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RESUMEN

El presente trabajo investigativo tiene como objetivo ofrecer una nueva
imagen corporativa del Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”, ubicado
en la Ciudadela Quisquis, Guayaquil 2015, partiendo desde una
observacion y analisis general, ademas de las entrevistas con el Dr.
Rafael Salgado Salguero y Dra. Silvia Cisneros Sierra, propietarios del
consultorio y posteriormente con la formulacién de encuestas a moradores
cercanos al sector. Se recabd informacion relevante para determinar
cuales son las causas de la falta de acogida del establecimiento, teniendo
como principal desventaja la carencia de una proyeccién corporativa junto
a una publicidad acorde al grupo objetivo. Por lo que, el autor del presente
proyecto, como un aporte significativo propone la elaboracion de un Plan
Publicitario para impulsar el negocio y obtener réditos de manera

sostenible.

Palabras Claves: Publicidad, Promocién, Comunicacion, Estrategia.

XVII



SUMMARY

This research work aims to provide a new corporate image of the Doctor's
Office "Medic-Odonto-Lab" located in the Citadel Quisquis Guayaquil
2015. Departing from a general observation, views and interviews with the
Dr. Rafael Salgado Salguero and Dr. Silvia Sierra Cisneros, owners of the
clinic and then making surveys residents near the sector, relevant
information was collected to determine the causes of the lack of host the
establishment, having as main drawback the lack of a corporate projection
with an advertisement according to the target group. As the author of this
project, as a significant contribution proposes the development of an

advertising plan to boost business and get revenues sustainably.

Key Words: Advertising, Promotion, Communication, Strategy.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion tiene como principal propdsito
indagar sobre la falta de afluencia de usuarios del Consultorio Médico
“Medic-Odonto-Lab”, ubicado en la Ciudadela Quisquis al norte de
Guayaquil con la finalidad de incrementar la concurrencia de clientes a
través de un Plan Publicitario sugerido por el autor como propuesta que
permita potencializar los atributos del negocio asegurando el éxito del

mismo.

Este estudio consta de 6 capitulos que nos permiten tener una
comprension holistica sobre el tema a desarrollarse y son los que se

describen a continuacion:

El Capitulo I, El problema, consiste en describir de manera amplia la
situacién objeto de estudio, ubicandola en un contexto que permita
comprender su origen y relaciones que conlleva. En él, se trazan los

objetivos de la investigacion por la cual el proyecto tiene razon de ser.

En el Capitulo Il, correspondiente al Marco Teodrico, se desarrollan las
bases tedricas con las cuales se sustenta la investigacion y hace
referencia a diversos puntos de vista de algunos autores reconocidos en
el area de la publicidad y mercadotecnia, asi como la interpretacion

personal del autor de este proyecto.

En el Capitulo Ill se expone la metodologia a ser utilizada para el
proyecto como: tipo de investigacion, disefio, poblacién objeto de estudio
e instrumentos para la recoleccion de datos. Estos enfoques cualitativos y

cuantitativos nos serviran para el futuro analisis de los resultados.



En el Capitulo IV se evidencian las opiniones de los moradores
encuestados, informacion que servird como referencia para el andlisis e
interpretacion de los resultados. Estos resultados son presentados
mediante tablas y graficas estadisticas sistematizadas, con el propésito de

hacerlos comprensibles para el lector.

El Capitulo V, correspondiente a La Propuesta, pone a consideracion
la implementacion un Plan Publicitario para el Consultorio Médico
“MEDIC-ODONTO-LAB”, con la finalidad de incrementar la afluencia de

usuarios y renovar la imagen corporativa del establecimiento.

Y finalmente en el Capitulo VI se redactan las conclusiones y
recomendaciones que el autor del presente proyecto investigacion pone a
consideracion para el éxito y logro de resultados de la propuesta
planteada.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

Problema de Investigacion

Al realizar la observacion de campo en el Consultorio Médico “Medic-
Odonto-Lab”, ubicado en la ciudadela Quisquis al norte de Guayaquil y la
respectiva entrevista con los propietarios del establecimiento: Dr. Rafael
Salgado Salguero y Dra. Silvia Cisneros Sierra, se encontraron algunos
aspectos que evidencian la falta de acogida del consultorio, que se

detallan a continuacion:

Con relacion a la imagen corporativa del Consultorio Médico “Medic-
Odonto-Lab”, ubicado en la ciudadela Quisquis al norte de Guayaquil,
lamentablemente no cuenta con una publicidad adecuada que atraiga la
atencion de clientes, carece de un logotipo corporativo que lo identifique
como tal, no posee ningun tipo de papeleria institucional y sélo cuenta con

una valla publicitaria imperceptible.

El Dr. Rafael Salgado Salguero esta consciente de que es un hecho
indiscutible, que un consultorio médico es una verdadera empresa de
servicio; sin embargo siendo protagonista de esta empresa, tiende a
descuidar este importante aspecto, dedicandose mas a su preparacion

académica y dejando el tema mercantil en su forma mas bésica.

En cuanto a la ubicacion geogréfica, el Consultorio Médico “Medic-
Odonto-Lab”, se encuentra situado en la ciudadela Quisquis al norte de la
ciudad de Guayaquil. En este sector, la mayoria de familias aledafas
buscan un servicio médico oportuno, eficiente y acorde a la economia

doméstica para hacerse atender de forma particular.



En lo que respecta a la infraestructura del consultorio,
beneficiosamente goza de un amplio espacio fisico, con equipos de
primera. El inmueble consta de una planta baja y dos pisos altos. Por el
momento la atencion al publico solo se realiza en el piso inferior,
brindando servicio en las especialidades de Medicina interna, Odontologia

y Laboratorio.

La visién del Dr. Rafael Salgado Salguero era transformar en una
clinica, este pequefio negocio que se inicid en el afio 2012, que cuente
con todas las especialidades para atender de manera eficaz a los
pacientes que acudan al establecimiento; pero en vista de las nuevas
regulaciones estatales, el local no cumpliria con los requisitos
indispensables para la apertura de una clinica. El Dr. Salgado comenta
gue uno de los actuales requerimientos para el funcionamiento de una
clinica es contar con un ascensor para trasladar a los pacientes a los
pisos superiores, condicion que es dificil de alcanzar por el alto costo que

conlleva.

Como analisis general del afio 2014, el negocio del Consultorio Médico
“Medic-Odonto-Lab”, resulté desfavorable para el Dr. Salgado, teniendo
en cuenta que los gastos realizados en cuanto a infraestructura e
implementacion de equipos, no alcanzan a los valores de ingresos
estimados con relacion al segundo afio de creacion. Asi mismo reconoce
que la poca acogida de clientes se debe a la falta de gestiones
publicitarias, porque hasta el momento la mayoria de clientes que
acuden, lo hacen por recomendaciones de terceros. El propietario del
consultorio recalca que necesita una persona que se encargue de aplicar
estrategias para difundir los servicios que ofrece de manera ética y

profesional.



Andlisis de las causas y consecuencias

La clave para determinar las dificultades y sus porqués con que se
presenta el Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”, fue la observacion de

campo.

A continuacion, en el cuadro N°1, se detallan las causas y las
consecuencias que se evidenciaron como obstaculos para la captacion de
clientes hacia el Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”, ubicado en la

ciudadela Quisquis al norte de Guayaquil.

Cuadro N°1: Analisis de las causas y consecuencias

CAUSAS CONSECUENCIAS
Falta de publicidad exterior. Ignaro del establecimiento.
Ausencia de logotipo corporativa. Impide crear el top of mind de las consumidores.
Falta de promocion de servicios. Paoco acogida de clientes.
Desconocimiento de estrategias publicitarias. Impide crear nuevas fuentes de ingreso.

Fuente: Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Todas estas causas convergen en situaciones desfavorables que
impiden que el negocio crezca de manera rentable. Se puede constatar
que una de las principales desventajas, es la falta de asesoramiento

publicitario para promover los servicios médicos como corresponden.

Formulacion del Problema

¢ Como aporta la aplicacion de un Plan Publicitario para promocionar el
Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”, ubicado en la ciudadela Quisquis

al norte de Guayaquil?



Delimitacion del Problema

Campo: Social, Médico y Publicitario
Area: Comunicacion Mercadotécnica
Aspecto: Plan Publicitario para promocionar Consultorio Médico

Propuesta: Implementacion de Plan Publicitario

Ubicacion
El Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”, se encuentra situado en la

provincia del Guayas, cantdon Guayaquil, parroquia Tarqui, Ciudadela

Quisquis, Avenida Las Aguas y callejon 35.

A continuacién se muestra el grafico N°1 con la aproximacion satelital

del consultorio. Informacion obtenida a través de Google Map.

Grafico N°1: Aproximacion satelital - Consultorio Médico "Medic-Odonto-Lab
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Objetivo General

Elaborar un Plan Publicitario para promocionar el Consultorio Médico
“Medic-Odonto-Lab”, ubicado en la Ciudadela Quisquis al norte de

Guayaquil, con la finalidad de incrementar la concurrencia de clientes.

Objetivos Especificos

a) Diagnosticar la situacion actual del Consultorio Médico “Medic-
Odonto-Lab”.

b) Implementar herramientas de investigacion adecuadas para el

Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”.

C) Generar en los propietarios del Consultorio Médico “Medic-Odonto-
Lab”, la necesidad de implementar un Plan Publicitario para atraer

MAas usuarios.

Hipotesis

La implementacion de un Plan Publicitario promocionara de forma
efectiva el Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”, ubicado en la

Ciudadela Quisquis al norte de Guayaquil.

Variables

= Variable Dependiente: La falta de afluencia de usuarios del
Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”.
» Variable Independiente: Implementacion de un Plan Publicitario.



Justificacion

Se eligid desarrollar este tema referente al impacto de la publicidad
como efecto multiplicador para atraer mas usuarios hacia un mensaje de
marca y para conseguir un favorable retorno de la inversion que hasta el
momento han realizado los propietarios del Consultorio Médico “Medic-

Odont-Lab”, ubicado en la Ciudadela Quisquis al norte de Guayaquil.

Como publicista se consideré elegir una pequefia empresa para
promover estrategias publicitarias que maximicen los beneficios deseados
por parte del consultorio. Como recurso publicitario se elabor6 un arbol
de ideas en las que se determinaron las ventajas y desventajas del
establecimiento, con la finalidad de obtener resultados positivos que

ayuden al mejoramiento de la empresa.

La trascendencia del presente proyecto radica en poner en practica los
conocimientos universitarios aprendidos y solucionar un problema
existente de forma profesional, considerando la preocupacion y
responsabilidad que posee el propietario del establecimiento en sacar
adelante su proyecto empresarial, que gracias a su sacrificio y afios de

experiencia ha logrado constituir desde el afio 2012.

El Dr. Rafael Salgado Salguero, es consciente de que las iniciativas y
decisiones nacen del propio empresario y que el negocio de la medicina
como cualquier otro no so6lo depende de una excelente preparacion
académica, sino que exige también un aval administrativo y de
marketing. Lamentablemente, no ha destinado recursos ni tiempo para
poner en practica sus aspiraciones, por estar inmerso en la atencion de
sus pacientes y gestiones del dia a dia, pero esta abierto a la asesoria

profesional para implementar planes estratégicos para su consultorio.



Alcance

El plan publicitario que se plantea tratard de promover una campafa
de difusibn como estrategia para llegar al publico objetivo y lograr que
éste reciba el mensaje del anunciante, en este caso, los servicios de salud
que ofrece el Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”, ubicado en la

Ciudadela Quisquis al norte de Guayaquil.

Para solucionar la problematica existente, se deberd empezar
mediante el analisis de medios con el objeto de elegir la alternativa mas
favorable para llegar a los destinatarios del mensaje de forma Optima.
Por lo que el aporte de esta investigacion va acorde con los avances

cientificos y tecnoldgicos del momento.

El presente Plan Publicitario direccionado al Consultorio Médico
“‘Medic-Odonto-Lab”, ubicado en la Ciudadela Quisquis al norte de
Guayaquil, ofrecera a los propietarios la oportunidad de acrecentar sus
ganancias mostrando una imagen de servicio mucho mas profesional que
garantice la aceptacion y confianza hacia sus pacientes actuales y futuros

usuarios.

Beneficiarios

Los beneficiarios directos seran los propietarios del Consultorio Médico
“Medic-Odonto-Lab”, ubicado en la Ciudadela Quisquis en el norte de
Guayaquil, asi como los futuros usuarios que se atenderan en este
establecimiento que esta enfocado en la satisfaccion del cliente y relacion
de confianza que transmite el Dr. Rafael Salgado Salguero, gracias a su

experiencia y cordialidad.



CAPITULO I
MARCO TEORICO

2.1 Fundamentacién Historica

Para el presente proyecto investigativo que va dirigido al Consultorio
Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, vale la pena hacer mencién a las dos
especialidades médicas que ofrece actualmente el consultorio, que son:
la Medicina Interna y la Odontologia, ciencias que contribuyen a la salud
en general de una poblacién; la una porque salva vidas y la otra porque

previene enfermedades bucales.

Por lo tanto, en el siguiente apartado se sefialan los antecedentes

histéricos que han tenido estas ciencias en el Ecuador.
2.1.1 Antecedentes Historicos

2.1.1.1 Historia de la Medicina en el Ecuador

Como parte de los antecedentes histéricos de la Medicina en el
Ecuador, se toma como referencia un valioso aporte publicado en el 2012
por la Revista “Salud y Bienestar” de Ekos Negocios, en cuyo editorial
escrito por el Presidente Ejecutivo Ricardo Duefias Novoa hace referencia

al fructifero avance del sector salud en el Ecuador y en el mismo expresa:

(Duefias Novoa, 2012) Durante los ultimos afos en el Ecuador ha
surgido un mejoramiento de las condiciones de salud de la
poblacion, sin embargo, segun los datos oficiales aun se
registran elevadas tasas de mortalidad neonatal, infantil,
materna y general; asi como deficiencias en infraestructura y
recursos humanos, y elevadas consultas meédicas por

morbilidad, entendiéndose que aun la poblacion no adopta la
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cultura de la medicina preventiva. Los esfuerzos publicos y
privados estan en plena realizacion y son evidentes, tales
como: campafias de prevencion de enfermedades,
investigaciones cientificas, congresos y jornadas médicas
para la cura de epidemias y asi mismo, mejoramiento de
infraestructura fisica, apertura de hospitales, capacitaciones

para mejorar la atencién al paciente, etc.

