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RESUMEN EJECUTIVO

Las vivencias cotidianas y la interrelacién personal han permitido en nosotras
despertar el interés por la accién de servicio social; en tal virtud basadas en las
fortalezas que la empresa “ldeal Alambrec S.A.” brinda a la comunidad, ha
hecho que coadyuvemos trabajo y servicio social; porque tenemos la certeza
de que una sociedad con salud perfecta es sinébnimo de trabajo productivo y de

competitividad en varios aspectos.

En consecuencia, luego de analizar al Sector Servicios y la Industria de
Servicios Sociales y de Salud, se pudo observar que el Punto de Servicios

“Jtitda Hokn” se encuentra en un sector e industria que esta creciendo.

Se realizé un analisis de los principales factores externos, entre los que se
puede resaltar a la tasa de inflacién, la misma que representa una amenaza
para el negocio, debido a la inestabilidad y a los cambios exégenos que se han
provocado en los ultimos meses; de igual manera el salario basico unificado,
por su bajo poder adquisitivo. Los niveles de pobreza también afectan al Punto
de Servicio “Jtilda Hehn”, ya que su tasa es alta y limita el consumo. Mientras
tanto, los estilos de vida son negativos, debido a que la gente no posee una
cultura de prevencion. Como oportunidades mas sobresalientes se encuentran
la Ausencia de Servicios Fundamentales de la Zona, ya que el proyecto
entraria a cubrir esas necesidades. Asimismo, las Normas Sanitarias y los
Reglamentos de la Direccién Provincial de Salud, representan también una
oportunidad, debido a que estos factores de tipo legal, permitirdn al Punto de

Servicios “Jtilda Hehn’’, cumplir los requisitos y requerimientos necesarios.

También se realizé un analisis de la intensidad competitiva de la industria,
usando el modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter. Se evidencio
que la amenaza de productos sustitutos es alta y que el poder de negociacién
de los clientes es mediano. En cuanto a la rivalidad entre competidores, el
poder de negociacién de los proveedores y la amenaza de nuevos entrantes

son bajos, lo cual es positivo para el negocio.



En la Investigacion de Mercados que se realizd utilizando entrevistas, focus
group y encuestas a distintas personas del segmento, se evidencié las
carencias que existen en la Zona, y lo necesario que seria la Implementacién
de un Punto de Servicios Empresarial para poder cubrir necesidades de salud,

financieras, de consumo y de seguridad.

Las personas que participaron en la Investigacion de Mercados mencionaron la
importancia y soluciones que brindaria este proyecto a la poblacion
empresarial. De igual manera, su aceptacién e intencién de uso fue positiva, la
misma que representa una oportunidad para el proyecto. Las preferencias de
los participantes se focalizaron en un Centro Médico con Servicios de
Diagnéstico y Apoyo, una Farmacia, un Laboratorio Clinico, Convenios con
Centros de Radiologia y Ambulancias, Bancos y Cajero Automatico, un Mini
Comisariato y Seguridad. En cuanto al precio, los encuestados estan
dispuestos a pagar por Medicina General, Pediatria y Ginecologia un valor por
consulta de 7 délares, y por Emergencias un precio promedio de 9 ddlares.
Ademas, mas de la mitad de los encuestados, estarian dispuestos a pagar un
valor mensual por familia de 10 doélares por el uso exclusivo de todos los

servicios del Punto.

Los servicios de Farmacia, Laboratorio Clinico, Odontologia, Bancos, Cajero y
Mini Comisariato se tercerizaran, por lo que se cobrara un arriendo por el uso
del espacio fisico que el Punto de Servicios “Jilda Hehn”, entregara a los
proveedores. Las caracteristicas mas sobresalientes que buscan las personas
son calidad, precios competitivos y una buena atencién en cada uno de los

servicios.

En la empresa se definié claramente la vision, misién, objetivos, politicas y
valores. Asimismo, mediante el arbol de competencias los empleados tendran
una idea clara de cémo contribuyen en el proceso de creacién de valor dentro
de la organizacion. Se realizé también un diagnéstico interno de cada
departamento de la empresa, en el que se identificaron las principales
fortalezas y debilidades de cada uno. También se realizaron diferentes matrices

y se analizaron las estrategias genéricas de Porter y se seleccion6 en el corto



plazo el enfoque en costos y para el futuro el enfoque en diferenciacion;
asimismo se seleccionaron las estrategias de penetracion en el mercado,
desarrollo del servicio y desarrollo del mercado, para asi obtener el

posicionamiento deseado.

Por otro lado, en el plan de marketing, se definieron los objetivos para el primer
afo; se delimité al segmento conformado por los empleados y dependientes de
las distintas empresas de la Zona Industrial “Turubamba”, y se seleccion6 un
posicionamiento basado en las necesidades del consumidor. En el Marketing
Mix, se detallan todos los servicios con sus respectivas caracteristicas, ademas
de la ubicacién que tendra el Punto de Servicios “Hilda Hebn”. E| precio se
establecié de acuerdo a cada especialidad, de acuerdo a una cuota mensual
familiar por el uso exclusivo del los servicios del Punto de Servicios “Jtilda
Hehn”, y por los arriendos que se percibiran por parte de los proveedores. Se
realizara un Marketing Relacional, con el fin de premiar a los clientes que
posean una alta fidelidad hacia el Punto de Servicios “%ilda Hehn”. Finalmente
para la promocién y publicidad se utilizaran diferentes herramientas como
charlas, conferencias, seminarios, programas, descuentos, beneficios vy
convenios con varios proveedores, informativos difundidos en las empresas,
guia de servicios, mini brochures, afiches, gigantografias, tarjetas de
presentacion, tripticos, cumpleafos, crosseling, visitas, sponsoring,

mecenazgo, articulos promocionales, entre otros.

Finalmente, en al analisis financiero se obtuvo un VAN de 525.234 dolares, que
significa que al accionista le quedara un excedente y que por lo tanto es
conveniente asignar los recursos al proyecto; asimismo se obtuvo una TIR de
24,22% que garantiza que el proyecto generard una rentabilidad mayor con

relacién al costo de las inversiones.

