terapias Biomagnéticas.

Horarios de Atencién de Lunes a Sabado de 7:00 a.m. a 12:00 m.
Lunes a Viernes por las tarde con citas.

Teléfono 2242-2068. Calle Monserrat contiguo a Reparto Xochitl

3.16.4 ANUNCIO DE RADIO
VEN A CLINICA JESUS DE NAZARETH TU SOLUCION PARA EL MALESTAR EN EL
SISTEMA RESPIRATORIO, CARDIOVASCULAR, GASTROINTESTINAL, OSEO

HORARIOS DE ATENCION DE LUNES A SABADO DE 7:00 a.m. a 12:00 m. Y POR LAS
TARDES SE ATIENDE POR CITAS.

Teléfono 2242-2068.

Calle Monserrat contiguo a Reparto Xdchitl, SERA UN PLACER ATENDERLE
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3.16.5 ANUNCIO EN TV
Voz de locutor: Clinica parroquial Jesus de Nazareth

IMAGEN:

VOZ DE LOCUTOR: Servicios terapéuticos a través del Biomagnetismo como una alternativa para la salud de personas con
escasos recursos econdémicos, proporcionando atencién personalizada y de calidad reconocidos a nivel nacional que
promueve y contribuye a la salud en una nueva disciplina medica con métodos naturales, facilitando el acceso a personas
de escasos recursos econdmicos, apoyados en los principios cristianos catolicos.
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IMAGEN
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VOZ DE LOCUTOR: atendido por profesionales, terapias de 30 minutos estamos
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MEDICINA NATURAL

BilOrmagneiisino

Lo rnmyeedicinaa del! Tastaar o

VOZ DE LOCUTOR: ubicados en Calle Monserrat contiguo a Reparto Xéchitl de Lunes a Sdbado de 7: am a 12:00 m. y en las tardes por medio de
citas.

Sera un placer atenderle



3.16.5 DISENO DE PAGINA WEB

INICIO ¥ALORES PARROQUIA CLINICA CONTACTENOS | n

Biomagnetismo medico Esuntratamiento alternativo
que cura la mayoria de enfermedades. El Biomagnetismo
detectay corrige |a distorsién en el organismo. La salud ,
depende del equilibrio interno del arganisma pues solo se u
generan disfunciones en los érganos del cuerpo causando
enfermedades cuando hay distorsién del pH.

Las enfermedades aparecen cuanda se produce un
desequilibrio energético en el cuerpo ylos imanes son
capaces de ordenar y lograr su estabilidad
;Como funciona? En el cuerpo existen puntos anatémicos
y bioenergéticos donde puede haber distorsion del pH, los
imanes son capaces de correqgir esta alteracion y regular el
nivel del pH, en el organismo y con ello devolver la salud al
paciente.

Ventajas del Biomagnetismo
*  Nocausaefectos secundarios
+  Noesdolorosa
+  Noesinvasiva
*  Norequiere examenes de laboratorio
+  Elimina microorganismos aun cuando han creado
resistencia por el antibidtico
*  Nointerfiere con ningdn tratamiento quimico

Necesitas un analisis del sistema respiratorio, cardiovascular,
Gastrointestinal, ose, etc. Yen a Clinica de Medicina Natural
y prueba nuestras terapias Biomagneticas
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CLINICA PARROQUIAL DE BIOMAGNETISMO MEDICO
JESUS DE NAZARETH

Horario de atencién
Lunes a Sdbado de 7:00 a.m. @ 12:00 m.

Dias miércoles atendiéndole a través de
consulta con medicina natural.

Teléfono: 2242-2068

Calle Monserrat, contiguo a reparto Xéchifl

17
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3.16.6 CRONOGRAMA DE EJECUCION DE PLAN DE PROMOCION Y PUBLICIDAD PARA UN ANO

No.

Meses

Actividades . T .
enero | febrero | marzo | abril | mayo | junio | julio | agos | sept | oct | nov | dic

Adquisicion de Mobiliario y Equipo de Oficina.

Contratar los servicios de imprenta para la
elaboracion de Brouchures, hojas volantes y
tarjetas de presentacion para cada mes.

