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RESUMEN EJECUTIVO

En este informe se expone un plan de publicidag @l posicionamiento del Hospital
Millennium en el mercado de prestacion de servidesatencion meédica de la region

central del pais y como obijetivo principal la @ddle Ambato.

La estrategia de marketing, consiste en dar corelagwmbre del Hospital Millennium

y posicionarlo en la mente de los consumidores f[mai@al se utilizaran medios de
comunicacion de impacto masivos como vallas puhblias, publicidad movil,
informativos escritos, radio que estan dirigidosrasegmento de mercado de clase

media alta.

La campafa publicitaria tendra la duracion de up aefi donde se realizard un
seguimiento para medir el impacto a través de wraua&cion y control de las

estrategias publicitarias.

La finalidad de la aplicacion de este proyectoatalfecer y promocionar las ventajas
competitivas del Hospital Millennium en el mercad® las instituciones privadas de
salud en la region central del pais y en espeaiaiudad de Ambato, tales como la
infraestructura, las alternativas de servicio ygoecios accesibles en comparacién con
la competencia, se anunciara también el destacadsomal con el que cuenta la
institucion y la tecnologia de punta con la dispehidospital, de esta forma se orientara

mejor al paciente al momento de elegir atencionicaed

Los medios publicitarios elegidos para esta campstia recomendados por los
especialistas en Marketing y también se han toneadouenta antecedentes de otras
instituciones que han logrado mantenerse comoeléden el mercado a través de una

publicidad bien dirigida.
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INTRODUCCION

La publicidad es una poderosa herramienta de lageihn que puede ser utilizada por
empresas, organizaciones no lucrativas, institesiatel estado y personas individuales,
para dar a conocer un determinado mensaje relatmooan sus productos, servicios,

ideas u otros, a un determinado grupo objetivo.

El deseo de buscar nuevos medios creativos devaaldi atencion y deseo de compra
ha llevado nuestra imaginacion a las calles doadefbrmacién compartida marca un
sitial importante para la creacion de nuevas tetidsrpublicitarias y de contacto con

los consumidores.

En las Pymes la publicidad juega un rol importaatempafado del marketing,
herramientas que conjugadas con la misibn de aetisflas necesidades y
requerimientos de los consumidores de bienes acsEdeterminan las funciones del

mercado para obtener mayores niveles de ventakdades.

Con estrategias adecuadas de publicidad se ldgraseionamiento en el mercado
objetivo ocupando un sitial importante en la meté¢ consumidor, ademas es un
indicador de la percepcion del cliente sobre urdgpeto y mezcla de marketing en

comparacion con los demas productos existentesreareado.



CAPITULO |

1. PROBLEMA

1.1 TEMA

“La publicidad y su incidencia en el posicionam@e del mercado del Hospital

Millennium en la ciudad de Ambato”

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 Contextualizacién

En el Ecuador las organizaciones de salud privadasfines de lucro cumplen un

papel muy importante dentro de nuestra sociedakeguoestablecimientos hospitalarios



de diferente complejidad, consultorios y serviciaaxiliares de diagndstico y
tratamiento para la poblacion con capacidad de.pago

Tanto las grandes como pequefias clinicas y ladespiprivados del Ecuador buscan
mejorar y ampliar sus servicios, con el objetivoallaer a los pacientes que por la
gratuidad que ofrece la Salud Publica ya no ocbaervicio particular pero ante los
problemas para obtener un turno en los hospitalsgbgentros de salud publica los

pacientes contindan haciendo esfuerzos economarasapenderse en clinicas privadas.

Es importante sefialar , que la base del éxito dmego de ventas es el proceso
adecuado de una buena estrategia Marketing, parkgdea llegue al mercado meta, y
de esta manera lograr enfrentar a las oportunidadescesidades de competencia, dar a
conocer el servicio Optimo que brinda la organizacipara que un cliente se sienta
satisfecho ,de esta manera la empresa asegurarsangacia en el mercado, ya que
transmite confianza y seguridad, logrando posicemaen la mente de los

consumidores.

Asi podemos nombrar a clinicas y hospitales pasazbn una gran trayectoria que se
han posicionado entre los mejores centros privados son Hospital Metropolitano en
la ciudad de Quito, Hospital de los Valles en ladad de Quito, Hospital Voz Andes en
la ciudad de Quito, Hospital Eugenio Espejo det@uilospital Clinica Kennedy en la
ciudad de Guayaquil, Hospital San Juan en a laadiude Riobamba, Hospital

Millennium Tungurahua.

La provincia de Tungurahua cuenta con Clinicasgspitales privadas, cuya mision es
la de servir al paciente y a su familia brindandsaevicios de salud de calidad con
profesionales de alto nivel. Con el objeto de dan@6n médica en diferentes areas y



Considerando que la promocion y la prevencion skraelementos fundamentales en
esta nueva cobertura de servicios al pacientewfarsilia, respetando las diferencias

culturales y de cualquier otra naturaleza.

En este contexto el Hospital Millennium, en la e@ddle Ambato dotado de los mas
modernos adelantos tecnoldgicos dentro de la cataddde un edificio amplio e
inteligente, con un personal de profesionales demledicina, actualizado en
conocimientos cientificos y un gran acervo humamspresta atencion a sus pacientes

con una optima calidad de atencion en salud, y ejonaimiento continuo y sostenido.

Es necesario que la confianza y credibilidad quesepoel Hospital Millennium se
difunda a un sector de mercado que todavia noeagli®tado en su totalidad que es
sector de clase media lo cual para lo cual espedsable realizar estrategias publicidad

masiva.

1.2.2. Analisis critico

Realizando el analisis del problema llegamos autescque las causas del problema

son:

Estrategias de publicidad iniciales que impactaespecialmente al sector de personas
de poder adquisitivo alto, es decir se gener6 umagén del Hospital donde solo

personas con altos recursos pueden acceder,nsar Bn cuenta que las estrategias de
publicidad debieron ser masivas ya que teni@ansgu dirigidas de tal manera que se

entienda que el servicio esta dirigido tambiéreata medio.

En la sociedad en la que vivimos la publicidad gueg papel fundamental y a veces no

somos completamente conscientes de ello, hogrdaencia de una empresa o marca



es facil de detectar ya sea a través de mediosmargcacion como: prensa, revista,

radio, cine, televisién, vallas.

Tomando en cuenta que la sociedad en la vivimasnassociedad de consumo. Las
empresas de bienes o servicios necesitan vendguelgoroducen y ademas, deben
contener calidad de los productos y hacer condeeellos, uno de los factores que
facilitan y aumentan las ventas es la publicidadeficacia de la publicidad esta clara:

si no resultara una buena inversion las empresés marian.

En un mercado donde existen una serie de empresasadas a lo mismo, la imagen
ha pasado a ser el elemento esencial de diferémiciggosicionamiento en la mente

del cliente.

Para captar la atencion del cliente, posicionanssuemente y asi generar demanda por
sus productos o servicios, es necesario desarmaigposicionamiento potente y asi
poder diferenciarse de sus competidores lo quellegara a mejorar la situacion

general del Hospital.

1.2.3. Prognosis

Si el Hospital Millennium, no realiza estrategias @ublicidad adecuadas, el volumen
de sus pacientes e ingresos seran restringidagielgorovocara un estancamiento en el
posicionamiento del Hospital y no se podra lo¢aiarexpectativas iniciales por el cual
fue creado de ser unos de los mas reconocidososaig salud en el pais, no se podria
realizar la adquisicién de tecnologia y recursésioos de punta por falta de ingresos y
no existiria la oportunidad de retener a los paegeqgue migran a otras provincias al no
contar con una oferta adecuada en su lugar deeresed Si no se toma un correctivo en
cuanto a realizar una inversion en publicidad &sjiea se mantendria un segmento de

mercado muy reducido lo que no justifica para mvarsion tan alta con la que cuenta



esta organizacion, no tendria el retorno de largi¥e esperada por sus accionistas lo
cual podria provocar la venta o el quebrantamied& Hospital . ElI mal
posicionamiento no permitiria crear una imagen mgeteen la mente de posibles

consumidores de tal manera que no se podra crddetancia frente a la competencia.

Esta investigacion cuyo escenario principal es @ital Millennium de la ciudad de
Ambato, fundamentalmente lograra generar nuepagunidades de crecimiento y la
empresa obtendra una ventaja competitiva considgrasta empresa mediana crecera
mas rapido si obtienen una posicion solida endgsnentos deseados del mercado. Este
proceso podrd aprovechar un importante sector @etado que no esta explotado,
evitando asi que a futuro que la imagen del Hdspéemine en la mente del
consumidor como un Centro donde el poder adqususabeneficios es muy costoso y

se convierta en un Hospital con limitaciones.

1.2.4 Formulacion del problema

¢,Como incide la publicidad en el posicionamient chercado del Hospital

Millennium de la ciudad de Ambato?

1.2.5 Preguntas directrices

¢ Sera que el segmento de mercado que esta atemdiehtbspital Millennium es el
adecuado?

¢, Cuadles serian las estrategias de publicidad pgrarlun buen posicionamiento en el

mercado del Hospital Millennium en la ciudad de Ata?

¢La aplicacion de un plan de publicidad ayudarfaegorar el posicionamiento en el

mercado del Hospital Millennium en la ciudad de Ata?



1.2.6. Delimitacién del objetivo de investigacion

Los limites en los cuales se basan la presentstigaeion son:
1.2.6.1 Limite de contenido

Area: marketing

Ambito: plan de marketing

Aspecto: Publicidad

1.2.6.2 Limite espacial

El presente estudio se lo realizara en el Hospiidennium, ubicado en el cantdn

Ambato, parroquia Huachi Loreto entre las calleszDanseco y Bolivar.

1.2.6.3 Limite Temporal

El problema va a ser estudiado en los meses d® 06O hasta Diciembre del 2010

1.3. JUSTIFICACION

La presente investigacion abarca varios beneficios:

La provincia de Tungurahua se ha convertido un agergrogresivo y potencial lo cual

es una importante oportunidad de crecimiento @araiferentes organizaciones.

La idea de incrementar estrategias de publicidati@spital Millennium surge de la

necesidad de mejorar el posicionamiento en el rderga que en los primeros afos de



funcionamiento la publicidad no impact6 al mercatzta que era clase media -alta, lo
cual estanco el crecimiento del Hospital.

Por otra parte gracias a estrategias de Markemgnipe que el Hospital Millennium,
pueda adquirir el lugar preferencial en él publiomsumidor, beneficiandose a través
del incremento en los afiliados o personas intel@san los servicios del Hospital,

contribuyendo con el desarrollo del mismo.

Por supuesto, también aportara beneficios de t@horél, ya que se tendria que

incrementar el numero de trabajadores del hospitedindo una fuente de empleo.

También de esta investigacion se obtienen bensfionbelectuales, debido a la
necesidad de comparar los conocimientos de magkestudiados o adquiridos a lo

largo de la carrera universitaria con la practicHgsional.

Para concluir, los resultados de esta investigas@r@an de gran utilidad a otras
empresas que presten servicios similares a laiadayddebido a que se muestra la
posibilidad de posicionar la imagen de cualquiepm®a a través de un plan
estratégico publicitario efectivo.

1.40BJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Determinar técnicas de publicidad utilizando estj@s de comunicacion, para

posicionar la imagen en el mercado del Hospitalddilium en la ciudad de Ambato.



1.4.2 Objetivos Especificos

Evaluar a que segmento del mercado que se Yacaeihos esfuerzos publicitarios.

Analizar las exigencias y expectativas de los paege aplicando una investigacion de

campo, para satisfacer las necesidades de losasdat Hospital Millennium.

Disefiar una planificacion de publicidad utilizandstrategias de comunicacion

audiovisual, para lograr posicionar en el mercadblospital Millennium.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes Investigativos

Luego de revision y andlisis de las bibliografias, presenta a continuacion los

siguientes antecedentes investigados.
Tapia (2004, p. 3)‘Incidencia del Modelo Organizacional de departatakzacién por
funciones en el posicionamiento del mercado en ilad&l De Latacunga de la

Distribuidora Balseca.” Facultad de Ciencias Adstiaitivas.

Al establecer un modelo de organizacién se puedétda el posicionamiento en el

mercado ya que las organizaciones deben creceordea forganizada y asi poder

10



transmitir seguridad y confianza al consumidor egtavera reflejado en la posicidén en

el mercado que pueda llegar alcanzar una empresa.