Por lo que el proyecto deberia ser ejecutado con la prontitud del caso como

consecuencia de los factores antes mencionados.
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CAPITULO |

1. ASPECTOS GENERALES

1.1  Formacion del Negocio

En la actualidad, el estilo de vida de los consumidores ecuatorianos ha
cambiado, la nueva tendencia se resume en la necesidad de acceder a varios
servicios, que se encuentren agrupados en una sola area, con la finalidad de

ahorrar tiempo y dinero, sin tener que desplazarse a zonas de mayor distancia.

Debido a que pocas son las empresas del sector que ofrecen Servicios
Sociales y de Salud, el Punto de Servicios entraria a satisfacer esas
necesidades de tipo social y de salud, permitiendo lograr un alto grado de

aceptacién por parte de la poblacién empresarial.

El motivo de la realizacién de este proyecto es determinar el nivel de
factibilidad de la Implantaciéon del Punto de Servicios Empresarial, en la Zona
Industrial “Turubamba”. Dicho Punto vendria a representar una gran
oportunidad de negocio y apoyo, debido a que la Zona Industrial se encuentra
muy alejada del sector urbano del Sur de Quito, razones suficientes para que el
proyecto sea implantado en dicho lugar y con seguridad tenga la factibilidad de

aceptacion y confianza.

Es importante recalcar que este proyecto presenta aspectos de interés social y
econdmico; los mismos que aplicados de forma transparente, seran de gran
beneficio, tanto para el empresario que va a prestar sus servicios, como para el
consumidor; siempre y cuando el financiamiento y la responsabilidad social

vayan encaminados con propésitos de servicio a la comunidad empresarial.

[§9]



1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

Desarrollar un Plan de Negocios que determine la factibilidad de implantar un
Punto de Servicios en la Zona Industrial “Turubamba”, de tal manera que se

minimicen las carencias que existen en la misma.

1.2.2 Objetivos Especificos

= Determinar los factores econdmicos, sociales, politicos, culturales,
legales, tecnoldgicos y ambientales que influyen en la empresa.

= Analizar el entorno y la industria, para identificar las oportunidades y
amenazas, que podrian beneficiar o afectar al negocio.

» Realizar una investigacién de mercados para determinar la factibilidad
del negocio.

= Elaborar un plan de mercadeo donde se incluya todas las variables del
marketing mix para poder llegar a los clientes potenciales.

= Desarrollar estrategias especificas para alcanzar una ventaja
competitiva frente a los principales competidores de la industria.

= Ejecutar un plan financiero que permita conocer el efecto que tendran

las decisiones tomadas en la rentabilidad del negocio.

1.3 Hipétesis General

El Punto de Servicios Empresarial en la Zona Industrial “Turubamba”, sera
aceptado por los empleados y dependientes de las distintas empresas de la

zZona.

(98]



1.4

Descripcion de los Tipos de Investigacion que sustentaran el

trabajo

Los tipos de investigacion que seran utilizados en el analisis del presente

proyecto, se detallan a continuacion:

Investigacion Cualitativa y Cuantitativa, a través de las cuales se
obtendra informacién sobre las principales tendencias del mercado, con
la finalidad de localizar potenciales oportunidades para el nuevo Punto

de Servicios.

Es muy importante para la elaboracion de un plan de negocios, recopilar

toda la informaciéon necesaria para establecer cdmo podria ejecutarse el

Punto de Servicios.

Como apoyo para este tipo de investigaciones se utilizaran las siguientes

fuentes:

Fuentes primarias, a través de entrevistas a personas directamente
relacionadas con las empresas de la Zona (Gerentes de RR.HH y
Medicos), sesiones de grupo y encuestas a consumidores finales.
Asimismo, se realizaran visitas de campo a diferentes empresas
establecidas en el mercado que proporcionan los servicios que el Punto
busca ofrecer, con el fin de observar mejor el funcionamiento y manejo

de cada uno de ellos.

Fuentes secundarias de informacion como son: Banco Central del
Ecuador (BCE), INEC, Ministerio de Salud, Direccién Provincial de Salud
de Pichincha, Distrito Metropolitano de Quito, Bibliotecas, Internet, OMS,

entre otras.



1.5 Metodologias

Entre las metodologias mas importantes a aplicarse se encuentran:

= Manejo de modelos de administracién estratégica, para la evaluacion del
mercado de la salud y servicios sociales, como por ejemplo: el esquema
de conceptualizacién del sector, industria y negocio, el modelo de las
cinco fuerzas de Porter, el diagrama de flujo del producto genérico, la

cadena de valor, el arbol de competencias, entre otros.

= Utilizacion de métodos para la obtencién de informacién cualitativa y
cuantitativa en la investigacion de mercados, como son: entrevistas a
profundidad, sesiones de grupo y encuestas. Asi como también técnicas
estadisticas que permitan evaluar los resultados obtenidas en las

mismas.
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CAPITULO Il

2. EL ENTORNO

2.1 Analisis Sectorial e Industrial

En las subdivisiones que presenta la Balanza de Pagos del Ecuador, se
encuentra la Cuenta Corriente, que comprende los sectores de Bienes,
Servicios, Renta y Transferencias Corrientes, por lo que el Punto de Servicios

“Jtilda FHahn” se encuentra en el Sector Servicios.

Dentro de los Sectores Institucionales que tiene el Ecuador, estan las
sociedades no financieras, las cuales se dividen en sociedades publicas,
sociedades privadas y de control extranjero. En las sociedades privadas se
encuentran todas las empresas de acuerdo a su nominacién; por lo que el
Punto de Servicios “#ilda Hefin” funcionara como una institucion sin fines de

lucro con servicio a la sociedad privada’.

La Industria a la cual el Punto de Servicios “#ilda Hebn” pertenece, es la
Industria de Servicios Sociales y de Salud, en la cual intervienen actividades
relacionadas con la salud humana, actividades de servicios sociales y otras

actividades de servicios comunitarios, sociales y personales?.
2.1.1 Sector Servicios
21.11 Antecedentes

2.1.1.1.1 Definicion de Servicio®

' Banco Central del Ecuador, Departamento Estadistico.
2 Banco Central del Ecuador, Informacion Estadistica del PIB por Industria.
® COTEC. Analisis del Proceso de Innovacién en las Empresas de Servicios. Pag. 33.



