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RESUMEN  

Este trabajo es una herramienta que permita a los dueños  del Hospital de la Fe 

en la provincia de Guayas del cantón Daule, incrementar el número de 

pacientes que requieren de atención médica clínica  – quirúrgica, para que de 

esta manera mejorar los ingresos, darle una estructura gerencial y así poder 

mejorar los recursos existentes e implementar estrategias que permitan 

fidelizar a los clientes.  

En este trabajo se permitió conocer los puntos principales de un plan de 

marketing en salud, ver sus beneficios, establecer un sistema de estrategias 

que mejoren los resultados en el Hospital de la Fe. 

Lo primero que se determinó fue el  análisis situacional que nos permitió   

conocer la situación  actual del Hospital y la cadena de valor, que determinó la 

implicación del mismo en el proceso de cada área. Se realizó una investigación 

de tipo concluyente y descriptiva. 

Se tomó una muestra de 287 personas, donde el 97% de los encuestados han 

utilizado los servicios médicos hospitalarios en el cantón Daule, el 55% de los 

encuestados, se enteraron a través de radio del Hospital de la Fe , que un 27% 

por la prensa escrita y que un 18% por las personas  

Con la información de correspondiente se procedió a realizar un plan de 

marketing para aumentar la afluencia de pacientes en el Hospital de la Fe  en el 

año 2017. 

  



ABSTRACT 

This work will be a tool that allows the owners and directors of the “Hospital de 

la Fe”, located in Daule province of Guayas, to increase the affluence of 

patients that they required in medical and surgery attention.  In order to 

increase their income and to get a better management structure, with the 

objective to optimize the present resources and the implementation of a 

customer loyalty strategy. 

In the development of this work, it was allowed to know the main issues of a 

health marketing plan, the definition of its benefits and the establishment of 

strategies that will improve the economics results in the “Hospital de la Fe”. 

The first definition was a situational analysis that allowed to know the current 

situation of the institution, not only that, it also performed the porter value chain, 

that determined the implication in the process of each area. The sample of the 

survey was 287 people, where the 97% have been used medical services in the 

Cantón Daule, the 55% notice about the Hospital de la Fe by the radio, the 27% 

by the newspaper and the 18% by references of other people. 

With all this information a marketing plan was carried out, to increase the influx 

of patients in the “Hospital de la Fe” for the year 2017. 
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INTRODUCCIÓN 

En la actualidad es importante aceptar, que la mayor parte de los procesos de 

cambio al que se encuentran sometidas las instituciones de salud, conllevan a 

que se genere una evolución de las mismas; de igual manera el marketing en el 

Ecuador ha evolucionado y se lo siente con mayor presencia,  tanto en los 

sectores comerciales, industriales,  agrícolas, como en otros. En el cantón 

Daule de la provincia del Guayas, no ha sido ajeno a este cambio y ha sufrido 

una transformación en estos últimos años.  

En estos momentos,  nadie niega la  necesidad de medir la  “satisfacción del 

usuario” en la mayoría de las casas de salud. Más all   de las fallas,  

imperfecciones y regulaciones estatales, que existen tanto en atención clínico- 

médico – quirúrgico así como también  en medicinas, talento  humano, insumos 

y tecnología. 

El concepto de marketing en el ámbito de la salud no es bien  entendido, 

porque se relaciona de manera directa al consumo de mercado, al materialismo 

propio dejando a un lado el valor esencial, como el de la salud; sin embargo, no 

comprender los conceptos e instrumentos del marketing médico es continuar 

en  la misma brecha que difiere de las demás casas de salud ya que 

intentamos evolucionar, mejorar y no quedar fuera del mercado médico. 

Por lo mismo vale determinar qué tipo de elementos serían los más importante 

a considerar en el plan de marketing médico para el “Hospital de la Fe “para el 

año 2017. . 
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OBJETIVO GENERAL 

 

Implementación de plan de marketing para aumentar la afluencia de atenciones 

médico – quirúrgica que ofrece el Hospital de la Fe del cantón Daule. 

 

ESPECÍFICOS  

 

Dar a conocer los servicios médico- quirúrgicos que ofrece el Hospital de la Fe 

a la comunidad de Daule y sus cantones aledaños. 

 

Crear estrategias de marketing que permitan elevar la afluencia de atenciones 

medico quirúrgicas. 

 

Determinar los requerimientos de los servicios de salud en la población su 

frecuencia uso. 
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CAPITULO I 

 

1 PRESENTACIÓN DEL PROBLEMA O SITUACIÓN A INVESTIGAR 

 

1.1 ANTECEDENTES  

 

En el año 1987, la familia Suarez Vulgarin, bajo la visión del Dr. Jorge Suarez 

T. (Ginecólogo), quien optó por realizar su devengación de beca de postgrado 

en el cantón Daule de la provincia del Guayas, un importante centro agrícola de 

la costa ecuatoriana, pero con grandes necesidades en cuanto a servicios 

médicos se refiere. Fue entonces, cuando junto a su esposa Pilar, deciden 

emprender un proyecto para crear una Clínica de servicios plenos en ese 

sector. Fue en el mismo año 1987, cuando fundan  la Clínica Central, con las 

siguientes áreas: emergencia, quirófano, sala de observación, salas generales 

de hombres y mujeres. 

 

En vista de la respuesta positiva de la población y ante la demanda de más 

servicios, al corto tiempo decidieron aumentar la gama y ser los pioneros en  

incursionar en el área de diagnósticos de ecografía, implementando el primer 

centro de diagnóstico en todo el cantón, cumpliendo con las necesidades de la 

comunidad. 

 

Con el paso de los años siguieron incursionando en nuevos servicios, 

respondiendo a las necesidades de la población. No pasó mucho tiempo para 

que otros servicios médicos se instalen en comunidad y compitan con los 

servicios que brindada la Clínica Central. Siempre pioneros y vanguardistas, y 

en un afán de brindar la mejor calidad y servicio a la comunidad, visualizaron 

que era el momento de llevar a un nivel superior a la Clínica Central y deciden 

a mediados del año 2016, llevar a cabo el proyecto de transformar la Clínica en 

un Hospital, Hospital de la Fe.  
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Una nueva distribución de espacios requería el nuevo proyecto y junto con un 

cambio de imagen, se decide remodelar el edificio completamente, para poder 

dar cabida a los nuevos servicios que brindaría este nuevo proyecto y cumplir 

con los estándares y regulaciones que un Hospital requiere, tanto en 

normativas medico sanitarias como ambientales. Es un desafío importante 

poder contribuir con el primer hospital en esta zona agrícola tan relevante para 

la provincia del Guayas. 

 

1.2 FACTORES INTERNOS 

 

1.2.1 Fortalezas 

 

La nueva infraestructura del ahora Hospital de la Fe, cumple con las normativas 

medico sanitarias y de medio ambiente en correlación con el manejo de 

desechos, así como también facilitando las adecuaciones pertinentes y 

necesarias, para el adecuado traslado y manejo de cada paciente. 

 

Se ha realizado una importante inversión en equipos de nueva generación, 

garantizando tecnología de punta con los mejores estándares de calidad, que 

permite detectar patologías y poder implementar un oportuno y preciso 

diagnóstico, disminuyendo de esa manera el índice de morbimortalidad. 

 

Se ha tomado especial cuidado en seleccionar al personal médico, técnico y 

administrativo, con títulos avalados en el senescyt de acuerdo a cada una de 

las especialidades médicas y cargos administrativos. 

 

Ha sido su trayectoria y experiencia en casos clínico medico quirúrgicos lo que 

ha permitido ser reconocida como una institución con credibilidad y buena 

imagen de eficiencia. 

 

 



5 

 

1.2.2 Debilidades 

 

El hospital de la Fe no posee un plan de marketing que le permita dar a 

conocer los nuevos servicios que presta y el alto nivel tecnológico de los 

equipos de diagnóstico, además que se requiere dar a conocer los planes de 

fidelización preparados para sus clientes. 

 

No posee un sistema de RDACA (Registro único de historia clínica)  que 

permite el estudio y valorización de los pacientes y llevar un mejor control 

médico de los mismos. 

 

No posee plan estratégico y organizacional para los altos cargos jerárquicos del 

hospital y de responsabilidad, que garanticen la consecución de los objetivos. 

 

1.3 FACTORES EXTERNOS  

 

1.3.1 Amenazas  

 

Existen un gran número de hospitales que no cumplen las normativas medico 

clínico sanitarias y que les permite ofertar costos bajos sin importar la calidad 

de la atención.  

 

1.3.2 Oportunidades 

 

 Asociarse y buscar convenios con entes particulares y estatales para 

ampliar la red pública integral de salud. 