Al utilizar estrategias de modelos organizacionakesin paso muy importante para una
pequefia empresa ya que demuestra su interés poejaramiento continuo y a su vez

esta creando una ventaja competitiva.

Distribuidora Balseca deberia aprovechar que yensaentra dentro del mercado y por
este motivo marcar la diferencia frente a la coenpaa buscando valores agregados y

estrategias de mercado para su posicion.

Chacén (1998, p.1)“La aplicacion de estrategias de Marketing en d¢enpgafiia
CONAUTO” Facultad de Ciencias Administrativas.

Dentro de esta propuesta notamos claramente lartamota que debemos dar a las
diferentes estrategias de marketing para mantesancel mercado, se enfoca sobre
todo en la publicidad y promocion como clave pateaes la atencion de los

consumidores.

Por otro lado mediante la investigacion que readige proyecto permite conocer las

necesidades y expectativas de los clientes.

Demuestra que se pudo evaluar la situacién presinte@ compafia y su nivel de

competitividad en el mercado.
Arguello (2003, p.1). “Implementacién de una nueva estrategia publieitanas

adecuada para maximizar las ventas del productoolnBaldoré en el canton Ambato

“Facultad de Ciencias Administrativas UTA.

11



Esta investigacion permite a la empresa realizaanalisis del mercado para medir el
impacto de las estrategias de marketing que utiliza Baldoré.
Mediante las encuetas realizadas se detecto ceraledas preferencias de los clientes y

mediante que clase de publicidad se afecta al menceta.

Las estrategias publicitarias que se proponen socadicter masivo es decir la radio
television ferias y exposiciones, prediciendo quéutaro sera un producto que se
posicionara en la mente del consumidor y esta seeadiferenciacion frente a la

competencia.

Pérez (2003, p.1):Propuesta de estrategia de marketing para etiposimiento y plan
de promocion de los productos y servicios de laresgpBode Gauto en el mercado de

la ciudad de Ambato.” Facultad de Ciencias Admiatstas

Dentro de esta investigacion se propone utilizaategias de marketing a través de la
realizacion de promociones, en sus ventas lo tammlara la atencion de los clientes y

marcara un valor agregado para el servicio queefesta empresa.

Es una estrategia para lograr posicionarse en state y frente a la competencia,
mediante las encuetas realizadas se logra idemtitis necesidades del los clientes y

cuales sus preferencias al momento de comprar.

Andrade (2002, p.10 “Plan de Marketing para el posicionamiento destapresa
Andelas CIA.Ltda. En la provincia de Tungurahua” ciHtad de Ciencias
Administrativas de la U.TA.

Mantener a un mercado informado con medios pustiods de impacto en cuanto a la

marca precio, calidad rendimiento una atencion qgmalgzada lograra el

posicionamiento de Andelas CIA. Ltda. en la memlecdnsumidor .

12



Se deduce que las estrategias bien utilizadaarkngrcolocar a esta empresa con una

ventaja competitiva dentro de un mercado meta.

2.2. FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la presente investigacion se considera urgeeaforitico-propositivo en cuanto a

que los fendmenos aqui descritos no son simplenodrgervados sino que ademas se
ofrece alternativas de solucion que privilegiasdarecta interpretacion, comprension y
explicacion del problema a tratar, mediante laizatiion de estrategias, modelos,
planes, metas, y objetivos. Este enfoque por smmibusca plantear la esencia del
problema, sus causas y consecuencias a la vez ugoa ba comprobacion de una

hipotesis que permita a la organizacion llegar sul@eracion en un periodo de tiempo
estimado con la participacion de todos sus intégsampara fortalecer el crecimiento en

captacion de usuarios, a la satisfaccion de siesitarles y de la empresa.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

Esta investigacion se enmarca en La Ley de DafdasConsumidor en la que define
a la publicidad engafiosa como "toda modalidad tnracion o comunicacion de

caracter comercial, cuyo contenido sea total oiglanente contrario a las condiciones
reales o de adquisicion de los bienes y servidieziolos; o que utilice textos, dialogos,
sonidos, imagenes o descripciones que directaieatdmente, e incluso por omisiéon

de datos esenciales del producto, induzca a engafo”

Como se establece claramente en la norma se trataadpractica comercial prohibida,

tendiente a engafiar o confundir al consumidor ymeleece por tanto una sancion.
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Publicidad.- La comunicacion comercial o propagaod& el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idéneo, para infalonyg motivarlo a adquirir o
contratar un bien o servicio. Para el efecto larimfacion debera respetar los valores de

identidad nacional y los principios fundamental@sre seguridad personal y colectiva.

Publicidad Abusiva.- Toda modalidad de informaadcomunicacion comercial, capaz
de incitar a la violencia, explotar el miedo, agcivar la falta de madurez de los nifios y
adolescentes, alterar la paz y el orden publicaadir al consumidor a comportarse en

forma perjudicial o peligrosa para la salud y setja personal y colectiva.

Se considerara también publicidad abusiva toda hdadl de informacion o

comunicacion comercial que incluya mensajes subéigs.

2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

2.4.1 Marketing

Seguniniesta (2004, p.147¢l “Marketing es una mezcla planificada de esgiatgeque,
partiendo del conocimiento cualitativo y cuantitatdel entorno y del mercado y de sus
tendencias, se ocupa de la concepcion, desarrglanificacion, difusion y
comercializacion de marcas, productos y serviajas, satisfagan las expectativas de la

demanda, logrando resultados rentables para laesaprorganizacion interesada”

El marketing conforme Kotler (2005, pp. 5-6) “Es la gestion de relaciones rentables
con los clientes. El doble objetivo del Marketieg atraer clientes nuevos generando un
valor superior y mantener y ampliar mas la cartéeaclientes proporcionandoles
satisfaccion”. “Proceso mediante el cual los dissngrupos e individuos obtienen lo
gue necesitan y desean a través de la creacioringeetambio de unos productos y

valores con otros”
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Por otra parte el Marketing “Es la idea de que emgpresa deberia esforzarse para
satisfacer las necesidades de sus consumidomssrab tiempo que trata de conseguir

los objetivos de la organizacioKerin (2006, p. 17)

Conforme aPujol (2003, p.197-199recisa que “Entre las distintas definiciones qie s
han hecho del concepto de Marketing podemos dao a@lida la que propone Philip
Kotler “Marketing es un proceso social y de gestion aésalel cual los distintos

grupos e individuos obtienen lo que necesitan yea®s creando, ofreciendo e

intercambiando productos o servicios con valoagdos”

De acuerdo costanton (2007, p. 6l “Marketing es un sistema total de actividades d
negocios ideado para planear productos satisfastdg necesidades, asignarles precio,
promoverlos, distribuirlos a los mercados metajnade lograr los objetivos de la

organizacion. Esta definicion tiene dos implicae®significativas”

2.4.2 Comunicacion

SegunDiaz de Santos (2007, p. 36¢s definir con claridad y precision el objetivoey
se persigue, cual es el rol que han de desempatiarla publicidad como la promocion
y, en consecuencia, desarrollar las respectivastegias creativas, de medios de

promociéon”

ConformeKotler (2003, p. 473 Dice “Una empresa integra y coordina cuidadosaenen
sus multiples canales de comunicacion para presantaensaje claro, congruente y

convincente acerca de la organizacion y sus product
ParaPujol (2002, p.127)ice que “Comunicacion es sencillamente poneroemia, es

importante diferenciar entre comunicacion y med® ebmunicaciéon algo que

frecuentemente se olvida”
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McGraw-Hill (2006, p.110) “Es el intercambio de informacion entre personas,
significa volver comdn un mensaje o una informaciGanstituye uno de los procesos

fundamentales de la experiencia humana y la orgeidiz social”

2.4.3 Plan de publicidad

2.4.3.1 Planificar

Iniesta (2004, p.183kefnala que “Planificar es sincronizar y poner @eomde tiempos
los objetivos, las acciones y los medios que nosdeconducir hacia los resultados

previstos”

La planificacion de marketing esta orientada hadiduturo, atendiendo asi a una
prevision a largo plazo (estrategia), sin deseyida ello las acciones presentes a corto

plazo aplicables al aqui y ahora (tacticas)”

Planear seguBa Via (2009, p.43) Es prever los hechos, anticiparse a ellos, distribu
recursos fisicos, humanos, tecnolégicos y materigdea alcanzar los logros esperados.

La velocidad de respuesta dependera en gran meelidacultura organizacional”

2.4.3.2 La planificacion como actividad

Hatton, (2000,p. 54-56afirma que “La planificacion es una actividad ctich que no

se limita al mundo de la empresa ni a un nivel @stign de la misma. Esto puede
plantear problemas cuando enfrentamos la tecnoldgika planificacion, que se usa
mucho, tanto en los juegos como en la guerra yaw@tdnomia. Palabras como mision,
estrategia, y tactica pueden confundir a los emapies por que se usan en muchos

contextos. Estos términos no solo se refieren aastimidad especifica 0 a un paso
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determinado de la planificacion dentro de la jangagempresarial, si no a un punto del
propio proceso de la planificacion”

2.4.3.3 Publicidad

SegunJacques (2000, p.520¢ice “Es una comunicacion de masas, pagada, eralat
emanada de un anunciador como tal y concebidagpargar directa o indirectamente

en las actividades de la empresa”

ParaOlaya (2008, p.4%'La publicidad es un componente de las difereatdtvidades

de la mercadotecnia, especificamente de la promogde sirve para comunicar el
mensaje de un patrocinador identificado a un patdspecifico, mediante la utilizacién
de medios que tienen un costo y que son impersoiyaie largo alcance, como la
television, la radio, los medios impresos y el imé¢ entre otros, con la finalidad de

lograr los objetivos fijados"

Por su partd-igueroa (1999, p.17dice “Es el conjunto de técnicas de comunicacion
persuasiva y efecto colectivo (mensaje) inter $wbjmente perceptibles (contenido
simbdlico) y objetividades (propoésito) desde unapesa (emisor) para lograr el
desarrollo, mantenimiento y aplicacion de un nicleerminado donde se pretende

vender un producto o un servicio”
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2.4.3.4 Radio

Klepner (2005, p.397)'La radio a pesar de su publico dirigido y su pergacion de

nicho, ha sido un jugador importante de marketiegrespuesta directa. La radio
tradicional ha sufrido por falta de visualizacida radio tiene deficiencia en mucho de
los elementos tan familiares de la respuesta dirgetotros medios. La radio no puede
mostrar el producto, se pueden dar cupones y urrmgratuito no pueden destellar en

pantalla”

Mientras que la promesa econdmica de la radio M&iancuentra en el futuro cercano,
en el presente, la radio puede servir como un cemmghto valioso para una serie de

mercadologos de respuesta directa”

2.4.3.5 Prensa

Beltrand (2000, p.124)Las organizaciones de ventas que experimentarmasugajas
en sus filas pueden dar con una fuente abundartterdbres nuevos con la publicidad
en la prensa, aunque a veces resulta de competdiscigible. Si el anuncio no es
altamente selectivo, pueden contestar a centedarggrsonas, con lo cual se crearia
un programa corto de entrevistas y seleccion queletéa a traducirse en un
reclutamiento en masa y redundaria el perjuicigpaEedimiento selectivo.