Los servicios proporcionan ayuda, utilidad o cuidados, experiencia, informacién
u otro contenido intelectual, siendo la mayor parte el valor intangible, en lugar

de residir en un producto fisico.

2.1.1.1.2 Caracteristicas de los Servicios*

Las caracteristicas particulares que diferencian a los servicios de los productos

fisicos, son:

* Intangibilidad.- Los servicios son intangibles, dificiles de almacenar y
transportar, por lo que es complicado demostrar sus caracteristicas y
cualidades a los clientes.

= Heterogeneidad.- La estandarizacién es dificil, debido a que el resultado
final depende de las personas que lo proveen y del entorno. Ademas,
uno de los factores claves en los servicios, es la necesidad de su
adaptacioén a las exigencias particulares de los clientes.

* Interactividad.- Los servicios conllevan un alto nivel de interaccién entre
el proveedor del servicio y el usuario final, por lo que la forma de proveer
el servicio adquiere especial importancia.

* |napropiabilidad.- Los servicios son dificimente apropiables y
protegibles. El sistema actual de patentes, tal como esta concebido,
posee un enfoque industrial y no resulta de gran utilidad para la
proteccién de los servicios.

* Importancia del Capital Humano.- Las capacidades y competencias de
las personas que producen el servicio, son uno de los principales

factores que afectan a la calidad percibida.
2.1.1.2 Entorno del Sector Servicios
El sector servicios corresponde al sector terciario y representa uno de los

principales sectores que aportan a la economia nacional. En la actualidad el

sector servicios corresponde aproximadamente al 85% del PIB real total. Esto

* COTEC. Analisis del Proceso de Innovacion en las Empresas de Servicios. Pag. 34.



se debe principalmente a la expansion de los servicios tradicionales de
comercio, transporte e intermediacion financiera; segin el informe de las
dindmicas sectoriales y espaciales del crecimiento en los paises de la

comunidad andina.

A continuacién se presenta una tabla donde se presentan los valores de la

Balanza de Pagos de Servicios y su comportamiento en los Gltimos cinco anos:

TABLA No. 2.1

BALANZA DE PAGOS
Millones de délares

Transacciones/ Periodo i
2001 2002 2003 2004 2005
B. Servicios 571,9 | -7159 743,6 -953,7 | -1099,8
B1. Servicios prestados 862,2 883,9 881,2 1013,9 1012,1
Transportes 2483 243 4 268,6 340,5 3352
Viajes 430,0 4472 4064 462,5 4858
Otros servicios 183,8 193,4 206,2 211,0 191,2
B2. Servicios recibidos | .1.434,1 | -1.599,9 | -1.624,7 | -1.967,7 | -2.112,0
Transportes -557,3 | -674,8 -667.9 -910,7 | -1.040,4
Viajes -340,0 | -363,9 -354.4 -391,0 -401,2
Otros servicios 5368 | -561,1 602,5 -666,0 -670,4

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. INFORMACION ESTADISTICA MENSUAL.
ELABORACION: LAS AUTORAS

Los valores de la serie histérica del Saldo de la Balanza de Pagos de Servicios,
presentan signo negativo, debido a que en el Ecuador los servicios prestados
son menores a los recibidos. Es importante para el presente proyecto, tomar en
cuenta la variable otros servicios, la misma que incluye lo referente a servicios
sociales y de salud (N). Dicha variable es la que menos crecimiento ha tenido
con respecto a los otros dos componentes (transporte y viajes), en el total de
servicios prestados. Sin embargo, muestra crecimientos desde el afio 2001
hasta el 2004, decayendo para el afio 2005 en 19,8 millones de ddlares, lo que
significa que este sector no muestra variaciones constantes, haciendo que el

mismo no sea estable.

Segun el Banco Central del Ecuador, las empresas pertenecientes al sector
servicios, revelan un grupo bastante heterogéneo de actividades econémicas,

que abarcan desde sectores intensivos en tecnologia (operadores de



r 4 telecomunicaciones), informacion (sector financiero), conocimiento (ingenierias
y consultorias), hasta sectores mas enfocados hacia las personas fisicas como
clientes (servicios domésticos, agencias de viajes).

2.1.2 Industria de Servicios Sociales y de Salud
2.1.21 Antecedentes

& 21.2.11 Definicion de Industria

Conjunto de operaciones ejecutadas para la obtencion, transformacién o
transporte de uno o varios productos o servicios®. Es decir, las empresas
que realizan actividades similares, pertenecen a un sector industrial

determinado.

21.21.2 Definicion de la Industria de Servicios Sociales y de Salud

La Industria de Servicios Sociales y de Salud, comprende varias actividades

tales como:

= Actividades relacionadas con la salud humana

= Actividades de hospitales

Las actividades que consisten principalmente en la atenciéon de
pacientes internos y se realizan bajo la supervision directa de médicos,
comprenden los servicios de personal médico y paramédico, laboratorios
e instalaciones técnicas, incluso servicios de radiologia y anestesiologia,
y ofras instalaciones y servicios hospitalarios, tales como comedores y

salas de servicios de urgencia.

® Diccionario Microsoft Encarta 2006.
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= Actividades de médicos y odontdélogos

Comprende actividades de consulta y tratamiento por médicos de
medicina general y especializada, incluso los cirujanos y odontdlogos,
comprende las actividades de dichos profesionales en instituciones de
atencion de la salud y en consultorios privados. Se incluyen ademas las
actividades realizadas en clinicas de empresas, escuelas, hogares de
ancianos, organizaciones sindicales y asociaciones profesionales, asi
como en el domicilio de los pacientes. Por lo general los pacientes son
ambulatorios y pueden ser remitidos a un especialista por el médico de
medicina general. Las actividades de atencién odontolégica pueden ser
generales o especializadas y llevarse a cabo en consultorios privados y
en clinicas de pacientes externos, incluso las clinicas de empresas,

escuelas, etc., asi como en salas de operaciones.