 Ampliar los servicios de salud, con la finalidad de mantener un 

crecimiento sostenido del negocio. Servicios que no se estén ofertando en el 

mercado de Daule. 
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1.4 RAZONES POR LAS CUALES ESCOGIÓ EL TEMA 

 

Relacionar la gestión de los servicios de salud con el de marketing supone 

concebir y aplicar un intercambio de bienestar a cambio de las contribuciones 

que las personas hacen a la Sociedad. “Aplicar los principios de marketing no 

supone generar demanda: representa mejorar un proceso, generar bienestar 

en las personas.” (CORELLA, 1998) 

 

Según la revista de la “Universidad Humana“, “El Marketing médico, comprende 

al conjunto de actividades humanas que guían y orientan a la organización para 

optimizar los productos y servicios del trabajo con los mercados; a efecto de 

propiciar los procesos sociales y administrativos de intercambio con otras 

personas”, las cuales pueden y deben encontrar los productos o servicios que 

van a satisfacer las necesidades y anhelos de los pacientes de manera 

rentable en lugares accesibles y con el menor esfuerzo (Echegaray, 2005)  

 

Este Marketing médico  tiene  como objetivo, no solo conocer y entender al 

paciente para determinar lo que él desea y ofrecérselo, sino que también que el 

producto o el servicio se venda sólo, para que de esta forma se satisfaga la 

necesidad de quien lo compra. Su prioridad se concentra en la necesidad de 

"su paciente", y en la utilidad o beneficio del producto o servicio que le otorga 

para satisfacerlo. La planeación del éxito y prestigio profesional del Marketing 

médico, es a largo plazo. (Echegaray, 2005)  

 

Es por este motivo que intentamos jugar un rol importante en el desarrollo del 

país de su comunidad médica, en el cual intentamos enfatizar los aspectos 

sociales que predominen la calidad en cada uno de nuestros servicios, 

 En salud, lo importante es detectar las necesidades no satisfechas de los 

pacientes, buscando suplírselas con calidad, calidez y equidad. De allí , que, si 

deseamos lograr estos propósitos, ser   menester asegurarnos que todos en la 

organización se sientan comprometidos con esta visión; piensen y se sitúen 
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como clientes, y que hagan todo lo posible para lograr ofrecer más valor y 

satisfacción a éstos. (Echegaray, 2005)  

 

De allí nace la perspectiva de crear un sistema de mercadeo, a través de un 

esquema y de coacciones a seguir, partiendo desde el análisis de las 

deficiencias que tiene el hospital, hasta la implementación un sistema que lo 

posicione como modelo exitoso en los cantones aledaños a Daule. Brindando 

salud, bienestar y mejor calidad de vida, a cada uno de sus pacientes.  

 

1.5 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

Para determinar el problema que existe en la institución hospitalaria se 

determina una herramienta llamada: árbol de problemas la cual consiste en 

determinar un problema principal y luego los problemas secundarios, 

determinar las consecuencias y las causas del mismo. 

 

El problema principal en la institución es la ausencia de un plan de marketing, 

el cual por desconocimiento y falencia de conocimiento, en este ámbito de la 

salud no han podido implementar, con lo que se analiza que hay un 

desconocimiento del paciente de la gama de servicios como problema así 

también, una disminución excesiva de los costos sin reflejar el margen principal 

que es el captar mejorar e implementar estrategias para que de esta forma 

podamos afianzar al cliente, como también direccionar las promociones a los 

productos que lo necesiten. 
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Figura  1. Árbol de problemas del Hospital de la Fé 

Tomado de los directores del Hospital de la Fé 

1.6 PERTINENCIA DEL TEMA A DESARROLLAR 

Se puede llegar a pensar que las instituciones de salud solo están enfocadas a 

brindar el servicio de salud, que en el fondo, esta es la expectativa de los 

pacientes. Pero va mucho más allá, que solo brindar salud o de conseguir que 

el paciente tenga una mejor calidad de vida. 

Es importante transmitir al paciente o usuario de los servicios, que no son solo 

parte de un proceso, sino parte de un servicio integral. Que arranca desde la 

calidad, agilidad e información en la admisión y no termina en el alta y 

satisfacción del paciente, sino en los chequeos y seguimientos posteriores 

según su patología. Se debe constantemente informar a los pacientes de los 

nuevos servicios y ofertas que brinda la casa de salud, ese es el valor 

agregado que diferencia a una institución responsable y enfocada en la calidad,  

con otras instituciones que solo están enfocados a un elemental servicio de 

salud. 
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Los grandes avances que ha tenido en las últimas décadas el marketing 

médico, genera un gran interés, valorando aspectos en el ámbito social, jurídico 

humanístico y porque no, el medio ambiente, que ha tenido un gran impacto en 

los últimos años. Es por ello,  que no solo se hace énfasis en un marketing 

médico, sino inclusive de índole social. 

Las organizaciones que prestan servicios de salud también deben adoptar 

aquellos principios de gestión que contribuyan a aumentar el bienestar de la 

Sociedad. (CORELLA, 1998) 

Existe la problemática que los prestadores de salud solo se enfocan en el 

cliente mediato o en resolver sus necesidades a corto plazo. Lo que el 

marketing médico y marketing social propone, es profundizar en las 

necesidades del mismo, para que no solo sea un usuario de momento sino más 

bien se genere un vínculo de confianza y seguridad. 

Los servicios de salud deben estar reflejados en aspectos tangibles, tales como 

el buen trato, la cortesía, la fiabilidad, adecuada empatía y la seguridad de ser 

atendido de manera  ágil, precisa y oportuna. 

Es necesario que una empresa detecte las fallas internas y de marketing, 

previo a mejorar y desarrollar un nuevo plan de marketing, condición 

fundamental de todo buen servicio. 

El Hospital de la Fe, es una institución de salud en donde son atendidos un 

importante número de pacientes en las especialidades de gineco-obstétricas, 

cirugía general, medicina interna, medicina familiar, cardiología, reumatología. 

Es importante afianzar estos servicios y mejorarlos, así como también generar 

estrategias de marketing que permitan posicionarlo como el mejor hospital de 

afluencia de zona centro agrícola del guayas; ya que es el primer centro de 

acopio de los pacientes antes de ser transferidos a la ciudad de Guayaquil. A 

través de este plan de marketing, brindaremos el mejoramiento del marketing 

interno y se armará un plan estratégico en base al análisis FODA del hospital. 
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1.7 METODOLOGÍA QUE SE PROPONE PARA LA REALIZACIÓN DE LA 

TESINA 

Para el estudio de mercado se usara el  tipo de investigación concluyente, por 

su aporte en la información para la toma de decisiones. 

La metodología a utilizarse para la obtención de esta información, será 

mediante encuestas. Se realizara una investigación  de índole  descriptiva, por 

cuanto se realiza la descripción del suceso, sin modificar nada de lo que ha 

obtenido de la fuente de investigación.  López, 2004   

Se realizara una entrevista al Propietario del Hospital de la Fe y bajo la técnica 

de encuesta a los usuarios, basados en los par metros requeridos para la 

densidad poblacional de la zona. Se utilizar  una batería de preguntas 

elaboradas cuidadosamente para cubrir los objetivos de la investigación  

1.8 RESULTADOS ESPERADOS 

Se espera que con la creación de un plan de marketing se acondicione al 

hospital a un nuevo estilo de organización tanto interna como externa. Describir 

el FODA del Hospital de la Fe y a través del mismo, generar estrategias de 

marketing para de esta forma aumentar las atenciones médico-clínico-

quirúrgicas. 

1.9 CONCLUSIONES DEL CAPÍTULO 

El problema yace en la ausencia de un plan de marketing  ya que la manera 

empírica que se ha venido trabajando debido a la falta de experiencia de los 

actuales dueños, invirtieron en un hospital sin hacer un estudio y un análisis de 

mercado, sin determinaron las falencias del mismo. 

Es por este motivo que a partir de un plan de marketing, con todos sus 

procesos  permitiría que encontremos las falencias, amenazas, oportunidades y 

fortalezas del hospital.  
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Planteemos una nueva misión y visión, acorde a las nuevas exigencias de la 

institución, además de implementar objetivos que medibles.  

A través de una metodología descriptiva utilizaremos una encuesta a los 

dueños del hospital y personal en general la misma que también servirá como 

modelo para la muestra de manera aleatoria con un total de 287 encuesta. 

Se fidelizará lo existente a través de mejoras,  se aumentará la gama de 

servicios que no existan en la zona, se estructurará una nueva estructura 

organizacional, basado en niveles de responsabilidad de acuerdo a sus 

funciones. 
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CAPITULO II 

 

2 REVISIÓN DE LA LITERATURA ACADÉMICA DEL ÁREA 

 

2.1 ESTUDIOS SIMILARES QUE SE HAYAN DISEÑADO Y/O PUESTO EN 

PRÁCTICA PREVIAMENTE  

 

2.1.1 Cadena de valor de Michael Porter  

 

 Abastecimiento  2.1.1.1

Los laboratorios farmacéuticos y clínicos del país, actúan a través de 

visitadores médicos, quienes realizan visitas mensuales al hospital para realizar 

los pedidos de los productos. Este proceso de compra se realiza de manera 

empírica, sin ningún método de análisis del pedido y se dejan guiar por los 

visitadores médicos y sus promociones sin mirar el verdadero análisis de 

requerimiento tanto de farmacia como de laboratorio. 