Los anuncios en periédicos pueden ser ‘“ciegos ertaki. Los anuncios abiertos
expresan la firma anunciadora en tanto que loosisglo dan a conocer el nimero de

teléfono”
SegunHartley Kerin (2003, p. 575)“Los periddicos son un importante medio local

con excelente potencial ce alcance ,debido a quealgria de periddicos se publican

diariamente ,permiten que los anuncios centrenventes actuales especificos como
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una ventana de 24 horas .Los comerciantes miasrisicales a menudo usan los

periédicos como medio publicitario exclusivo”

Klepner (2005, p.282) ta publicidad en los periddicos existe una serivatgajas a
los negocios de las grandes corporaciones nackhakta el detallista mas pequefio, ya
gue estos existen una flexibilidad importante enf@matos publicitarios y cobertura
de audiencia también son importantes para llegagares de alto nivel y a lideres de
opinion, también ofrece a los anunciantes una seeieopciones incluyendo loa

sorprendente reproduccion de color y los insentesmpresos”

2.4.3.6 Revistas

Klepner (2005, p.397) Las revistas proveen un medio dirigidas a unaesde
anunciantes de respuesta directa, el éxito de lonm@ade revistas depende de su
habilidad para llegar a un grupo dirigido de leesorcon interés, demografia o
vacaciones comunes .En el area de las publicacideesegocios y gremiales, la
respuesta directa es especialmente importante revastas con objetivos editoriales
dirigidos especificamente hacia un negocio porgsioh en oportunidades pueden ser
extremadamente benéficas para los mercadélogasgdaeasta directa”

Kerin B (2003, p.575)"Las revistas se han convertido en un medio mpg@&alizado,
sobre todo porque en la actualidad existen un@dadli de revistas. La ventaja de este
medio es el gran niumero de publicaciones de intspscial que atraen a segmentos
muy bien definidos”

2.4.3.7 Vallasy afiches

SegunHart (1999, p.135)“La publicidad industrial hace poco uso de estéimg esta

misma circunstancia puede ser una buena razéonupiéizarlos. Las vallas y afiches
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representan un mecanismo excelente para trangiitiensaje basico de ventas aunque
exista el problema de encontrar los sitios ade@igdoa colocarlos sin embargo hay

lugares obvios para colocarlos”

2.4.3.8 Catalogos

Klepner (2005, p.398)“Una de las mas antiguas y populares forma de wesfauesta

directa es el uso de catalogos se remonta por hosne 1948 .cuando Aldus publica su
catalogo de libros, cuando el contenia 15 tituldssde sus humildes comienzos el
catalogo se ha vuelto una piedra angular de markeirecto. Ya en 1830 la compafiia
de Nueva Inglaterra vendia productos para pes@ampismo por correo. Actualmente
las industrias de catalogos se enfrentan a muahéssdncertidumbres y retos de otras

formas de marketing y publicidad”

2.4.3.9 Administracion

Fischer y Espejo (2004, p.57)Es el proceso de planeacion, organizacion, didecg
control de los esfuerzos destinados a conseguinnkescambios deseados con los

mercados que se tienen como objetivos por parie alganizacion”

Kotler (1996, pp.13-14)“La administracion de la mercadotecnia es el @ocde
planear y ejecutar la concepcidn, fijacion de mgcpromocion y distribucion de ideas,
mercancias y servicios para dar lugar a intercasnlgjoe satisfagan objetivos
individuales y organizacionales”. Complementanda éefinicion, Kotler afirma que
"a la administracion de la mercadotecnia le coordp la funcion de influir en el nivel,
la oportunidad y la composicion de la demanda,atiéotma que contribuya a que la

organizacién logre sus objetivos”
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2.4.3.10 Comercializaciéon

La Comercializacion, par@ohen. (1974, p. 34)Es la necesidad de contar con mejor y
mas rapida informacion sobre las exigencias y peafgas del consumidor, para que las
estrategias comerciales y publicitarias se hagansedsibles a las nuevas y cambiantes

condiciones”

Thirkette (2001, p.37). Define que "La comercializacién se refiere al sistede
instrucciones de marketing a través de los cuakeproductos o servicios se transfieren

desde los centros productores originales, asiansiutnidor o usuario final"

Mercado (1999, p.1).Manifiesta que "La comercializacion ha sido defincomo un
puente entre la produccion y el consumo y ahorastaatjuellas actividades que se
realizan con el propésito de hacer llegar productoservicios a manos de los

consumidores"

2.4.3.11 Ventas

Reid (2005, p.54)firma que “La venta es una accion que promueviatencambio de

productos y servicios”

Segun Hoffman (2007, p.6) “Da vida a la filosofia de negocios vender lo que

fabricamos”

ParaDowyer (2007, p.371) “Es el proceso que implica identificar las nedades del
comprador y adaptar el argumento a éstas”, se pdede que es el proceso de
persuadir a un posible cliente para un intercardbibienes o servicios a cambio de una

remuneracion econémica”
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PEDERSON (2002, p.4Qice que “debe definirse la venta como el procgsopermite
que el vendedor identifique, active o satisfagarasesidades o requerimientos del

comprador, para beneficio mutuo y permanente dapcador como del vendedor”

2.4.3.12 Posicionamiento

Cerdn (2003, p.5)“Posicionar es recortar segmentos de mercado quoesiten o
deseen cosas distintas de otros segmentos y donstrproducto para aduefarse de esa
diferencia, el posicionamiento no se refiere aldpcto, sino a lo que se hace con la
mente de los probables clientes o personas a équjere influir.”

Kotler (1994, p.60) “El posicionamiento en el mercado consiste endogue un
producto ocupe un lugar claro, distintivo y deseabh relacién con los productos de la

competencia en la mente de los consumidores meta.”

Cerodn (2003, p. 24)Valor para el cliente es la suma de beneficiogipatos que el
recibe, menos los costos percibidos por el cli@atadquirir y usar un producto o
servicio. Al enfocarnos en el valor para el clieetapezamos a ver las ventajas de

posicidbn como un conjunto de disciplinas de valor”.
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2.4.3.13 Superordinacion de las variables

ADMINISTRACIO N

COMERCIALIZACIO N

COMUNICACIO N

PLAN DE
PUBLICIDAD

PUBLICIDAD POS ICIO0 NAM IENTD

Variable independier<:> Variable dependiente

Gréfico N1 Superordinacién de variables
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2.4.3.14 Subordinacion de variable independiente

Publicidad
Medios Medios Medios
hablados escritos audiovisuales

Television

Paginas

wek Pancartas

Grafico N°2 Subordinacion de variables
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2.4.3.15 Subordinacion de la variable dependiente.

=

Television

Gréafico N3 Subordinacién de la variable dependiente
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2.5 HIPOTESIS

La implementacion de la publicidad permite el majoiento en posicionamiento del

Hospital Millennium en la ciudad de Ambato

2.6. SENALAMIENTO DE VARIABLES DE HIPOTESIS

Variable independiente

X = Publicidad. Cualitativa.

Variable dependiente

Y = Posicionamiento Cuantitativa
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CAPITULO IlI

3. METODOLOGIA

3.1 Modalidad Bésica de de Investigacion

3.1.1 Investigacion Bibliografica o Documental

SegunHerrera y otros (2002, p.134)La investigaciéon Documental Bibliogréafica tiene
el propdsito de conocer, comparar, ampliar, prazardy deducir diferentes enfoques,
teorias, conceptualizaciones y criterios de diersmtores sobre una cuestion

determinada, basandose en documentos (fuentes riagia en libros, revistas,

perioddicos y otras publicaciones (fuentes secuasdgri
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Su aplicacion se recomienda especialmente en estusliciales comparados de
diferentes modelos, tendencias, o de realidadéescditirales; en estudios geograficos,

historicos, geopoliticos, literarios, entre otros.

Para la elaboracion de este proyecto se utilizaiavestigacion bibliografica ya que
sera el primer paso de la investigacion cientifarapleando la informacion de libros,

revistas, tesis, enciclopedia y el internet conemfa de consulta.

3.1.2 Investigacion Experimental

SegunHerrera y otros (2002, p.135) La investigacion experimental es el estudio en
que se manipulan ciertas variables independiend®a pbservar los efectos en las
respectivas variables dependientes, con el prapéde precisar la relacion

causa-efecto”.

Todo experimento persigue objetivos de prediccideycontrol, en relacion con las

hipotesis puestas a prueba.

La investigacion experimental también nos permitaestudio de las variables
independientes y asi observar el efecto en lasablad dependientes y precisar la

relacion causa y efecto.

3.1.3 Investigacion de Campo

SegunHerrera y otros (2002, p.134) La investigacion de campo es el estudio
sistematico de los hechos en el lugar en que sbupea los acontecimientos. En esta

modalidad el investigador toma contacto en formaacti con la realidad, para obtener

informacion de acuerdo con los objetivos del prayec
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Utilizaremos la investigacion de campo, la cuah&sbrientada a la practica, por tal
razon se realizara entrevistas y encuestas aitrgad directos e indirectos, las cuales

serviran para complementar el estudio del problela@teado.

3.2 TIPO DE ESTUDIO

Durante el proceso de esta investigacion se regari

3.2.1 Investigacion exploratoria

SegunHernandez y otros (2006, p.101jLa investigacion exploratoria se realiza

cuando el objetivo consiste en examinar un temeshadiado”.

La investigacidén exploratoria se utilizara en dstgue permitira plantear el problema
de la investigacion, encontrar la informacion ralge, incluyendo datos publicitarios,
entrevistas con especialistas 0 investigaciones pdblicaciones especializadas
permitiéndonos analizar casos similares y establet@ciones entre los actuantes de la
problematica, las causas y los efectos, ademdwsetaamientas que llevaran a Hospital
Millennium a elevar sus ventas y afianzar su mercaigel local, todo esto con la

flexibilidad que nos permite este tipo de investiga.

3.2.2 Investigacion Descriptiva

SegunBernal (2000, p.111)La Investigacion Descriptiva es aquella en queesefian
las caracteristicas o rasgos de la situacion o nfend objeto de estudio,
tradicionalmente se define como el acto de reptasereproducir o figurar a personas,
animales o cosas; y agrega que se deben desqildli@s aspectos mas caracteristicos
distintivos y particulares de estas personas, gdonas o0 cosas, 0 sea, aquellas

propiedades que las hacen reconocibles a loslejtiss demas”.
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La investigacion descriptiva en cambio nos pergitietallar las caracteristicas mas
importantes del problema objeto en estudio, erul rgspecta a su origen y desarrollo
con el objetivo de describir el problema en uneauristancia temporo-espacial
determinada, es decir detallar como es y como gefiesa, asi mismo nos ayuda a

comprender las relaciones causa y efecto entrérasesriables

3.3 POBLACION Y MUESTRA

3.3.1 Poblacién

Segun Herrera y otros (2004, p.107)la poblaciéon o universo es la totalidad de
elementos a investigar respecto a ciertas carsiites .En muchos casos, no se puede
investigar a toda la poblacion, sea por razonea@uiras, por falta de auxiliares de
investigaciéon o porque no se dispone del tiempesa®, circunstancias en que se
recurre a un metodo estadistico de muestreo qusestern seleccionar una parte de las
unidades de un conjunto, de manera que sea masseepativo del colectivo en las

caracteristicas sometidas a estudio”.

3.3.2 Muestra

Segun Herrera y otros (2004, p.107YLa muestra ,para ser confiable ,debe ser
representativa ,y ademas ofrecer la ventaja die seés practica ,la mas econdémicay la
mas eficiente en su aplicacion .No se debe pemlersta que por mas perfecta que sea
la muestra, siempre habra una diferencia entrelltado que obtiene de esta y el
resultado del universo; esta diferencia es la gueosoce como error de muestreo (E);
por esta razén, mientras mas grande es la muedstranor el error del muestreo, y por

tanto existe mayor confiabilidad en sus resultados”
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En el problema objeto de investigacion, se ideraifa la poblacion, motivo de estudio
para el presente proyecto, de la siguiente manera:

El personal que labora en la empresa, tal comdeztips administrativos y directivos,
socios , relacionadas con ventas, donde las desdaoseen una caracteristica comun,
gue se estudia y da origen a los datos de la igeegin, es decir el conjunto de todas

las cosas que concuerden con una serie deterndeaskpecificaciones.

La poblacion esta basada en el nimero de clieotaalas del hospital, con un total de

800 clientes.

n= p.q.N.2
(N-1) E2+ p.q.Z

p = probabilidad a favor del 0.50

g = probabilidad en contra del 0.50

Z = nivel de confianza del 95%(1.96) expresado en desn estandar
N = poblacién motivo de estudROOclientes.

E = error de estimacion 0.06%

n = tamafo de la muestra

n = (0.5) (0.5) (800) (1.98)
(800-1) (0.06)+ (0.5) (0.5) (1.96)

n =(0.25) (800) (3.84)
(799) (0.0036) + (0.25) (3.84)

n= 768
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2.88 + 0.96

n= 960

3.84

n = 250 clientes

3.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

SegunHerrera vy otros (2002, p.166)‘La operacionalizacion de hipotesis es un
procedimiento por el cual se pasa del plano alistrde la investigacion a un plano
concreto, traduciendo cada variable de la hipotésisle los objetivos, en caso de
Proyectos Factibles) a manifestaciones directamehgervables y medibles, en el
contexto en que se ubica el objeto de estudio, aleera que oriente la recoleccion de

informacioén”.
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

HIPOTESIS: La implementacion de la publicidad mejorara enigimsamiento del Hospital Millennium en la ciudael Ambato

3.4.1 Variable Independiente: Publicidad
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES| ITEMS TECNICA E
INSTRUMENTO

PUBLICIDAD Estrategia Radio ¢Ha escuchado usted acerémcuesta a lo
Es la estrategia para comunican y Television del Hospital Millennium? usuarios
enfatizar los atributos y beneficios d€omunicar/enfatizar Periddico
un producto o servicio. Vallas ¢,Qué medio de comunicacion

Internet mira o escucha con mas

Revistas frecuencia?