Siguiendo con la importante informacion recabada en la Revista “Salud
y Bienestar’” de Ekos Negocios, edicion 2012, cuyo Capitulo | titulado
“Historia de la Medicina en el Ecuador’ esta publicado en homenaje al
Doctor Plutarco Naranjo, ilustre médico e historiador ecuatoriano, quien
escribio el memorable capitulo en mencion, es necesario mencionar su
pensar filosoéfico acerca de la sobrevivencia del hombre gracias a la

medicina, el mismo que expreso:

(Dr. Naranjo, 2012) Cada grupo humano, por antiguo que hubiese
sido, si al volverse sedentario sobrevivié, fue gracias a que
desarroll6 una dieta adecuada y su propia medicina. Las
mujeres domesticaron a las plantas comestibles vy
descubrieron los efectos benéficos de algunas que se
convirtieron en medicinales. Los hombres desarrollaron la
agricultura. Las culturas primitivas fueron esencialmente
animistas. El encuentro con una planta alimenticia era
obsequio de un espiritu, un dios al que debian rendirle culto.
Al no tener otro ser de comparacién que el mismo hombre,
varios de los dioses debian ser como humanos pero dotados
de poderes divinos. En culturas tan avanzadas como la griega
y la romana, unos hombres se tornaban dioses y, a la inversa,

algunos dioses, se volvian humanos.
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Este sabio pensar es valido y coherente en vista de que la historia lo
evidencia de esta forma. Antiguas civilizaciones han subsistido en base a
la pesca y a la caza y gracias a la medicina natural, han podido curar sus
dolencias y enfermedades, a medida que fueron descubriendo beneficios
en las plantas que tenian a su alcance; es decir, que el hombre fue

explorando la naturaleza para encontrar elementos y medios para vivir.

A continuacién se relatan los fragmentos referentes a la Historia de la
Medicina en el Ecuador expresados por el Dr. Plutarco Naranjo en la
Revista Salud y Bienestar, Ekos Negocios 2012 como marco referencial

de esta fundamentacion, que expone (Dr. Naranjo, 2012):

La medicina primitiva

Surgieron dos clases o categorias de medicina: la herbolaria, es decir
la que utiliza para el tratamiento a las plantas medicinales vy, la
chamanica, una especie de psiquiatria primitiva. La primera se caracteriza
por el conocimiento y uso de las plantas medicinales, que hasta hoy es
patrimonio de los viejos y mas de las abuelas, quienes saben qué
administrar en caso de afecciones leves como el resfrio, la tos, el dolor de

la cabeza o del abdomen y la diarrea de los nifios.

Ciertas enfermedades, como el “dafo” o “maleficio” se originaba
porque un espiritu enviaba a una persona su castigo en forma de “flechas
invisibles”, porque su comportamiento no era el adecuado, no rendia culto

a su dios 0 a un antepasado, o cometia otros actos condenables.
El enfermo se sentia psicologicamente débil y deprimido y el chaman

era el Unico capaz de descubrir tales causas, y en una curacion ritual,

exorcizaba y liberaba al paciente de su mal.
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Esta modalidad de tratamiento psicolégico fue considerada por los
conquistadores espafioles como un acto de brujeria causada por
demonios y, por consiguiente, fue condenado. Estas dos modalidades de
la medicina se han practicado en las antiguas culturas de Asia y Europay

constituyen una fase histdrica de su evolucion.

Hay indicios arqueoldgicos de la cultura Valdivia (400-1700 AC),
ubicada en la provincia de Santa Elena, que indican que desde esos afios
ya se practicaban ambas clases de medicina. En la region de la Costa,
aunque se describen otras y sucesivas “culturas” hasta la llegada de los
espafioles, es probable que se efectuaran medicinas semejantes. En la

Amazonia todavia subsisten tales tipos de medicina.

En la Sierra, aproximadamente hace 100 afios, en el centro sur y 50 en
la zona de Quito y del norte, los Incas realizaban las dos clases de
medicina aunque sus dioses y las plantas medicinales tenian otros
nombres. Ademas, desarrollaron ciertas técnicas quirdrgicas, métodos de
diagndstico y tratamientos, que, en algunos casos, podrian ser
considerados como superiores a los utilizados por nuestros propios
pueblos y que, en todo caso, como Estado autocratico se impuso a los

pueblos conquistados.

En el Ecuador, en ciertas etnias o comunidades campesinas, hasta
ahora se practica el chamanismo, gracias a los derechos que la actual

Constitucion Politica concede a los indigenas.
Asimismo, el ilustre médico Plutarco Naranjo hace mencién a las

Instituciones Médicas que actualmente ofrecen sus servicios en el

Ecuador y entre las cuales cita (Dr. Naranjo, 2012):
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Instituciones médicas

Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical

Esté ubicado en Guayaquil y sus funciones principales consisten en el
control legal de medicamentos, alimentos procesados y otros.
Todo medicamento de produccion nacional o importado debe tener el
certificado de aprobaciéon para la comercializacion respectiva, para lo cual
el Instituto debe efectuar los controles quimicos y biolégicos
correspondientes. (Dr. Naranjo, 2012)

La Cooperacion Internacional

El gobierno del Ecuador y mas concretamente su area de salud ha sido
beneficiaria de la cooperacion de algunos gobiernos amigos e
instituciones internacionales, entre las cuales destacan: la Organizacion
Panamericana de la Salud (OPS), la cual es una de la seis regionales que

comprende la Organizacion Mundial de la Salud (OMS).

A través de su representacion en Ecuador ha cumplido con la
participacion directa en la formulacion de proyectos de salud, campafas

nacionales de vacunacion, epidemias, entre otras.

El Fondo de las Naciones Unidas para la Infancia (UNICEF), esta
organizacién internacional ha colaborado con el gobierno del Ecuador, en
unos casos en concordancia con el Ministerio de Salud y en otros con
distintas entidades nacionales. Muchas de sus acciones han estado

dirigidas a mejorar la alimentacion y la salud de los nifios desnutridos.

El Ecuador se ha beneficiado también de la cooperacién de otros
gobiernos, en particular de Bélgica y Holanda, en la realizacion del
programa destinado a la erradicacion del bocio y otras enfermedades

carenciales. (Dr. Naranjo, 2012)
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Convenio Hipdlito Unanue

El Ecuador es signatario del Convenio Hipdlito Unanue, dependiente
de la Comunidad Andina de Naciones (CAC), conjuntamente con Bolivia,
Venezuela, Colombia y Perd. Son miembros del convenio, los Ministros de
Salud de los cinco paises. Entre los objetivos principales esta la
colaboracion mutua en los programas de salud y en especial de
programas sanitarios. (Dr. Naranjo, 2012)

Las Facultades de Medicina

Desde hace muchos afos han funcionado las facultades de medicina
de las universidades laicas de Quito, Guayaquil y Cuenca. Mas tarde se
fundaron las universidades catdlicas en las mismas tres ciudades, en el

gue algunos profesores realizaron importantes investigaciones cientificas.

En la década del 60 del siglo XX sucedi6 algo insdlito. Estudiantes
activistas bajo la presion politica de un movimiento de extrema izquierda,
consiguieron que el Consejo Universitario de la Universidad Central
aprobara el ingreso de los estudiantes a la universidad, exentos de
examenes u otros requisitos, mas que la presentacion del certificado de

ser bachiller.

Este mal ejemplo causé conflictos en las universidades estatales. La
Facultad de Medicina de la Universidad Central para el primer afio tenia
un cupo de doscientos alumnos. Después de la resolucién anotada,
acept6 a mas de 2.000 estudiantes. Sin tener aulas suficientes,
laboratorios y personal idoneo, los profesores tuvieron que limitarse a dar
clases, quedandose sin tiempo para la investigacion y publicaciones. En
los ultimos afios se han realizado reajustes y limitacion de las matriculas.
(Dr. Naranjo, 2012)
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Asociaciones médicas

Desde hace mas de un siglo, existe la Federacion Médica Nacional y
desde hace pocas décadas los Colegios Provinciales de Médicos. Al
comienzo la afiliacién fue obligatoria y previa la autorizacion del ejercicio

médico, pero desde hace dos afios la afiliacién es voluntaria.

En concordancia con las especialidades y creciente numero de médicos
se cred desde hace decenios, asociaciones de especialidades: Pediatria,
Obstetricia y Ginecologia, Medicina interna, Ortopedia y Traumatologia,

Alergia e Inmunologia y mas.

La afiliacion es voluntaria y el objetivo es mejorar la calidad del
ejercicio médico. Una de las asociaciones mas importantes es la
Academia Ecuatoriana de Medicina, que en el afio 2010 cumplié 50 afios
de vida y est4 integrada por 20 miembros principales y un nidmero mayor
de miembros correspondiente a asociaciones. La Academia forma parte

de la Asociaciéon de Academias de Medicina de Latinoamérica y Espafa.

El ilustre médico historiador Dr. Plutarco Naranjo, fallecido en el afio
2012, llega a compartir sabios conocimientos de la medicina moderna,
dentro de su capitulo titulado “Historia de la Medicina en el Ecuador” y nos
relata la rapida aplicacion de la tecnologia en los avances médicos y
redacta lo siguiente (Dr. Naranjo, 2012):

La nueva medicina

Antibidticos y otros medicamentos

Terminada la Segunda Guerra Mundial la industria farmacéutica de
Estados Unidos y de Europa, marcé un hito alrededor del mundo con la
penicilina, siendo el primer antibidtico que ademas tuvo mucho éxito

comercial. Es por esta razon que varias empresas iniciaron la busqueda
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de nuevos antibiéticos de origen miético y también la semi sintesis de

nuevas moléculas antibacterianas.

La rapida aplicacion de modernas técnicas para la sintesis de nuevas
moléculas, analogos y homologos, revolucionaron la terapéutica, y en

general la medicina.

En la actualidad la terapéutica esta inundada por medicinas sintéticas.
Hasta mediados del siglo XX, la mayoria de medicamentos eran de origen
vegetal, pero durante la segunda mitad del siglo, la casi totalidad de

medicamentos de origen vegetal estan protegidas por patentes.

El desarrollo de la bioquimica, la genética y otros, han descubierto los
trastornos metabdlicos o de otra naturaleza, lo cual abrié el campo de la
sintesis quimica para producir substancias preventivas de enfermedades
degenerativas, anticancerosas y mas. Entre los beneficios, los nuevos
farmacos permiten el tratamiento de enfermedades que antes eran

incurables.

2.1.1.2 Historia de la Odontologia

La Revista Salud y Bienestar, Ekos Negocios 2012, en su capitulo 3
comparte relevante informacion acerca de los avances de la Odontologia

en el Ecuador y manifiesta (Sin nombre, 2012):

Al referirse a la odontologia se entra en un capitulo de la Medicina,
cuyo contenido ha ido cambiando al trascurrir los afos, ya que
anteriormente se lo conocia como dentisteria, término que solo se
circunscribia al diente. En la actualidad se conoce que la Odontologia no
es responsable solamente del diente, sino también de todos sus anexos
como el paladar, lengua, encias, mucosa oral, glandulas salivales, labios

entre otros. Su desarrollo ha evolucionado hasta el punto de usar
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tecnologias indoloras y tratamientos estéticos que mejoran la calidad de

vida de las personas y elevan su autoestima.

Tiene sus inicios en el afio 3.000 A.C. con los médicos egipcios, los
cuales incrustaron piedras preciosas en los dientes. Mas tarde en China,
se utilizé la acupuntura para tratar el dolor asociado con las caries

dentales.

En el afio 700 A.C. los Etruscos y Fenecios comienzan a utilizar el oro
para construir protesis dentales, es decir, se elaboraron bandas donde se
colocaban los dientes extraidos y asi nacen las primeras protesis. Ellos
fueron los pioneros en utilizar material para implantes como el marfil y las
conchas de mar. Se podria decir que son los primeros implantdlogos del

mundo.

Asimismo, la Revista Salud y Bienestar en su capitulo lll, seccién
Bienestar y Prevencion comparte datos de interés sobre los hitos
odontoldégicos desde el siglo Xll hasta la actualidad y cita el siguiente
listado (Sin nombre, 2012):

Fechas y nombres en los hitos y avances odontologicos

e Siglo XII: se fundan las primeras Universidades en Paris, Londres y
Oxford con cuatro facultades: Artes, Teologia, Derecho y Medicina.

e Siglo XVIII y XIX: Fauchard, es el Padre de la odontologia. En su
obra “Cirugia Dental”, definié enfermedades y casos clinicos, como
el instrumental quirdrgico.

e Bernardo Gorddn: introdujo la teoria de alojamiento de dientes.

e Guy de Chuliac: estimul6 la higiene dental y sefialé que las caries
dentales tienen tres fases: produccion del dolor, produccion del
dolor sin estimulo externo y flemon.

e Giovanni Da Vigo: fue uno de los primeros en realizar curaciones

con hojas de oro.
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1800: se comienza a utilizar la porcelana.

1815: el fluor entra como preventivo de caries.

Siglo XIX: se empieza a tener verdaderas bases cientificas de los
materiales de restauracion como la porcelana y el oro.

1836: Charles Goodyear descubre el caucho vulcanizado.

1871: James Beall Morrison patenta el primer taladro metal
mecanico.

Wilhelm Roentgen: descubre los rayos X.

Black: establece un protocolo para la preparacion de cavidades y el
proceso de manufacturar rellenos.

1907: Heinrich Braun introduce la Novocaina (anestésico) a los
consultorios odontolégicos americanos. Y Braun introduce la
Novalgina (analgésico) en los consultorios americanos.

1913: Kodak comercializa las primeras peliculas dentales y Coolidg
inventa el primer tubo de rayos X catddicos.

Siglo XVIIl: Thomas Morton usa la anestesia para la cirugia.
Ademas, se inicia la primera sociedad dental del mundo: The
American Society of Dental Surgeons que posteriormente se
denominada American Dental Association.

Horace Hayden y Chapin Harris: inventan la Odontologia Moderna
y fundan la primera Escuela Dental del Mundo, The Baltimore
College of Dental Surgery y el grado de Doctor en cirugia dental.
1923: se crea el primer aparato dental de Rayos X por Victor X-Ray
Corporation y, finalmente, General Electric crea el primer aparato
de Rayos X de quilovoltaje variable.

1925: Raper inventa la técnica Aleta de Mordida, con la que se
podia visualizar dientes superiores e inferiores.

1929: con la invencion de la penicilina, se logra sanear infecciones
bucales.

Kells: realiza la primera radiografia dental.

1947: Fitzgerald mejora las radiografias e inventa la técnica con

cono largo.
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1955: Michael Buonocore inventa los rellenos blancos de resina.
1957: John Borden crea la pieza de mano de alta velocidad de aire
1958: se introduce la primera silla dental totalmente reclinable.
1970: aparece el primer cepillo eléctrico en los EE UU.

1980: Ingvar Branemark comienza a poner los primeros implantes
metalicos en maxilares humanos.