 Desarrollo de tecnología 2.1.1.2

El Hospital de la Fe, tiene equipos de alta tecnología, desde un ecógrafo básico 

como también un ecógrafo de última generación 3d-4d con eco doppler, 

además de equipos de densitometría, electrocardiógrafo y rayos x.  

 Administracion de recursos humanos 2.1.1.3

Los administradores y encargados del Hospital de la Fe son: el Doctor Jorge 

Suarez T. quien es Doctor en medicina y  cirugía, especializado en ginecología 

y es quien atiende las emergencias y operaciones en el quirófano sólo durante 

el día; el MD. Bruno Suarez Vulgarin, encargado de realizar la consulta externa, 

es especialista en diagnóstico por imágenes y se encarga de la parte de 

ecografía y rayos x; la Lcda. Pilar Vulgarin es quien se encarga del área de 

enfermería y de las auxiliares de enfermería; el neonatólogo Dr. Remigio 
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Amoroso, encargado de la parte de pediatría y neonatológica.  Además se 

cuenta con un grupo de médicos especialistas externos, como prestadores de 

servicios y son parte del staff médico para valoraciones en cada una de las 

especialidades correspondientes. Así como también se cumple la jornada 

nocturna en la cual hay 3 médicos de turno, uno por guardia  que se encargan 

de las emergencias en las noches. 

Farmacia y laboratorio atienden dos personas una encargada del área de 

farmacia y un laboratorista clínico. 

 Actividades primarias  2.1.1.4

La cadena de valor según Porter, tiene cinco actividades primarias que forman 

el proceso productivo del Hospital de la Fe, las cuales son:  

Logística interna, operaciones, logística externa, marketing & ventas y servicio 

Post-Venta.  

 Infraestructura de la empresa 2.1.1.5

 

Figura  2. Infraestructura de la empresa 

Tomado de: los planos arquitectónicos 
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Planta baja: Sala de emergencia, 
Rayos X y Recepción. 

Primer piso: Quirófano, Sala de 
Recuperación, Sala de Preparación, 

Farmacia y Laboratorio. 

Segundo piso: Área general de 
hombres, Área general de mujeres, 

dos habitaciones privadas 

Tercer piso: Consultorios y Sala de 
Reunión. 
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 Operaciones 2.1.1.6

El Hospital de la Fe, posee diferentes servicios a nivel médico los cuales son: 

Emergencia, consulta externa, laboratorio clínico, departamento de imágenes  

(rayos X y ecografía), Cirugía, Recuperación y Hospitalización.  

 Marketing y ventas 2.1.1.7

Se determina un sistema de publicidad en la  radio local de Daule  que tiene 

alcance en toda la región Costa. Se lanza una cuña cada mes, en la cual los 

propietarios de la clínica vieron una mayor acogida en esos días, cuando se 

citaban realizando campañas gratuitas de salud y promociones. No se ha 

determinado algún tipo de balance o estudio de mercado en el cual se analice 

la situación actual del hospital. 

 Posventa  2.1.1.8

En el Hospital de la Fe, no se realiza seguimientos de los pacientes, lo máximo 

que se ha alcanzado es que a los pacientes que tuvieron algún procedimiento 

quirúrgico, sean citados para su control de evolución. En cambio, a los 

pacientes de consulta externa y emergencia no se realiza ningún seguimiento, 

como tampoco análisis de satisfacción del mismo. 

 Organigrama de la empresa 2.1.1.9

El hospital de la Fe, no cuenta con una persona encargada o especialista en 

gerencia de salud, ya que esta función la ha venido realizando el Dr. Jorge 

Suarez,  además que no se posee un esquema organizacional, debido a las 

falencias de manejo de instituciones de salud.  

 



15 

 

 Análisis de cadena de valor  2.1.1.10

Se observó  que existen grandes fortalezas, ya  que se posee un gran equipo 

de profesionales de la salud, de alto nivel académico y profesional. A nivel de 

falencias, se encontró  que los procedimientos quirúrgicos sólo se realizan en el 

horario diurno y que la farmacia solo atiende 12 horas. Además no se cuenta 

con un sistema RDACCA (registro de historia clínica), que permita gestionar  

historia clínica de los pacientes.  

 Análisis de clientes  2.1.1.11

Los clientes del hospital son habitantes del cantón Daule y aledaños, tales 

como Petrillo, Santa lucia, Palestina, Colimes, San Jacinto de colimes, Balzar  y 

el Empalme y corresponden a un nivel socio económico medio y medio bajo.  

Los servicios médicos quirúrgicos requeridos por los pacientes son: cirugías, 

gineco-obst tricas  partos, ces reas, histerectomía), cirugías generales 

(apéndice, hernia umbilical, hernia inguinal, vesículas y otras).  

2.2 RESTRUCTURACIÓN AÑO 2016  

Con el pasar de los años, los Doctores Jorge y Bruno Suarez, vieron las 

necesidades del nuevo mercado y determinaron que sus instalaciones no 

estaban acorde a estas nuevas necesidades. Con lo cual, tomaron la decisión 

de iniciar una remodelación y re adecuación del mismo, bajo las nuevas 

normativas de instituciones hospitalarias. Justo con esta transformación fue 

necesario darle un nuevo nombre a la institución acorde a los nuevos servicios 

que ofrecía, es ahí cuando la CLINICA CENTRAL se transforma en una nueva 

razón social, el HOSPITAL DE LA FE.  

El proyecto empezó en el año 2015 con la visión, del Dr. Bruno Suarez, quien 

de manera empírica, pero con amplio criterio y conocimiento de las 

necesidades del mercado, solicita los servicios de un arquitecto especializado 
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en instituciones de salud, para que diseñe los planos del HOSPITAL DE LA FE 

y se proceda con la remodelación. 

 

Figura  3. Clínica Central, Septiembre 2015 

Nota: antes de la remodelación y pasar a ser Hospital de la Fe  

2.2.1 Reestructuración  Hospital de la Fe  

   

Figura  4. Plano Arquitectónico, planta baja. 



17 

 

Nota: En la planta baja se encuentra la sala de emergencia, con un área de 50 

metros cuadrados y disponibilidad de dos camillas, cada camilla cuenta con 

conexión de oxigeno empotrado en la pared. Se encuentra también la sala de 

recepción con su correspondiente área de espera. Se cuenta con un ascensor 

camillero, con capacidad de dos personas y una camilla, con sus respectivos 

aditamentos y equipos, caso contrario la capacidad del ascensor es de 10 

personas. Y para finalizar, existe un área de rayos X digital portátil de última 

tecnología. 

 

Figura  5. Primer Piso 

 

Nota: En este piso se ubican las áreas de Farmacia, Admisión, Estadística, 

Laboratorio Clínico, Sala de Partos y Quirófano. Este último cuenta con área de 

esterilización y recuperación.  Además, existe un depósito de desechos. 
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Figura  6. Segundo Piso 

 

Nota: En esta planta se ubica el área de hospitalización, con dos salas 

generales, una para mujeres y otra para hombres; Además se dispone de dos 

salas dobles, las cuales dependiendo de la demanda puede funcionar como 

habitación individual o habitación doble y/o una suite. 
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Figura  7. Tercer Piso 

Nota: Se ubican los consultorios, los mismos que cumplen con las normativas 

de espacio físico del Ministerio de Salud pública, también se encuentra una 

sala múltiple de reuniones. 

 

 

Figura  8. Fachada Final de la Obra 

Nota: Avance final de la obra en correlación a los Planos Arquitectónicos 
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2.3 REVISIÓN DE LA LITERATURA ACADÉMICA Y PROFESIONAL 

PERTINENTE  

En texto de “Desarrollo Histórico del Marketing”,  se describe la  evolución del 

marketing desde sus inicios hasta el día de hoy, nombran a Sheth, Gardner 

(1982) quienes visualizan el primer intento de clasificación de pensamiento del 

marketing y a su vez , presentaron una matriz de dos dimensiones para poder 

explicar la diferencia entre las doce escuelas de pensamiento en marketing (ver 

tabla 1) que fue desarrollada por Sheth, Gardner y Garrett en 1988, por lo tanto 

se cuenta con doce definiciones diferentes de mercadeo.  

En nuestro siguiente plan de trabajo de marketing médico para el Hospital de la 

Fe, se toma la definición que ofrece la American Marketing Association, (AMA, 

2007) en la que se refiere al valor del mercado como la necesidad de satisfacer 

los deseos y necesidades del consumidor con un servicio eficaz y un excelente 

producto a un precio razonable con la distribución correcta a través de canales, 

buscando un solo objetivo el éxito de la empresa.  