Catalogos

Servicio

¢, Ha visto usted publicidad d
Hospital Millennium?
sobre |

¢,Conoce usted

nuevas alternativas de servigi&ncuesta a

as
lo
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Beneficios

Seguridad

Confianza

Precio

gque ofrece el Hospitalusuarios

Millennium?

Es importante para usted
utilizacién de tecnologia d
punta en la realizacién de |

procedimientos médicos?

¢En qué caso buscaria us
atenderse en el Hospit

Millennium?

DS

ted
al

¢, Cudl es su percepciéon sobre

los precios de los servicios

que presta el Hospits

Millennium?

3|

Tabla N 1 Variable Independiente: Publicidad
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3.4.2 Variable Dependiente: Posicionamiento

CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICA E
INSTRUMENTOS

POSICIONAMIENTO ¢Cree usted que ¢l

Es la imagen que se crea [en Hospital Millennium| Encuesta a los clientes

la mente del consumidor,|y¥magen Corporativa presenta una imagen de

logra que un producto [0 seguridad y con fianza?

servicio ocupe un lugar

distintivo y deseable frenteConsumidor Mercado ¢Si usted  requeriria

a la competencia servicios  hospitalariosEncuesta a los clientes

identificando  su  ventajaVentaja Competitiva | Valor agregado acudiria al Hospital

competitiva Millennium?

¢, Qué es lo primero qu
valora usted en |

atenciéon médica?

aEncuesta a los clientes

Tabla N2 Variable Dependiente: Posicionamiento
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3.5 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION
Segun Herrera y otros (2004, p.124) “El plan de recoleccion de informacion
contempla estrategias metodoldgicas requeridas Igorobjetivos e hipotesis de

investigacién, de acuerdo con el enfoque escogido”.

Para la ejecucion de la presente investigacionmzat@mos las siguientes técnicas e

instrumentos.

PREGUNTAS

EXPLICACION

1 ¢ Para qué?

Para alcanzar los objetivos propues

en la presente investigacion.

tos

2 ¢ A qué personas o sujetos?

Clientes actuales del Hospit

Millennium.

al

3 ¢ Sobre qué aspectos? La aplicacibn  de publicidad para
mejorar el posicionamiento en |el
mercado.

4 ¢ Quién? Investigador. Gabriela Castillo

5 ¢Cuando? Enero — Septiembre 2010.

6 ¢Lugar de recoleccion de laHospital Millennium en la ciudad de

informaciéon?

Ambato.

7 ¢ Cuantas veces?

250 Encuestados.

8 ¢ Qué técnica de recoleccion?

Encuestas.
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9 ¢Con qué? Cuestionario.

10 ¢ En qué situacion? Favorable porque existe toda la aperfura
y colaboracion del personal

administrativo y de los usuarios.

Cuadro N1 Plan de recoleccion de informacion

3.6 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Segun Herrera y otros (2004, p.137El plan de procesamiento de la informacion son
los datos recogidos (datos en bruto) se transfosigauendo ciertos procedimientos:
Revision critica de la informacidn recogida; es iddanpieza de informacion
defectuosa: contradictoria, incompleta, no pert@en

Repeticion de la recoleccidén, en ciertos casosvitdales, para corregir fallas de
contestacion.

Tabulacién o cuadros segun variables de cada Bigdtuadros de una sola variable,
cuadro con cruce de variables.

Manejo de informacion (reajuste de cuadros conllaasvacias o con datos tan
reducidos cuantitativamente, que no influyen sigaiivamente en los analisis).

Estudio estadistico de datos para representaciéesdé#ados”.
Las encuestas aplicadas determinaron la eficaegurislad y confidencialidad de las

respuestas que han sido contestadas por cada losmetamentos interrogados en base

a las preguntas formuladas
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3.6.1 Revision y codificacion de la informacién

Se revis6 cada una de las encuestas para la seidficde los datos en los cuestionarios
y si alguna interrogante no estaba llena se opt@pa nueva aplicacion con la debida

supervision.

3.6.2 Categorizacion y Tabulacion de los datos

Procediendo luego a la tabulacion de los datoshaliis, con una revision adecuada y

minuciosa.

Con el paquete utilitario de Microsoft Excel, seqadio a crear las tablas estadisticas,
considerando frecuencias de la muestra y del meygada con estos datos determinar
el porcentaje que significaban frente a la totalidde los clientes y empleados
encuestados.

3.6.3 Analisis de los datos

Con las tablas estadisticas se realizd los respsctiraficos para tener una mejor

apreciacion de los datos obtenidos. Se analizarekultados estadisticos, los mismos

que permitieron las respectivas interpretacionedianée cuadros, barras o circulos.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

4.1 Anadlisis de los resultados

4.2 Interpretacion de los resultados
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1.- ¢Ha escuchado acerca del Hospital Millennium?

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Si 202 81%

No 48 19%

TOTAL 250 100%

Tabla N3 Ha escuchado acerca del Hospital Millennium

1. ¢Ha escuchado acerca del Hospital Millennium?

F - ) os|
e 81%
e~ S aNo

Grafico N4 Ha escuchado acerca del Hospital Millennium

Analisis
Mediante las encuestas realizadas a los clientesrn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 81 % opinan que si han escucbkabie el Hospital Millennium

mientras que el 19 % no han escuchado sobre @litedb®lillennium.

Interpretacion

Segun los resultados de esta encuesta podemosarhgee un importante nimero de
encuestados si ha escuchado acerca del Hospite@nkilim, sin embargo existe una
pequefa parte de personas que no ha escuchada dekekospital.
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2.- ¢, Qué medio de comunicacién mira o escucha caeduencia?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Radio 52 21%
Television 114 46%
Revistas 21 8%
Periodicos 41 16%
Internet 22 9%

TOTAL 250 100%

Tabla No 4 Qué medio de comunicacion mira o esctaon frecuencia

2 ¢,Que medio de comunicacion mira 0 escucha con niéescuenciae
9%

®mradio
Otelevision

Orevistas

aperiddicos

minternet

Grafico No 5 Qué medio de comunicacion mira o elsawcon frecuencia

Analisis
Mediante las encuestas realizadas a los clienteyn@s se obtuvo los siguientes

resultados que el 46 % prefieren la television¥@2éscuchan la radio, 8 % leen revistas,
16 % leen periddicos y el 9 % se informa a trawe@mternet.

Interpretacion
Segun estos resultados podemos observar casi &l mé personas frecuentan la
television como medio de comunicacion, por otdplaxiste otra parte importante de

encuestados que prefiere escuchar radio seguigerdenas que se informan a través

de periddicos y muy pocas personas concurrenaezhiett y revistas.
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3.- ¢ Ha visto usted publicidad del Hospital Millenium?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 101 40%

No 149 60%

TOTAL 250 100%

Tabla No 5 Ha visto publicidad del Hospital Milleam

3.- ¢ Ha visto usted publicidad del Hospital Millennim?

ms|
aNo

Grafico No 6 Ha visto usted publicidad del Hodditdlennium

Analisis

Mediante las encuestas realizadas a los clientesrn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 40 % opinan que si han vistoigdat sobre el Hospital Millennium
mientras que el 60 % opinan que no han visto pidialicsobre el Hospital Millennium.

Interpretacion

Por lo expuesto podemos observar en esta preguetdaq respuestas se encuentran
divididas en un porcentaje que no tiene muchaethig@a en este caso casi la mitad si ha
visto publicidad del hospital y por otro lado sensidera que es un porcentaje

importante que nunca ha visto publicidad sobreasgital Millennium.
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4.- ¢ Conoce usted sobre las nuevas alternativas quieece el Hospital Millennium?

Alternativas | Frecuencia Porcentaje
Si 30 12%

No 220 88%

TOTAL 250 100%

Tabla No 6 Conoce usted sobre las sialtarnativas de servicio que ofrece el
Hospital Millennium

4.- ;, Conoce usted sobre las nuevas alternativas devigo
gue ofrece el Hospital Millennium?

=8

oNO

Gréfico No 7 Conoce usted sobre las nuevas atteasade servicio que ofrece el
Hospital Millennium

Andlisis

Mediante las encuestas realizadas a los clientesrn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 12 % opinan que si conocen legasualternativas de servicios que
ofrece el Hospital Millennium mientras que el 88@nan que no conocen las nuevas
alternativas de servicios que ofrece el Hospitdledinium.

Interpretacion

Por lo expuesto en esta pregunta hacia los endossp@demos deducir que muy pocas
personas conocen acerca de las nuevas alterngtieasfrece el Hospital Millennium

mientras que un porcentaje muy elevado descondabnente sobre los servicios y
alternativas que ofrece el Hospital.
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5.- ¢Es importante para usted la utilizacion de tmologia de punta en la

realizacién de los procedimientos médicos?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 236 94%

No 14 6%

TOTAL 250 100%

Tabla No 7 Es importante para usted tdizacion de tecnologia de punta en la

realizacion de los procedimientos médicos

5.- ¢ Es importante para usted la utilizacién de tewlogia de
punta en la realizacion de los procedimientos médis?

osl
aNO

94%

Gréfico No 8Es importante para usted la utilizacion de teagielade punta en la

realizacion de los procedimientos meédicos

Andlisis

Mediante las encuestas realizadas a los clientexn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 94 % opinan que si es importaniélizacion de tecnologia de punta
en el Hospital Millennium mientras que el 6 % opingue no es importante la
utilizacién de tecnologia de punta en el Hospitadlevinium.

Interpretacion

En este caso podemos observar que casi todasriEmae encuestadas le dan mucho
valor e importancia en la utilizacion de nueva téogia al momento de realizarse
procedimientos médicos por otro lado un porcentajy bajo no toma en cuenta este

factor.
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6.- ¢, Cual es su percepcion sobre los precios de $asvicios que ofrece el Hospital

Millennium?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Elevados 210 84%
Accesibles 40 16%
TOTAL 250 100%

Tabla No 8 Cual es su percepcion sobre los pret#osos servicios que ofrece el

Hospital Millennium

6.- ¢ Cudl es su percepcion sobre los precios de #&svicios que ofrece el
Hospital Millennium?

mElevados

mAccesibles

Grafico No 9 Cual es su percepcion sobre los psed® los servicios que ofrece el
Hospital Millennium

Andlisis

Mediante las encuestas realizadas a los clientesrn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 84 % opinan que los precios Bwados en el Hospital Millennium

mientras que el 16 % opinan que los precios soesddes en el Hospital Millennium.

Interpretacion
Para la mayoria de personas la percepcion sobgrdogs que ofrece el Hospital por
los servicios son elevados mientras que para poe@®nas encuestadas los precios

son accesibles a su condicidn econémica.
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7.- ¢ Cree usted que la imagen del Hospital represanseguridad y confianza?

Alternativas| Frecuencig?orcentaje

Si 66 26%
No 184 74%
TOTAL 250 100%

Tabla No 9 Cree usted que la imagen del Hospipekesenta seguridad y confianza

7.- ¢ Cree usted que la imagen del Hospital Millennia representa
seguridad y confianza?

oSl

oNo

Grafico No 10 Cree usted que la imagen del Hospalesenta seguridad y confianza

Analisis

Mediante las encuestas realizadas a los clientexn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 26 % opinan que la imagen depikdsMillennium si representa
seguridad y confianza mientras que el 74 % opinae ka imagen del Hospital

Millennium no representa seguridad y confianza

Interpretacion

Observamos que una cantidad muy importante de qessoiensa que el Hospital no
genera seguridad y confianza a través de su impgenm encontramos un porcentaje
pequefo que le parece que se genera seguridadeplar de la imagen que mantiene el
Hospital Millennium.
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8.- ¢ Si usted requeriria servicios hospitalarios acliria al Hospital Millennium?