2000: se inventa la Radiovisiografia (sistema de diagnostico
mediante imagenes digitalizadas).

2003: en el Ecuador se crea el posgrado de Implantes Dentales en
la Universidad Central. Y es por estas fechas que se crea el
Posgrado de Estética.

Ultimos 30 afios: se producen los cambios mas espectaculares en
la odontologia, ya que se introducen las especialidades,
permitiendo al odontdlogo tener conocimientos avanzados en
diferentes campos de la salud oral.

Actualmente: el odont6logo moderno esta capacitado para tratar a
un paciente con dientes giroversionados (diente volteado, sea

hacia un lado u otro) y pigmentados.

En la basqueda de informacion actualizada acerca de la Odontologia

aparecen datos importantes relativos a los tratamientos bucales que hoy

en dia se practican para mantener una sana Yy atractiva sonrisa. La

Revista Salud y Bienestar, Ekos Negocios 2012 hace un compendio de

las numerosas ventajas que podemos obtener con la aplicacion de estos

tratamientos y menciona (Sin nombre, 2012):

Actualidad Odontolégica

El odontélogo soluciona los problemas que aquejan a los diferentes

usuarios; por ejemplo, un paciente de trasplante ya sea de rifidn, higado,

pancreas o de médula no puede ser sometido a estas cirugias, sin antes

sanear cualquier patologia bucal porque corre el riesgo de que si tiene
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una infeccién en la boca pueda fracasar su trasplante. Los pacientes, hoy
por hoy, acuden por lo menos una vez al afio a una revision odontologica,
porque comprenden que es mas ventajoso mantener su cavidad bucal

saludable, que correr el riesgo de alguna afeccion en ella.

e Endodoncia. Una de las especialidades que mas auge ha tenido
durante estos ultimos ocho afios, la cual trata de como salvar el
diente cuando ha sido agredida su pulpa dentaria (nombres que
recibe el tejido conectivo laxo, es decir, el nervio), permitiéndole asi
evitar la extraccidon y, por consiguiente, molestias y costos del

futuro tratamiento.

e Odontopediatria. Especialidad que trata del cuidado de la salud
bucal en los nifios desde tempranas edades, sin causar trauma ni
dolencias graves. Si un nifilo es cuidado por un Odontopediatra
desde que aparecen sus primeros dientes, a la edad de siete u
ocho meses, casi se puede garantizar que llegara a los 12 afios sin

caries y sin piezas perdidas por problemas patoldgicos.

2.2 Fundamentacion Teodrica

Ahora bien, como el presente proyecto tiene como propuesta la
implementacion de un Plan Publicitario que aumente la afluencia de
usuarios al Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, cabe recalcar y
mencionar los meritorios aportes de grandes filésofos, pedagogos y
especialistas en mercadeo, que han influenciado con sus teorias
enfoques de marketing para conseguir mejores resultados en la

comercializacién de un producto.

Valiosos aportes tedricos en relacion al Marketing generados entre los
afios 50 y 90, como los de Neil H. Borden, McCarthy y Philip Kotler, entre
otros grandes del marketing han sido los pilares basicos que han dado

paso al marketing actual.
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Se puede decir que estas teorias han resultado efectivas al seguir
siendo aplicadas en la actualidad. Y en el proceso de esta evolucion del
marketing, se efectué una mezcla de variables que se las defini6 como el

modelo de las 4P’s, pero de dénde nacen especificamente?

Inmediatamente, una breve resefia de los autores y del desarrollo que
ha tenido este modelo tan nombrado hasta hoy, contribucién de un blog

bastante educativo acerca de la historia de las 4P’s (Blogspot, 2010):

En la década de los 70’s el profesor Jerome McCarthy redujo el
concepto de la mezcla de marketing en 4 aspectos: Precio, plaza producto
y promocion. El profesor pudo llegar a esta simplificaciéon ya que desde
los afios 50’s fue introducido en Europa, un concepto de mezcla de
marketing por Neil H. Borden. Este concepto surgié tomando de base la
Teoria de los Parametros, presentada en los afios 30’s por Von
Stackelberg, Arne Rasmussen y Gosta Mickwitz, que fue un enfoque de la
mezcla de mercadeo ligada al ciclo de vida del producto y donde los
parametros eran integrados mediante elasticidades variables del mercado.

La aportacion del Profesor McCarthy es y ha sido de gran influencia
para Philip Kotler, ya que gracias a él ha podido tomar la posicién que
tiene hoy dia en el mercado. Para Kotler, las cuatro P’s utilizadas en el
marketing-mix todavia son validas y utiles en la planificaciéon del marketing
y en relacibn con el comportamiento del consumidor, aunque, en su

opinion, podran afiadirse otras.

Actualmente Philip Kotler es considerado la mayor autoridad mundial
en marketing, es autor de obras muy reconocidas y presta servicios de
consultoria en empresas de gran auge publico, tales como IBM, General

Electric, Apple, AT&T entre otras.
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Para Philip Kotler las 4 P’s han marcado su vida, por cuanto a partir de
que éstas surgieron, la vida de Kotler dio un cambio completamente
drastico, ya que llegd a convertirse en lo que hoy conocemos, como una
de las personas mas reconocidas en lo que se refiere a mercadotecnia.
A pesar de que hoy en dia existen aproximadamente 10 P's, las empresas
toman principalmente las 4 que son mas importantes que son: precio,

plaza, producto y promocion.

Entonces, para la comprension de este modelo, se empezara
definiendo el concepto de Marketing y en lo posterior el modelo de las
4P’s de Kotler, no sin antes hablar un poco acerca de Kotler que se lo

reconoce como el “Padre de Marketing Moderno”. (Wikipedia, 2015):

Philip Kolter: Economista, especialista en mercadeo estadounidense,
nacido en 1931, distinguido por innumerables premios y galardones en los
altimos 40 afos, fue elegido Lider en Pensamiento de Marketing por la
AMA (American Marketing Association) en 1975. Dedicado principalmente
a las actividades académicas, también ha trabajado en el ambito privado.
Fundo6 Kotler Marketing Group (KMG), una consultora que asesora a las
compafias en las areas de estrategia, planeamiento y organizacion del

marketing internacional.

2.2.1 Marketing, definicion

En término generales, el marketing es un conjunto de actividades
destinadas a satisfacer las necesidades y deseos de los mercados meta a
cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u organizaciones
que la ponen en practica; razén por la cual, nadie duda de que el

marketing es indispensable para lograr el éxito en los mercados actuales.

Para una mejor explicacion, se detallan argumentos de expertos en esta

materia, conocimientos que todas las personas que son parte directa o
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indirectamente del area comercial de una empresa u organizacion, deben

conocer a profundidad:

Para (Kotler, Philip, 2006) el marketing es: "un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que
necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar

productos de valor con sus semejantes”.

(Perreault, 2000), en su libro Basic Marketing define al marketing como:
La realizacién de aquellas actividades que tienen por objeto
cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo
de mercancias aptas a las necesidades y los servicios que el

productor presta al consumidor o cliente.

2.2.1.1 El Marketing como funcion de la empresa

En un sentido amplio, una empresa estd compuesta por diferentes
departamentos (p. ej. Finanzas, Recursos Humanos, Marketing, etc.); los

cuales, realizan diversas funciones pero de una forma coordinada entre si.

El marketing, por su parte, es una funcion porque comprende una serie
de actividades (identificacion de oportunidades, investigacion de
mercados, formulacion de estrategias y tacticas, etc...) con objetivos
propios, pero que estan estrechamente interrelacionados con los otros
departamentos, para de esta manera servir a los objetivos globales de la

empresa.

Las compafiias hoy en dia utilizan el modelo de las 4P’s para el logro
de sus objetivos. Estas 4P’s es la mezcla de las herramientas de
marketing que son combinadas para producir impacto en el mercado

meta.
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En la siguiente seccion la descripcion del modelo de las 4P’s del

marketing.

2.2.1.2 Las 4 P del Marketing

ZenithOptimedia, una prestigiosa agencia espafiola de medios en su

blog corporativo BlogginZenith, seccién 360°, publicdé un articulo titulado

“‘Desgranado de las 4P’s del Marketing”, en el que hace referencia a la

evolucion del marketing expresando lo siguiente:

(ZenithOptimedia, 2013) EI mundo del marketing ha cambiado

drasticamente en los Gltimos afios, debido en gran parte a la
llegada de Internet. Este nuevo fenOmeno, que podemos
calificar de historico, ha permitido que hayan cambiado las
formas de acceder a la informacién, y se den nuevas pautas en
la manera de comprar, buscar, recopilar y aprender. Esta
evolucién ha obligado a que el mundo del marketing tenga que
reordenarse y con él también las empresas. La edad de las
4P’s del marketing que utilizaban las empresas para crear
productos, poner a prueba un modelo de fijacién de precios,
distribuirlos y promoverlos ha dado paso a la era de los
clientes. Por este motivo, hoy en dia esta teoria, planteada por
Phillip Kotler en 1967, puede antojarse incompleta. Sin
embargo, es la base de la que parte el marketing actual.

De la misma forma cita al modelo de las 4P’s disenado por Phillip Kotler

que establece los cuatro pilares basicos para poder sacar adelante el plan

de marketing, los cuales son (ZenithOptimedia, 2013):

Producto: definido en base al conocimiento del mercado y las
caracteristicas de comportamiento de los posibles clientes. Es
clave que se resalten las caracteristicas, atributos y/o beneficios

para de esta manera permitir la identificacibn en el mercado,
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diferenciarlo de la competencia y lograr un posicionamiento de la
marca. Seria por tanto interesante para lograr definir nuestro
producto, estudiar cuatro elementos claves: cartera de productos,

diferenciacion de productos, marca y presentacion.

Precio: establecido a partir de una serie de diferentes calculos y
estudios economicos, donde identificaremos la demanda de
nuestro producto, los precios de la competencia, el poder
adquisitivo de los consumidores, las tendencias actuales y los
gustos de los ya mencionados consumidores. Uniendo todos estos
factores, fijaremos el precio de nuestro producto. Asimismo es
esencial que las empresas tengan en cuenta las diferentes formas
de pagos, descuentos, etc. que puedan ser susceptibles de
aplicacion en el futuro a su producto. El precio es probablemente el
elemento que se fija a corto plazo, y el Unico de los cuatro con el
gue generaremos ingresos. Igual que para definir el producto, para
establecer el precio es necesario tener en cuenta: costes (fijjos y
variables), margen de beneficio, elementos del entorno interno y
externo, estrategias de marketing y objetivos tanto estratégicos
como tacticos.

Plaza (distribucion): incluye los canales que se utilizaran para que
el producto llegue al consumidor. Este debe tener la posibilidad de
tener acceso a dicho producto en cualquier momento. Por ello la
importancia de tener establecidos los puntos estratégicos donde se
comercializara el producto. Entendemos que es indispensable para
concretar nuestra estrategia de distribucion: canales de
distribucion, planificacion de la distribucién, distribucion fisica y

merchandising.

Promocién: el objetivo es el aumento de ventas, valiéndonos de la
comunicacién. Su objetivo final sera por lo tanto, comunicar las
caracteristicas del producto o sus beneficios para que se recuerde

y el cliente reitere en la compra del mismo. Para fijar la promocion,
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nos valdremos del andlisis de publicidad, relaciones publicas, venta

personal, promocion de ventas y el marketing directo.

La promocién es una de las funciones del Marketing que permite dar a
conocer un producto o servicio persuadiendo al consumidor para que lo
adquiera. Cabe recalcar que en este punto una las herramientas del mix

de promocion es la Publicidad, la cual definiremos a continuacion.

2.2.2 Publicidad, definicion.

La publicidad, percibida como un conjunto de medios para divulgar
noticias sobre productos, servicios, empresas e instituciones, surgié en las
primeras décadas del siglo XX. Sus origenes se centran en civilizaciones
antiguas; y es durante el siglo XIX que empresas estadounidenses
comenzaron a vender sus productos dentro de envases que
promocionaban sus marcas, hecho que marcé un hito en la historia de la

publicidad.

La publicidad, advertising en inglés, es considerada como una de las
mas poderosas herramientas de la mercadotecnia, especificamente por la

promocién que intenta demostrar.

La publicidad es una de las formas de comunicacion de la empresa,
institucién, estado o persona natural, hacia el exterior y es la que se

encarga de lanzar un mensaje dependiendo de lo que se desea transmitir.

A continuacion se muestran algunas definiciones de publicidad segun

expertos en la materia:

(Kotler & Armstrong, 2003), autores del libro "Fundamentos de

Marketing", definen la publicidad como: "cualquier forma pagada de
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presentacion y promocion no personal de ideas, bienes o servicios

por un patrocinador identificado".

(O'Guinn, Allen, & Semenik, 1999), autores del libro "Publicidad",
definen a la publicidad de la siguiente manera: "La publicidad es un
esfuerzo pagado, trasmitido por medios masivos de informacién con

objeto de persuadir”.

La (Real Academia Espafiola , 2015) define a la publicidad como: “La
divulgacién de una noticia o anuncio de caracter comercial para

atraer posibles compradores, espectadores, usuarios, etc.”

Efectivamente, todas estas definiciones afirman que la publicidad
comercial que emplean los negocios pretende, a través de su difusion,
atraer mucho mas consumidores hacia el producto o servicio que se

comercializa.

2.2.2.1 Historia de la Publicidad

Para esta seccién se toma como referencia una resefa histérica de la
Publicidad publicada en internet por Ivan Thompson la misma que

manifiesta:

( Thompson, 2005) La publicidad es paralela al nacimiento del
comercio, por lo cual se puede afirmar que es tan antigua
como él. La publicidad aparece por primera vez en la Grecia
Clasica, donde los primeros comerciantes tienen una vida
nomada y en su circular constante llegan a una ciudad con
posibilidad de desarrollar la venta de sus mercancias, de
alguna forma la pregonan, la vocean, y la anuncian para darse

a conocer. Naciendo asi los primeros indicios de la publicidad.
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Posteriormente, esta costumbre se extiende al Imperio Romano, donde
aparece la "Ensefia", estandarte que sirve de guia para localizar un centro
de trabajo o venta de alguna mercaderia, esta insignia va acompafada a
la voz del pregonero. Luego aparece el "album" y el "libellus" superficies
blanqueadas sobre las cuales se escribe. Después se valieron de
pergaminos, papiros, paredes blanqueadas y en definitiva, todo aquello
liso y blanco que sirviera para enumerar, clasificar las mercancias,

anunciar espectaculos, vender esclavos y escribir mandatos politicos.

En la Edad Media aparece el "pregonero”, que transmitia las 6rdenes y
deseos de los nobles y era anunciado con el sonar de trompetas para
llamar la atencion del pueblo.