Tabla 1.  
Escuelas de pensamiento en marketing  

DIMENSIONES  NO INTERACTIVA  INTERACTIVA  

ECON MICA  - Escuela del producto 

- Escuela de las funciones - 

Escuela geográfica  

- Escuela institucional 

- Escuela funcionalista 

- Escuela del management   

NO 

ECON MICA  
- Escuela del comportamiento 

del consumidor  

- Escuela activista 

-Escuela del macromarketing  

- Escuela de la dinámica 

organizativa  

- Escuela de los sistemas 

- Escuela del intercambio 

social  

 

   

Tomado de:  Sheth, Gardner y Garrett (1988), p. 20.  
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2.4 MERCADOTECNIA SOCIAL EN SALUD  

La mercadotecnia social en salud analizamos los puntos de vistas, es el hecho 

de visualizar y ver de manera tangible un diseño estratégico, en el cual se 

pretende generar promoción y promover hábitos de estilos de vida saludable, 

anticipar las necesidades del cliente sin que él lo diga atreves de estrategias 

novedosas y diferente para así marcar la diferencia (SOCIAL, 2002). 

Las premisas básicas de la mercadotecnia son: Identificar las necesidades y 

deseos de los clientes potenciales. Para de esta manera satisfacer las 

necesidades del mismo y por ende realizar un intercambio con el beneficio para 

el vendedor y el comprador (SOCIAL, 2002). 

La Mercadotecnia crea el valor para el cliente, pero al mismo tiempo, crea la 

utilidad monetaria para la organización. La mercadotecnia social no es solo ver 

una campaña sino más bien es una estrategia de mercado en los cuales hay 

que visualizar un estudio de mercado  (SOCIAL, 2002). 

También es importante recalcar las diferencias del mismo lo que es y lo que la 

sociedad tiende a confundir en correlación a la mercadotecnia social es un tipo 

de estrategia que promueve cambios, genera un llamado de acción individual y 

colectiva, es un plan integrado y se da un uso eficiente de los recursos para la 

promoción de los hábitos. Lo que, si no es de hacer trípticos o folletos, o 

eslogan; no es un proceso rápido sin planeación  

En si lo que la mercadotecnia social trata de comprender es el comportamiento 

de la gente lo que hace actualmente y en el caso de las personas ver las 

necesidades del mismo  

2.4.1 Etapas del plan de mercadotecnia social de salud  

Hay distintas etapas en las cuales se fijan lineamientos de mercadotecnia 

social de la salud en las que, en resumen:  
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Cuál es el problema que deseamos abordar , que tipo de acciones mejorarían 

ese problema, cuáles van a ser los participantes , los comportamientos y las 

conductas , cual es el objetivo general , las metas los planes específicos que 

deseamos contribuir para generar un cambio optimo claro y preciso verificar 

cuales van a ser las herramientas que harán posible el mismo los mensajes 

que se difundirán para llegar al público y determinar el mismo , si a la mayor 

parte de las incógnitas que presente anteriormente encontramos una viabilidad 

y factibilidad del mismo pasamos a la siguiente fase del plan .  

2.4.2 Población  

Población. Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer 

algo en una investigación. "El universo o población puede estar constituido por 

personas, animales, registros médicos, los nacimientos, las muestras de 

laboratorio, los accidentes viales entre otros".  En nuestro campo pueden ser 

artículos de prensa, editoriales, películas, videos, novelas, series de televisión, 

programas radiales y por supuesto personas. (JOSE, 1999) 

2.4.3 Muestra  

Según Méndez “una muestra comprende el estudio de una parte de los 

elementos de una población”. Es decir, se debe realizar la determinación de la 

fracción de la población que se van a estudiar, para lo cual es necesario 

recurrir a fórmulas estadísticas que permitan obtener dichos valores. (JOSE, 

1999) 

Para determinar la muestra para la encuesta se utilizó  la fórmula para 

poblaciones finitas que plantean los autores Anderson, Thomas & Sweeney 

(Rochau, y otros, 2014), se realizó  el muestro aleatorio, a los pacientes que 

asisten a la casa de salud. 

Donde cada uno de los t rminos aquí  presentados representan lo siguiente   
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N = Universo 
e = Margen de error admisible (+/- 5%) 
p = Probabilidad de éxito (75%) 
q = Probabilidad de fracaso (25%) 
Z = Nivel de confianza 1,96 (95%)  

En base a la población urbana de 65.000 habitantes de acuerdo al INEC, la 

muestra determinada es de 287 encuestados. 

2.5 RESULTADO DE LA ENCUESTA 

Según el resultado de la encuesta realizada de manera aleatoria, se obtuvieron 

los siguientes resultados. 

Tabla 2- Resultado de pregunta 1. ¿Usted ha requerido de  los servicios 
de médicos en el cantón Daule  o parroquias aledañas? 

Si: 273 

No: 5 

Total 287 

 

Figura  9. Resultado de pregunta 1. 

Nota: El 97,00% de los encuestados ha utilizado los servicios médicos y 

hospitalarios en el cantón Daule en algún momento de su vida. 

97% 

3% 

SI

Ecuación de muestreo para 

determinar la muestra, 

según Méndez.  



24 

 

Tabla 3- Resultado de pregunta 2                                       
prefiere? 

Hospital básico de Daule 43 

Sub centro de salud   29 

Hospitales privados 129 

Policlínico 14 

Consultorio médico 72 

Total 287 

 

Figura  10. Resultado de pregunta 2 

 

Nota: El 45% de las personas encuestadas prefieren el servicio de salud del 

Hospitales privados, mientras que el 25% señala que prefiere consultorios 

particulares, el 15% dice que prefiere el hospital básico de Daule y el 10% 

prefiere asistir a los centros y sub centro de salud y el 5% a los Policlínicos. 
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Tabla 4- Resultado Pregunta 3                                      
requiere? Descripción Cantidad? 

 

Ginecología 80 

Cirugía   50 

Pediatría 50 

Medicina interna 28 

Medicina general 130 

Rayos x 80 

Laboratorio 100 

Farmacia 200 

Hospitalización 24 

Traumatología 10 

 

 

Figura  11. Resultado Pregunta 3 

 

Nota: De las 287 personas encuestadas el 26.59% señalan que requieren el 

servicio de farmacia, mientras que el 17.28% requiere medicina general, el 

13.29% dice que requiere laboratorio el 10.63% requiere ginecología y rayos x, 

el 6.64% dice que requiere cirugía y pediatría, el 3.72% requiere medicina 

interna el 3.19% requiere hospitalización y el 1% requiere traumatología. 
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Tabla 5- Resultado de pregunta 4) ¿Cómo califica la atención brindada por 
el Hospital de la Fe? 

Excelente  43 

Muy Buena 215 

Buena 19 

Regular 1  

Deficiente 0 

 

 

Figura  12. Resultado de pregunta 4 

 

Nota: El 75% manifiesta que la atención es muy buena, mientras que el 15% 

dice que es excelente, el 9.5% opina que es buena y el 0.5% dice que es 

regular. 
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Tabla 6- Resultado de pregunta 5) ¿Considera que las instalaciones son 

adecuadas?  

Si 273 

No 14 

 

Figura  13. Resultado de pregunta 5 

Nota: El 95% de los encuestados consideran que las instalaciones son 

adecuadas para cada una de sus requerimientos a nivel de casas de salud  

Tabla 7- Resultado de pregunta 6) ¿Considera que el horario  de atención 
en el Hospital de la Fe es el adecuado para sus pacientes? 

 
Siempre  172 

Casi siempre  43 

A veces 7 

Nunca 0 

 

Figura  14. Resultado de pregunta 6 

Nota: El 60% de los encuestados opinan que casi siempre los horarios son 

adecuados para los pacientes mientras  que el  25 %  a veces creen que son 

adecuados  a diferencia del 15 %  casi siempre 

95% 

5% 

Si

Siempre Casi siempre A veces Nunca

Series1 172 43 72 0

0

100

200
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Tabla 8- Resultado de pregunta 7) ¿La atención brindada por el personal 
médico, administrativo y de enfermería se muestra cordial y siempre 
predispuesto a atender las necesidades de cada paciente? 

Si 258 

No 29 

 

Figura  15. Resultado de pregunta 7 

Nota: El 95% de los encuestados consideran que las instalaciones son 

adecuadas para cada una de sus requerimientos a nivel de casas de salud  

Tabla 9, Resultado Pregunta 8 ¿La información acerca de la gama de 
servicios que ofrece el hospital de la Fe, se comunica de forma clara y 
comprensible?  

Si 278 

No 9  

 

Figura  16. Resultado Pregunta 8 

Nota: El 97.5 % de los encuestados opinan que la información de la gama de 

servicios es comprensible y clara a diferencia del 2.5 % 
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Tabla 10, Resultado Pregunta 9  P        m                                
la fe? 

Televisión 0 

Radio 120 

Persona 40 

Prensa 60 

Ninguno 0 

 

 

Figura  17. Resultado Pregunta 9 

 

Nota: Según el análisis de los encuestados el 55% se enteró a través de la 

radio a cerca del hospital de la fe, otro 27 por la prensa escrita como diarios 

revistas, y un 18% por las demás personas. 
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Tabla 11, Resultado Pregunta  10, Considera usted que los costos por los 
servicios de salud del hospital de la fe son:  

Costosos 54 

Accesibles 215 

Bajos 18 

Ninguno 0 

 

Figura  18. Resultado Pregunta 10 

Nota: Según los encuestados el 75% opinan que los precios son accesibles a 

diferencia del 19 % que opinan que son costosos y como último un 6% que son 

bajos. 