« Otras actividades relacionadas con la salud humana

Incluye todas las actividades relacionadas con la salud humana que no
se realizan en hospitales ni entrahan la participacion de médicos y
odontélogos, comprende las actividades llevadas a cabo o dirigidas por
enfermeros, parteras, fisioterapeutas y otro personal paramédico
especializado en optometria, hidroterapia, masaje, ergoterapia,
logoterapia, podologia, homeopatia, quiropractica, acupuntura, etc.
Estas actividades pueden realizarse en clinicas de atencién de la salud
como las de empresas, escuelas, hogares de ancianos, organizaciones
sindicales y asociaciones profesionales; en instituciones de atencion de
la salud con servicios de alojamiento distintas de los hospitales; y en
consultorios particulares, hogares de los pacientes y otros lugares. Se
incluyen las actividades realizadas por auxiliares de odontologia.
También se incluyen todos los tipos de actividades clinicas de patologia
y diagnostico realizadas por laboratorios independientes, al igual que las
actividades de bancos de sangre, ambulancias corrientes y ambulancias
aéreas, servicios residenciales de atencion de la salud, servicios de

radiografia y servicios para adquisicién de medicinas (farmacias).
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=  Actividades de servicios sociales

= Servicios sociales sin alojamiento

Esta clase abarca una amplia variedad de actividades sociales de
asesoramiento, bienestar social, orientaciéon y otras actividades similares

por las cuales se prestan servicios a particulares y a familias.

» Otras Actividades de Servicios Comunitarios, Sociales vy

Personales

= Actividades de organizaciones empresariales, profesionales

y de empleadores

En esta clase se incluyen las actividades de organizaciones, cuyos
miembros se interesan principalmente en el desarrollo y la prosperidad
de un determinado ramo de actividad empresarial o comercial, incluso el
concerniente al sector comunitario, o en la situaciéon y el crecimiento
econdmicos de una determinada zona geografica o subdivisién politica,
independientemente del ramo de actividad. Los principales servicios

prestados consisten en la difusién de informacién.

= Actividades relacionadas con el bienestar social
Incluye todas las actividades que van a cubrir ciertas necesidades
insatisfechas, que posee la poblacién empresarial y comunitaria. Estas
actividades estan ligadas a servicios, tales como: instituciones
financieras, seguridad, bodegas de productos basicos, entre otras.

2.1.2.2 Entorno de la Industria de Servicios Sociales y de Salud

La Industria de Servicios Sociales y de Salud, ha presentado grandes

variaciones a lo largo de los afios, aspecto que se debe considerar para el

12



analisis del Punto de Servicios ‘oGildr Kohn', debido a que este negocio estaria

dentro de esta industria.

A continuacion se presenta una tabla y su respectivo grafico, del Producto

Interno Bruto de esta industria, desde el afio 1993 hasta el afio 2005:

TABLA No. 2.2

PIB Industria Servicios Sociales y de Salud
Millones de délares

ANO MILES DE DOLARES
1993 384.403
1994 518.027
1995 574.911
1996 646.916
1997 694.539
1998 693.632
1999 370.681
2000 260.151
2001 476.189
2002 595.450
2003 786.650
2004 (sd) 870.618
2005 (p) 971.246

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. INFORMACION ESTADISTICA DEL SECTOR REAL
ELABORACION: LAS AUTORAS

GRAFICO No. 2.1
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. INFORMACION ESTADISTICA DEL SECTOR REAL

ELABORACION: LAS AUTORAS
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De acuerdo a los datos presentados, se puede observar que esta industria ha
venido creciendo desde el aino 1993 hasta el afio 1998; sin embargo, a partir
del afio 1999 hasta el ano 2000, sufrié una decaida, afios donde se presenté la
crisis del Ecuador, motivo por el cual el PIB de esta industria bajé hasta
$260.151 miles de dolares en el afio 2000.

A partir del afno 2001, se observa una mejora y crecimientos anuales
significativos, lo que da ha entender que esta industria ha recuperado su PIB.
Inclusive desde el afio 2003, ha registrado valores altos del PIB, no registrados

anteriormente.

Este crecimiento es importante, debido a que ha existido una evolucién
considerable, por parte de la Industria de Servicios Sociales y de Salud, lo que
hace que el proyecto se encuentre en una industria que constantemente esta
progresando.

2.1.3 El Negocio

2.1.3.1 Antecedentes

21.3.11 Significado de Negocio

Toda actividad que se emprende con el objetivo de satisfacer cierta necesidad

existente, en las personas o en un determinado lugar.

2.1.3.1.2 Significado de Punto de Servicios

Punto de Servicios es la agrupacion de varios servicios, en una sola area, que

satisfagan las necesidades de un grupo de personas o un sector determinado.

2.1.3.2 Definicion del Negocio

Para definir correctamente al negocio es necesario identificar el sector y la

industria a la que pertenece.
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El negocio pertenece al Sector de Servicios, y mas especificamente a la
Industria de Servicios Sociales y de Salud. El negocio se define como un Punto

de Servicios Empresarial en la Zona Industrial “Turubamba”.

A continuacion se presenta un esquema que permite una mejor visualizacion
del negocio y su entorno:

GRAFICO No. 2.2°
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INDUSTRIAL
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ELABORACION: LAS AUTORAS

La diferenciacién del negocio radica en el pool de servicios que se va a ofrecer

y en la ubicacién del Punto de Servicios ‘™fidsr Ko,

2.1.3.21 Punto de Servicios Empresarial

El proyecto del Punto de Servicios ‘i Kan’, surge a través de varias
necesidades existentes en la Zona Industrial “Turubamba”, sector en el cual

existen 17 empresas, la gran mayoria de ellas industriales.

Este sector carece de algunos servicios, principalmente en lo que se refiere a
servicios médicos. A raiz de estas necesidades, se ha creido conveniente la
Creacion de un Punto de Servicios Empresarial, en la Zona Industrial
“Turubamba”, que conste de un Centro Médico anexado con servicios

auxiliares de diagnéstico y de apoyo (Medicina General, Pediatria, Ginecologia,

" DAN Thomas. El Sentido de los Negocios. P4g. 18.

15



Odontologia y Emergencias); ademas de un Laboratorio Clinico y Farmacia;
manteniendo convenios con empresas de Rayos X y Ambulancias.
Acompanado de servicios adicionales como son: Ventanillas Bancarias,
Cajeros Automaticos, un Mini comisariato y Seguridad. Todos estos servicios,
ubicados en una sola area, con el fin de que esta zona, posea un Pool de

Servicios.