Alternativas | Frecuencia| Porcentaje

Si 193 7%
No 57 23%
TOTAL 250 100%

Tabla No 10 Si usted requeriria servicios hospitadaacudiria al Hospital Millennium

8.- ¢, Si usted requeriria servicios hospitalarios adliria al Hospital
Millennium?

asl

Gréfico No 11 Si usted requeriria servicios hosqites acudiria al Hospital
Millennium

Analisis

Mediante las encuestas realizadas a los clientesrn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 23 % opinan que no acudiriair@sépital Millennium por servicios
hospitalarios mientras que el 77 % opinan quesiliaian al Hospital Millennium.

Interpretacion

Por lo expuesto podemos darnos cuenta que existgnam cantidad de personas que
esta dispuesta a utilizar los servicios que secefr en el hospital en este caso una
cantidad pequeia de encuestados no acudiria aitélosiilennium a ocupar dichos

servicios.
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9.- ¢En qué caso usted buscaria la atencién ertHalspital Millennium?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Hospitalizacion 110 44%
Cirugia 40 16%
Emergencia 80 32%
Consulta Externa 20 8%
TOTAL 250 100%

Tabla No 11 En qué caso usted buscaria la ateeai@h Hospital Millennium

9.- ¢ En que caso usted buscaria la atencion en eldgdal Millennium?

8%

Oa)Hospitalizacion
mb)Cirugia
Oc) Emergencia

)

16% Bd) Consulta externg

Grafico No 12 En qué caso usted buscaria la aterseiGel Hospital Millennium

Analisis

Mediante las encuestas realizadas a los clientesrn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 44 % opinan que buscaria ateecidfospitalizacion ,16 % buscaria
atencion en Cirugia, 32 % buscaria atencion en ganera, 8 % buscaria atencién en

Consulta Externa en el Hospital Millennium.

Interpretacion

Podemos observar que casi la mitad de las persotas que se realizé la encuesta
acudiria al Hospital para obtener al servicio dgpitalizacién por otro lado en caso de
emergencia un numero importante también buscaeiahn del Hospital Millennium y

pocas personas lo harian por consulta externaigiair
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10.- ¢Qué es lo primero que valora usted en la atgon médica?

Alternativas Frecuencia Porcentgje
Atencion de personal 35 14%
Infraestructura 126 50%
Tecnologia 89 36%
TOTAL 250 100%

Tabla No 12 Qué es lo primero que valora usteld atencion meédica

10.- ¢ Que es lo primero que valora en la atencion xliéa?

Ba)Atencion de
personal

Ob) Infraestructur

mc) Tecnologia

Grafico No 13 Qué es lo primero que valora ustethatencion médica

Analisis
Mediante las encuestas realizadas a los clientesrn@s se obtuvo los siguientes
resultados que el 14 % opinan que valoran la aiangde personal ,50 % opinan que

valoran la infraestructura y el 36 % valoran kntdogia en el Hospital Millennium.

Interpretacion

Al momento de recibir atencion médica lo primerce qualoran las personas es la
infraestructura como podemos darnos cuenta engaesto por otro lado se toma en
cuenta también la tecnologia con la que se cuanta @tencion médica y un bajo

porcentaje de personas le da valor primero a fecete
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11- Para usted cual es medio de informacién publicitada que tiene mayor
impacto?

Alternativas Frecuencia Porcentgje
Radio 40 16%
Television 60 24%

Vallas 56 23%
Pantallas gigantes 48 19%
Publicidad Movil 46 18%
TOTAL 250 100%

Tabla No 13 Para usted cual es el medio de infddngaublicitaria que tiene mayor

impacto

11.- ¢ Para usted cual es el medio de informacion publicitarias quetie mayor
impacto?
18% 16% mradio

19% '—

23% Bpantallas gigantes

DOtelevision

Ovallas

Bpublicidad movil

Grafico No 14 Para usted cual es el medio de irdoram publicitaria que tiene mayor
impacto

Andlisis

A travésdelas encuestas realizadas se obtienen los siguiersieisados el 16% opinan
que tiene mayor impacto la publicidad por mediolaleadio, el 24% le da mas
importancia a la television, el 23% le gusta laljpidad en vallas, el 19% se fija en las
pantallas gigantes y 18% le atrae la publicidadimoév

Interpretacion

Esta informacion nos permite darnos cuenta quenaajgria de las personas le llama la
atencion la publicidad visual las opiniones dednsuestados se dividen en porcentajes

similares sin dejar a un lado que la radio es wnlmsl preferidos para la publicidad.
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4.3 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Las pruebas ji Cuadrada es una prueba estadistieaepaluar hipotesis acerca de la

relacion entre dos variables categoricas.
Formulacion de la hipoétesis
* Hp = Hipotesis nula

* Hi = Hipdtesis alterna

Ho = La aplicacién de Publicidad no permitirdn pmsiarse en el mercado el Hospital

Millennium.

H; = La aplicacion de Publicidad si permitiran pasiarse en el mercado el Hospital

Millennium.

Definicion del nivel de significacion

El nivel de significacion escogido para la investign es del 5%.

Eleccidn de la prueba estadistica

Para la verificacion de la hipotesis se escogjirl@ba Ji Cuadrada, cuya formula es la

siguiente:

X=3 (fo—fe}

fe
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Simbologia:
fo = Frecuencia observada.

fe = Frecuencia esperada.
Para realizar la matriz de tabulacion cruzada se tma en cuenta 2 preguntas del
cuestionario como se muestra a continuacion:
Pregunta 3
3.- ¢ Ha visto usted publicidad del Hospital Millanm?
Si
No
Pregunta 7
7.- ¢ Cree usted que la imagen del Hospital rept@sexguridad y confianza?

Si
No

FRECUENCIA OBSERVADA

POBLACION ALTERNATIVAS TOTAL
S NO

PUBLICIDAD 101 149 250

IMAGEN H. MILLENIUM |66 184 250

TOTAL 167 333 500

Tabla No 14 Frecuencia observada
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(Total o marginal de renglon)(total o marginal de columna)

E_

FRECUENCIA ESPERADA

Sl NO
PUBLICIDAD 83.5 166.5
IMAGEN H. MILLENIUM 83.5 166.5

Tabla No 15 Frecuencia esperada

Una vez obtenidas las frecuencias esperadas, se aplica la siguiente formula:

Tabla 16 aplicacion de férmula

Grado de libertad = (Renglones - 1)(columna -1)

11.01



Gl= (r-1)(c-1)

Gl

(2-1)(2-1)

Gl = 1

El valor tabulado de X* con 1 grado de libertad y un nivel de significacién de 0,05 es de 3.841.

DECISION
El valor de X, = 3.84 < X = 11.01
Por consiguiente se acepta la hipétesis alternde@s, que la aplicacion de Publicidad

permitira posicionarse en el mercado el HospitdleMinium .Y se rechaza la hipotesis

nula.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1Conclusiones

Se concluye que el Hospital Millennium no ha readz los esfuerzos publicitarios
necesarios para lograr posicionarse en el mercddente a la competencia desde sus

inicios la escasa publicidad realizada los lleverser un mercado selectivo que no ha

podido crecer.
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Una de las fortalezas del Hospital Millennium e gcuenta con una variedad de
servicios de atenciéon médica lo cual marca la eifeia con otros centros de salud

privados ya que resulta muy comodo para el peeien

En base a la encuesta realizada muchas persompsasé&aber escuchado acerca del
Hospital Millennium pero no han visto publicidaceaza del mismo.

Para la mayoria de personas los factores mas iamgestal momento de acudir a recibir

atencion medica es la infraestructura y la tecrialogn la que cuenta el Hospital.

Para una gran parte de la poblacion la percepcénosl precios del hospital son

inaccesibles.

Los medios de comunicacion preferidos por los congores son la television, y radio.

Se concluye a través de la encuesta que el mebiipario que causa mayor impacto

es el visual seguido por el auditivo.

5.2Recomendaciones

La publicidad es una de las herramientas princgppdga que el Hospital Millennium
logre posicionarse en la mente del mercado objetivtavés de estrategias publicitarias
bien enfocadas se logra mantenerse frente a laatempa.

Los mensajes publicitarios que utilice el Hospitaben transmitir las ventajas que se

obtiene al atenderse en el Hospital Millennium y éafasis en las alternativas de

servicio gue posee este centro de salud.
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Es importante que las personas tengan en su nent@gen del Hospital Millennium
es por esto que se debe realizar una inversiomulgiiciolad donde la gente pueda ver y

escuchar acerca del Hospital.

Se debe aprovechar con la infraestructura y laotegia con la que cuenta Hospital
Millennium a través de estrategias publicitariage g deben estar enfocadas a la

seguridad que busca el paciente al recibir atenoiédica.

Dar a conocer sobre los precios competitivos y pmomes que posee el Hospital
Millennium a través de un plan de publicidad dosdeposicione como un centro de
salud privado accesible para la clase media akaeg el mercado objetivo.

Podemos recomendar que la television y la radio gaeel medio mas visto y el mas
efectivo para llegar al consumidor, Hospital Milkum debe tener como unos de los
principales puntos para realizar su publicidad ya lgs mismos son de impacto masivo

que es lo que necesita para poder vender un pdisdrvicio.
Utilizar estrategias en vallas, pantallas giganpeglicidad movil, radio y television

seran los medios 6ptimos para lograr transmitileseficios del Hospital Millennium

y lograr el posicionamiento deseado.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Nombre del proyecto: Disefio de un plan de publgtidara lograr el posicionamiento
del Hospital Millennium en el mercado.

Institucion Ejecutora: Hospital Millennium de laidad de Ambato.

Beneficiarios: Usuarios y Hospital.

Ubicacién: Provincia de Tungurahua, Cantén Ambd&lalle Pareja Diezcanseco y
Bolivar Sevilla sector el Tropezon.

Duracion del proyecto: 12 meses

Fecha estimada de inicio: Octubre del 2010

Fecha estimada de finalizacién: Diciembre 2011
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Equipo técnico responsable: das las actividadessg proponen en este proyecto
estaran a cargo del encargado de marketing, Gedente empresa, y dos asistentes.

Ademas de las personas que tanto la Agencia deciglatol asignen para el trabajo.

Costo: 20.480 USD

6.2 Antecedentes de la propuesta

Considerando que el Hospital Millennium no ha oilgtenas expectativas iniciales
deseadas de posicionarse como el mejor hospitadurien el centro del pais con un
mercado objetivo que es la atencion personas d aizedia alta, se ha decidido
proponer un plan de publicidad de impacto masivomacon publicidad movil |,

publicidad en radio y vallas publicitarias.

Como referencia para esta investigacion tomaremasienta al un centro hospitalario
privado de gran reconocimiento en nuestro paisocesnel Hospital Metropolitano de
la ciudad de Quito el cual ha logrado posicionarsel mercado a través de estrategias
de marketing acertadas donde se han difundidoldicpupor los diferentes medios de
comunicacion el destacado personal médico conuel cuenta el hospital, la
infraestructura y la avanzada tecnologia que senakpectos mas importantes que
buscan los usuarios al momento de recibir atengiédica de tal manera que en las
encuesta realizada a un grupo de x personas deeststo social el 90 % de ellos
manifiestan conocer de dicho Hospital a si no Igahautilizado pero se encuentran

posicionado en la mente de las personas.
El Hospital de los Valles en la ciudad de Quitoo&is institucion que ha logrado

posicionar su marca e imagen en el mercado creanddiferenciacion frente a sus

competidores su estrategia de marketing es difuaddaublico la seguridad confianza
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utilizando medios de comunicacién como es la radidelevision vallas publicitarias

publicidad movil es decir publicidad de alto impmact

6.3 JUSTIFICACION

Tomando en cuenta que la publicidad es una podéesamienta para dar a conocer
un mensaje a un mercado objetivo el Hospital Millam debe contar con un plan de
publicidad donde todos los esfuerzos publicitasesenmarquen en el segmento de
mercado que no se ha podido todavia llegar podretapsa conocer el nombre del
Hospital no solo en la ciudad de Tungurahua simbién en la zona centro del pais de
esta forma se logrardn mayores ingresos, estabiliderecimiento para el Hospital .
Con la publicidad se puede difundir al publico fagalezas con las que cuenta el
Hospital logrando asi el posicionamiento deseaddqgsadirectivos de la institucion.