Tabla 12, Resultado Pregunta 11      m          m  icación usted 
utiliza para informarse? 

 
Radio 200 

Televisión 80 

Periódico 200 

Gigantografía 12 

 

Figura  19. Resultado Pregunta 11 

 

Nota: Según los encuestados opinan que el método de mayor información es 

radio y periódico con 40% a diferencia de televisión con 16.57% a pesar de que 

la tecnología avanza en los tiempos actuales la gente del cantón mantiene sus 

costumbres de información y por último la gigantografía con 2.43 
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Tabla 13, Resultado Pregunta 12, ¿Qué tipo de especialidades le gustaría 
que aumentáramos en nuestra gama de servicios? 

Cardiología 20 

2.5.1 Gastroenterología 30 

Oftalmología 100 

Dermatología 15 

Reumatología 35 

 

 

Figura  20. Resultado Pregunta 14 

 

Nota: Según el análisis los pacientes prefieren especialidades que no se 

encuentran en el sector y que por ende deben ir a buscar a la ciudad entre los 

cuales en preferencia esta oftalmología con 50% en consiguiente reumatología 

17.5 posterior a eso gastroenterología con 15% en cuarto lugar cardiología con 

10% y por ultimo dermatología con 7.5% 
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Tabla 14, Resultado Pregunta 13,¿Qué tipo de servicios le gustaría que el 
hospital de la fe implementara en su gama de servicios? 

Terapia física 130 

Endoscopia 100 

Cámara hiperbárica 140 

Tomografía 40 

 

Figura  21. Resultado Pregunta 13 

Nota: Según las encuestas opinan los pacientes que el hospital debería 

implementar los siguientes servicios en este orden con cámara hiperbárica con 

34.14 posterior a eso con 31.7 % terapia física de allí 24.39 con endoscopia y 

por ultimo con 9.75 % tomografía. 

Tabla 15, Resultado Pregunta 14. ¿Usted usa algún tipo de seguro 
médico?  

Salud 30 

Hispana de seguros 0 

Seguro social campesino 150 

IEES 24  

 

Figura  22. Resultado Pregunta 14. 

Nota: Según los pacientes en las encuestas opinan que la mayor parte están 

afiliados al seguro social campesino con 73% de allí con 15 % Seguros Salud y 

por último el IEES con 13 %. 
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2.6 HALLAZGO DE LA REVISIÓN DE LA LITERATURA ACADÉMICA  

 

2.6.1 Pasos de la comunicación en la salud  

 

El primer paso es en definir el problema el propósito y enfoque para que así 

determinar la problemática y ver que asuntos son relevantes o las necesidades 

del público, todo esto es basado en los datos de investigación para de esta 

manera cuantificar el problema y medir el mismo, es importante máxima el 

impacto de la campaña y asegurar la factibilidad. 

 

El paso dos es en conducir el análisis situacional proveer de un estado FODA, 

en el cual hay que analizar las oportunidades debilidades amenazas y las 

fortalezas del mismo ver que estados sociodemográficos, psicológicos y 

culturales pueden influir.  

 

Paso tres es en seleccionar la audiencia objetivo, en el cual se genera 

segmentación Que es un proceso que divide una amplia audiencia o sub de las 

mismas  

 

Se necesita un tamaño estimado y una descripción informativa de la audiencia 

objetivo.  

 

Paso cuatro es establecer los objetivos tanto generales como específicos y a 

partir de los mismos verificar las metas principales para conllevar el plan de 

marketing  

 

Paso cinco se identifica los factores que influencian la adopción de 

comportamientos, al mismo tiempo que los recursos necesarios para entender 

que es lo que se prefiere hacer  

 

Paso seis crea una declaración de posicionamiento en el cual el objetivo se 

acerca del comportamiento y busca sus beneficios relacionados  
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Paso siete desarrollar estrategias mix las 4ps producto precio plaza y 

promoción  

 

Paso ocho delinear un plan para la monitorización y evaluación en el cual 

aseguran las metas del marketing Las mediciones en 3 categorías: 1) Medidas 

de Producción de las actividades programadas; 2) Medida de resultados para la 

respuesta de la audiencia objetivo, y los cambios en conocimiento creencias y 

comportamientos generados, y 3) las medidas de impacto que contribuyan a 

los propósitos del plan.  

 

Paso nueve establecer los presupuestos y encontrar la fuente de fondos 

incluyen los mix de marketing  

 

La importancia de la comunicación se ve reflejada en un tipo de estrategia de 

promoción en el cual durante el análisis; la comunicación es un tipo de forma 

de transmitir difundir efectivamente y de forma eficiente el mensaje hacia todos 

los receptores por medio de distintos canales y un código entendible para la 

población. El desarrollo de la comunicación en el proceso de marketing 

empieza con la determinación del mensaje; la selección de emisores y los 

canales y formatos de comunicación. El mensaje debe estar fomentada con la 

planificación de la mercadotecnia y tomando en cuenta el público; el emisor 

debe ser una persona con la suficiente capacidad y credibilidad para que de 

esta manera se gane a los receptores de una para de que esta manera sea 

promovida. El canal hay que analizarlo para que sea interactivo y audiovisual 

para que las personas se atraigan del mismo como redes sociales, correos 

electrónicos, sitios web junto con otros como radio, prensa, televisión.  

 

Éxito de marketing en el logro de los objetivos empresariales se basa a partir 

de estrategias estas estrategias tienen distintos enfoques, pero cada una de 

ellas van encaminadas al cambio global, social, económico etc.  
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2.6.2 Estrategia de marketing en salud  

 

La definición según Chandler Alfred en 1962,"es el elemento que determina las 

metas básicas de largo plazo de una empresa, así como la adopción de cursos 

de acción y la asignación de recursos necesarios para alcanzar estas metas". 

(JOSE, 1999) 

 

Existe una diferenciación entre estrategia empresarial y estrategia competitiva: 

la estrategia empresarial define la elección de los sectores en los que va a 

competir la empresa y la forma en que va a entrar en ellos; ¡en tanto la 

estrategia competitiva consiste en ser diferente, convirtiéndose la competencia 

en el nivel fundamenta!  de la estrategia, se gana o se pierde ventaja 

competitiva; las dos deben estar estrechamente vinculadas.  

 

2.6.3 Estrategias de producto  

 

Se definen la línea de productos y mezcla de productos; y luego sí se tratará 

las diferentes estrategias de producto, Línea de productos. Se parte de un 

producto total de la empresa diseñado para satisfacer una sola necesidad o un 

deseo de un grupo de clientes objetivo (Solomon y Stuart 2001).  

 

Mezcla de productos. Es el conjunto de todos los productos que ofrece en 

venta una compañía. Se mide por amplitud que son todas las líneas de 

producto y por profundidad que es la variedad de productos dentro de cada 

línea.  

 

2.7 CONCLUSIONES DEL CAPITULO 

 

En el capítulo dos hacemos una recopilación de la historia de la “clínica 

central”, desde sus inicios hasta el momento en que se convirtió en el Hospital 

de la Fe. 
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Es importante ver esta evolución, sus avances la tecnología implantada, 

posicionándolo en una casa de salud de alto prestigio con una dirección técnica 

de manera empírica.  

 

Así también hacemos énfasis en los conceptos claves que van a permitir 

desarrollar el plan de marketing estratégico, realizamos una encuesta a 200 

clientes tomados de manera aleatoria en los cuales se determina la gran 

acogida que ha tenido el hospital pero también nos revela los puntos que ha 

fallado, lo que hay que mejorar y cuáles van a ser sus fortalezas. 
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CAPÍTULO III 

 

3 PLAN DE MARKETING 

 

3.1 ANÁLISIS DE LA ENCUESTA 

 

El 97,00% de los encuestados ha utilizado los servicios médicos y hospitalarios 

en el cantón Daule en algún momento de su vida. El 45% de las personas 

encuestadas prefieren el servicio de salud del Hospitales privados, mientras 

que el 25% señala que prefiere consultorios particulares, el 15% dice que 

prefiere el hospital básico de Daule y el 10% prefiere asistir a los centros y sub 

centro de salud y el 5% a los Policlínicos. l 75% manifiesta que la atención es 

muy buena, mientras que el 15% dice que es excelente, el 9.5% opina que es 

buena y el 0.5% dice que es regular. 

 

Según el análisis los pacientes prefieren especialidades que no se encuentran 

en el sector y que por ende deben ir a buscar a la ciudad entre los cuales en 

preferencia esta oftalmología con 50% en consiguiente reumatología 17.5 

posterior a eso gastroenterología con 15% en cuarto lugar cardiología con 10% 

y por ultimo dermatología con 7.5% Según las encuestas opinan los pacientes 

que el hospital debería implementar los siguientes servicios en este orden con 

cámara hiperbárica con 34.14 posterior a eso con 31.7 % terapia física de allí 

24.39 con endoscopia y por ultimo con 9.75 % tomografía  Según los pacientes 

en las encuestas opinan que la mayor parte están afiliados al seguro social 

campesino con 73% de allí con 15 % Seguros Salud y por último el IEES con 

13 % . 