2.2 Analisis del Macroentorno

2.2.1 Metodologia del analisis del entorno

Para analizar los factores externos que tendrian incidencia sobre el Punto de
Servicios “Jilda FHehn”, se procedidé a identificar a los que tendrian mayor

impacto sobre el negocio.

= Analisis de factores externos. Econémicos, Politicos, Sociales,

Tecnoldgicos y Legales

Se procede a realizar una lista de los factores econémicos, politicos, sociales
tecnolégicos y legales que podrian afectar al negocio. Esta lista busca tomar en
cuenta a todos aquellos factores que tendrian una influencia positiva o negativa

sobre el futuro proyecto.”

= |dentificacion de los principales factores externos

Una vez listados los factores que afectarian al negocio, se escogidé a diez
personas de distintas ramas, los mismos que procedieron a calificar los
factores en cuestion. Para la asignacién de puntos, se redondeé el total de
factores a la decena inmediata superior (50), y esta cifra se dividié para 2, lo
que dio como resultado 25 puntos que fueron distribuidos, por cada unas de las

personas, entre los 43 factores, usando una escala del 1 al 5.

* Anexo 1 Factores Externos
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La calificacion la realizaron las siguientes personas:

* Econ. Pablo de la Torre, Decano de la Facultad de Ciencias Econémicas
y Administrativas

= Cristhian Silva, M.A. Coordinador del area de Economia

= Jean Paul Pinto, Ms. Director de tesis

= Econ. Ménica Viteri, Docente de la UDLA

» Lcdo. Fernando Andrade, Coordinador del area de Marketing.

* Dr. Wilson Ayala, Gerente de RR.HH. de Ideal Alambrec S.A.

* Ing. Richard Almeida, Asistente de RR.HH. de Ideal Alambrec S.A.

= Dr. Edgar Jarrin, Médico de Ideal Alambrec S.A.

= Las autoras del proyecto.

Estas personas fueron seleccionadas, por la calidad y cantidad de informacién

que poseian.

Una vez calificados los factores, se procedid a agrupar cada una de las
puntuaciones en un solo cuadro, donde se calculd la suma horizontal de cada

uno de los factores con el fin de identificar los de mayor puntuacioén.

Posteriormente se calculd6 un promedio simple, es decir, se dividié la
calificacién total para el total de factores seleccionados (43). La importancia
normada, se obtuvo dividiendo cada factor para el promedio. Si el resultado es
mayor a uno es prioritario, caso contrario es secundario. En total se

identificaron a 16 factores como prioritarios.

= Recopilacion de la Informacion

La informacién de los 16 factores externos de mayor importancia, se la obtuvo

de las fuentes de informacion secundarias antes mencionadas.
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= Analisis de cada factor
Después de la recopilacion y analisis de la informacion de cada factor, se
analizé cada uno de ellos con el fin de identificar si dicho factor representa una

oportunidad o una amenaza para el Punto de Servicios ‘©Gids Kohn".

2.2.2 Factores Externos Seleccionados

TABLA No. 2.3

'FACTORES EXTERNOS
Econémicos Calificacién Total |Importancia

Tasa de Inflacién 10 1,72
Tasa de Interés 10 1,72
Ingreso per capita 14 2,41
Salario Basico Unificado 12 2,07

Sociales
Subempleo 1 1,89
Mano de Obra calificada g 1,20
Niveles de Salud 24 413
Niveles de Educacion 12 2,07
Niveles de Pobreza 8 1,38
Estilos de Vida 10 1,72
Seguridad Industrial 1 1,89
Ausencia de Servicios Fundamentales 21 3,61

Legales
Normas de Calidad 10 1,72
Normas Sanitarias 12 2,07
Reglamentos de la Direccién Provincial de
Salud de Pichincha 14 2,41

Tecnolégicos

Costo de la Tecnologia 15 2,58

ELABORACION: LAS AUTORAS
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2.2.3 Analisis por factor
2.2.31 Factores Econémicos

2.2.3.11 Tasa de Inflacion

La inflacién consiste en un aumento general y continuo del nivel de precios en
una economia. Es un fendmeno econémico que se manifiesta a través de una
relativa disminucion del valor del dinero, es decir, de la reduccién del poder
adquisitivo a causa de una elevacion de los precios con relaciéon a la cantidad

de bienes y servicios disponibles en una economia®.

Durante el mes de agosto del 2006, se registr6 un aumento en la variacion
mensual de los precios al consumidor, alcanzando una inflacidn mensual de
0.21%, mostrando asi una aceleracién en la evolucién de los precios internos,
frente a las bajas inflaciones mensuales o deflaciones de los meses anteriores;
mayo (-0.14%), junio (-0.23%) y julio (0.03%). Esta cifra implicé que la inflacién
anual se ubique en 3.36%, superior a la registrada el mes anterior (2.99%), asi

como también frente a la registrada 12 meses atras (1.96%)’. Ver Grafico 2.3.

® portafolio para la clase de Economia para la Toma de Decisiones, dictada por el M.A.
Cristhian Silva.
" Banco Central del Ecuador. Boletin Mensual de Inflacién. Agosto 2006.
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GRAFICO No. 2.3
Inflacion Anual y Mensual
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Si la inflacion mensual del periodo septiembre - diciembre del presente afio
evolucionara de manera similar a la registrada en el mismo periodo del afio
2005, la inflacién anual a diciembre de 2006 cerraria en 3.36%; mientras que la

inflacion promedio anual se ubicaria en 3.38%.

La inflacién acumulada del periodo enero - agosto de 2006 fue de 1.79%,
registrandose una aceleracién respecto al periodo enero - agosto del afio
anterior, periodo en el que la inflacion acumulada alcanz6 1.57%.

Una de las explicaciones para esta variacion positiva del indice general, es que
durante el mes de agosto, a pesar de caracterizarse histéricamente por ser un
mes de baja inflacion, debido a la erupcion del volcan Tungurahua ocurrida a
mediados de mes, se afecté la produccién y cultivo agricola, asi como el
transporte de dichos productos desde las provincias céntricas de Tungurahua y

Chimborazo hacia el resto del pais.
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En el mes de agosto del 2006, el sector Salud registré una inflacion mensual

del 0,13%, valor inferior a los registrados en los dos ultimos meses.