Contratar los servicios de una empresa para la
creacion de pagina web, banners y logotipo de la
clinica parroquial Jesus de Nazareth

Contratar a personal calificado para las plazas de
promotores de venta de paquetes.

Promocionar en los principales periodicos, los
destinos tratamientos y ofertas que se ofertaran
cada mes

Crear alianzas con empresas del sector que
brinden servicios complementarios en medicina
natural

Promocion y oferta de paquetes clinicos a
empresas por medio de los promotores

Reuniones mensuales con los administradores y
personal de la clinica para evaluar el rendimiento
del mes.

Realizacion de sondeo para medir la percepcion
de la clinica
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http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010014/Contenidos/Capitulo5/Pages/5.3/53Tipos_estrategias.htm
http://www.tiposde.org/cotidianos/678-planes/
http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%A9cnica
http://mercainformation.blogspot.com/2012/05/tipos-de-demanda.html
http://es.wikipedia.org/wiki/San_Salvador
http://mktplanjc.blogspot.com/2009/03/definicion-de-plan-de-mercadotecnia.html
http://www.digestic.gob.sv/
http://www.eumed.net/libros-gratis/2006b/voz/1a.htm
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GLOSARIO DE PALABRAS.
ACUPRESION: es una técnica de la medicina tradicional china que consiste en hacer presion
en determinados puntos del cuerpo, ubicados en la palma de la mano, en la planta del pie y
en el pabellon auricular, utilizando los dedos u otros dispositivos, intentando conseguir de
esta forma una serie de beneficios para la salud
ADVOCACION: denominacion del santo bajo cuyo proteccion se encuentra un lugar religioso
y nombre que se da a ese lugar.
ALBORES: principio u origen de algo, momento en que una cosa comienza a tener existencia
0 Ser.
AZARES: Casualidad, caso fortuito
BALNEOLOGIA: es la ciencia que estudia la aplicacion remedios curativos (aguas minerales,
aguas salinas, aguas termales, gases terapéuticos, peloides termales), a la que ademas
pertenecen otras disciplinas como la balneoterapia (ciencia de su aplicacion terapéutica) y el
estudio de las caracteristicas geologicas como parte de la hidrogeologia.
CASCO: Centro Historico
CINESITERAPIA: es la terapia a través del movimiento.
CLIMATOLOGIA: es la ciencia o rama de las ciencias de la Tierra que se ocupa del estudio
del clima y sus variaciones a lo largo del tiempo cronoldgico.
DIETOTERAPIA: es la terapia que se basa en la prevencion y curacién de las enfermedades
0 la eliminacion de sus sintomas, a través de los alimentos que ingerimos o los que
eliminamos de la dieta.
ECLESIASTICOS: en el catolicismo, nombre que recibe tanto un miembro del clero regular
(monjes y frailes ordenados), como uno del clero secular (diaconos y presbiteros diocesanos)
ENCAUZADO: hacer que una cosa, como un negocio, una conversacion, un proyecto, etc.
Vaya por el buen camino para conseguir el resultado que se desea.
ENSAYO: es un tipo de texto que brevemente analiza, interpreta o evalla un tema de manera
oficial o libre
ETIOLOGIA: es la ciencia centrada en el estudio de la causalidad
EXCRECION: Las sustancias de desecho que fabrican nuestras células son recogidas por la
sangre, de donde hay que eliminarlas pues son sustancias de desecho que si se acumulan,
producen dafios.
FISIOLOGICO: es la ciencia bioldgica que estudia las funciones de los seres vivos


http://es.wikipedia.org/wiki/Medicina_tradicional_china
http://es.wikipedia.org/wiki/Ciencias_de_la_Tierra
http://es.wikipedia.org/wiki/Clima
http://es.wikipedia.org/wiki/Causalidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Biolog%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Funci%C3%B3n_(biolog%C3%ADa)
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FITOTERAPIA: conocida también como herbolaria (del latin herba, 'hierba’), es la ciencia del
uso extractivo de plantas medicinales

GENITOURINARIAS: Relativo a las vias urinarias y 6rganos genitales

GEOTERAPIA: se refiere a los supuestos amplios efectos terapéuticos presentes en la tierra
y que pueden ser aprovechados en beneficio de nuestra salud. De todas las tierras con
propiedades curativas, las arcillas son las mas utilizadas y también las mas conocidas
HELIOTERAPIA: se ocupa de la posible utilizacion de las radiaciones solares con fines
terapéuticos. Por consiguiente, no es su objeto la mera y normal utilizacidén y sometimiento a
la accidn solar, sino su aplicacién reglada y controlada para alcanzar determinados fines
Terapéuticos.