El posicionamiento en el mercado de un producte aird servicio es la manera en la
gue los consumidores definen un producto a pagtsud atributos importantes, es decir
el lugar que ocupa el producto o servicio en latmee los clientes en relacion de los

productos o servicios de la competencia.

Por medio de una publicidad bien dirigida lograrsmasicionar la imagen del Hospital
Millennium de modo que ocupe un lugar distintivd@mente del mercado meta y se desarrolle

una diferenciacion y una ventaja competitiva.

La realizaciéon de la presente propuesta se sustardasarrollo empresarial el mismo que tiene
como antecedente las bases de productividad y diividad, por tanto, la importancia del
desarrollo pretende integrar, publicitar y promaeiola imagen del Hospital ~ Millennium en

el mercado objetivo, a través de vallas , publiticvil y radio.

El interés que genera la propuesta es lograr uicippamiento sostenible y sustentable para el

Hospital Millennium lo cual permitira un incremerde ventas que se revertiran en la empresa.

60



6.4 OBJETIVOS

6.4.1 Objetivo General

Proponer un plan de publicidad utilizando estra®gpublicitarias para lograr el
posicionamiento en el mercado del Hospital Mill@mmi

6.4.2 Objetivos Especificos

* Obtener la imagen del mejor Hospital Privado deiladlad y de la regiéon

utilizando estrategias publicitarias y crear unaacagotente y posicionada.

» Establecer una camparfa publicitaria que dé a conloseatributos de los
servicios del Hospital Millennium para fidelizardiente al momento de decidir

por servicios médicos y hospitalarios.

e Hacer conocer lo accesible de los precios quenielos servicios del Hospital
Millennium a través de promociones, con la finalidke llegar y captar como

clientes al segmento de la clase media alta.

6.5 Analisis de Factibilidad

Con la ley que establecio el gobierno nacional le2088 a través del Ministerio de

Salud sobre la gratuidad de la atencion medica &twador, se ha visto mermado el
servicio particular en las grandes y pequefiascalény por tanto se han visto en la
necesidad de mejorar y ampliar sus servicios ceni@s y alternativas mas accesibles

al mercado.

Sin embargo en el sector publico se encuentran mablemas que son muy
determinantes al momento de elegir atencibn mediospitalaria en centros y

subcentros de salud publica ya que es demoradatesher una atencion inmediata, por
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consiguiente los pacientes continlan haciendo esfsieecondémicos para acceder al

servicio privado.

La Ley de Proteccion al Consumidor, si bien estabteglamentos especificos sobre la
publicidad, permite utilizar todos los medios paidirios y lanzar campanas llenas de
creatividad.

Hospital Millennium en su interés de llevar a cabaaptacion de nuevos clientes y
mejorar su posicionamiento tiene pre asignadosrgesuno solo econdmicos, Si no
tecnoldgicos, humanos y logisticos que permitetanormal desarrollo de la campafia

prevista.

El mercado obijetivo al que se va a llegar con estrategias, esta plenamente definido
no solo en esta propuesta sino se identifica camdadn y vision de la empresa.

Para las actividades publicitarias que se van euge en este proyecto se utilizara
medios se comunicacién de tecnologia de punta derekcien de la competencia lo

cual creara una ventaja ante la competencia.

6.6 FUNDAMENTACION CIENTIFICO —TECNICA

La fundamentacion de la propuesta se determind ereemiento desarrollo que ha
generado los enfoques administrativos para asi ieamb evolucionar, por tanto

establecer dimensiones estratégicas con mayorigrdasuna adecuada filosofia de
planificacion comercial, es uno de los principios pyopositos que define los
procedimientos de trabajo y en donde el analisimsional provee la formulacion de
estrategias, involucrando el disefio estructurdlgpmpromiso a trabajar en equipo. Lo

cual propiciara que las ventajas competitivas apgm

Publicidad Klepner (2005, p.397)
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Expresa Kotler (2006, p.568) “La publicidad es qu#&r tipo de comunicacién
impersonal remunerada, en la que un patrocinadwoido presenta y promueve ideas,
productos o servicios. Los anuncios constituyen foraa efectiva de diseminar
mensajes, ya sea para crear preferencia de marae @ducar a los consumidores. Las
empresas realizan su publicidad de diferentes raan&mn las empresas pequefias la
publicidad es administrada por algin empleado deadamento de ventas o marketing,
que trabaja en colaboracion con una agencia decmldd. En el caso de las grandes
empresas existe un departamento de publicidad, dugotor se reporta al director de

marketing”
Definicion de objetivos de publicidad

Segun Kotler la definicion de objetivos se deriealas decisiones anteriores sobre la
eleccion del mercado meta, el posicionamiento decang el programa de marketing.
Una meta de publicidad es una funcién especificeodsunicacion, en la que se precisa
el nivel de audiencia que se desea conseguir Vjaeelf precio para hacerlo. Los
objetivos de publicidad se clasifican de acuerdostofinalidad: si se trata de informar,

convencer, hacer recordar o reforzar.

El objetivo de la publicidad debe basarse en udissmalobal de la situacion de
marketing de la empresa .Si el producto se enauentsu fase de madurez, la empresa
es lider del mercado, o el uso del producto edditni, el objetivo adecuado debe ser
estimular la frecuencia de uso. Si por el contraftiproducto es nuevo y la empresa no
se sita a la cabeza del sector pero su marca jgs que la del lider, el objetivo

adecuado sera convencer al mercado de la supedat&lsu marca.
Decisiones en torno al presupuesto de publicidad

Para Kotler la publicidad se trata como un gastoierte desde el punto de vista

contable, en realidad parte de ella es una inversio
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El objetivo de la publicidad en ventas es la de waoar las ventajas competitivas de
los productos o servicios de la empresa, con edimfluir en los comportamientos de
compra de los consumidores o usuarios. Pero, laadws dice que ese objetivo debe
ser alcanzado con la maxima eficiencia posiblelezs: lograr los resultados deseados

con la menor inversion de recursos.
Desarrollo de la campafia publicitaria

Dice Kotler (2006, p.573) que al disefiar y evaluma campafa publicitaria es
importante diferenciar entre la estrategia de njensgosicionamiento de un anuncio
la estrategia creativa. Asi disefiar camparfas decjul#al efectivas es una arte, y a la
vez, una ciencia. Para desarrollar una estrategimehsaje los publicistas atraviesan

tres fases:

Generacion y evaluacion del mensaje.- Es importaygeerar mensaje frescos e
innovadores y evitar utilizar los mismos recursosleas de otros. Un buen anuncio
suele centrarse en una o0 dos propuestas de vemicpales. Para detallar el

posicionamiento de la marca, el anunciante debizaean estudio de mercado a fin de
determinar que atractivo funciona mejor con el ma@ocmeta. Una vez encontrado el
atractivo adecuado, los publicistas deben redagtarbrief creativo, que es una
declaracién de posicionamiento que incluye el menskave, el mercado meta, los
objetivos de comunicacion, las ventajas principalesla marca, el soporte de la
promesa de la marca y los medios de comunicaci@ sguutilizaran . Todos los

miembros del equipo responsable de la campafantgune estar de acuerdo con el brief

creativo antes de invertir en costosos anuncio8qutapios.

Desarrollo y ejecucion creativa.- El impacto deurcio no sélo depende de que se
dice, sino de algo que es aun mas importante: elonem que se dice. Por eso la

produccion del mensaje resulta decisiva.
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Al preparar una campafia publicitaria, el anunciaef@bora una declaracion de
estrategia, en la que describe el objetivo, elarado, el soporte y el tono del anuncio
que desea. Anuncios radiofonicos, la radio es udionenuy difundido. Quiza la
principal ventaja de la radio sea su flexibilidés emisoras tienen un mercado meta
claramente definido, la produccién, la emision dangios no son muy costosas, y la
fugacidad de la exposicién permite una respuegimlaala radio es especialmente
eficaz por la mafiana .Ademas, también permitearpresas conseguir un equilibrio

entre la cobertura de mercado masiva y la cobediiraercado localizada.

Revision de la Responsabilidad Social- Los anunegay sus agencias deben estar
seguros de que su publicidad no sobrepase loefirdé las normas sociales ni legales.
Los politicos han desarrollado una estructura adliel leyes y reglamentos que rigen la

publicidad.

Desde el punto de vista de la responsabilidad Isdcisa anunciantes deben tener
cuidado para no ofender al gran publico ni a Idereintes grupo étnicos, minorias

raciales o grupos de interés especial.

El objetivo de realizar una campafia publicitaria eésde construir una via de
comunicacion continua y de mayor duracion con lmeaes y/o potenciales clientes o

destinatarios de la publicidad.
Objetivos de la comunicacion
Para Kotler (2006, p.542-543) los objetivos son:

Necesidad de Categoria.- Convertir una categogigordducto o servicio en una
categoria necesaria para eliminar o satisfacegrneepcion de una discrepancia entre un

estado motivacional y un estado emocional.

Conciencia de marca.- Capacidad para identificamdaca dentro de su categoria, con

un nivel de detalle suficiente para proceder aolapgra .Por lo regular es mas sencillo
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lograr que los consumidores reconozcan la marasedagrecuerden . El recordatorio de
marca es mas importante fuera del punto de veriemtras que el reconocimiento de

marca es mas importante dentro.

Actitud frente a la marca.- Valoracion de la macoa respecto a la percepcion de su
capacidad de satisfacer una necesidad especifaa.necesidades relevantes que se

orientan negativamente o positivamente.

Intencién de compra de la marca.- Se refiere a iadioaciones para adquirir la marca
o tomar medidas en relacion a la misma. Las of@r@asocionales de tipo dos por uno

incitan a los consumidores a adoptar un compromesatal para comprar un producto.

El objetivo principal de la comunicacién consisteceear una actitud favorable respecto
al producto y actuar sobre el comportamiento dectmssumidores para incitarlos a

comprar un producto o un servicio ofrecido.

Seleccion de canales especificos

Manifiesta Philip K, la persona encargada de hd&egplaneacion de medios debe
buscar los canales mas efectivos en relacion a®mrdstos dentro del medio que han

elegido.

Para tomar decisiones, quien realiza la planeadil@ie basarse en los servicios de
medicion que generan calculos de tamafio y compasde la audiencia en relacién

con los costos. La medicidn de la audiencia tiestntbs valores posibles:

Circuacion: ElI numero total de unidades fisicastrdere las cuales incluye la

publicidad.

Audiencia: EL niamero de personas expuestas al danamunicacion.
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Audiencia efectiva: El nimero de personas expuesatamensaje que reunen las

caracteristicas del mercado meta.

Audiencia efectiva expuesta al anuncio: El numeeo mérsonas que reunen las

caracteristicas del mercado meta que realmenteapratencion al anuncio.

El consumidor debe elegir canales de comunicaciicieetes para transmitir el

mensaje, y de esta manera cause un impacto positigbconsumidor.
Disefio del mensaje

Indica Philip K, para formular un mensaje capazaeseguir la respuesta deseada por
parte de los consumidores, serd necesario solucimsproblemas: decir (contenido
del mensaje), como decirlo (estructura del mensajgliien debe decirlo (fuente del

mensaje).

Para definir el disefio del mensaje tiene que quegr claro que el protagonista de
cada uno de esos mensajes 0 avisos debe semét glisu ideal del rol, no la empresa o

sus productos/servicios como suele suceder.
Seleccion de los canales de comunicacion

Dice Philip K “El comunicador debe seleccionar losnales mas eficientes para
transmitir su mensaje, pero esta tarea se vuelgedifiail a medida que los canales de

comunicacion se fragmentan y se desorganizan.

Los canales de comunicacion se dividen en canaeoipales y canales impersonales

gue, a su vez, se dividen en varios subcanales”.

Los canales de comunicacion sirven para transmitrmacion que promuevan en el

mercado una alta demanda del producto.
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Canales personales de comunicacion

Para Philip K “En los canales personales de comagida participan dos o mas

personas que transmiten informacion directamenta eacara; también incluye el caso
de una persona que se dirige a una audiencia, segoemunica mediante el teléfono o
el coreo electronico. La mensajeria instantaneasysitios web independientes que
recogen opiniones de los consumidores constituparfarma cada vez mas importante
de comunicacion personal. La efectividad de estosles se deriva de las posibilidades

de personalizar la presentacién y retroalimentaciéon

Cabe hacer una division entre canales dirigidogxgertos o de canales sociales:

El canal dirigido consiste en que los empleadoardeempresa entran en contacto con
compradores potenciales en el mercado. El canekpertos esta formado por personas

independientes experimentadas que hacen declagacbpublico meta.