La inflaciéon afecta al Punto de Servicios “Jilda Hehn”, ya que su tendencia al
alza que ha mostrado en los dos ultimos meses, da lugar a un menor poder

adquisitivo de las personas, generando un menor consumo.

Por lo analizado, se concluye que la tasa de inflacion constituye una amenaza
para el nuevo negocio, ya que al no ser estable por los cambios exégenos que
se han generado en el pais en los ultimos meses, dificulta la administracién de

los costos del futuro proyecto.

2.2.3.1.2 Tasa de Interés

La tasa activa, es la que reciben los intermediarios financieros de los

demandantes por los préstamos otorgados.

Uno de los factores externos de gran importancia para el Punto de Servicios
“Jtitda FHohn” es la tasa de interés, debido a que el proyecto podria tener la
opcién de ser financiado y el costo de dicho préstamo estd dado por la tasa

activa.

En el afo 2006, el comportamiento de las tasas de interés ha sido estable
hasta la primera semana de octubre del 2006 (7,56%); el comportamiento de la
tasa activa se debe a que ha existido una mayor estabilidad, tanto politica
como econdmica, lo que ha generado mayor confianza en el pais, debido a la

reduccion del nivel de la inflacién anual. (Ver grafico 2.4)
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GRAFICO No. 2.4
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ELABORACION: LAS AUTORAS

Al analizar la concentracidén crediticia se observa que la tendencia observada
desde enero de este afo, se mantiene. En el caso del crédito corporativo,
cinco instituciones financieras (Pichincha, Produbanco, Citibank, Bolivariano e
Internacional), concentraron el 81% del volumen de crédito concedido en
agosto del 2006. Hay que recalcar que el Banco del Pacifico, empieza a
participar con mayor volumen de crédito en este sector®; por lo tanto se puede
decir que las tasas de interés de los segmentos comerciales corporativos,
comerciales no corporativos y de vivienda se mantienen dentro de los niveles

observados en el mes anterior.

Este factor representa una oportunidad para el Punto de Servicios ‘ilis
Kahn", debido a que ha permanecido estable en el dltimo afio; a pesar de que
la empresa patrocinadora, en un inicio no requiere de financiamiento, pero en

algin momento podria requerirlo.
2.2.3.1.3 Ingreso Per Capita

El Ingreso per Capita es la division de la produccién interna bruta (PIB) de un

pais para la poblacion total del mismo.

8 Banco Central del Ecuador. Boletin de Evolucion del crédito y tasas de interés. Agosto 2006.
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El Ingreso per Capita es otro factor relevante para el proyecto, ya que se lo
considera una oportunidad porque las personas al tener un mayor poder
adquisitivo tienden a gastar mas. Como se puede apreciar en el cuadro a
continuacion, el crecimiento del Ingreso Per Capita a partir de la dolarizacion ha
venido creciendo. El salario real ha aumentado gracias a la disminucion de la

inflacion.

Cabe recalcar, que este indicador es subjetivo, debido a que en el Ecuador, no
existe una equitativa distribucion de la riqueza, por lo que no todas las

personas tienen el mismo poder adquisitivo.

GRAFICO No. 2.5
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22314 Salario Basico Unificado (SBU)

Bajo el Cadigo del Trabajo, el Salario Basico Unificado se revisa anualmente
por medio del CONADES, esta revision busca satisfacer las necesidades
normales de la vida del trabajador; considerando como jefe de familia y

atendiendo a las condiciones sociales y econémicas del pais®.

Sin embargo, el SBU actualmente se encuentra en 160 USD, por lo que no
logra satisfacer por completo todas las necesidades que tienen los hogares. Se

considera a este indicador como una amenaza, ya que el poder adquisitivo de

® Codigo de Trabajo. Art. 117

23



las personas sigue siendo bajo. Con el actual salario basico unificado,
solamente se ha buscado suplir los gastos de los nuevos componentes que

posee la canasta basica.

2.2.3.2 Factores Sociales

2.2.3.21 Subempleo

En el subempleo se considera a la poblacion que trabaja en una actividad que
esta sobrevalorada;, ganando menos de lo que deberia ganar y trabajando

menos horas de lo que deberia trabajar'®.

Segun el ultimo censo realizado por el INEC, el subempleo de la Sierra se
encuentra en 55.30% (promedio de hombres y mujeres), en donde las mujeres
registran un mayor subempleo que los hombres, 58.10% y 53.30%

respectivamente.

Bajo esos resultados, se puede decir que este indicador representa una
amenaza considerable para el Punto de Servicios ‘ftilds Kohn', ya que son
porcentajes verdaderamente altos, tomando en cuenta el desempleo del pais,

que actualmente rodea el 10.48%.

GRAFICO No. 2.6
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'° Apuntes de la clase de Economia para la Toma de Decisiones, dictada por el M.A. Cristhian
Silva.
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2.2.3.2.2 Mano de Obra Calificada

El Punto de Servicios “#ilda Hehn”, requiere de mano de obra calificada, ya
que el principal servicio a ofrecerse es la parte médica, lo que implica tener

médicos y personal calificado que brinde confiabilidad a los pacientes.

De acuerdo a la Direccién Provincial de Salud de Pichincha, para el
funcionamiento de un Centro Médico, el recurso humano debe estar acorde con
cada una de sus especialidades, para que puedan desempenfar sus funciones

adecuadamente.

Este indicador representa una oportunidad para el proyecto, debido a que
existen médicos calificados en cada especialidad, con lo que se puede prestar

servicios médicos de alta calidad.

2.2.3.2.3 Niveles de Salud

La Salud es el completo estado del bienestar fisico, mental y social, y no sélo

la ausencia de enfermedad e invalidez'".

De acuerdo a las entrevistas realizadas a los médicos de las distintas
empresas de la Zona Industrial “Turubamba”, las enfermedades mas comunes
son: problemas gastrointestinales, problemas respiratorios, traumas contusos y
cortantes, debido a la ubicacién de la Zona Industrial; ademas porque la gran
mayoria de empresas son de tipo industrial. También, existe una carencia en

cuanto a la medicina preventiva.