Méas adelante, con el Renacimiento y la aparicién de la imprenta, la
publicidad fue tomando forma y definitivamente en el Siglo XVI, con la
apariciéon de los periddicos, toma asiento definitivamente la publicidad. Se
cree que fue en el "The Times Handlist", periddico inglés, fundado en

1622, donde aparecio el primer anuncio de prensa.

En el Siglo XVIII, la prensa en su lucha por independizarse, acepta el
apoyo de la publicidad, que finalmente constituyé la forma de financiacién
de los medios editores y con el transcurso de los afios este negocio movio
demasiado dinero y cobr6 gran importancia como para estar en manos de
aficionados, apareciendo a principios del Siglo XIX las agencias de
publicidad, que se dedicaron a disefar, estudiar y difundir campafas
publicitarias para sus clientes.

La publicidad llega a su maximo apogeo en el Siglo XX, donde se ve
potenciada por los nuevos medios de comunicacion: Cine, Radio,
Television. Aparece la publicidad ofensiva y en una sociedad

industrializada de grandes competencias, se intenta por todos los medios
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posibles captar la atencion de los clientes, lo que obliga a plantearse una
"ética profesional de la publicidad", con el fin de que no se convierta en un

campo de batalla comercial.

2.2.2.2 Clasificacion de la Publicidad

En base a la tipologia propuesta por (Ortega Martinez, 1991), autor del
libro la Direccién de Marketing, se establece la siguiente clasificacion de
Publicidad:

e En funcion al Producto

Se deberé diferenciar el objeto de comunicacién, es decir, si es el

producto tangible o intangible.

Para el presente proyecto se considerara la oferta de un producto
intangible, por cuanto el Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”,
brinda servicios de salud, en donde la publicidad a mas de difundir un
servicio, deberd transmitir la satisfaccion que proporciona este
producto intangible, asi como el equipo humano que trabaja para

alcanzarlo.
e En funcién del Emisor de la comunicacion

Se clasifica en: Publicidad de Empresa Privada-Publicidad
Corporativa, Publicidad de asociaciones no gubernamentales y/o

empresas publicas y Publicidad Institucional-Turistica.

Este proyecto se encasilla en la Publicidad Empresa Privada, que
transmite mensajes corporativos, para incrementar el grado de
conocimiento y de prestigio del Consultorio Médico “Medic-Odonto-
Lab”.

Este tipo de publicidad actua en forma de paraguas, protegiendo y
beneficiando a los productos y servicios que se ofertan, mediante el

mismo nombre comercial.
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2.2.3 Plan, concepto y definicién.

En su forma méas simple, el concepto de plan se define como la
intencion de realizar un proyecto pretendiendo establecer y alcanzar

determinados objetivos.

Para Horacio Landa académico mexicano retoma la definicion de Plan
contenida en la Ley General de Asentamientos Humanos de 1976 y la
menciona como (Landa, 1976): "Un conjunto coordinado de metas,
directivas, criterios y disposiciones que, relacionadas con las
estrategias y tacticas requeridas para el desarrollo de un
determinado modelo econdémico-social, instrumenta un proceso para

alcanzar objetivos predeterminados”.

Por su parte J. Arturo Ortega Blake, economista y escritor mexicano
define que:

(Ortega Blake, 1982): El plan no es solamente un documento con un
conjunto de perspectivas y previsiones, es el instrumento mas
eficaz para racionalizar la intervencion, generalmente estatal
en la economia. Para algunos autores existe una estrecha
vinculacién del plan con la planificacién (ejercicio de la

planeacidn).

Adicionalmente Ortega Blake menciona que otros autores definen al

plan como:

(Ortega Blake, 1982): EI documento rector, producto del proceso de
planeacién. Consiste en el conjunto coordinado de objetivos,
metas y acciones que relacionadas con las estrategias y
programas jerarquizan una serie de politicas e instrumentos en
el tiempo y el espacio, para alcanzar una imagen objetiva

propuesta.
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Ezequiel Arder-Egg, pedadogo y socidlogo argentino, expresa
desde su punto de vista al Plan de la siguiente forma:

(Ander-Egg, 1988): El Plan es el pardmetro técnico-politico dentro del
cual se enmarcan los programas o proyectos. Y menciona que
un plan hace referencia a las decisiones de caracter general
gue expresan: Lineamientos, prioridades, estrategias de
accion, asignacién de recursos, conjunto de medios o
instrumentos (técnicas) que se han de utilizar para alcanzar

metas y objetivos propuestos.

Todas estas definiciones dan la pauta para que al momento de iniciar
alguna actividad comercial, se apliquen los conceptos basicos de un plan

estratégico, con la finalidad de alcanzar los objetivos previstos.

A continuacion se hablara acerca del Plan Publicitario, en vista de que
la propuesta para el presente proyecto trata sobre un Plan Publicitario
estratégico para ser implementado en el Consulto Médico “MEDIC-
ODONTO-LAB.”

2.2.4 Plan Publicitario, definicion.

El plan publicitario, o plan de publicidad, obedece al Plan de Marketing
o estrategia de mercadeo y es la solucion a la difusién de la campafa; es
decir, la respuesta a la necesidad de llegar al publico objetivo y lograr que
éste reciba el mensaje del anunciante. Se lleva a cabo mediante la
planificacion de medios, procedimiento que aplica diferentes técnicas para
solventar cémo difundir masivamente un mensaje de la manera mas

rentable y eficaz.

El plan de publicidad debe responder a los objetivos de comunicacién
y marketing, ademas de estar coordinado con otros planes del mismo
nivel, por ejemplo el de promocion, merchandising o patrocinio, etc.

Aplicar el concepto de planificacion a la publicidad permite potenciar la
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posibilidad de que la compafiia alcance sus objetivos, ya que, por una
parte, asegura que esté dirigido hacia ellos y no sea una accion
esporadica y ajena al resto y, por otra, racionaliza los pasos para que el

proceso de creacion sea lo mas eficiente posible.

Pero, ¢Qué es planificar? Elaborar un plan detallado para lograr un
objetivo. Por lo tanto, el plan es el proyecto ideado para lograr el objetivo.
Implica una solucién y registra un proceso que permita alcanzarlo, dos
razones que justifican porqué las organizaciones aprecian tanto esta

manera de pensar y actuar.

Un término de Plan Publicitario es el citado por (O'Guinn, Allen, &
Semenik, 1999) en su libro Publicidad, quienes expresan: “El plan de
publicidad es el que especifica las ideas y las tareas necesarias para
concebir y poner en marcha l|labores publicitarias efectivas”.
Definicion que prioriza el detalle de ideas especificas y obligatorias

parala consecucién de los objetivos esperados”.

Con este concepto, claro y preciso se visualiza y proyecta la propuesta
creativa para la elaboracion del Plan Publicitario dirigido al Consultorio
Médico “MEDIC-ODONTO-LAB?”, poniendo toda la capacidad mental para
la creacion de estrategias efectivas que den resultados favorables para el

citado negocio.

2.2.4.1 Pasos para la elaboracién de un Plan Publicitario.

El plan de marketing requiere, por otra parte, un trabajo metodico y
organizado para ir avanzando poco a poco en su redaccion. Es
conveniente que sea ampliamente discutido con todos los departamentos
implicados durante la fase de su elaboracion, con el fin de que nadie,
dentro de la empresa, se sienta excluido del proyecto empresarial. De

esta forma, todo el equipo humano se sentir4 vinculado a los objetivos
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fijados por el plan, dando como resultado una mayor eficacia a la hora de

Su puesta en marcha.

En cuanto al nUmero de etapas en su realizacion, no existe unanimidad
entre los diferentes autores, pero en el gréfico adjunto se incluyen las mas

importantes segun mi criterio:

Grafico N°2: Etapas para la elaboracion de un Plan Publicitario

Analisis de la situacion

U

Determinacion de objetivos

4

Elaboracion y selecciéon de estrategias

g

Plan de accion

L

Establecimiento de presupuesto

L

Métodos de control

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

2.2.4.2 Importancia del Plan Publicitario

Todo negocio a mas de promover productos y/o servicios a cambio de
una rentabilidad econdmica, tiene trazados objetivos que pretenden
cumplir en un periodo determinado. Para lograr dichos objetivos se
necesita de disefio, estructuracién, organizacién y aplicacién de planes a
corto, mediano o largo plazo. Dependiendo de la magnitud de la
empresa, estos objetivos deberan ser controlados y evaluados para
determinar el cumplimiento de las metas planteadas al inicio de las

operaciones.
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Por lo tanto, es valedero mencionar, la acotacién de (Serrano Ramirez,
2003) quien en su libro Administracion indica: “Que el Plan Publicitario
ayuda a los administradores a desarrollar nueva aptitudes vy

procedimientos para encarar los negocios del manana”.

Los propietarios de pequefias y medianas empresas deben ser
conscientes de la importancia de las estrategias de promocion y
comercializacién, ya que en base a ellas el negocio aumentara la
rentabilidad y sumara prestigio, o que se traduce en una mejora de

ingresos.

Cabe recalcar que un Plan Publicitario siempre estara acompafiado de
un Plan de Medios, que sera el encargado de la busqueda y definicion de
las plataformas en las que se debe promocionar una marca, un producto o

un servicio.

Para una mejor comprension de lo que consiste ser un Plan de Medios,

a continuacion se describe su definicion.

2.2.5 Plan de Medios

La planificacién de medios es la disciplina de la publicidad encargada
de hacer llegar los mensajes publicitarios al mayor nimero de personas
del grupo objetivo. Esto se hace a través de la seleccion de los medios y
soportes mas idéneos, dependiendo del producto o servicio que se desee

ofertar y buscando siempre el menor costo de inversion.

La planificacion de medios es la puesta en marcha de las diferentes
estrategias y tacticas para difundir un mensaje publicitario a través de los
medios de comunicacion. Estas estrategias conllevan un conocimiento
absoluto del cliente, anunciante, sus productos, precios, estrategias de

marketing y ventas, asi como de sus competidores.
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Se entienden como Medios de Comunicacion:

e Convencionales: television, radio, prensa, cine, revistas,
suplementos, exterior.

e Digitales: on-line (y todo lo que conlleva), redes sociales,
buscadores, blogs, mobile, etc...

e No convencionales: acciones de street marketing, marketing de

guerrilla. Etc

2.2.6 Consultorio Médico, definicidon

Un consultorio es un espacio fisico en el cual un médico o varios
médicos asociados atienden a sus pacientes. Normalmente los
consultorios pueden establecerse en departamentos, casas, o bien formar
parte de un centro de asistencia sanitaria. Los consultorios que estan
integrados a un centro asistencial u hospital consisten en habitaciones
que estan especialmente acondicionadas para llevar a cabo la

mencionada tarea.

Las consultas médicas son las entrevistas entre el doctor y el paciente
afectado, quien expone las circunstancias de sus dolencias; de acuerdo a
esos comentarios el médico puede recomendarle determinadas acciones,
derivarlo a otro especialista, extenderle 6rdenes para que se someta a

alguna préactica o exdmenes médicos, entre otros consejos.

2.2.7 Briefing, definicion e importancia

La palabra de origen inglés Brief puede ser traducida al espafiol como

“Carta o Informe”

La agencia peruana de publicidad Pixel Creativo, con afos de

experiencia en el medio, en su blog online define al Briefing como el
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primer paso para hacer publicidad y en su publicacion web expresa (Pixel
Creativo, 2011):

(Pixel Creativo, 2011) Al hablar de Brief o Briefing, en el mundo del

marketing y la publicidad, estariamos hablando de un conjunto
de datos claves que seran utilizados por la agencia publicitaria
para cumplir con la misidon asignada por la empresa cliente. Es
decir, con este documento la agencia de publicidad ser& capaz
de generar estrategias de comunicacién adecuadas para lograr
los objetivos que la empresa cliente requiere, mediante
mensajes concretos y adecuados desarrollados a través de
diversas piezas publicitarias dirigidas estrictamente al publico
objetivo. EI Brief del cliente es un documento confidencial y
solo sera visualizado, analizado y debatido entre la empresa

cliente y la agencia publicitaria.

Asi mismo, (Pixel Creativo, 2011) expresa que a pesar de que el

Briefing no tenga un formato estandar, sigue determinados parametros

minimos para generar buenos resultados. Por lo que entre sus elementos

cita los siguientes:

Elementos del brief del producto

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)
i)

)

K)

Antecedentes

Bienes o servicios
Atributos y Beneficios

El Mercado

Andlisis FODA
Segmentacion
Posicionamiento

Promesa basica

Soporte

Objetivos de comunicacion

Tono de la comunicacion
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[) Monto a Invertir

m) Objetivos de marketing

n) Periodo de la campafia

0) Piezas publicitarias sugeridas

p) Observaciones

Como paso inicial para desarrollar cualquier accion publicitaria para
promocionar un producto o servicio, la implementacién de un Brief de
Cliente ayudara al creativo o agencia publicitaria a conocer el caso a tratar

con detalles exactos y lograr los objetivos comerciales deseados.
2.3 Fundamentacion Epistemoldgica

La fundamentacién epistemoldgica sera parte fundamental del
presente proyecto dirigido a definir variables a travées de la
conceptualizacion y teorias de diferentes autores, para entender cémo

actua un Plan Publicitario desde varias aristas de la concepcion.

2.3.1 Fundamentacion Psicolégica

La mercadotecnia influye en todos nosotros cotidianamente.
Despertamos con la alarma de un reloj de radio que comienza a tocar una
cancidén de un artista famoso seguido de un comercial de una empresa
qgue oferta sus productos o servicios. Entramos al cuarto de bafio y nos
cepillamos con una pasta dental de una marca especifica, nos rasuramos
con una marca especifica de rasuradora y usamos articulos de tocador y

aparatos eléctricos producidos por fabricantes de todo el mundo.

Tanto la Psicologia como la mercadotecnia estudian el comportamiento
de las personas para tratar de predecirlo en un futuro, con la Unica
diferencia que en esta Udltima uno de sus fines, es predecir el
comportamiento del consumidor antes y después de la compra de un
producto o un servicio, definir las estrategias de publicidad y con esto

satisfacer las necesidades del cliente e intercambiar bienes y servicios.
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2.3.2 Fundamentacién Socioldgica

La sociologia es el estudio cientifico de los seres humanos en sus
relaciones unos con otros, de la vida social humana, de los grupos y de
las sociedades. La sociologia ayuda a comprender el entorno social y lo
que puede suceder sobre la sociedad en un futuro. La sociologia
demuestra que es necesario utilizar un punto de vista mas amplio para
saber por qué somos como somos y por qué actuamos de la forma en que

lo hacemos.