El canal social esta formado por vecinos, amigamilfares y asociados que se dirigen

al publico meta”.

Los canales de comunicacién personales consistema&rcomunicacion directa entre

dos 0 mas personas, de persona a oyentes, poo eteotronico o por teléfono.

Influencia de los canales

Segun Philip K “La influencia personal desempefia dancion esencial en dos
situaciones especificas. Una es cuando los prosigoto caros, implican riesgos 0 no se
compran con frecuencia. La otra es cuando el ptodswgiere algo sobre estatus del
usuario o sobre su gusto. Las empresas puedenukstita influencia de los canales

personales para que estos trabajen a su favorids vwaaneras:
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La influencia del canal de comunicacion permiteaaempresa establecer directrices
estratégicas orientadas a que el mercado consusE®EILCtOS y/0 Servicios.

El posicionamiento

El posicionamiento se refiere a la ubicacién debdpcto en la mente de sus
consumidores. Posicionar una coordenada productoanhe significa trabajar en la

forma en que sera percibida por los consumidores.

Requiere el aporte de varias disciplinas. Lograg goa marca se transforme en un
geneérico. No es crear algo nuevo, sino manipulgulya esta en la mente, re vincular
las conexiones que ya existen, el consumidor piatlerits el responsable del ranking de
marcas que tenemos en la mente. Para esto el metslag ser coherente. Es un

problema de mediano y largo plazo. Es una acciG@od®aracion.

Se utiliza la matriz de posicionamiento relativoinfero se detecta en el grupo de
consumidores una serie de atributos cruciales lamordenada producto-mercado.

Luego se los ubica en una matriz que relacionalofosnsiones:
'l Importancia para los consumidores.

1 Objetivo y grado de comparacion de nuestro prizdcen otros competidores.

6.7 METODOLOGIA MODELO OPERATIVO
6.7.1 Antecedentes

La ciudad de Ambato debido a su cercania conoQui tenido historicamente una
importante dependencia de ésta, en la cobertusemd&ios de salud. La situacion se
ve evidenciada en varios datos estadisticos dertammia entre los que cabe resaltar un
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muy menor numero de egresos hospitalarios por caldhabitantes, en relacion a la

media nacional, a la media de la region sierrandices de otras provincias .

ANO 2001
Poblacion Egresps
por Mil
Tungurahua | 441034 46,9
Pais 12156608 | 56,1
Sierra 5460738 |58,4
Costa 6056223 | 54,7
Guayas 3309034 |60,5
Pichincha 2388817 (66,4
Azuay 599546 82,9

Egresos por mil habitantemiente: INEC Censo y Anuario 2001

En 1994 el Club Rotario Ambato consciente de esituacion historica y de las

deficiencia que representa en la calidad de viddeldiudad, empieza a trabajar en la
idea de construir un Hospital Privado con una cetaptiotacion de tecnoldgica y de
especialidades, en 1998 se encuentra listo el pi@ysin embargo la crisis econdémica

de 1999 trunca momentaneamente esta justa aspiratibatefa.

Superada la crisis en 2001 el Club Rotario, Iejpresidencia de Ernesto Albornoz
retoma la idea y en 2002 encabeza un grupo pronabtque se unen, Jorge Garcia
médico de reconocida trayectoria actual Directodiglé y Julio Salgado Gerente de
Enlace Negocios Fiduciarios. Este grupo levantacapital inicial y se dedica a
promover el proyecto buscando la afiliacion de potdes socios médicos y
empresarios. En febrero de 2003 se vincula el bGegente Washington Chang en ese

momento Vicepresidente Regional de MM JaramilleeAgda.
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En agosto de 2003 se constituye Hospital Millenni@rA. y en Marzo de 2004 el
Fideicomiso Hospital Millennium, siendo este orgamd el encargado de administrar el

desarrollo proyecto.

La conformacion del Hospital desde un inicio buseasano equilibrio entre la gestion
empresarial y la integracion de meédicos de recaogirestigio, situacion que lo
convierte en un proyecto “Ciudad”, que respaldgoar importantes grupos
empresariales que lo dotan de solvencia y soliaéministrativa, tiene una
participacion accionaria fraccionada que lo atkjantereses grupales y favorece una
accion solidaria encaminada al bienestar de log#tames de la ciudad y su zona de

influencia.

La estructura accionarial final del proyecto estdadpor 120 paquetes de 500 acciones

ordinarias cada uno, mismo que se distribuye &fttrmédicos y 60 empresarios.

El niumero de médicos nace del numero de espedakdeon las que se conforma el
Hospital y el numero de empresarios de un afangdaldad entre la participacion

médica y empresarial.

En forma adicional a esta situacién propia de tipcia es importante recalcar una
situacion comun al pais, la de hacer frente a wrancia de inversion del sector
publico, que ha enfrentado al sector privado alkgacion de cubrir los derechos

basicos de una poblacién, a la vez que aprovechaportunidad de inversion rentable

Gasto en Salud y Papel del Estado

La salud es un derecho fundamental y la consecu®bgrado de salud mas elevado
posible es un objetivo social a escala mundial alemxima importancia, cuya
realizacion exige la accidén de otros muchos sestecendémicos y sociales ademas del

sector sanitario.
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A fin de comprender la realidad de un mercado e®saio comprender el macro
ambiente dentro del cual este se desenvuelve tera&so especifico hemos desglosado

el estudio de ambiente en las siguientes variables:

Gasto en Salud.

A fin de poder determinar la real situacion delspan materia de salud es necesario
considerar el gasto realizado por el sector pupfoo los seguros privados y por los

habitantes, para esto hemos recurrido a informamgistrada en la Organizacién

Mundial de la Salud (OMS), la cual nos permite wea inversion insuficiente por parte

del sector publico y un sector privado que cobrmdacvez mas importancia ante la

escasez de recursos del estado.

El porcentaje del PIB destinado a Salud en nugsti® sea el menor en relacion a 36
paises americanos contemplados en el estudio @& 8, demostrandose la necesidad

imperiosa de realizar inversion en el sector.

Entre los 36 paises americanos registrados estiglie de la OMS, hemos efectuado
una seleccién que contempla a nuestros princigalgss comerciales y las situaciones
extremas, es decir los paises con mejores y pewtieadores, lo que permite tener una
idea exacta de la ubicacién de Ecuador en relamanios paises del continente y la

actuacion de cada uno de los actores del sectat.sal

6.7.2 Misién

Somos una organizacion prestadora de serviciosaldel,smoderna, de excelencia y
calidad, que cuenta con los mejores seres humaabmgjor recurso tecnoldgico, para

satisfacer las necesidades de la comunidad, méjp@si su calidad de vida.
6.7.3 Vision

Nos vemos en el afio 2011 consolidados como urergteen la prestacion de servicios
de salud en el cemtdel pais.
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6.7.4 Valores

El hospital se fundamenta en ser:
Justos

Honestos

Responsables

Eticos

Respetuosos

Humanos

Seguros.

6.7.5 Objetivo

Crear un Hospital Privado que ofrezca un excelseteicio con tecnologia de punta a
los habitantes de Ambato y la regién central d&,mgenerando en base a la ocupacion
del hospital resultados economicos que permitanrantabilidad adecuada para sus
accionistas, manteniendo adicionalmente, un imptateomponente social mediante la

prestacion de servicios a persona de escasos #s@asnOmicos.
6.7.6 Andlisis FODA

DESARROLLO ANALISIS FODA

Fortalezas

Planta fisica ubicada en lugar de facil acceso.
Planta medica de alto nivel.
Compromiso de los médicos con su servicio.

Atencién exclusiva de transplantes.
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Contintia Capacitacién mediante jornadas y semisario
Servicios de apoyo clinico y terapéutico.

Numero de prestaciones anuales:

Atencién Abierta: policlinicos

Atencion Cerrada: hospitalizacion.

Unidades de Cuidado Intensivo.

Debilidades:

Gran tamafio de organizacién, hace imposible llemazontrol de los gastos adecuado.

Falta de comunicacién con unidades periféricasodeunas distantes.
Falta de agilidad, en tramites internos.
Falta de presupuesto.

No contar con los médicos (plantel) suficientesapdrecer atencion rapida y expedita

esto a causa del gran nimero de pacientes que delsen atendidos.

Oportunidades

Aplicacion de avances médicos desarrollados pbinigersidad y los especialistas que

trabajan en el hospital.

Desarrollar el area de Pensionados para aumegi&sbs propios.

Amenazas

Crisis economica que afecta de dos formas:

Aumento explosivo de pacientes
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Disminucion del presupuesto del Hospital.

Nuevos virus y enfermedades.

PROGRAMA DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD PARA EL
POSICIONAMIENTO DEL HOSPITAL MILLENNIUM

Objetivo

Posicionar al Hospital Millennium en el mercadotane través de estrategias
publicitarias adecuadas utilizando los mediosateunicacion tales como radio, vallas,
publicidad mévil, informativos donde se dara a aamoel mensaje SEGURIDAD Y
CONFIANZA.

Fases
Presentacion y aprobacion del proyecto al geregiteldspital Millennium

Briefing.- Se define que en la campafia publicitasavan a dar a conocer los atributos
principales del Hospital que son Infraestructeryvicios, costos, promociones y el

mensaje que queremos dar a conocer es Seguridafigrza.

Asignacién del presupuesto para la campafa pubiait EI Hospital Millennium

cuenta con un presupuesto anual para la publicidad.
Ejecucion de las estrategias

Control de las actividades que se van a realizar
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Evaluacién de la propuesta

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES

Se posicionara la imagen del hospital Se colocaran dos vallas con la imagen del
Hospital Millennium . Hospital en las entradas a la ciudad de
Ambato

Difundir las aéreas de servicio con | La contratacién de buses para que sean con
gue cuenta el Hospital Millennium la publicidad del Hospital que recorreran

toda la ciudad de Ambato

Promocionar la accesibilidad de ¢ Se utilizara la radio como medio de
hospital comunicacion masivo donde se pondra

énfasis a los precios del Hospital

Aprovechar la temporada escolar p{ Se realizaran tripticos para entregar | en
incentivar a los padres de familia a | escuelas particulares.

chequeos generales de los nifios.

Dar a conocer la moderna infraestruct| La publicidad se la colocara en la pantalla
con la que cuenta el Hospital gigante frente al Mall de los Andes.

Cuadro Ill Control de Actividades a realizar

Se ha establecido entonces la eleccion de radiasvaublicitarias, publicidad movil y
tripticos en los cuales se dara a conocer loscesvy atributos que posee el hospital

Millennium.
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MEDIO PUBLICITARIO (radio)

Emisora | Frecuencia| Paquete | Fecha Emisiones| Hora Costo
RADIO | FM De lunes| Del 01 de Durante todo e $850
a viernes noviembre dia en las
RUMBA 5 del 2010, distintas
emisiones al 28 de programaciones

diarias y enero de
sabados & del 2010.
emisiones

al dia.

Cuadro IV Medio Publicitario (radio)

La transmision de la publicidad se la hard por etim radial Rumba, dirigida a un
segmento de mercado en general ya que es una dmissras con mas acogida en la
ciudad de Ambato la publicidad en radio impactemaforma masiva y lograremos
ocupar un lugar importante en la mente del consomnyicasi podemos posicionar en el

segmento meta.

La forma de pago en su totalidad se la realizardiante canje con los servicios del
hospital.

Recursos
Radio

Briefing
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Responsables
Responsable de la planeacién publicitaria

Agencia publicitaria

MEDIO PUBLICITARIO (VALLAS)
Tiempo de Contratacion | Cantidad de vallas Costo por vallas

1 ANO DE 13 MESES 4 vallas estructura metalic 950
tubular con iluminacionel
Desde 1 de noviembr la noches.

2010 hasta el 31 octub
2011

Costo Total: 3800USD

Cuadro V Medio Publicitario (Vallas)

Las vallas nos serviran para dar a conocer lagsfractura moderna con la que cuenta

el Hospital que es una ventaja competitiva impaetapuie posee esta empresa.

Se debe tomar en cuenta también la publicidad Ifeayar fuera de la provincia, lo que
permitira una amplia cobertura de la comunicaciéresta forma las persona tendran
como primera opcion la atencion hospitalaria eaiddad de Ambato y no se veran en
la necesidad de viajar hasta la ciudad de Quiteual resulta complejo para los

pacientes
Las vallas estaran ubicadas en la entrada notedesla ciudad de Ambato.