A continuaciéon se muestra un grafico de las enfermedades mas comunes que
se presentan en la Zona Industrial, representado con datos de la empresa con

mayor numero de empleados, Ideal Alambrec S.A.:

" Codigo de la Salud actualizada a Mayo del 2006. Art. 1.
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GRAFICO No. 2.7
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De acuerdo a los resultados presentados, se puede observar que no son
enfermedades graves, y que gracias a un tratamiento oportuno, se las puede

remediar, por lo que para el Punto de Servicios representan una oportunidad.

2.2.3.2.4 Niveles de Educacion

La importancia de tener una sociedad civil preparada, sin importar la edad de la
misma, considerando a las personas como entes activos de la sociedad y
permitirles que aporten a su desarrollo, por este simple razonamiento se
concluye que las personas deben educarse, con el fin de que sepan la

importancia de una medicina preventiva, para evitar enfermedades.

La educacién hoy en dia constituye una necesidad dificil de adquirir en muchos
de los casos, pero no imposible, por ello se le otorga la importancia en cada

una de las actividades que se realicen.

Sin embargo, todo establecimiento educacional, primario, secundario, superior
o especial, publico o privado, no destina las horas suficientes, ni dispone de
personal adecuado para la ensefianza y difusion del conocimiento relativo a la
salud, como lo sefala el Cédigo de la Salud, lo que ratifica que no existe una
educacion adecuada que mejore los niveles de salud.
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Por medio de un mejor nivel de educacion, la gente puede visualizar un mejor
horizonte, que les permita pensar mas abiertamente y buscar alternativas para
mejorar y cuidar su salud. Por estas razones, se considera a este indicador
como una amenaza, ya que la mayoria de personas no tienen una cultura de

prevencion.
2.2.3.2.5 Niveles de Pobreza

A partir del afio 2000, el nivel de pobreza ha bajado, pero no ha bajado de

manera significativa.

Sobre la caida de la pobreza urbana, todas las estimaciones sefalan con

claridad esta tendencia a la baja.

Para el ano 2005, el calculo de la pobreza urbana de ingresos del SIISE (unica
fuente que proporciona informacion reciente), sefala niveles cercanos al 20%,
es decir, un porcentaje inferior a 1997, que fue el ano que mostré menores

niveles de pobreza, antes de la crisis bancaria.

La caida de la pobreza se debe al crecimiento econémico que ha tenido el pais,
debido al ingreso de remesas y a la estabilidad. Desde el afio 2000, el
crecimiento econémico ha sido superior al crecimiento de la pobreza, por lo que

ha habido un mayor porcentaje para distribuirse entre los ecuatorianos'?.

La estabilidad en la economia, y especialmente la baja inflacién, han logrado a
que el poder adquisitivo de los salarios se mantenga, y esa es una de las

claves para reducir la pobreza.

A pesar de los resultados positivos obtenidos en los dltimos afnos, el nivel de
pobreza sigue representando una amenaza, ya que al momento hay personas

que viven con menos de un dolar diario, lo que significa una pobreza extrema.

"2 Diario “E! Comercio”. Articulo: La Pobreza ha caido, por Vicente Albornoz Guarderas. Marzo
2006.
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La Republica del Ecuador junto con el Sistema de las Naciones Unidas en el
Ecuador, a través de la Secretaria Nacional “Objetivos de Desarrollo del
Milenio”, como objetivo principal, busca erradicar la pobreza extrema y el
hambre para el afio 2015. Por lo que en caso de cumplirse estos objetivos, el
nivel de pobreza bajaria aun mas y se tornaria en una oportunidad para el

presente proyecto.

2.2.3.2.6 Estilos de Vida

El estilo de vida, habito o forma de vida, son un conjunto de comportamientos o
actitudes que desarrollan las personas, que a veces son saludables y otras son
nocivas para la salud. En los paises desarrollados los estilos de vida poco

saludables son los que causan la mayoria de las enfermedades’®.
Entre los estilos de vida mas importantes que afectan a la salud estan:

= Ejercicio fisico

= Suefio nocturno

= Estrés

= Dieta

= Higiene personal

= Manipulacién de los alimentos
» Actividades de ocio o aficiones

* Relaciones interpersonales

Existe la paradoja de que la mayoria de las enfermedades son producidas por
los estilos de vida de su poblacién, y sin embargo, los recursos sanitarios se
desvian hacia el propio sistema sanitario para intentar curar estas
enfermedades, en lugar de destinar mas recursos econémicos en la promocion

de la salud y prevencién de las enfermedades.

Un buen trabajo en pro de la salud debe incidir sobre las pautas de conducta,
creando estilos de vida, con el fin de que las personas tomen conciencia de

qué son los estilos de vida y cudl es su incidencia en la salud.

"3 http://es.wikipedia.org/wiki/Estilodevida
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Los estilos de vida que manejan actualmente las personas, en lo referente a
salud, representan una amenaza para el futuro proyecto. Cabe recalcar que la
salud, en lo que tiene que ver con gastos de los hogares, esta ubicada en un
quinto lugar, con el 7.40%, por lo que para muchos, la salud no es un factor
relevante, como lo es el alimento, la vivienda y el transporte, como se muestra

en el grafico a continuacion:

TABLA No. 2.4
Gastos de los hogares

a nivel nacional

Gasto - Total
Alimentos 41,30% N
Vivienda 16,00% gi
Transporte | 12,00% ik
Otros 8,20%
gastos
Salud 7.40%
Educacién 6,50%
Muebles y 5.40%
enseres
Vestido 3.20%

Fuente: INEC

2.2.3.2.7 Seguridad Industrial

La Seguridad Industrial se entiende como la condicién de conocer las causas
de las enfermedades provocadas con mayor frecuencia en las empresas, con
el fin de prevenirlas en un futuro o erradicarlas. Ademas este concepto
encierra, que las empresas brinden un ambiente de trabajo adecuado para sus

empleados y libren de riesgos o de dafios a la organizacién.

Actualmente, la mayor parte de las empresas de la Zona Industrial
“Turubamba”, no poseen una planificacion en lo que respecta a Seguridad

Industrial.