Los aportes de la Sociologia al Mercadeo o Marketing son el
conocimiento de los habitos, costumbres, estilos de vida vy
comportamientos de los consumidores y organizaciones, como parte de
una sociedad. De esta forma el Marketing se apropia de esta informacion
para determinar tacticas y estrategias en la elaboraciéon de productos-
servicios que satisfagan las necesidades de los consumidores de la forma

efectiva.

Coincidiendo con el desarrollo del consumo de masas, a mediados de
siglo XX, aparece una corriente critica dentro de la economia
norteamericana que apunta el caracter marcadamente social del
consumo, al estimar que el consumo en las sociedades capitalistas se

deriva de la produccién.

Esta doctrina representada por autores como John K. Galbraith, David
Riesman y C.W. Mills, insiste en la légica de la sociedad capitalista
basada en la continua expansién de la produccion que requiere de un
creciente amontonamiento de consumo, consumo que es creado a través
de la manipulacion ideoldgica. En las sociedades de la abundancia, donde
las necesidades elementales estan aseguradas para la mayor parte de la
poblacion, las necesidades van siendo creadas continuamente a través de
una intensa publicidad que propone nuevos bienes de consumo,
promoviendo un gasto continuo. Estamos ante unos consumidores

alineados que perciben unas necesidades individuales crecientes,

39



impuestas en respuesta a un incremento continuo de la produccion, tal
como lo expone Galbraith J.K. en su libro La Sociedad Opulenta que

expresa.:

(Galbraith, J.K., 2000) A medida que una sociedad se va volviendo
cada vez mas opulenta, las necesidades van siendo creadas
cada vez mas por el proceso que las satisface... Las
necesidades vienen asi a depender del producto”, "Se
concede asi al productor tanto la funcién de fabricar los bienes
como la de elaborar los deseos que se experimentan por ellos.
Se reconoce que la produccién crea las necesidades que
procura satisfacer no de una forma pasiva, a través de la
competencia, sino de una forma activa, mediante la publicidad

y las demas actividades relacionadas con éstas.

2.3.3 Fundamentacion Pedagogica

La publicidad desde un punto de vista educativo abre un abanico de
creencias e ideologias que pueden ser tomadas como verdaderas o no,

segun la apreciacion del consumidor.

El filosofo Daniel Omar Stchigel hace referencia en su libro
"Conversaciones entre un Filésofo y un Publicitario" sobre un
conocimiento adicional que debe de sumarse a la educacion tradicional y

expresa.:

(Stchigel & Alvarez Debans, 2008) A la educacién tradicional recibida
por el ser humano, debemos agregar un conocimiento
ineludible sobre tecnologia de productos, marcas y packaging,
gue recibe a través de los medios de comunicacion, cargadas
de un imaginario que lo involucra y transforma su modo de

pensar, de ver y de comportarse, dandole nuevas creencias y
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reelaboracion de su personalidad, donde encuentra certezas

sobre si mismo y suele ser feliz.

Lo que hace notar en este andlisis es que los medios de comunicacion
educan notoriamente al ser humano, haciéndolo parte de él o cambiando
Su percepcion, a través de las creaciones publicitarias que se pautan en

dichos medios.

2.3.4 Fundamentacion de Salud

Para el presente proyecto de titulacion que tiene relacion con la labor
del profesional de la salud para ejercer la medicina, cabe mencionar el
marco normativo vigente establecido en la Ley de la Federacion Médica

Ecuatoriana de 1989, que en su Art. 34 expresa:

(Ley de la Federacion Médica Ecuatoriana, 1989) Art. 34.- Solo los
médicos que hubieran obtenido legalmente el titulo profesional
en el Ecuador o que hubieren revalidado debidamente el
obtenido en el exterior y los que hallandose amparados por
convenios internacionales vigentes para el Ecuador, se
sometieren a las disposiciones legales aplicables al ejercicio
profesional en el pais. Los titulos obtenidos seran registrados
en el Ministerio de Salud Publica, debiendo observarse la
inscripcion prevista en el Art.174 del Cdédigo de Salud, previo
cumplimiento de lo dispuesto en el Art.175 del mismo Cdodigo y

de la Medicina Rural.

Por lo tanto, se debe estar alerta del ejercicio legal de la medicina con
profesionales avalados y debidamente registrados en el Ministerio de
Salud Publica y Federaciones Médicas, para el desempefio de cargos

médicos en entidades de derecho publico o privado.
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2.3.5 Fundamentacién Legal

Para argumentar los grandes cambios que estda promoviendo el
gobierno ecuatoriano en cuanto a los Derechos del Buen Vivir, el presente
proyecto hace referencia a varios articulos de la Constitucion del
Ecuador, (Constitucién de la Republica del Ecuador, 2008) como lo indica
en el Titulo Il, Capitulo 1l de los Derechos del Buen Vivir, Seccion Tercera
qgue corresponde a Comunicacion e Informacion, en su articulo 16 que

expresa.:

Art. 16.-Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen
derecho a: Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa
y participativa, en todos los ambitos de la interaccion social, por
cualquier medio y forma, en su propia lengua y con sus propios
simbolos. El acceso universal a las tecnologias de informacion y
comunicacion. La creacion de medios de comunicacién social, y al
acceso en igualdad de condiciones al uso de las frecuencias del
espectro radioeléctrico para la gestion de estaciones de radio y
television publicas, privadas y comunitarias, y a bandas libres para
la explotacion de redes inalambricas. El acceso y uso de todas las
formas de comunicacién visual, auditiva, sensorial y a otras que
permitan la inclusién de personas con discapacidad. Integrar los
espacios de participacién previstos en la Constitucion en el campo
de la comunicacidn. (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)

El articulo 16 se refiere a la libertad de expresién y de comunicacion
que tienen como derecho todas las personas. Por consiguiente, el articulo
17 expone la fomentacion de la pluralidad y diversidad en la
comunicacién, y garantiza el cumplimiento de los derechos de las

personas.
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Art. 17.-El Estado fomentard la pluralidad y la diversidad en la
comunicacion, y al efecto: Garantizara la asignaciéon, a través de
métodos transparentes y en igualdad de condiciones, de las
frecuencias del espectro radioeléctrico, para la gestién de estaciones
de radio y televisién publicas, privadas y comunitarias, asi como el
acceso a bandas libres para la explotacion de redes inalambricas, y
precautelara que en su utilizacion prevalezca el interés colectivo.
Facilitara la creacién y el fortalecimiento de medios de comunicacion
publicos, privados y comunitarios, asi como el acceso universal a las
tecnologias de informacion y comunicacién, en especial para las
personas y colectividades que carezcan de dicho acceso o lo tengan
de forma limitada. No permitir el oligopolio o monopolio, directo ni
indirecto, de la propiedad de los medios de comunicacion y del uso
de las frecuencias. (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)

Art. 18.-Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen
derecho a: Buscar, recibir, intercambiar, producir y difundir
informacion veraz, verificada, oportuna, contextualizada, plural, sin
censura previa acerca de los hechos, acontecimientos y procesos de
interés general, y con responsabilidad ulterior. Acceder libremente a
la informacion generada en entidades publicas, o en las privadas que
manejen fondos del Estado o realicen funciones publicas. No existira
reserva de informacion excepto en los casos expresamente
establecidos en la ley. En caso de violacion a los derechos humanos,
ninguna entidad publica negara la informacion. (Constitucion de la
Republica del Ecuador, 2008)

Art. 19.-La ley regulard la prevalencia de contenidos con fines
informativos, educativos y culturales en la programacion de los
medios de comunicacion, y fomentara la creacion de espacios para
la difusidon de la produccion nacional independiente. Se prohibe la
emision de publicidad que induzca a la violencia, la discriminacion,

el racismo, la toxicomania, el sexismo, la intolerancia religiosa o
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politica y toda aquella que atente contra los derechos. (Constitucion
de la Republica del Ecuador, 2008)

Art. 20.-El Estado garantizara la clausula de conciencia a toda
persona, y el secreto profesional y la reserva de la fuente a quienes
informen, emitan sus opiniones a través de los medios u otras
formas de comunicacién, o laboren en cualquier actividad de

comunicacion.

Seccion Quinta

Educacion

Art. 26.- La educacion es un derecho de las personas a lo largo de su
vida y un deber ineludible e inexcusable del Estado. Constituye un
area prioritaria de la politica publica y de la inversion estatal,
garantia de la igualdad e inclusion social y condicion indispensable
para el buen vivir. Las personas, las familias y la sociedad tienen el
derecho y laresponsabilidad de participar en el proceso educativo.
Art. 27.- La educacién se centrara en el ser humano y garantizara su
desarrollo holistico, en el marco del respeto a los derechos
humanos, al medio ambiente sustentable y a la democracia; sera
participativa, obligatoria, intercultural, democratica, incluyente y
diversa, de calidad y calidez; impulsard la equidad de género, la
justicia, la solidaridad y la paz; estimulara el sentido critico, el arte y
la cultura fisica, la iniciativa individual y comunitaria, y el desarrollo
de competencias y capacidades para crear y trabajar. La educacion
es indispensable para el conocimiento, el ejercicio de los derechos y
la construccidon de un pais soberano, y constituye un eje estratégico
para el desarrollo nacional. (Constituciéon de la Republica del Ecuador,
2008)
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Seccion Séptima
Salud

Art. 32.- La salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya
realizacion se vincula al ejercicio de otros derechos, entre ellos el
derecho al agua, la alimentacién, la educacién, la cultura fisica, el
trabajo, la seguridad social, los ambientes sanos y otros que
sustentan el buen vivir. El Estado garantizara este derecho mediante
politicas econGmicas, sociales, culturales, educativas y ambientales;
y el acceso permanente, oportuno y sin exclusién a programas,
acciones y servicios de promocién y atencion integral de salud,
salud sexual y salud reproductiva. La prestacién de los servicios de
salud se regira por los principios de equidad, universalidad,
solidaridad, interculturalidad, calidad, eficiencia, eficacia, precaucién
y bioética, con enfoque de género y generacional. (Constitucion de la
Republica del Ecuador, 2008)

http://www.asambleanacional.gov.ec/documentos/constitucion de b

olsillo.pdf

LEY ORGANICA DE COMUNICACION
Secciéon V
Publicidad

Art. 92.- Actores de la publicidad.- La interrelacién comercial entre
los anunciantes, agencias de publicidad, medios de comunicacion
social y demdés actores de la gestién publicitaria se regularé a través
del reglamento de esta ley, con el objeto de establecer pardmetros de
equidad, respeto y responsabilidad social, asi como evitar formas de
control monopolico u oligopdlico del mercado publicitario. La
creatividad publicitaria sera reconocida y protegida con los derechos

de autor y las deméas normas previstas en la Ley de Propiedad
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Intelectual. Los actores de la gestion publicitaria responsables de la
creacion, realizacion y difusion de los productos publicitarios
recibiran en todos los casos el reconocimiento intelectual y
econOmico correspondiente por los derechos de autor sobre dichos
productos. (Constitucién de la Republica del Ecuador, 2008)

http://www.supercom.gob.ec/sites/default/files/document/ley organic

a comunicacion.pdf
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2.4 Definicién de términos

BRIEFING.- Documento con el cual la agencia de publicidad detalla las
estrategias de comunicacion adecuadas para lograr los objetivos que la
empresa.

COMUNICACION.- Transmision de sefiales mediante un coédigo comun al
emisor y al receptor.

CONSULTORIO.- Establecimiento particular fundado por uno o varios
profesores de medicina, generalmente especialistas, para que las
personas poco pudientes acudan a él para consultar acerca de sus
dolencias.

CONSUMIDOR.- Es una persona u organizaciéon que demanda bienes o
servicios proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o
servicios. Es decir, es un agente econémico con una serie de
necesidades.

MEDICINA.- Ciencia que estudia las enfermedades que afectan al ser
humano, los modos de prevenirlas y las formas de tratamiento para
curarlas.

MEDICINA GENERAL.- Rama de la medicina que se dedica al tratamiento
de las patologias en su conjunto, sin consagrarse en ninguna
especialidad.

MERCADOTECNIA.- La mercadotecnia es también un proceso que
comprende la identificacion de necesidades y deseos del mercado
objetivo, la formulaciébn de objetivos orientados al consumidor, la
construccion de estrategias que creen un valor superior, la implantacion
de relaciones con el consumidor y la retencién del valor del consumidor
para alcanzar beneficios.

MERCHANDISING.- Es la parte de la mercadotecnia que tiene por objeto
aumentar la rentabilidad en el punto de venta.

MORBILIDAD.- Cantidad de personas que enferman en un lugar y un
periodo de tiempo determinados en relacion con el total de la poblacion.
ODONTOLOGIA.- Parte de la medicina que se ocupa de la dentadura y

sus enfermedades.
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PATOLOGIA.- Enfermedad fisica o mental que padece una persona.
PLANIFICAR.- Elaborar o establecer el plan conforme al que se ha de
desarrollar algo, especialmente una actividad.

PLAN PUBLICITARIO.- Es aquel que especifica las ideas y tareas para
concebir y poner en marcha labores publicitarias efectivas.

PUBLICIDAD.- Divulgacion de noticias o anuncios de caracter comercial
para atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, etc.

http://www.rae.es/
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CAPITULO 1lI
METOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Disefio de la Investigacion

El disefio de investigacion establece el plan general a ejecutar para
recolectar informacion necesaria que permita responder con certeza a las

interrogantes existentes y comprobar la hipétesis inicial.

La informacion recaudada durante la investigacion sélo ser& de utilidad

si el disefio de investigacion es sdlido y sigue el protocolo de estudio.

3.2 Métodos de Investigacion

Todo trabajo investigativo requiere del uso de un método Yy/o
procedimiento que lo conduzca al conocimiento. Para llevar a cabo una
investigacion cientifica se debe seguir una accion y un procedimiento

metddico.

A continuacion, se definen algunos métodos utilizados en la

investigacion cientifica.

3.2.1 Método Analitico-Sintético

El método analitico-sintético estudia los hechos, partiendo de la
descomposicion del objeto de estudio en cada una de sus partes para
estudiarlas en forma individual (andlisis) y luego se integran dichas partes

para estudiarlas de manera holistica e integral (sintesis).
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3.2.2 Método Inductivo-Deductivo

El método inductivo-deductivo mantienen una diferenciacion entre sus
etapas de ejecucion, que radica en que el primero “inductivo” crea leyes a
partir de la observacion y experimentacion de los hechos, mediante la
generalizacion del comportamiento; mientras que la segunda etapa del
conocimiento cientifico, la etapa “deductiva”, toma las generalizaciones
logradas mediante la induccion como premisas para la deduccion de
enunciados sobre las observaciones iniciales. Por su parte el método
“deductivo” aspira a demostrar, mediante la Iégica pura, la conclusion en
su totalidad a partir de unas premisas, de manera que se garantiza la

veracidad de las conclusiones.