Forma de pago 50% a la firma del contrato y el 50% a 30 y Gésdi
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Recursos
Valla

Briefing
Responsable

Agencia publicitaria

MEDIO DE COMUNICACION (PUBLICIDAD MOVIL)

Tiempo de Contrataciéon | Cantidad de buses Costo por cada bus

6 meses , desde el 1 ( 6 buses 220USD=1.320 mensual
noviembre 2010 hast
el 31 de abril 2011

Costo Total: 7.920USD

Cuadro VI Medio de Comunicacion (publicidad movil)

Beneficios Publicidad Movil

Utilizaremos este medio publicitario para difunalimpublico los servicios que ofrece el
Hospital especialmente: Farmacia Emergencia Imageaieoratorio Hospitalizacion.

La publicidad mévil es un modo de difusion pubddd masiva, muy efectiva y
comprobada.

Por el hecho de tener areas grandes de exposieidas sconsidera vallas méviles a

costos mas bajos.

79



Debido a que el vehiculo de la publicidad es undauservicio urbano, se garantiza la
cobertura homogénea y la llegada con el mensajicipatio a todos los segmentos

que se quiere llegar.

Todos los buses en donde se instala publicidadbs@es nuevos y en excelentes
condiciones.

Las Cooperativas con las que trabajamos son TunganaUnién

Son 12 horas por lo minimo de recorrido diario.

La forma de pago seria el 50% en efectivo y el $0%0canje
Recursos:

Briefing
Buses

Responsables

Agencia Publicitaria

Responsable de la planeacién Publicitaria

MEDIO DE COMUNICACION (TRIPTICOS )

CANTIDAD TIEMPO VALOR

3000 TRIPTICOS Se entregaran desde el 1| 350 USD
noviembre hasta el 20 c

novimebre2010.

Cuadro VIl Medio Comunicacion (tripticos)
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Se aprovechara la temporada escolar para entngfgamativos en diferentes escuelas

particulares con el mensaje de descuentos paomebtmeédico general de los nifios.
En laportada se va a imprimir el eslogan de la del Hospital lipgotipo

En elinterior se detallaran los servicios del Hospital y lost@®®on los respectivos
descuentos por inicio de clases.

Por ultimo, lacontraportada se reserva para colocar el logotipo de la emprataos

de utilidad como localizacién, teléfono de contacto

La forma de pago sera el 100% de contado.
Recursos

Imprenta

Briefing

Responsable:

Disefiador grafico

MEDIO DE COMUNICACION (PANTALLA GIGANTE)

CANTIDAD DE SPOTS TIEMPO VALOR

DIARIOS

100 Diciembre hasta febrer 720 USD Mensuales
2011

Total 2160USD

Cuadro VIII medio de comunicacién Pantalla Gigante
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La pantalla gigante se encuentra ubicada en um tlggmucha afluencia de gente sobre
todo en la temporada de Navidad, a demas recibegraracantidad de visitantes de
Chimborazo, Pastaza, Napo, Cotopaxi de esta meogaeemos dar a conocer el centro

hospitalario en la zona centro .
Responsable

La agencia publicitaria

Disefiador grafico
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CRONOGRFAMA DE ACTIVIDADES

FASES

2011

MAYO JUNIO JuLlO AGOSTO SEPTIEMBRE| OCTUBRE

2| 3| 4] 1] 2| 3| 4| 1) 2| 3| 4] 1] 2| 3] 4] 1] 2] 3] 4) 1] 2| 3] 4

Fase Presentacion y Aprobacion

Presentacion

Aprobacion

Asignacién de presupuesto

Reunioén Briefing

Briefing

Fase de Ejecucion de Actividades

Estrategia 1 - Radio

Contratacion de Publicidad Radial

Elaboracién del Jingle

Emisiéon

Estrategia 2 - Vallas

Contratacién de Agencia de Publicidad

Elaboracién del Instrumento creativo (disefio)

Colocacién de vallas

Estrategia 3 - Publicidad Moévil

Contratacién de Agencia de Publicidad

Elaboracién del Instrumento creativo (disefio)

Ejecucidn[en

Estrategia 4 - Tripticos

Contratacién de Imprenta

Elaboracién de tripticos

Entrega de Tripticos

Entrega Escuela 1

Entrega Escuela 2

Entrega Escuela 3

ACTIVIDADES FINALES

Evaluacion de Actividades

Elaboracién de informe final

Presentacion de informe final

Cuadro IX Cronograma de actividades

- Fase de Presentacion y Aprobacion
Estrategia 1 - Radio
Estrategia 2 - Vallas
Estrategia 3 - Publicidad Movil
Estrategia4 - Tripticos
Actividades Finales

Control

E Evaluacion

Control y evaluacion



PRESUPUESTO

Radio S 850.00
Vallas S  3.800.00
Publicidad Mévil S 7,920.00
Tripticos S 350.00
Sueldo - Responsable de Publicidad S 5,400.00

Pantalla Gigante $ 2.160.00
TOTAL $ 20.480.00

Cuadro X Presupuesto

6.8 ADMINISTRACION

El departamento de Marketing seran los encargagldsichinistracion de la propuesta.

6.9 PREVISION DE LA EVALUACION (plan de monitoreo y evaluacion de la

propuesta)

Plan de monitoreo

Preguntas Basicas

Explicacion

¢, Quiénes necesitan evaluar?

¢ Por qué evaluo?

¢ Para qué evaluar?

Accionistas del Hospital Millennium de

ciudad de Ambato.

Para conocer si el plan de publicid

propuesto es el mas adecuado.

Para conocer el impacto del plan
publicidad y su incidencia en

a

ad

de
el
tal

posicionamiento de mercado del Hosp
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¢, Qué evaluar?

¢, Quiénes evaluar?

¢,Cuando Evaluar?

¢, Coémo evaluar?

¢, Con qué evaluar?

Millennium.

El impacto de la publicidad en cada uno

los medios propuestos.

Gerente, y asesor externo

de

En la etapa final dentro de la ejecucion del

plan.

Analisis del crecimiento de cartera o

aumento en la captaciéon de clientes.

Analisis del crecimiento de cartera o

aumento en la captacién de clientes.

Encuestas

Cuadro XI Plan de Monitoreo
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINITRATIVAS

Lugar a Encuestar:

Nombre del Encuestado:

Objetivo de la EncuestaAnalizar el mercado de la ciudad de Ambato, para vela
factibilidad de la aplicacién de un plan de publiglad en el Hospital Millennium, y

por este medio mejorar el posicionamiento en el meado.

Estimado colaborador la veracidad en sus respuestamitird al investigado
desarrollar un trabajo real y efectivo.

Agradecemos su colaboracion y garantizamos abs@sésva de su identificacion.
NOTA: Favor sin borrones y letra legible

1.- ¢Ha escuchado acerca del Hospital Millennium?

SI
NO

2.- ¢ Qué medio de comunicacién mira o escucha carduencia?

a) Radio
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b) Televisién
c) Revistas
d) Periodico

e) Internet

3.- ¢, Ha visto usted publicidad del Hospital Millentum?

SI
NO

4.- ¢ Conoce usted sobre las nuevas alternativas skvicio que ofrece el
Hospital Millennium?
Sl

NO

5.- ¢Es importante para usted la utilizacion de tmologia de punta en la
realizacion de los procedimientos meédicos?
Sl

NO

6.- ¢, Cual es su percepcion sobre los precios de $esvicios que ofrece el Hospital

Millennium?

a) Elevados

b) Accesibles
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7.- ¢Cree usted que la imagen del Hospital Millenam representa seguridad y

confianza?

Si

NO

8.- ¢, Si usted requeriria servicios hospitalarios acliria al Hospital Millennium?
Sl

NO

9.- ¢En qué caso usted buscaria la atencion ertHaspital Millennium?
a) Hospitalizacion

b) Cirugia

c) Emergencia

d) Consulta externa

10.- ¢ Qué es lo primero que valora usted en la atgon médica?
a) Atencion del personal
b) Infraestructura

c) Tecnologia

11.- Para usted cual es medio de informacion publicitasa que tiene mayor
impacto?
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ANEXO 2

Ubicacion Hospital Millennium

Agramonte

—

Bolivar Savilla

Ortega y Gassat

Preja Descanseca

Caldeman de la Baca.

Acasta Solis.

— | et

fanuelita saenz

|

Delibas
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ANEXO 3

ANEXO 3 col

I--Fr!n'h b rrts‘hc‘iw de sevvicies

Imrvemea

Ambato, 27 de julio del 2010
Sefores
Hospital Millennium

Pongo a su consideracion nuestra propuesta de los siguientes productos:

Cant. Detalle P. Unit. P.Total

3000 Volantes 350USD

NOTA: Por la cantidad especificada el tiempo
de entrega es de 3 a 4 dias.

Este precio no incluye IVA.
Proforma valida por 30 dias a partir de la presente fecha y sujeta a reliquidacién.
Con la seguridad de haber cubierto sus espectativas, anticipamos nuestro agradecimiento por su confianza.

Atentamente,

Gabriela Castillo

093277411 - 2850437 - Ambate - Ecuador
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ANEXO 4
COFSA LOGOS Pictogramas:

« Un proyecto social en convenio con el BIENVENIDOS A
Ministerio de Turismo y las Prefecturas BANOS LW %"

Provinciales.
A

-Alto nivel de Recordacion

Posicionamiento de Marca. @ @ [%]

« 100% Reflectivo.

-Ubicacion: 5 Km antes de llegar a ciudad

D e =

+ Medidas de panel 3,66mts x 4,88 mts

« Medida Total de alto : 7,17 mts.

+« Medidas de cada Logo: 0,96 mts x
1,33 mts.
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Nuestros Costos:

PAQUETE TRIMESTRAL .

Medidas, Costo Anual Por,
Valla

UBICACION

Amb, Rio,

Lat, Puy, Preferencia del 1,33m X 0,96
Ten, Gua, Cliente mts
Uio,Gyq
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ANEXO 5

Sr.

GERENTE COMERCIAL
Hospital Millennium
Presente.

Ambato, JUNIO del 2010

Beneficios Publicidad Movil

La publicidad mévil es un modo de difusidon publicitaria masiva, muy efectiva y
comprobada.

Por el hecho de tener dreas grandes de exposicion se las considera vallas méviles a
costos mas bajos.

Debido a que el vehiculo de la publicidad es un bus de servicio urbano, se garantiza la
cobertura homogénea vy la llegada con el mensaje publicitario a todos los segmentos
gue se quiere llegar.

Todos los buses en donde se instala publicidad son buses nuevos y en excelentes
condiciones.

Las Cooperativas con las que trabajamos son Tungurahua y Unién

Son 12 horas por lo minimo de recorrido diario.

Se puede hacer reposicion de vinil las veces que el cliente requiera. (con costo
adicional)

PRECIOS MENSUALES

Tiempo Completo
3 meses 245,00
6 meses 220,00
12 meses 205,00
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FORMA DE PAGO

CONTRATO # PAGOS PLAZOS
3 MESES 2 PAGOS 50% FIRMA'Y 30 DIAS
6 MESES 3 PAGOS 50% FIRMA, 30 Y 60 DIAS
12 MESES 4 PAGOS 50% FIRMA, 30, 60 Y 90 DIAS

NOTA: Estos precios no incluyen IVA

EL SERVICIO INCLUYE

e Disefio gréfico

e Asesoramiento de campanfa publicitaria
e Instalacién del vinil

e Pagode impuestos municipales

e Pago de contrato con cooperativa

¢ Mantenimiento de la imagen

¢ Reposicion de vinil en caso de siniestros
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Rutas de la Cooperativa Tungurahua

Recorridos

Miraflores - Ingahurco

San Antonio - Ingahurco

Terremoto - Ficoa

Letamendi - Atocha

Huachi Grande - Registro Civil

Pinllo - Nueva Ambato

Picaihua - Ciudadela Espaia

Izamba - Huachi Progreso

Martinez - Huachi Chico

10

Cunchibamba - Tihua

11

La Libertad - Centro

12

Unamuncho - Centro

13

Constantino - Centro

14

San Juan - Casigana

Atte.

Nicole Callejas
ROJO Diseiio y Publicidad
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FORMA DE PAGO
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