HIDROTERAPIA E HIDROLOGIA MEDICA: es la utilizacion del agua como agente
terapéutico, en cualquier forma, estado o temperatura ya que es la consecuencia del uso de
agentes fisicos como la temperatura y la presion.

HOLISTICO: supone que todas las propiedades de un sistema no pueden ser determinadas o
explicadas como la suma de sus componentes. En otras palabras, el holismo considera
que el sistema completo se comporta de un modo distinto que la suma de sus partes
HUMORES: es el vocablo del latin donde encontramos el origen etimolégico de la palabra
que nos ocupa. Un término que puede traducirse como liquido o humedad, y es que el mismo
procede de otro vocablo griego porque en la Antigua Grecia se consideraba que el cuerpo del
ser humano estaba formado por cuatro humores o liquidos (sangre, bilis amarilla, bilis negra 'y
agua) que se relacionaban con los cuatro elementos de la naturaleza (aire, fuego, tierra y
agua).

INMUNOLOGIA: es una rama amplia de la biologiay de las ciencias biomédicas que se
ocupa del estudio delsistema inmunitario, entendiendo como tal al conjunto
de 6rganos, tejidos y células que, en los vertebrados, tienen como funcién reconocer
elementos ajenos dando una respuesta

MEDICINA ALOPATICA: es la ciencia que busca prevenir, tratar y curar las enfermedades
mediante el uso de farmacos, concentrandose en mayor medida en los sintomas por sobre
las causas que los originaron

MICROBIANA: relativo al microbio, las enfermedades infecciosas las provoca una invasion
microbiana del organismo, y son contagiosas, ya que pueden transmitirse de un organismo

enfermo a otro sano.


http://es.wikipedia.org/wiki/Ciencia
http://es.wikipedia.org/wiki/Planta_medicinal
http://es.wikipedia.org/wiki/Agua
http://es.wikipedia.org/wiki/Temperatura
http://definicion.de/sistema
http://es.wikipedia.org/wiki/Biolog%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Ciencias_biom%C3%A9dicas
http://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_inmunitario
http://es.wikipedia.org/wiki/%C3%93rgano_(biolog%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Tejido_(biolog%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%A9lula
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MICROBIOLOGIA: es la ciencia encargada del estudio y andlisis de los microorganismos,
seres vivos pequefos no visibles al 0jo humano

PERNOCTACIONES: accion y efecto de pasar la noche en un lugar que no es la vivienda
habitual

PHYSIS: Término griego que significa naturaleza.

PLACEBO: es una sustancia farmacolégicamente inerte que se utiliza como control en
un ensayo clinico. El placebo es capaz de provocar un efecto positivo a ciertos individuos
enfermos, si éstos no saben que estan recibiendo una sustancia inerte (ej. agua, azucar) y
que creen que es un medicamento. Esto se denomina efecto placebo y es debido a causas
psicoldgicas.

PROPENSION: Tendencia o atraccion hacia algo

RETENCION: del latin retentio, es la accion y efecto de retener (conservar algo, impedir que
se mueva o salga, interrumpir su curso normal). En la biologia, la nocion de retencién hace
referencia a ladificultad fisiolégica para eliminar los liquidos del organismo.
TERAPEUTICO: Parte de la medicina que tiene por objeto el tratamiento de las
enfermedades

TERAPIAS: es el conjunto de medios de cualquier clase
(higiénicos, farmacoldgicos, quirurgicos o fisicos) cuya finalidad es la curacién o el alivio
(paliacion) de las enfermedades o sintomas. Es un tipo de juicio clinico. Son sinonimos:
terapia, terapéutico, cura, método curativo.