3.2.3 Método Historico-Logico

Lo histdrico esta relacionado con el estudio de la trayectoria real de los
fendbmenos y acontecimientos en el transcurso de una etapa o periodo y
lo I6gico se ocupa de investigar las leyes generales del funcionamiento y

desarrollo del fendmeno, estudia su esencia.

Lo logico y lo histérico se complementan mutuamente. Para poder
descubrir las leyes fundamentales de los fendmenos, el método légico
debe basarse en los datos que proporciona el método histérico, de
manera que no constituya un simple juicio especulativo. De igual modo lo
histérico no debe limitarse sélo a la simple descripcién de los hechos, sino
también debe descubrir la l6gica objetiva del desarrollo histérico del objeto

de investigacion.
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3.3 Poblacién

La poblacion a estudiar en el presente proyecto corresponde a las
personas que viven cerca del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-
LAB”, es decir, los moradores de la Ciudadela Quisquis, sector donde se

encuentra ubicado el establecimiento.

Unidades de Investigacion

La unidad de investigacién para el presente trabajo es:
a. Moradores de la Ciudadela Quisquis.

Universo segun unidades de investigacion:

Al. El universo investigativo conformado por los moradores de la
Ciudadela Quisquis corresponde a 2.137 personas adultas entre
hombres y mujeres, segun el INEC datos 2013.

3.4 Muestra
La muestra es una representacion significativa de las caracteristicas de
una poblacién, que se toma como referencia como reflejo fiel del universo.

Se trabajara con un margen de error del 5% de un universo
correspondiente a 2.137 personas, similar al nimero de habitantes de la
Ciudadela Quisquis, sector donde queda ubicado el Consultorio Médico
“MEDIC-ODONTO-LAB”.

Para el calculo de la muestra se trabaja mediante la siguiente férmula:

Nomenclatura:

Z= Nivel de confianza (1,96)

e= Margen de error (0,05)
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p = Probabilidad de éxito (0,50)
g = Probabilidad de fracaso (0,50)

N = Tamafio de la poblacion (2.137)

ZZ*N*D*CI
(€ (N-1)) +Z°*p*q

n=

_ (1,96)% * 2.137 * 0,50 * 0,50
N = 70,05%(2.137-1)) + ((1,96)2 * 0,50 * 0,50)

3,8416 * 2.137 * 0.25

N = 50025 *2.136) + 0,604
~ 2.052,37
n= 5,34 + 0,604
2.052,37
o= 20523

6,3004

7 = 326 encuestas

Como resultado de la aplicacion de ésta férmula, se realizardn 326

encuestas entre los moradores de la Ciudadela Quisquis.

3.5 Técnicas de Investigacion

Para el presente estudio se utilizaron como técnicas de investigacion:
la observacion y las encuestas.
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3.5.1 Observacion

Se aplico la técnica de observacion para recopilar informacion acerca
de como se maneja el sistema de atencion de salud en el Consultorio
Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” y se pudo determinar que debido a que el
horario de atencion es fraccionado, se pierden algunos clientes que
acuden al dispensario y se retiran, lamentando no haber encontrado a sus
médicos de confianza. Se establece que estos clientes ya han

programado un contacto previo con esta unidad médica.

Asi mismo, falta la implementacion de un plan publicitario por parte de
los propietarios del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” para
captar mayor numero de concurrentes, el mismo que debera ser puesto
en funcionamiento con mejores horarios de atencidbn y servicios

extendidos para la comunidad.

3.5.2 Encuesta

Por otra parte, mediante la técnica de la encuesta, se pretende
conocer mas a fondo la situacion real de la unidad de investigacion:

Moradores de la Ciudadela Quisquis.

Se estructurd6 un cuestionario de diez preguntas, dirigido a los
moradores de la Ciudadela Quisquis, con el afan de obtener informacién
necesaria que sirva de soporte para la futura implementacion del Plan

Publicitario.

Las encuestas se presentaron de forma escrita, mediante preguntas
cerradas que requieren de un si 0 un no como respuesta, preguntas

reflexivas y de seleccion.

A continuacion el formato de la encuesta establecido:
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3.5.2.1 Modelo de la Encuesta

ENCUESTA )

DIRIGIDA A LOS MORADORES DE LA CIUDADELA QUISQUIS FACSO

1. ;Conoce el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB"?
Si No

2. ¢Usted o algun familiar ha recibido atencion médica en el Consultorio “MEDIC-ODONTO-LAB”?
Si No

3. ¢Con qué frecuencia se hace atender en el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”?

Una vez al afio

Dos veces al afio

Tres o cuatro veces al afio
Mas de cuatro veces al afio

4. Califique la atencion recibida en el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” (siendo 5 la
calificacion excelente y 1 inaceptable)
1 2 3 4 5

5. ¢Tiene conocimiento de las especialidades que ofrece el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-
LAB"?

Si No

6. Como considera los precios por la atencién médica en el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-
LAB"?
Muy barato
Barato
Razonable
Caro
Muy caro

7. ¢Coémo considera la infraestructura del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB"?

Muy adecuada
Adecuada
Normal
Inadecuada
Muy inadecuada

8. ¢Coémo considera usted la imagen publicitaria del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”?

Muy adecuada
Adecuada
Normal
Inadecuada
Muy inadecuada

9. ¢Recomendaria este Centro de Salud a otras personas?

Si No

10. (A través de qué medios le gustaria recibir informacién de salud por parte del Consultorio Médico
“MEDIC-ODONTO-LAB"?

Volantes
Dipticos
Afiches

Redes Sociales
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CAPITULO IV
ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.1 Resultados y analisis de interpretacion

Resultado de las encuestas realizadas alos moradores de la Cdla. Quisquis

1. ¢, Conoce el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”?

Tabla N°1
Item WVariable Frecuencia Porcentaje
1 5i 231 71%
2 Mo 95 29%
Total 326 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°3

29%, 71%

i ] ’ no

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Elaboradas las 326 encuestas a los moradores de la Ciudadela
Quisquis, se evidencio que solo el 71% de los habitantes, es decir 231
conocen acerca del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-

LAB”, ubicado en su entorno vivencial. Un porcentaje representativo para

personas,

el negocio que relativamente es nuevo ya que brinda servicios desde el
afno 2012.



2. ¢Usted o algun familiar ha recibido atencibn médica en el
Consultorio “MEDIC-ODONTO-LAB”?

Tabla N°2

ltem WVariable Frecuencia Porcentaje
1 Si 208 645
2 No 118 36%
Total 326 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°4

64%
36%

'\:V m

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

El 64% de las personas encuestadas ha recibido atencion médica en el
Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, ya sea para ellos mismos o
para alguno de sus familiares cercanos, mientras que el 36% contest6 que
no ha acudido a recibir atencion a este centro médico. Dentro de este
36% estan las personas que desconocen la existencia del consultorio
meédico. Es por esto que se implementara una campafia publicitaria para
dar a conocer los servicios que ofrece Consultorio Médico “MEDIC-
ODONTO-LAB” y aumentar la afluencia de clientes. Mientras que el 64%
es un porcentaje positivo, tendria que evaluarse la frecuencia con la que
han asistido estas personas a hacerse atender en este centro médico,

informacion que se puede descubrir mediante la siguiente pregunta.



3. ¢,Con qué frecuencia se hace atender en el Consultorio Médico
“‘“MEDIC-ODONTO-LAB”?

Tabla N3

Item Variable Frecuencia Porcentaje
1 Una vez al afio 21 10%
2 Dos veces al afio 43 21%
3 Tres o cuatro veces al afio a0 38%
4 Mas de cuatro veces al afio 64 31%
Tatal 208 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N*5
10%
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Para esta pregunta se estipularon 4 variables, de entre las cuales el
mayor porcentaje se centra en el 38% que indicaron que se hacen
atender en el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” mas de cuatro
veces al afio, seguido del 31% que se hacen atender entre tres y cuatro
veces al afo, lo que nos demuestra que un gran numero de pacientes

acuden a este centro médico con frecuencia.



4. Califique la atencion recibida en el Consultorio Médico “MEDIC-

ODONTO-LAB?” (siendo 5 la calificacién excelente y 1 Inaceptable)

Tabla N°4
Item Variable Frecuencia Porcentaje

1 Excelente 54 45%
2 Muy buena 102 49%
3 Satisfactoria 12 6%
4 Deficiente 0 0%
5 Inaceptable 0 0%

Total 208 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N6

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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El 49% de las personas encuestadas contestd que el servicio obtenido
en el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” es muy bueno, seguido
del 45% que indicé que el servicio recibido es excelente, mientras que un
6% calific6 al servicio como satisfactorio. Con 0% se reflejaron las
calificaciones de deficiente e inaceptable. Lo que nos demuestra que a la

mayoria de los pacientes, les gusta del servicio ofrecido en este centro

médico.
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5. ¢ Tiene conocimiento de

las especialidades que ofrece el

Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”?

Tabla N°5

ltem Variable Frecuencia Porcentaje
1 Si 120 58%
2 No 88 43%
Total 208 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°T
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

El 58% de las personas encuestadas contest6 que si conocen de las
especialidades médicas que ofrece el Consultorio “MEDIC-ODONTO-
LAB”, mientras que con un valor muy representativo como lo es el 42%
indicaron que no conocen acerca de todas las especialidades que brinda
este consultorio. Por lo que hace falta fomentar una campafa informativa

para que todos los pacientes sepan que servicios médicos se ofrecen.



6. ¢,Como considera los precios por la atencion médica en el
Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”?

Tabla N°6

Iltem Variable Frecuencia Porcentaje
1 Muy barato 0 0%
2 Barato 12 B%
3 Razonable 71 34%
4 Caro 100 48%
5 Muy caro 25 12%
Total 208 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°8
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

El 48% de las personas encuestadas considera que los precios por la
atencion médica en el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” son
caros, seguido del 34% que calificaron a los precios como razonables,
mientras que el 12% contestd que los precios les parecen muy caros y
finalmente un 6% indic6 que los precios son baratos. La mayoria de los
pacientes confirman que los servicios son caros, pero hay que tomar en
cuenta la relacion servicio-calidad-precio. De todas formas cabe recalcar
que el sector se encuentra ubicado en un estrato social de clase media-
baja; por lo que para los moradores del sector, el valor de las consultas,

no les resulta tan razonable para sus bolsillos.
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7. ¢,Cobmo considera la infraestructura del Consultorio Médico
“MEDIC-ODONTO-LAB”?

Tabla N°T

Item Variable Frecuencia Porcentaje
1 Muy adecuada 52 25%
2 Adecuada 23 A40%
3 Mormal 60 29%
4 Inadecuada 13 6%
5 Muy inadecuada 0 0%
Total 208 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°9
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Entre los porcentajes mayoritarios con el 40%, 29% y 25%, las
personas encuestadas contestaron que el Consultorio Médico “MEDIC-
ODONTO-LAB?”, cuenta con una infraestructura normal, adecuada y muy
adecuada, lo que es satisfactorio para el negocio; a pesar de que se ve
reflejado con un 6% de las personas encuestadas que contesté que tiene
una infraestructura inadecuada. A este grupo de personas se le indagoé
vagamente acerca del por qué no considera que el Consultorio “MEDIC-
ODONTO-LAB” cuenta con todos los elementos y servicios necesarios
para su correcto funcionamiento, a lo que mayoritariamente indicaron que
le hace falta los servicios de Pediatria, Rayos X y Laboratorio, asi como
gue pueda contar con areas para la permanencia de pacientes en el sitio,
cuando haya la necesidad de ponerse sueros intravenosos, porque el

espacio fisico existe, pero aun no esta habilitado este servicio.
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8. ¢,Como considera usted la imagen publicitaria del Consultorio
Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”?

Tabla N°8

Item Variable Frecuencia Porcentaje
1 Muy adecuada 0 0%
Pl Adecuada 21 10%
3 Mormal 62 30%
4 Inadecuada 93 45%
5 Muy inadecuada 31 15%
Total 208 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N*10
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

El 45% de las personas encuestadas contestdé que el Consultorio
Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, no posee una imagen publicitaria
adecuada. Es mas, muchos alegaron que al principio parecian oficinas
que iban a poner para alquilar y que luego al colocar una valla supieron
gue se trataba de un consultorio médico, pero actualmente la valla esta
deteriorada y no es llamativa. Ademas que el Consultorio Médico “MEDIC-
ODONTO-LAB” no cuenta con ningun tipo de publicidad y que si se han
enterado de los servicios que ofrece, ha sido a través de referidos.
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9. ¢, Recomendaria este Centro de Salud a otras personas?

Tabla N°9
Item Variable Frecuencia Porcentaje
1 5i 195 94%
2 MNo 13 6%
Total 208 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis
Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

6%
l ’ no
94%

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Con un 95% los moradores encuestados indicaron que si

Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” a

familiares, amigos y demas vecinos del sector, resultando un porcentaje

recomendarian el Consultorio
bastante favorable, alentador y beneficioso para el éxito del consultorio
meédico. Por otra parte, el porcentaje minoritario con el 6%, expresd que
no recomendarian el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” por el

precio, que para ellos les parece caro y no tendrian como pagarlo.



10. (A través de qué medios le gustaria recibir informacion de salud
por parte del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”?

Tabla N*10

Item Variable Frecuencia Porcentaje
1 Volantes 49 24%
2 Dipticos 40 19%
3 Afiches 35 17%
4 Redes sociales 84 40%
Total 208 100%

Fuente: Encuestas realizada a moradores de la Cdla. Quisquis

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N*12
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

El 40% de las personas encuestadas indicé que le gustaria recibir
informacion de salud por parte del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-
LAB” a través de redes sociales, seguidamente del 24% a quienes les
gustaria recibir alguna informacién médica a través de volantes, mientras
que a otros usuarios les agradaria recibir informacion por medio de
dipticos y afiches con una aceptacion del 19% y 17% respectivamente.
Como se puede apreciar el auge de la tecnologia hace que muchas mas
personas hoy en dia dispongan de un dispositivo a su alcance al que
acceden con frecuencia, tomandolo como el medio principal de

comunicacion.
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1 Titulo de la Propuesta

Plan Publicitario para el Centro Médico “Medic-Odonto-Lab”, ubicado

en la Ciudadela Quisquis al norte de Guayaquil.

5.2 Justificacion

La propuesta de elaborar un Plan Publicitario dirigido para el
Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, situado en la Ciudadela
Quisquis al norte de Guayaquil, fue bien acogida por parte de los duefios
del establecimiento meédico, quienes estaban en la busqueda de
estrategias innovadoras para acoger mas clientes en su consultorio,
debido a que en la actualidad no cuentan con publicidad atractiva para la

superacion de su negocio.