 

3.2 AN LISIS DE LA C  PETENCIA  

 

Se determina competencia a toda empresa o institución que brinda los mismos 

servicios o productos que nuestra institución de salud. 
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3.3 COMPETIDORES DIRECTOS 

 

Son las empresas que brindan servicios similares pero sin toda la gama de los 

mismos servicios en un mismo lugar. 

 

  28 Consultorios médicos.  

  15 Consultorios médicos con ecógrafos.  

  12 Laboratorios clínicos. 

  28  Farmacias.   

 

3.3.1 Principales competidores 

 

• Hospital San Francisco 

• Hospital San Miguel 

• Hospital San Bartolome 

• Hospital San Bautista Aguirre 

• Hospital General de Daule 

• Hospital del Instituto Social Daule 
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Tabla 16.  

Comparación de los servicios hospitalarios en el Cantón Daule 

 

Fuente: Información proporcionada por los hospitales del cantón Daule  

Nota: En este cuadro hacemos un análisis comparacional de los diferentes 

servicios hospitalarios que se brindan en cada uno de las entidades de salud 

en el cual se determina que el Hospital de la Fe es el hospital con más 

servicios e innovación. 

3.4 ANÁLISIS DE LA POBLACIÓN  

El cantón Daule, se ha caracterizado por ser uno de los cantones más antiguos 

y de mayor producción agrícola de la región litoral dentro de la cuenca 

hidrográfica del Río Guayas, cuyos ríos más importantes son el Daule, el Pula, 

el Magro y Jaboncillo. Del cantón Daule históricamente se han creado otros 

cantones, reduciendo en forma significativa su superficie original que 

corresponde actualmente a 547,5 km2 aproximadamente (Daule, 2016) 

Los datos del último censo nacional del año 2010 determinan que el Cantón 

alcanzó la cifra de 120.326 habitantes, como producto del crecimiento 
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vegetativo y de la migración eminentemente urbana proveniente de casi todas 

las provincias del país. Pero varios indicadores sociales que se describen más 

adelante, confirman que este crecimiento demográfico no ha venido 

acompañado de variaciones importantes de las brechas sociales dentro del 

Cantón. (Daule, 2016) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura  23. Límites del cantón Daule. 

Tomado de  GAD Ilustre Municipalidad del Cantón Daule - Departamento de 

Avalúos y Catastros – 2011 

 

Nota  En esta imagen se observa los límites del cantón Daule en el cual al 

norte limita con el cantón Santa Lucia al sur con el cantón Guayaquil al este 

con los cantones Urbina Sado Samborondón y al oeste con el cantón Noból y 

Lomas de Sargentillo. 
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3.4.1 Sistema económico productivo 

Daule es parte decisiva de un eje dinámico de producción de riqueza en el 

ámbito industrial, comercial y agropecuario; y como tal, recibe el reto 

contemporáneo de la transformación de su matriz energética y productiva. Así 

como existe también una gran cantidad de importantes haciendas donde se 

cría ganado vacuno, caballar y porcino. La cría de aves de corral también se da 

en este sector. (Daule, 2016) 

Las dulces aguas de sus ríos son ricas variedad de especies acuáticas. Su 

suelo es muy fértil, es por esto que la producción agropecuaria ocupa un 

puesto importante, inclusive en la producción nacional. Es la capital arrocera 

del Ecuador con más de 30.000 hectáreas dedicadas a este cultivo y exporta 

algunas frutas tropicales como el mango. (Daule, 2016) 

.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura  24. Sistema de Flujos económicos de Daule-Guayaquil 

Tomado de:  Censo Económico INEC 
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3.5 PLAN DE MARKETING  

3.5.1 Objetivo general  

Lograr que  el Hospital de la Fe incremente su número de pacientes que 

requieran tratamientos médico – quirúrgicos en un 30% para el año 2017.  

3.5.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

 Incrementar en un 40% las consultas generales. 

 Incrementar en un 22% las consultas especializadas. 

3.5.3 Objetivos operativos  

  Lograr que un 100% de los pacientes conozca los nuevos servicios 

del hospital de la Fe. 

  Incrementar las atenciones médico quirúrgica en un 48% 

3.5.4 Posicionamiento del hospital de la fe  

El posicionamiento del Hospital de la Fe se lo ha identificado  como un 

prestadora de servicios médicos clínicos – quirúrgicos que brinda atención al 

alcance de los ecuatorianos con calidad, confianza y buscando brindar calidad 

de vida a cada paciente. 

Los pacientes buscan prestadores de servicios que les brinden todo en un solo 

sitio, pero claro está al alcance o que brinden plus que la competencia no los 

da. 

En el hospital de la Fe se brinda la atención excelencia y calidad, permitiendo 

de esta manera, la recuperación exitosa de nuestros pacientes.  Brindando las 

siguientes ramas de servicios médicos.  

• Medicina Interna 

• Cirugía General 
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• GinecoObstetricia 

• Pediatría 

• Fisioterapia 

• Exámenes Complementarios  

3.6 ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN.  

La estrategia de comunicación permitir   convencer al cliente o usuario para 

que adquiera  los servicios que se brindan en el hospital de la Fe.  

 Es fundamental  que  exista una buena comunicación médico – paciente y que 

esta  sea de manera  permanente, para que conozca todos los servicios que se 

ofrecen, consiguiendo  de esta forma que ellos usen de nuestros servicios del 

hospital. 

3.7 PUBLICIDAD EN MEDIOS DE COMUNICACIÓN. 

  Utilización de la red sociales como Facebook , Instagram , twetter , 

snaptchat. 

 Información de próxima consulta o de promociones a través de su 

whatsapp.  

  Difusión en la prensa escrita y televisiva de las jornadas médicas 

que estaremos realizando.  

  Utilización de prensa escrita con la publicación de ½  de página a 

color en el periódico de mayor circulación del cantón Daule.  

3.7.1 Publicidad en medios tradicionales 

Contratar espacios en radio dividido  en diez cuñas de Radio FUEGO en 

diferentes horarios, a un costo de $ 150,00 mensual, todo el año.  
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 Contratar  un spot en TV Daule  canal local en señal por cable, que 

tiene cobertura en toda el área urbana de Daule  a un costo de $ 

200,00 mensual, todo el año.  

3.7.2 Promociones  

  Chequeo escolar con 20 % de descuento: El hospital de la Fe, 

realizara un chequeo a todo paciente desde los 2 años de edad a 18 

años, en el que se basa en una consulta médica y proporcionara las 

respectivas órdenes de exámenes. El incentivo de esta estrategia es 

otorgar un 20% de descuento a la consulta médica, para de esa 

manera captar 50 pacientes diarios por un lapso de 30 días. 

  Descuento del 30% descuento en su cesárea en caso de haber 

realizado todos los controles dentro de los 9 meses del embarazo. El 

Hospital de la Fe, en vista de las muertes materno-infantiles que se 

dan en el país, promoverá una campaña de control de embarazo. Se 

buscara captar 200 madres mensuales por un lapso de 4 meses, para 

poder alcanzar monitorear el embarazo en un año calendario. De esta 

forma al finalizar sus controles mensuales, el hospital otorgara un 

descuento del 30% al costo de Cesárea. 

  Implementación de Tarjeta de descuento de la FE. Esta estrategia 

está orientada a fidelizar a los usuarios del Hospital de la Fe, con 

descuentos en servicios de: Consulta general y Especialidades, 

Farmacia, laboratorio, cirugías, fisioterapias e imágenes. 

3.7.3 Estrategia de personal 

 El capital humano es elemento importante  en el éxito de una 

empresa. 

  Ofrecer capacitaciones a los trabajadores. Se realizaran 

capacitaciones mensuales orientadas a mejorar los conocimientos 
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técnicos, que a su vez se reflejaran en una mejor calidad de servicio. 

Además se realizaran talleres de motivación y capacitación para 

mejorar la atención al público. 

3.7.4 Estrategia de precio  

Se mantienen los precios que se han venido cobrando en el hospital y se 

aumentan descuentos especiales para pacientes del Club de la Fe así también 

descuentos especiales para pacientes que nos visitan por primera vez. 

3.8 ESTADO JURÍDICO 

El hospital de la fe desde un inicio fue un proyecto personal  del Dr. Jorge 

Suarez y ha funcionado durante todo este periodo bajo la contabilidad personal 

del mismo.  