TRATAMIENTOS: hace referencia a la forma o los medios que se utilizan para llegar a la
esencia de algo, bien porque ésta no se conozca o porque se encuentra alterada por otros

elementos.


http://es.wikipedia.org/wiki/Microorganismo
http://es.wikipedia.org/wiki/Ensayo_cl%C3%ADnico
http://es.wikipedia.org/wiki/Efecto_placebo
http://definicion.de/biologia/
http://es.wikipedia.org/wiki/Higi%C3%A9nico
http://es.wikipedia.org/wiki/Farmacol%C3%B3gico
http://es.wikipedia.org/wiki/Quir%C3%BArgico
http://es.wikipedia.org/wiki/Fisioterapia
http://es.wikipedia.org/wiki/Enfermedad
http://es.wikipedia.org/wiki/S%C3%ADntoma
http://es.wikipedia.org/wiki/Juicio_cl%C3%ADnico
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ANEXO 1
EL SALVADOR
POBLACION TOTAL SEGUN TRAMOS DE EDAD SELECCIOMADOS, SEGIN DEPARTAMENTO Y
—_— MUNICIPIO. CENSD 2007,
DEPARTAMENTOS ¥ POBLACION
MUMICIPIOS TOTAL TRAMOS DE EDAD SELECCIONADOS
0-3 | 4-8 7-17 | 1s-33 | so6mis

05 - LA LIBERTAD 560,652 49,463 43,730 167,992 342774 56,603
01 - Sanita Tecla 121,508 2 E,061 25,17 71,136 12,405
02 - Antigus Cuscstlén 33,698 1,675 1,398 6,138 20,480 4,006
0% - Cludad Aree 60,31 4 4,283 18, 01 30,154 5,021
04 - Colde 96,988 7,730 E,694 24,16 51,626 6,778
05 - Comesagus 11,870 588 3,436 5,508 467
D& - (Chillti ipén 10,89 5 280 3,519 4,667 845
07 - Hulzdear 14 465 1,272 1,091 4,168 6,788 1,145
Of - Jeyegue 11,056 08 2,829 5,51 1,021
0% - Jicalega 5,116 -IC-IEI 1,668 2,157 378
10 - s Ubertad 35,84 3,005 3,577 10,165 17,33 2,823
L1 - Nugva Cuscatisn 6,89 454 1,780 3,658 555
2 - Sen Juan Opico 74,280 5, &51 5,460 20,33 36,686 5,510
13 - Quezaltepeque 52 G4 3,738 3,353 13,038 27,63 &, 801
14 - Sacacoyo 12,29 ars 3,210 6,258 995
15 - San Josd Villanuea 13,576 i 94 3,730 ,760 1,019
16 - San Matias 7,31 518 2,127 3,382 713
17 - San Pablo Tacechios 20,366 1,7, uul 6,238 9,058 1,731
18 - Talnigue B2 617 2,315 4,027 619
19 - Tamanique 13, 1,1 1,063 4,252 §,013 1,030
20 - Tectépague 12,320 1,153 1,047 3,896 5,20 1,023
21 - Tepecayo 14,322 1,158 1,105 4,066 6,873 1,080
22 - Zaragaze 22,525 1, 1,486 5,700 11,82 1,737
D& - SAN SALVADOR 1,567,158 107, 90,195 364,5 8E0,32¢ 144,529
Ol - San Saheador 16,000 1B 034 id 653 62 81 175,380 di 163
02 - Aguilares 1,267 1,628 1,389 5,866 10,425 1,959
0% - Apapa 1 286 5,533 8227 32 83 7,48 4,100
04 - Ayubuxtepegue 34,710 2,3 1,523 7,27 20,26 2,918
05 - Cusesmtan ngs 66,400 4,83 m:sl 16,040 36,416 5,009
06 - Drelgada 120, 200 8,110 7,005 5,0 &, 625 11,364
07 - |l Paisnal 14,551 1,158 A9 4,326 6,856 1,222
08 - Guazapa 22 806 i,7 1,55.|| 6,29 11,342 1,518
09 - Dopangs 103,86 7 E,263 25,045 57,28 8,043|
10 - Mejicanc 140,75 B 542 7,316 8,735 20,01 14,755
11 - Negsph 29,4 2,313 1,952 7,545 15,31 2,331
12 - Panchimalon 41,260 3,883 3,094 12,186 18,258 2,831
13 - Resario de Mora 11,377 1,038 a2 3,438 5,2 T4
1d - San Marcos 63, 4,251 3,540 14,570 y_s:i 6.113|
15 - San Martin 72,7 5,649 4,584 18,730 38,31 5,494
16 - Senbage Texacuangos 19,426 1,3 1,142 4,51 10,199 1,866
17 - Sanin Tomis 5, i 1,570 6,632 13,20 2,168
18 - Soyapangs 241,40 15,658 13,339 54,300 136,32 20,580
1% - Tonset g ue 50,8 E,00 E,505 22,370 48,04 4,871