5.3 Briefing del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”

El Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” es una sociedad
constituida desde hace 3 anos, dedicada a brindar servicios de salud de
forma integral y especializada en la Ciudadela Quisquis, Av. Las Aguas y

callejon N° 35, sector norte de la ciudad de Guayaquil.

El Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” esta a cargo del Dr.
Rafael Salgado Salguero, médico especialista en Medicina Interna,
graduado en la Universidad de Guayaquil, con 28 afios de experiencia al
cuidado de la salud. Su vasta destreza la corroboran sus certificaciones
nacionales e internacionales tales como: SEFMI, ALAB, Colegio de
Médicos de Guayas, asi como la asistencia a congresos médicos de

actualizacion realizados en Colombia (Laboratorio Pfizer), México (Red
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Institute of Health Research) y New York (Lourdes Medical Associates)

entre las mas principales.

El Dr. Rafael Salgado Salguero, comparte responsabilidades con su
esposa la Dra. Silvia Cisneros Sierra, médica odontéloga graduada en la
Universidad de Guayaquil con 25 afios de experiencia. Desde sus inicios
como estudiantes de medicina la vision del Dr. Rafael Salgado Salguero,
fue construir una clinica con diferentes especializaciones, un panorama
que hoy en dia no se aleja de la realidad, al ver su consultorio en
constante avance y mejoramiento. Sabiamente, hace veinte afios atras,
adquirié junto con su esposa, dos solares contiguos en la Ciudadela

Quisquis, para la realizacion de sus proyectos en un futuro.

Hoy en dia el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB” presta sus
servicios en Medicina Interna, Odontologia (Odontologia general, prétesis,
rehabilitacion oral, cirugia) y Laboratorio. La Dra. Silvia Cisneros esta a
cargo de la especialidad odontolégica, mientras que el Dr. Rafael Salgado

atiende las consultas por medicina interna y laboratorio.

Cuadro N°2: Especialidades del Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”

Medicina Interna Odontologia Laboratorio

Odontologia General
Protesis
Rehabilitacién Oral

Cirugia

Fuente: Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

La aspiracion del Dr. Rafael Salgado es poder expandir sus servicios
de su Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, adicionando las
especialidades de Pediatria y Dermatologia para el 2016.
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Hoy en dia se encuentra realizando la ampliacion del consultorio,
edificaciobn que ya cuenta con un tercer piso alto y esta siendo dotada de
completa tecnologia para brindar un mejor servicio al tratamiento y

diagndstico de sus distintas ramas.

Asi mismo, el Dr. Rafael Salgado, propietario del Consultorio Médico
‘MEDIC-ODONTO-LAB”, pretende en un futuro poder transformar su
Consultorio en Clinica y por el momento se encuentra pendiente de los
requisitos para los permisos de funcionamiento que necesitara para la

transformacién de su negocio en mediano plazo.

Organizacion de la empresa:
e Dr. Rafael Salgado Salguero — Medicina Interna y Laboratorio

e Dra. Silvia Cisneros Sierra - Odontologia

Competencia Directa:
e Centro Médico Alianza

e Clinica Blanca Aurora

Competencia Indirecta:

e Dispensario Médico Mapasingue

Antecedentes Publicitarios:

e Solo posee una publicidad exterior.

Pablico Objetivo:
e Hombres y mujeres de todas las edades.
¢ Nivel Socio-econdmico: Medio-bajo

e Moradores de la Ciudadela Quisquis
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5.4 Misién y Vision

A continuacion se describe la mision y vision del Consultorio Médico
“MEDIC-ODONTO-LAB”.

Misidn: Nuestra Mision es entregar a cada persona y a su familia
una atencién de salud integral y de calidad que contribuya a su bienestar.
El paciente es el mas importante motivo de nuestra creacién y este
principio prevalecera en cualquier relacion de servicio que se otorgue a la

comunidad.

Vision: Nuestra vision es poder ser el Grupo de Servicios Médicos

de mayor prestigio en el sector, en desarrollo de la docencia e

investigacion biomédica en la vanguardia tecnoldgica.

5.5 Objetivo General
Disenar un Plan Publicitario para el Consultorio Médico “Medic-Odonto-

Lab” ubicado en la Ciudadela Quisquis al norte de Guayaquil, con la

finalidad de incrementar la afluencia de usuarios.

5.6 Objetivos Especificos

a) Crear una marca corporativa para que los usuarios puedan

identificar plenamente al Consultorio Médico “Medic-Odonto-Lab”.

b) Implementar una publicidad atractiva del Consultorio Médico
“Medic-Odonto-Lab”.
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¢) Difundir informacién acerca del Consultorio Médico “Medic-Odonto-

Lab”, a través de volantes y redes sociales.

d) Incrementar clientela por medios publicitarios.

5.7 Analisis FODA

La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser
aplicada a cualquier situacion, individuo, producto o empresa, etc., que se
esté tomando como objeto de estudio en un momento determinado del
tiempo.

Inmediatamente, se describe el andlisis FODA del Centro Médico
“MEDIC-ODONTO-LAB”

Cuadro N°3: Matriz FODA

Aspectos favorables Aspectos desfavorables

Fortalezas: Debilidades:

® Planta fisica en optimas condicionas. * Poca demanda de clientes.
Anzlisis  |* Médicos profesionales altamente capacitados. | No cuenta con una publicidad exterior llamativa.
Interno |* Atencion amable y buen trato a los clientes. * No posee una imagen corporativa.

* Excelente trabajo en equipo. ¢ Carece de publicidad informativa.

* Recursos tecnoldgicos de primera.

Oportunidades: Amenazas:

¢ Aplicacion de avances médicos desarrollados * | 0s precios de los insumos odontoldgicos.
Analisis |por cientificos. * La delincuencia alrededor del consultorio.
Externo |* Nuavos avances tecnologicos. * Nuevas leyes o requisitos del estado que regulan

* Préstamos econdmicos disponibles para las actividades médicas/odontolégicas.

ampliacion de local.

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

69



5.8 Brief Creativo

Cuadro N°4: Brief Creativo

| BRIEF CREATIVO |

CLIENTE: Consultorio Médico

"MEDIC-ODONTO-LAB" FECHA DE PRESENTACION: 03-Agosto-2015
PRODUCTO: Servicios Médicos en

Medicina, Odontologia y Laboratorio FECHA DE LANZAMIENTO: 05-Enero-2016
INDUSTRIA: Salud

MARCA: “MOL”

OBJETIVO:
Crear una imagen corporativa para el Consultorio Médico a través de una campafia
publicitaria.

TARGET:

Hombres y mujeres de todas las edades.
Nivel Socio-econdmico: Medio-bajo
Moradores de la Ciudadela Quiquis

POSICIONAMIENTO:
Posicionamiento actual: No ocupa un lugar en la mente del consumidor.
Posicionamiento ideal: Ser el nUmero uno en el Top of Mind del consumidor.

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION:

* Elaborar volantes informativas del consultorio médico.

* Elaborar una valla publicitaria para persuadir al mercado objetivo sobre la existencia del
negocio.

» Creacion de cuenta corporativa en Facebook para el Consultorio Médico "MOL".

TIPO DE CAMPANA:
Publicitaria - Promocional

ENFOQUE:
Serio, respetable, integral.

RESPUESTA ESPERADA:

Esperamos que el pablico objetivo se informe de la nueva imagen institucional del
Consultorio Médico, asi como que conozca los servicios médicos que ofrece para que
busque y acuda al consultorio en sus necesidades de salud.

PROMESA BASICA:
La prevencion de tu salud en nuestras manos.

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

70



5.9 Plan Estratégico

5.9.1 Estrategia de Imagen Corporativa

Un producto es a algo que se ofrece a un mercado para ser adquirido
de tal forma que satisfaga un deseo o0 necesidad, y éste puede ser
tangible o intangible. El producto no material, por su parte, se denomina
servicio. En este caso nuestro producto es el Consultorio Médico
“MEDIC-ODONTO-LAB”, que ofrece servicios de salud.

Los atributos de un producto son: Calidad, Caracteristica y Disefio.
Para el presente proyecto se ha puesto especial atencion al atributo del
Disefio, el cual no ha sido explotado hasta el momento por parte del
Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”.

Para esto se sugieren algunas estrategias de imagen corporativa que

se detallan en la siguiente seccion.

5.9.1.1 Primera Estrategia

Como parte de la propuesta se sugiere la creacion de un logotipo
corporativo que otorgue un estilo y apariencia a la imagen del consultorio

médico como elemento diferenciador.

Cuadro N°5: Estrategia de Imagen Corporativa

Primera Estrategia:
* Creacion de logotipo corporativo.

Tacticas:
* Disefiar una propuesta grafica en base a las expectativas del cliente.
* Proponer el disefio del logotipo para aprobacion del cliente.

Costo:
# Disefio de logotipo: 5100

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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A continuacion se redacta una breve descripcion de qué es un logotipo
y presentacion de la propuesta grafica aceptada por los duefios

propietarios para la nueva imagen del Consultorio Médico.

Logotipo: Un logotipo es una imagen constituida de icono vy tipografia
gue tiene la funcién principal de representar a una compafia. Esta imagen
es el estandarte de una empresa ante la eminente batalla publicitaria que

se juega dentro del mercado comercial.

Por lo tanto, para el presente proyecto se disefid el siguiente logotipo
para el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”. Cabe recalcar que la
empresa carecia de logo corporativo y se cred esta propuesta grafica,
basada en varias ideas que tenia en mente el Dr. Salguero en cuanto al

logo definitivo para su negocio.

Seguidamente, se describe el logotipo elegido:

Grafico N*13: Logotipe Corporative

Consultorio Médico

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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El logo tiene dos clases de tipografia para resaltar las iniciales de las
especialidades médicas que se brindan en el consultorio. En este caso
para las siglas MOL (Medicina-Odontologia-Laboratorio), se eligié la
tipografia Levemin MT con relieve en 3D. La segunda tipografia utilizada
es la Tw Cen MT con la que se escribe el texto “Consultorio Médico” en
tamafio 34 sobre las iniciales y en la parte inferior a las iniciales se
describen las siglas MOL (Medicina-Odontologia-Laboratorio), con esta

misma tipografia en tamafio 19.

En cuanto al icono se disefidé en la parte inferior izquierda un ritmo

cardiaco que representa la vida para relacionarlo con el centro médico.

El logotipo esté trabajado en 3 colores:

- # O009EFF .
- #4CA4C5h1 .
- #C10A29 .

La gama de los tonos en azul se los asocia con tranquilidad,
espiritualidad y confianza. Lo usan los bancos, las empresas de
tecnologia, las aguas minerales. Marcas de las que esperas seriedad
como IBM, Citibank, Intel.

El color rojo el rojo representa por un lado urgencia, peligro, alarma; y
por otro, pasion, fuerza, vida. Por eso aparece en marcas de

entretenimiento, alimentos y comunicacion como Coca-Cola, Virgin, etc.

El color gris o plateado por su parte se asocia con el equilibrio, paz,
elegancia, y hasta cierta superioridad mezclada con pasividad. Utilizado
en marcas soberbias pero que se ponen a disposicion del consumidor

como: Apple, Mercedes-Benz, Swarovski.
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5.9.1.2 Segunda Estrategia

Ahora, se detalla la segunda estrategia de imagen corporativa que
corresponde a la Sefialética, no sin antes dar una breve descripcion de

este concepto.

Sefialética: La sefalética es una técnica comunicacional que
mediante el uso de sefiales y simbolos iconicos, linglisticos y cromaticos
facilita el acceso a servicios con orden y eficacia constituyendo la imagen

corporativa del negocio.

Cuadro N°6: Estrategia de Imagen Corporativa

Segunda Estrategia:
* Elaborar sefialéticas para crear la identidad institucional del Consultorio Médico
"MOL".

Tacticas:
* Disefiar las propuestas graficas para las sefialéticas del Centro Médico "MOL".
» Ubicar las sefaléticas en los espacio fisico interiores al Centro Médico "MOL".

Costo:
* 6 Sefaléticas corporativas, $108

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Todas las sefialéticas se trabajaron bajo la misma linea grafica, es
decir, utilizando los mismos colores y colocando el logo del Centro Médico

“MOL” para sefialar las salas de atencion.

Se adjunta la propuesta grafica de la sefialética a implementarse en

los interiores del Centro Médico “MOL”, que es la siguiente:
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Grafico N°14: Sefalética 1

| ABORATORIO Mo

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°15: Senalética 2

4

ODONTOLOGIA Mo

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°16: Sefialética 3

CONSULTORIO M6t

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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Grafico N°17: Sefalética 4

O
SALA DE &1

ESPERA

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°18: Sefialética 5

-

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°19: Sefialética 6

SALID

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias




5.9.1.3 Tercera Estrategia

Como Ultima estrategia de imagen corporativa, se sugiere la
elaboracion de papeleria corporativa, como manifestacion visual de la

marca del Consultorio Médico.

Aqui un breve concepto de este factor que contribuye a lo que una

compafiia “significa”.

Papeleria Corporativa: El disefio de la papeleria corporativa es uno
de los aspectos mas importantes de imagen corporativa que deben cuidar
todos los negocios, pues a través de él se proyecta la imagen de nuestra

empresa al exterior.

Cuadro N°7: Estrategia de Imagen Corporativa

Tercera Estrategia:

* Elaborar papeleria corporativa para el Consultorio Médico "MOL", esto incluye:
tarjetas de presentacion, recetarios, facturas y carpetas.

Tacticas:

» Disefiar las propuestas graficas para la papeleria corporativa a implementar en el
Consultorio Médico "MOL".

* Abastecerse de un numero considerable de material a utiliizarse dentro de 1 afio.

Costo:

¢ 600 tarjetas de presentacion(200 unidades de ¢/modelo), $120
* 2 blocks de recetarios médicos(100 unidades de ¢/modelo), 546
» 2 blocks de facturas(100 unidades de c/modelo), $46

* 300 carpetas "MOL", 117

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Luego, se presentan propuestas para el Dr. Rafael Salgado Salguero
y la Dra. Silvia Cisneros Sierra, propietarios del Consultorio Médico.
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Grafico N°20: Tarjeta de Presentacion - Modelo 1

Consulierio Médico —\1

MOL
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DR. RAFAEL SALGADO SALGUERO

MEDICO INTERNO

Direccidn: Av. Las Aguas v Callejon 35 N
Celular; 099-409-5330 ® vaww.facebook.com/ConsultorioMédicoMOL

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°21: Tarjeta de Presentacion - Modelo 2
f/- Consultoric Madico “\

DRA. SILVIA CISNEROS SIERRA

ODONTOLOGA

Direccitn: Av. Las Aguas v Callegjén 35 N
Celular: 099-409-5330 #» www.facebook.com/ConsultorioMédicoMOL

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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Grafico N*22: Recetario - Modelo 1

Consultoric Médico

DR. RAFAEL SALGADO SALGUERO

MEDICINA INTERNA
Direockdn A, Las Aguas y Caligion 35 N
-
Fecha:
Nombre:
Rp.