En la transformación de la clínica central al hospital de la fe, está previsto darle 

vida jurídica a esta nueva institución, ya que debido al aumento de su 

infraestructura servicios e hospital, ya no debería funcionar bajo el esquema 

anterior.  
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3.9 ANÄLISIS DE COSTOS DEL PLAN DE MARKETING 

 

3.9.1 Balance general al 31 de diciembre 2016 

Tabla 17,  

Balance General al 31 de Diciembre del 2016
 

 
  
Tomado de: Hospital de la Fe 

 

 

 

Activo Circulante Pasivo Circulante

Caja 22,000.00 Proveedores 67,000.00

Bancos 220,000.00 Cuenta por pagar 14,118.45

Inversiones a corto plazo 742,853.00 Intereses por pagar 0.00

Cuentas por cobrar 45,000.00 Impuesto por pagar 590,661.00

Inventario 85,000.00 Anticipo de clientes 0.00

Total Activo Circulante 1,114,853.00 Total Pasivo Circulante 671,779.45

Activo Fijo Pasivo a Largo Plazo

Edificios 250,000.00

Terrenos 267,440.47 Documentos por pagar a largo plazo 58,000.00

Depreciación acumulada -25,872.02 Total Pasivo Circulante 58,000.00

Mobiliario y equipo. 45,000.00

Depreciación acumulada -4,500.00

Equipo Medicos 300,000.00 SUMA DEL PASIVO 729,779.45
Depreciación acumulada -30,000.00

Equipo de cómputo 15,000.00

Depreciación acumulada -4,950.00

Total Activo Fijo 812,118.45

Capital social 50,000.00

Activo diferido Reservas 0.00

Resultados de ejercicios anteriores 0.00

Rentas pagadas por anticipado 0.00 Resultados del ejercicio 1,147,192.00

Otros activos diferidos 0.00 Total Capital contable 1,197,192.00

Total Activo Diferido 0.00

SUMA DEL ACTIVO 1,926,971.45 1,197,192.00

1,926,971.45

HOSPITAL DE LA FE

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016

CAPITAL CONTABLE

ACTIVO PASIVO

SUMA DEL CAPITAL CONTABLE

SUMA DEL PASIVO + CAPITAL CONTABLE
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3.9.2 Análisis económico financiero 

Se ha considerado que para estimar los ingresos se determina un promedio de 

los servicios médicos quirúrgicos, en el cual se hace una proyección de las 

cirugías y consultas, así como también de cada uno de los servicios agregados. 

Tales como: farmacia, laboratorio, fisioterapia, imágenes y hospitalización. Con 

esta estadística se realizó una proyección a cinco años, basados en 

incrementos del 10% anual. 

Tabla 18, 
 Ingresos 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

 

 

 

 

INGRESOS Costo Unitario Por Dia Ingreso Anual

Consultas 10 10 36,500               

Consultas especialista 15 10 54,750               

Ecografias 24 20 175,200             

Terapia Fisica 15 40 219,000             

Imágenes 15 20 109,500             

Farmacia 1200 1 438,000             

Laboratorio 650 1 237,250             

Hospitalizacion 115 8 335,800             

Quirurgico

Cesaria 400 2 292,000             

Parto normal 300 5 547,500             

Apendice 500 0.25 45,625               

Vesicula 650 0.25 59,313               

Hernia 650 0.25 59,313               

Utero 650 0.25 59,313               

TOTAL INGRESOS AÑO 2,669,063         
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Tabla 19,  

Proyección de ingresos a cinco años.
 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

Nota: Proyección de ingresos en base a incrementos anuales del 6%. 

3.9.3 Estimacion de egresos 

Los costos y gastos que se deben de realizar en el hospital de la fe, están 

basados en las compras de insumos hospitalarios, farmacia, así como también 

el pago de personal. 

Tabla 20, 

 Costos y Gastos
 

 

 

 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

2,669,063     2,935,969           3,229,566            3,552,522            3,907,774            

COSTOS & GASTOS Costo unitario Eventos/dia Total Año

Gastos Quirurgicos 150 8 438,000             

Gastos Medicos 2 100 73,000               

Administrativos 295 1 107,675             

Personal Externo 130 1 47,450               

Gastos Imágenes 32,000               

Gastos Laboratorio 82,000               

Promocion 13,800               

Tarjeta Club de la Fe 1,925                  

Gastos Capacitacion 6,720                  

Gastos Generales 24,840               

Gastos Administrativos 103,800             

TOTAL COSTOS & GASTOS 931,210             
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Tabla 21,  

Gastos de Promoción
 

 

Tomado de :: Hospital de la Fe 

 

Tabla 22,  
Gastos de Capacitación 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

 

 

Tabla 23,  
Gastos Generales. 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

 

GASTOS DE MARKETING

VALORES ANUALES

1,800                                               

2,400                                               

1,800                                               

4,800                                               

3,000                                               

13,800                                            

TV

Periodico

POP

Materiales

150                                                        

200                                                        

150                                                        

400                                                        

250                                                        

DETALLE VALORES MENSUALES

Radio

GASTOS DE CAPACITACION

VALORES ANUALES

4,800                                               

1,200                                               

720                                                  

6,720                                               

Refrigerio 60                                                          

DETALLE VALORES MENSUALES

Instructor 400                                                        

Auditorio 100                                                        

GASTOS GENERALES

VALORES ANUALES

960                                                  

21,600                                            

1,800                                               

480                                                  

24,840                                            

Cable e Internet 150                                                        

Agua 80                                                          

Luz 1,800                                                    

Telefono 40                                                          

DETALLE VALORES MENSUALES
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Tabla 24,  

Gastos Administrativos
 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

 

Tabla 25,  

Sueldos y beneficios sociales por área.
 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

 

 

GASTOS ADMINISTRATIVOS
VALORES ANUALES

12,000                                            

Jefe de Marketing 500                 6,000                                               

1,600             19,200                                            

375                 4,500                                               

500                 6,000                                               

9,600                                               

10,800                                            

21,600                                            

9,600                                               

4,500                                               

103,800                                          

Limpieza 375                                                        

Imagenologo

Enfermera

800                                                        

900                                                        

Director 1,000                                                    

Medicos 1,800                                                    

Anesteciologo 800                                                        

Cirujanos

Farmacia

Laboratorio

DETALLE VALORES MENSUALES

MENSUAL SUELDO
PATRONAL

12.15%

PERSONAL

9.45%

FONDO DE 

RESERVA
VACACIONES

DECIMO 

TERCER 

SUELDO

DECIMO 

CUARTO 

SUELDO

1,000.00 12,000.00 1,458.00 1,134.00 999.60 500.00 1,000.00 366.00

Jefe de Marketing 500.00 6,000.00 729.00 567.00 499.80 250.00 500.00 366.00

1,600.00 19,200.00 2,332.80 1,814.40 1,599.36 800.00 1,600.00 366.00

375.00 4,500.00 546.75 425.25 374.85 187.50 375.00 366.00

500.00 6,000.00 729.00 567.00 499.80 250.00 500.00 366.00

800.00 9,600.00 1,166.40 907.20 799.68 400.00 800.00 366.00

900.00 10,800.00 1,312.20 1,020.60 899.64 450.00 900.00 366.00

1,800.00 21,600.00 2,624.40 2,041.20 1,799.28 900.00 1,800.00 366.00

800.00 9,600.00 1,166.40 907.20 799.68 400.00 800.00 366.00

375.00 4,500.00 546.75 425.25 374.85 187.50 375.00 366.00

103,800.00 12,611.70 9,809.10 8,646.54 4,325.00 8,650.00 3,660.00

DETALLE

Director

Cirujanos

Farmacia

Anesteciologo

Limpieza

Laboratorio

Imagenologo

Enfermera

Medicos
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Tabla 26,  
Proyección de Costos y Gastos a cinco años. 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

Tabla 27,  
Rentabilidad. 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

Tabla 28, 
 Proyección a cinco años de la rentabilidad. 

Tomado de: Hospital de la Fe 

 

Tabla 29,  
Estrategia de Marketing, Promoción “Chequeo Escolar” 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

931,210         1,024,331           1,126,764            1,239,441            1,363,385            

RENTABILIDAD 1,737,853         

65%

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

1,737,853     1,911,638           2,102,802            2,313,082            2,544,390            

CHEQUEO ESCOLAR MEDICO
Proyeccion de ingresos

consultas diarias 50

dias 30

expectativa 1,500                    consultas

Tarifa regular consulta 10

20% Consulta c/Descuento 8

Proyeccion de ingresos 12,000                  100%

Estimacion de costos

costo consultas 2 3,000                    25%

Promocion 900                        8%

Proyeccion de Costos 3,900                    

RESULTADO 8,100              68%
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Tabla 30,  
Estrategia de Marketing, Promoción “Bebe Sano” 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

 

Tabla 31,  
Tarjeta de Descuento "Club de la Fe" 

 

Tomado de:  Hospital de la Fe 

 

CONTROL BEBE SANO

Proyeccion de ingresos

consultas año 9

expectativa 800                            consultas

Tarifa regular consulta 15

Proyeccion ingresos por consulta 12,000                      

Cesareas 800

Costo Tarifa Cesarea 400

30% Descuento Promocion 280

Proyeccion ingresos por Cesarea 224,000                    

Proyeccion de ingresos 236,000                    100%

Estimacion de costos

costo consultas 2 1,600                        1%

Costo Cesareas 150 120,000                    51%

Proyeccion de Costos 121,600                    

RESULTADO 114,400             48%

TARJETA DE BENEFICIOS "CLUB DE LA FE"

Descuentos Cantidad Tarjetas 5,000             

Costo Unitario 0                     

Costo Tarjeta 1,250             

Gasto Movilizacion 300                 

Impulsadora 375                 

TOTAL COSTO 1,925             

BENEFICIOS COSTO

Descuentos:

Farmacia 15%
Quirurgicos 5%
Consultas Esp. 10%
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Tabla 32, 
 Ingresos incluyendo las estrategias implementadas. 