126

ANEXO 2. ENCUESTA A PACIENTES

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
) FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
F= ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

Universidad de El Salvador
Hacia la libertad por 1a culiura
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DIRIGIDA A PACIENTES DE LA CLINICA PARROQUIAL JESUS DE NAZARETH

Objetivo: Somos estudiantes egresados de la carrera Administracion de Empresas,

solicitamos su valiosa colaboracion, en el sentido de contestar las siguientes preguntas,
referentes a los servicios que ofrece de medicina natural y biomagnetismo, la atencién
prestada, la calidad, precios de los servicios clinicos que se ofrecen en esta institucion.

NOTA: Dicha informacién sera utilizada de manera estrictamente confidencial y solo para
fines académicos.

INDICACION: Marque con una X la respuesta

3.1.1 DATOS GENERALES:
3.1.1.1 Seleccione su ocupacién
Ama de Casa Estudiante Profesional Bachiller
Otro , Especifique

3.1.1.2 Sexo M F

3.1.1.3 ¢Cual es su edad?
18-30 afios_ 31-40afios_  41-60aflos_ 600 masafios_

3.1.1.4 Horario que visita la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth
Turno Matutino Turno Vespertino

3.1.1.5 Cudl es su ingreso familiar mensual

$0-$50 $50-$100 $101-$150 $150-$151
$151- $200 $201-$250 +de $251
3.1.2 DATOS ESPECIFICOS :

3.1.2.1 ¢Por cudl tipo de servicio usted visita la clinica?

Tratamiento con medicina natural Terapia de Biomagnetismo

3.1.2.2 ¢Usted antes tenia conocimiento de este tipo de servicios clinicos de medicina
alternativa, que brinda esta Clinica?

Si tenia conocimiento No tenia conocimiento
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3.1.2.3 Si responde afirmativamente a la anterior pregunta, éconoce usted algun otro centro
médico que brinde similares servicios a los de la Clinica Jesus de Nazareth?

Si conoce otros centros médicos No conoce otros centros médicos

3.1.2.4 {Qué opinidn tiene respecto a los servicios que le brinda la Clinica Jesus de Nazareth?

Excelente __ MuyBueno ____ Bueno Regular Deficiente

3.1.2.5 ¢Esta de acuerdo con las tarifas que se cobran en la Clinica por los servicios que
brinda?

Si estd de acuerdo No estd de acuerdo Pueden mejorarse

3.1.2.6 ¢{Coémo se enterd usted acerca de los servicios de la Clinica Jesus de Nazareth?

Por cercania de su domicilio Publicidad Recomendacién Otros

3.1.2.7 ¢iConsidera usted que la ubicacién de la Clinica es facilmente reconocible por el publico
en general?

Facil ubicacion Dificil ubicacion

3.1.2.8 Respecto a la atencién en general del personal tanto administrativo como médico de la
Clinica écdmo lo evalua usted?

Muy Bueno Bueno Regular Deficiente

3.1.2.9 ¢Qué opina usted sobre el tiempo que toma para ser atendido en la Clinica?