Consvltoric Médico

DR. RAFAEL SALGADO SALGUERO

MEDICIMA INTERMA

Dieccite: A Laa Aguas y Calején 35 N

Prescripcion:

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N"23: Recetario - Modelo 2
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Grafico N*24: Factura - Modelo 1
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Grafico N°25%: Factura - Modelo 2
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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Grafico N°26: Carpeta

Consultorio Médico
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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5.9.2 Estrategia de Servicio al Cliente

En vista de que el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, ofrece
un producto que en este caso es un servicio, se deberan crear vinculos de
relacion entre el paciente y el médico para mantener contacto, ya que hoy
en dia es tan importante la conexiébn emocional del consumidor que
determinara su lealtad al seguir acudiendo a su consultorio médico de

confianza y recibir el mismo servicio.

Cuadro N°8: Estrategia de Servicio al Cliente

Estrategia:

* Crear una base de datos de los pacientes.

Tacticas:

* Solictar luego de la consulta médica informacion basica del paciente como:
nombres completos, direccion, teléfono contacto y correo personal.

» Efectuar llamadas telefonicas a los contactos para verificar que los datos
proporcionados sean correctos.

* Para las consultas posteriores efectuar llamadas telefonicas para conocer el
grado de satisfaccion del cliente.

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°27: Modelo de Base de Datos

| B | C | o E

Consultorio Médico

A
1
% MO L BASE DE DATOS
4

. .

Cliente Direccién Teléfono Correo

6 001 Rafael Ramirez Pefia Av. Las Aguas y calle 3era. |2-932020 |rramirez23 @hotmail.com
7 002 Gabriel Angel Reyes Rojas Av. Alianza N.512 y callejér{2-931014  |gabo3121@vyahoo.es

8 003 Fabiana Patricia Sanabria Mero

9 004 Jonathan Paul Jara Prieto

10 005 Susana Mufioz Loarte

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macia
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5.9.3 Estrategia de Plaza-Distribucion

La plaza o distribucidén consiste en la seleccion de los lugares o puntos
de venta en donde se venderan u ofreceran nuestros productos. En este
caso se coloca un punto de informacion para dar a conocer los servicios
que ofrece el Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”. Para la
colocaciéon del punto estratégico se tiene en mente las instalaciones de

FACSO, lugar cercano al negocio y de afluencia masiva.

Cuadro N"9: Estrategia de Plaza-Distribucion

Estrategia:

* Colocar un punto de informacion en un lugar de concurrencia masiva cercano al
sector.

Tacticas:

» Buscar un espacio fisico efectivo para captar la atencion del pablico en general.
 Solicitar los permisos respectivos para la colocacion del punto de informacion.
* Dar informacion al pablico acerca de la importancia de la salud y los servicios
que ofrece el Consultorio Médico mediante volantes y/o dipticos.

Costo:
* Mostrador $120
Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°28: Mostrador simple

Consulforio Médico

MOL

/I medicing interna.
! odontologia-laboratorio

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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5.9.4 Estrategia de Promocion

La promocion consiste en dar a conocer o recordar la existencia de un
producto a los consumidores a través de la persuasion, induciendo a la
compra o adquisicion del bien o servicio. Las estrategias de promocion
incluyen: Promocion de Ventas, Publicidad, Fuerza de Ventas, Relaciones
Publicas y Marketing Directo; de las cuales para el presente proyecto se
han elaborado estrategias de las dos primeras.

5.9.4.1 Estrategia de Promocién de Ventas

Como Promocién de Ventas para aumentar las consultas dentales, se
implementard la siguiente estrategia que sera promovida a través de las

mismas volantes que incluyen la informacion acerca de la promocion.

Esta promocion se establece para el mes de enero como campafia por

el mes de la salud dental.

Cuadro N°10: Estrategia de Promocion de Ventas
* Incentivar las consultas odontologicas mediante la promocion de limpiezas
dentales (profilaxis) gratis por el mes de enero, mes de la salud bucal.

Tacticas:
* Disefiar las volantes con informacion acerca de la promocion.
» Distribuir las volantes por el sector.

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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5.9.4.2 Estrategia de Publicidad

5.9.4.2.1 Primera Estrategia

La publicidad llega al publico a través de los medios de comunicacion
masiva 0 medios alternativos, por lo tanto como parte de la propuesta
publicitaria, se sugiere la elaboracion de volantes informativas para el

Consultorio Médico.

Cuadro N°11: Estrategia de Publicidad

Primera Estrategia:
* Elaborar volantes informativas del consultorio médico.

Tacticas:

» Diseniar las volantes informativas del Centro Médico "MOL".
» Contratar a un repartidor de volantes.

* Planificar ruta de entregas.

Costo:

* Por elaboracion de 1.000 volantes(14,5cmx21cm), $140
* Por pago a repartidor de volantes, $100

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Volantes: La volante es el medio publicitario mas econémico y
eficiente, logrando ser uno de los mejores para promover productos o
servicios. Dependerd de un buen disefio e impresion para que resulte

atractivo al cliente.

En la grafica N°29 se aprecia el modelo de la volante informativa y

promocional a crearse para el Consultorio Médico.
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Grafico N°29: Volante

Consultorio Médico

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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5.9.4.2.2 Segunda Estrategia

Valla Publicitaria: Una valla es una estructura de publicidad exterior

gue consiste en un soporte plano sobre el que se fijan anuncios.

La valla disefiada para la presente propuesta consta de una fotografia
momentanea porque en realidad ird impresa la foto del Dr. Rafael Salgado
Salguera junto a la Dra. Silvia Cisneros, duefios del establecimiento

médico.

Cuadro N°12: Estrategia de Publicidad

Segunda Estrategia:
* Elaborar una valla publicitaria para persuadir al mercado objetivo sobre la
existencia del negocio.

Tacticas:

* Diseriar la propuesta grafica para la valla del Centro Médico "MOL".

* Montar la valla publicitaria en el actual espacio fisico donde se encuentra la valla
deteriorada.

Costo:

* Impresion de valla publitaria de 4mts.x 2mts. $295
Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Grafico N°30: Valla Publicitaria

Consultorio Médico SERVICIOS

©® MEDICINA INTERNA
Consulta Médica
Toma de presion arterial
Aplicacién de inyecciones

Curaciones
Glucometria
Retiro de Puntos
* Nebulizaciones

Dr.Rafael Salgado Salguero e oponToLogia
Onodéncia
4 Dra.Silvia Cisneros Sierra Protesis

Extracciones
Profilaxis
® LABORATORIO

Toma de muestras
Analisis Clinicos

Celular:099-409-5330
www.facebook.com/Consultorio.MédicoMOL

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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5.9.4.2.3 Tercera Estrategia

Publicidad Digital: El crecimiento de las redes sociales se presenta
como una oportunidad a las empresas para incrementar su base de
clientes. Las redes sociales tienen como objetivo mejorar las
comunicaciones, responsabilidad social empresarial, generar interaccion
social y mostrar interés comercial por el consumidor, acercAndose cada

vez mas la empresa al cliente.

Cuadro N°13: Estrategia de Publicidad

Tercera Estrategia:
* Creacion de cuenta corporativa en Facebook para el Consultorio Médico "MOL".

Tacticas:

* Disefiar anuncios on-line manejando la misma linea grafica establecida.

* Generar campafias en redes sociales.

* Mantener interaccion con los usuarios que siguen y comentan en la pagina.
» Delegar el manejo de la cuenta en facebook a un Community Manager
(Administrador social) .

Costo:
¢ Administrador de cuenta Facebook(6 meses), 5450

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

Se desarroll6 una cuenta en Facebook para que los usuarios puedan
encontrar informacion médica de interés y a la vez estén informados de

alguna promocién del Consultorio Médico MOL.

Los pacientes podran acceder a través de la siguiente direccion online:

https://www.facebook.com/Consultorio.MedicoMOL

88


https://www.facebook.com/Consultorio.MedicoMOL

Grafico N°31: Publ
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Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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5.10 Plan de Medios

Cuadro N°14: Plan de Medios

MEDIOS TIEMPO MES FRECUENCIA CANTIDAD | COSTO TOTAL
3 VECES X SEMANA
Volantes publicitarias 1 mes ENERO (L-MI-V) 1.000 $ 140,00
5 VECES X SEMANA
Pagina de Facebook 12 meses EMNERO-DICIEMBRE (L-MI-V-5-D) 1 $ 1.800,00
COSTO TOTAL $ 1.940,00

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

5.11 Cronograma de Actividades

Cuadro N°15: Cronograma de actividades
MESES

ACTIVIDADES
DIC. | ENE. | FEB. MAR. ABR. MAY.[JUN. | JUL. |AGO.|SEPT.| OCT.(NOV.| DIC.

Preparacién de material publicitario:
Impresidn de volantes, facturas, recetarios, valla. | x

Reparticién de volantes (3 veces x semana) X

Instalacién de Punto de Informacién, FACSO
(2 veces x semana)

Administracion de pagina de Facebook X X X X X X X X X X X X

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias

5.12 Presupuesto del Plan Publicitario

Cuadro N°16: Presupuesto Publicitario Anual

DESCRIPCION TIEMFO CANTIDAD | COSTO UNIT. | COSTO TOTAL
Disefio de logotipo corporativo - 1 100,00 $ 100,00
Sefialéticas Corporativa - 6 13,00 $ 108,00
Tarjetas de Presentacién (2 modelos) 12 meses 2.000 0,20 $ 400,00
Block por 100 Recetarios médicos (2 modelos) 12 meses 10 23,00 $ 230,00
Block por 50 Facturas (2 modelos) 12 meses 10 23,00 $ 230,00
Carpetas 12 meses e00 0,39 $ 234,00
Mostrador simple - 1 120,00 $ 120,00
Volantes publicitarias 1 mes 1.000 0,28 $ 280,00
Valla publicitaria - 1 295,00 $ 295,00

1 mes
Repartidor de volantes (3 veces x semana) 1 100,00 $100,00
12 meses

Administrador de pagina de Facebook (medio tiempo) 1 150,00 $ 1.800,00

COSTO TOTAL $ 3.897,00

Elaborado por: Gregory G. Gallo Macias
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5.13 Control del Plan Estratégico

Efectuar un control en el plan de estratégico es primordial en cualquier
organizacién, ya que permite comprobar hasta qué punto se estan
cumpliendo los objetivos previstos.

Se deberan establecer procedimientos de control que permitan medir
con eficacia los objetivos que se han planteado desde el inicio para
verificar los resultados deseados, y de esta manera, en el caso de que no
se cumplan, se puedan adoptar medidas correctivas oportunas,

anticipdndose asi a cualquier resultado negativo al finalizar el afio.
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6.1

CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

De la investigacion efectuada se puede indicar que el Consultorio
Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, no cuenta con una publicidad
adecuada, lo cual hace que su marca sea desconocida por
algunos moradores y por ende que no esté posicionada en el

sector.

El posicionamiento de marca es de mucha importancia tanto para
pequefias, medianas o grandes empresas, ya que a través de éste,
la empresa puede crecer, mejorar sus ventas, generar empleo y

ayudar al crecimiento del pais.

Una de las principales caracteristicas que buscan los clientes para
adquirir servicios médicos, es la calidad, que lo prescrito por los
médicos sea verdaderamente efectivo para desaparecer el
malestar por el que acuden, seguido de buenos precios para estos

servicios.

Actualmente las empresas marcan su diferencia por el servicio que
ofertan y hoy en dia estan enfocadas en la identificacion de las
necesidades de los consumidores para generarles confianza. Por
este lado el Equipo Humano del Consultorio Médico “MEDIC-
ODONTO-LAB?” esta capacitado porque los pacientes atendidos se

encuentran satisfechos con la relacion médico-paciente.
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6.2 Recomendaciones

El plan publicitario desarrollado como propuesta para el presente
proyecto de titulacion es de vital importancia para el mejoramiento
del Consultorio Médico “MEDIC-ODONTO-LAB”, ya que debido a
sus falencias publicitarias, no tiene gran acogida en el sector. Por
lo que se recomienda la implementacion del mismo para captar

nuevos clientes.

Se recomienda elegir y aplicar la publicidad mas adecuada que
permita dar a conocer de mejor manera el servicio que se ofrece y
asi poder llegar al publico objetivo con el fin de posicionarlo en su

mente.

Evaluar el estilo y filosofia del Consultorio Médico “MEDIC-
ODONTO-LAB”, con la finalidad de adaptarlo a las herramientas
modernas de la administracion, como lo es la publicidad y el
posicionamiento de marca que pueden determinar el éxito o

fracaso del negocio.
Es recomendable que se realicen controles periddicos (anuales o

incluso semestrales), con el fin de prevenir posibles desviaciones

de los objetivos planteados.
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FOTOS DEL CONSULTORIO MEDICO “MEDIC-ODONTO-LAB”

97



ARMN201A

RESULTADO URKUND

BASAREAT - PROYECTC TITULACION GREGORY GALLD MACIAS docy - Uirkurd

List of sources
Document PROYECTO TITULACION GREGORY GALLO MACIAS dogx [D15EE068T)

Submitted 2015-10-14 11:43 (-05:00)

Submitted by gregorypallo_bsc@hotmail.com

Receher  jorgerume. Ug@analysisurkund.cam

Jpsszme  Proyects de Titslael dn GREGORY GALLO MAC IAS Show

1% ofthis approw. 28 pages long document consists of text presentin L

SGUTCCE.

§5 D 4 > £ Reser

B e a &

m

=)
=

Alternative sources

X Export [ Share Q

UNIVERSIDALD DE GUAYAQUIL FACULTAD
DE COMUMICACION SOCIAL

CARRERA E PUBLICIDAD ¥
WERCADOTECMIA

PROYECTC DE INVESTIGACION PREVIO A
LA DBTENCION DEL TITULD DE

LICENCIADD EM PUBLICIDADY
MERCADOTECMIA

TEMA: FLAN PUBLICITARIO PARA,
PROMOCIONAR EL CONSULTORID
MEDICO "MEDIC-GDOMTO-LAB® UBICADD
EN LA CIUDADELA QUISQUIS, GUAYAQUIL
2015,

AUTOR: GREGORY GONZALG GALLO
MACIAS

TUTOR; LCOC. JORGE RUBIANES
MORALES

98

A OWarnings®

[}



CD - CONTENIDO DE LA TESIS

99