 

Tomado de:  Hospital de la Fe 

 

Tabla 33,  
Rentabilidad antes y después de estrategias de Marketing. 

 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

 

 

 

 

 

INGRESOS ESTRATEGIA IMPLEMENTADA Total Año

Ingresos Chequeos Medico escolar 12,000               

Ingresos Control Bebe Sano 224,000             

TOTAL INGRESOS 236,000             

COSTOS ESTRATEGIA IMPLEMENTADA Total Año

Costo  Chequeos Medico escolar 3,900                  

Costo Control Bebe Sano 121,600             

TOTAL INGRESOS 125,500             

RENTABILIDAD NUEVA ESTRATEGIA 110,500             

47%

RENTABILIDAD ORDINARIA 1,737,853         

RENTABILIDAD ESTRATEGIA 110,500             

NUEVA RENTABILIDAD 1,848,353         

Variacion 6%
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Tabla 34,  
Flujo de Caja proyectado a cinco años. 

 

Tomado de: Hospital de la Fe 

INGRESOS OPERACIONALES

RECAUDACIONES POR VENTAS: 2,669,063.04 3,065,206.82 3,249,119.23 3,444,066.39 3,650,710.37

VTA DE CONTADO 2,669,063.04 2,829,206.82 2,998,959.23 3,178,896.79 3,369,630.59

VTAS A CREDITO

CHEQUEO BEBE SANO 0.00 224,000.00 237,440.00 251,686.40 266,787.58

CHEQUEO MEDICO ESCOLAR 0.00 12,000.00 12,720.00 13,483.20 14,292.19

OTROS INGRESOS OPERACIONALES

TOTAL INGRESOS OPERACIONALES 2,669,063.04 3,065,206.82 3,249,119.23 3,444,066.39 3,650,710.37

EGRESOS OPERACIONALES

PROVEEDORES NACIONALES

GASTOS QUIRURGICOS 438,000.00 446,760.00 455,695.20 464,809.10 474,105.29

GASTOS MEDICOS 73,000.00 74,460.00 75,949.20 77,468.18 79,017.55

GASTOS DE LABORATORIO 82,000.00 83,640.00 85,312.80 87,019.06 88,759.44

GASTOS ADMINISTRATIVOS 103,800.00 105,876.00 107,993.52 110,153.39 112,356.46

GASTOS DE CAPACITACION 6,720.00 6,854.40 6,991.49 7,131.32 7,273.94

GASTOS DE MARKETING 13,800.00 14,076.00 14,357.52 14,644.67 14,937.56

GASTOS TARJETA BENEFICIO 0.00 1,925.00 1,963.50 2,002.77 2,042.83

GASTOS CHEQUEO  MEDICO ESCOLAR 0.00 3,900.00 3,978.00 4,057.56 4,138.71

GASTOS CHEQUEO BEBE SANO 0.00 121,600.00 124,032.00 126,512.64 129,042.89

OTROS GASTOS OPERATIVOS 368,890.00 376,267.80 383,793.16 391,469.02 399,298.40

IESS 22,420.80 22,878.18 23,344.72 23,820.58 24,305.96

PARTICIPACION TRABAJADORES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

OTROS EGRESOS OPERACIONALES 575,579.24 575,640.05 575,702.07 575,765.34 575,829.87

TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 1,684,210.04 1,833,877.43 1,859,113.17 1,884,853.63 1,911,108.89

FLUJO NETO OPERACIONAL 984,853.00 1,231,329.39 1,390,006.06 1,559,212.76 1,739,601.48

INGRESOS POR INVERSION

VENTA DE ACTIVOS FIJOS

VENTA DE INVERSIONES PERMANENTES

TOTAL INGRESOS POR INVESRION 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

EGRESOS POR INVERSION

INVERSION EN OBRAS DE INFRAESTRUCTURA

COMPRA DE ACTIVOS FIJOS

COMPRA DE INVERSIONES PERMANENTES

TOTAL EGRESOS POR INVERSION 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

FLUJO NETO DE INVERSION 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

FLUJO DE CAJA DISPONIBLE PARA 

ACREEDORES (FREE CASH FLOW)
984,853.00 1,231,329.39 1,390,006.06 1,559,212.76 1,739,601.48

FLUJO NETO GENERADO 984,853.00 1,231,329.39 1,390,006.06 1,559,212.76 1,739,601.48

 

SALDO INICIAL DE CAJA Y EQUIVALENTES 

DE CAJA
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

FLUJO TOTAL ACUMULADO 984,853.00 1,231,329.39 1,390,006.06 1,559,212.76 1,739,601.48

HOSPITAL DE LA FE

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

PERIODO: ANUAL

CIFRAS EN DOLARES

CONCEPTO 2016 2017 2018 2019 2020
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CAPÍTULO IV 

 

4 CONCLUSIÓN Y RECOMENDACIONES 

 

4.1 CONCLUSIONES 

Según la investigación, se pudo determinar las siguientes conclusiones, de 

acuerdo a los objetivos planteados en nuestro plan de marketing. 

 

El plan de marketing es fundamental para cualquier empresa, ya que a través 

de la misma podemos hacer análisis de mercado. Ver y analizar las falencias y 

promover un nuevo sistema de apoyo, para mejorar la institución existente. 

 

Es importante señalar los datos valiosos que aporta las herramientas de ayuda 

del plan de marketing, tales como: realizar un análisis situacional  con el que 

podemos determinar falencias de la misma y oportunidades. 

 

En resumen esta investigación determina que los ciudadanos de Daule y sus 

cantones aledaños prefieren El hospital  de la fé , pero es necesario un plan de 

marketing para poder fidelizar y llegar a nuevos clientes potenciales. Además 

que los mismos, conozcan los servicios médicos quirúrgicos y así poder 

optimizar la capacidad instalada  y funcionamiento de la institución. 
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4.2 RECOMENDACIONES  

Se recomienda lo siguientes puntos en nuestra investigación: 

 

Hay que usar las herramientas del plan de marketing, para realizar análisis de 

situación real de la empresa y ver de qué manera están impactando cada una 

de las estrategias de mercado que se mencionan en el mismo. 

 

Se sugiere la implementación de las estrategias de marketing descritas en el 

plan, ya que mediante el análisis de costos realizado vemos que son factibles y 

viables en el corto plazo,  generando un mayor ingreso y aumentando la 

rentabilidad en un 6%.   

   

Se recomienda se le de vida jurídica al Hospital de la Fe, ya que brindara 

mayor seguridad a los empleados, credibilidad a la institución y reducción en el 

pago de impuesto a la renta.      

 

Desarrollar nuevas estrategias de mercado con lo cual se mejorara  el 

posicionamiento del hospital de la fe, y así incrementar los ingresos. 
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ANEXOS 

  



ANEXO 1 

ENCUESTA DEL HOSPITAL DE LA FE  

1) ¿Usted ha requerido de  los servicios de médicos en el cantón Daule  o 
parroquias aledañas? 

Si:                             No: 

2                                                  

Hospital básico de Daule        Sub centro de salud    Hospitales privados  
Policlínico               Consultorio médico 

 

                                  usted requiere? Descripción Cantidad?  

Ginecología  Cirugía      Pediatría 
Medicina interna    Medicina general 

Rayos x              laboratorio 

Farmacia 
Hospitalización 
Traumatología 

4) ¿Cómo califica la atención brindada por el Hospital de la Fe? 

Excelente   Muy Buena   Buena   Regular     Deficiente  
 

5) ¿Considera que las instalaciones son adecuadas?  

Si                No 
6) ¿Considera que el horario  Le atención en el Hospital de la Fe es el 
adecuado para sus pacientes? 

Siempre                 Casi siempre          A veces                     Nunca  
 

7) ¿La atención brindada por el personal médico, administrativo y de 
enfermería se muestra cordial y siempre predispuesto a atender las 
necesidades de cada paciente? 

Si                         No 

 

8) ¿La información acerca de la gama de servicios que ofrece el hospital 
de la Fe, se comunica de forma clara y comprensible?  

Si                        No 



    P        m                                       

Televisión     Radio      Persona     Prensa       Ninguno 
 

10) Considera usted que los costos por los servicios de salud del hospital 
de la fe son:  

Costosos          Accesibles       Bajos       Ninguno 
 
         m          m                             informarse? 

 
Radio   Televisión   Periódico      Gigantografia 

 

12) ¿Qué tipo de especialidades le gustaría que aumentáramos en nuestra 
gama de servicios? 

Cardiología   Gastroenterología  Oftalmología  Dermatología  Reumatología  
 

13) ¿Qué tipo de servicios le gustaría que el hospital de la fe 
implementara en su gama de servicios? 

Terapia física     Endoscopia   Cámara hiperbárica          Tomografía  
 

14) ¿Usted usa algún tipo de seguro médico?  

Salud    Hispana de seguros    Seguro social campesino      IEES  
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