Aceptable Un poco tardado ____ Muy demorado

3.1.2.10 Respecto a los servicios médicos brindados en la Clinica Jesus de Nazareth ¢esta
satisfecho con la atencién recibida?

Satisfecho Aceptable No esta satisfecho

3.1.2.11 ¢Cudl cree que es el aspecto mas importante que la Clinica debe mejorar para
aumentar la demanda de sus servicios por parte de la poblacién?

Mejorar la atencién Tarifas Mayor publicidad ___
Otros__

Si responde otros, équé aspectos

serian?
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3.1.2.12 ¢Qué opina usted acerca de la calidad de los tratamientos de medicina natural o las
terapias de biomagnetismo que ofrece la clinica?

Buena Calidad __  Aceptable Calidad __  Mediana Calidad___
Baja Calidad ____

3.1.2.13 ¢Considera usted que la Clinica posee el suficiente personal administrativo y
médico para brindar un servicio adecuado a sus pacientes?

Posee suficiente personal_____ Hace falta mas personal____

Si responde que hace falta mas personal, indicar qué tipo de personal; médico o
administrativo, o

ambos.

3.1.2.14 De acuerdo a su experiencia, {Recomendaria usted a otras personas visitar la
Clinica Jesus de Nazareth, en caso de requerir de los servicios clinicos aqui brindados?

Si la recomendaria No la recomendaria

3.1.2.15 Si su respuesta anterior fue afirmativa, é¢por qué motivos usted recomendaria los
servicios que brinda la Clinica Jesus de Nazareth? Si fue negativa pase a la pregunta
16.

Calidad de atencion ___ Tiempo de espera___ Tarifas__ Otros
Si responde otros describir
cuales

3.1.2.16  Sisu respuesta a la pregunta 14 fue negativa épor qué aspectos no recomendaria a
la Clinica Jesus de Nazareth?

Deficiente atencién Mucha demora Tarifasaltas ___ Otros
Si responde otros describir
cudles
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ANEXO 3. ENTREVISTA A EMPLEADOS
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
universidad de 1 savatr - ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA "

DIRIGIDA A EMPLEADOS DE LA CLINICA PARROQUIAL JESUS DE NAZARETH

Objetivo: Somos estudiantes egresados de la carrera Administracién de Empresas,

solicitamos su valiosa colaboracidn, en el sentido de contestar las siguientes preguntas,
referentes a los servicios que ofrece de medicina natural y biomagnetismo, la atencion
prestada, la calidad, precios de los servicios clinicos que se ofrecen en esta institucion.

NOTA: Dicha informacidn sera utilizada de manera estrictamente confidencial y solo para
fines académicos.

A. DATOS GENERALES:
1. Seleccione su ocupacion

Ama de Casa Estudiante Profesional Bachiller
Otro , Especifique
2. Sexo M F

3. ¢Cudl es su edad?
18-30 afos___ 31-40afios___  41-60aifos___ 600 masafios___
4. Puesto que desempena dentro de la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth

5. Horario que atiende en la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth

Turno Matutino Turno Vespertino

B. DATOS ESPECIFICOS :

1. Como considera el servicio médico de la clinica Parroquial Jesus de Nazareth

Bueno Malo Regular
2. ¢éQué servicio es el que mas demanda dentro de la clinica?
3. ¢éQué opina de los costos de los servicios médicos?




10.

11.

12.
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Conoce otros servicios médicos que recomendaria implementar en la Clinica

éQué le recomendaria a la Clinica para un mejor funcionamiento

¢Cree que falta mobiliario y equipo para brindar los servicios médicos?

Considera conveniente el lugar donde esta ubicada la Clinica

Como considera la capacidad de los técnicos de la clinica Parroquial

Cree que la Clinica Parroquial Jesus de Nazareth tiene suficiente propaganda en
anuncios de promocién de sus servicios

¢Qué medios cree que son los mas eficientes para promocionar sus servicios?

Considera que los precios son de acorde a las necesidades de los pacientes que los
visitan

Considera que los precios sugeridos por la Clinica Parroquial Jesus de Nazaret cubren
las necesidades que se le presentan