Sin embargo, el IESS esta buscando incentivar a toda empresa, con el fin de

que cada una de éstas, posea una planificacibn completa de Seguridad
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Industrial, debido a que en un futuro cercano, esto pasaria a ser un requisito

primordial para cada empresa.

En la Zona Industrial, una de las pocas empresas que ha buscado crear un
plan que brinde Seguridad Industrial a sus empleados, es “ldeal Alambrec
S.A’, la misma que busca poner en accién un “Sistema de Gestién en
Seguridad y Salud”™ para el afio 2007, y cuyos objetivos se basarian en evitar
o minimizar los riesgos para los trabajadores, mejorando el funcionamiento de
las organizaciones y ayudando a las organizaciones a la mejora continua de
sus sistemas de gestion. Este sistema se fundamenta en una gestién
administrativa, gestién técnica, gestidon de talento humano y actividades
operativas relevantes; con el fin de reducir los riesgos fisicos, mecanicos,

quimicos, ergonémicos, bioldgicos, psicosociales y ambientales'®.

Este factor representa una oportunidad para el Punto de Servicios “#ilda
Hehn”, debido a que actualmente no todas las empresas brindan una buena
seguridad para sus empleados; como por ejemplo, en la parte médica. Muchas
de estas empresas no tienen un dispensario médico, lo cual deberia ser muy
importante debido a los accidentes que podrian generarse. Por esta razon el
Punto de Servicios “Jtilda Kehen”, cubrira ciertas necesidades existentes en la
zona, como una forma de colaboracién para con la Seguridad Industrial del

sector.

Sin embargo, en el momento en que las empresas decidan crear un plan de
Seguridad Industrial para sus empleados, el Punto de Servicios “#ilda Hehn”
buscara aliarse con cada una de ellas, mediante un Departamento Médico de
Formacién Ocupacional, donde el médico general conozca las causas de la
enfermedad o sintomas del paciente, y pueda ayudar a evitar accidentes o
enfermedades ya provocadas anteriormente; para de esta manera lograr
resultados conjuntos por el bienestar de toda la zona, por lo que este factor

representaria también una oportunidad para el negocio.

' |deal Alambrec S.A. Diapositivas de Sistema de Gestién en Seguridad y Salud.
'3 |deal Alambrec S.A. Diapositivas de los Factores de Riesgo.
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2.2.3.2.8 Ausencia de Servicios Fundamentales

El poseer servicios fundamentales, significa disponer de los servicios
indispensables que requiere una familia, una empresa o un sector, para normar
su vida en lo que se refiere a procedimientos sanitarios, que coadyuvaran al

mejoramiento de la salud y el bienestar social'®.

De acuerdo a la definicién de servicios fundamentales, no todas las empresas
de la Zona Industrial “Turubamba”, poseen servicios relacionados con la salud,
que permita cubrir ciertas necesidades. Ademas de que no disponen de
beneficios tales como: alimentacion, transporte u otros servicios que permitan

generar una motivacién en los empleados.

Por la ubicacion en la que se encuentra la Zona Industrial “Turubamba”, existe
una gran ausencia de servicios fundamentales, debido a que es un sector

nuevo, que se encuentra alejado de la zona urbana.

Este factor representa una oportunidad, ya que el Punto de Servicios “#ilda
HKehn” estd enfocado a satisfacer ciertas necesidades fundamentales de la

zona.

2.2.3.3 Factores Legales

2.2.3.3.1 Normas de Calidad

Las normas de calidad son acuerdos documentados que contienen
especificaciones técnicas u otros criterios precisos que sean usados

consistentemente como reglas, guias o definiciones de las caracteristicas para

asegurar que los procesos o servicios sean los adecuados'’.

' http://www.inec.gov.ec
W Apuntes de la clase de Exportaciones, dictada por el MBA Francisco Andrade.
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Las normas de calidad nos permiten ordenar la manera de hacer las cosas,
cumplir con estandares y establecer la mejora continua de los procesos y

servicios.

Las normas de calidad a nivel mundial, y que se aplican en el Ecuador, son las
Normas ISO 9000; las mismas que permitiran regular los Sistemas de Gestién
de la Calidad de los servicios.

A continuacion se presenta un grafico de las certificaciones 1SO 9000 por
regiones:

GRAFICO No. 2.8

Certificaciones ISO 9000 por Regiones

Organizaciones
certificadas

Norte Aménca Latino América
Regionas

ELABORACION: LAS AUTORAS

Como se puede observar, Latino América ha comenzado ha aplicar este tipo de
certificaciones, para que el cliente perciba un alto nivel de calidad en los
procesos de la organizacion certificada, permitiendo también una mayor
oportunidad de entrenamiento y capacitacion de los empleados sobre la calidad

y competitividad.

Bajo este contexto, se puede considerar que las normas de calidad representan
una oportunidad, porque permitirian brindar un servicio éptimo, ya que una
certificacién no se puede comprar, sino mas bien, es un cambio de cultura que

se debe dar dentro de una organizacion.
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2.2.3.3.2 Normas Sanitarias

El Registro Sanitario es aplicable para medicamentos en general,
medicamentos genéricos, drogas, insumos o dispositivos médicos y productos
médicos naturales, y se regira por la Ley de Produccién, Importacion,

Comercializacién y Expendio de medicamentos genéricos de uso humano™®.

El Registro Sanitario, se otorga cuando ya se ha emitido previamente un
informe técnico favorable para su produccién, almacenamiento, transportacion,

comercializacién y consumo'®.

Estas normas sanitarias son importantes, por la responsabilidad que debe tener
el Punto de Servicios “Jilda Fehn”, para evitar cualquier dafio que pudiera

producirse a terceros.

Este factor es considerado como una oportunidad, debido a que con el
cumplimiento de estas normas, estamos garantizando la calidad de los

productos y servicios a ofrecerse.

2.2.3.3.3 Reglamentos de la Direccion Provincial de Salud de

Pichincha

La Zona Médica del Punto de Servicios “%ilda Faehn’, seria considerada como

un Centro Médico en la categoria de mas de 4 especialidades.

El Centro Médico es la unién de varias especialidades bajo una misma

administracién; con ayuda de algunos servicios de diagnéstico y apoyo.

Para el establecimiento del Centro Médico “MeLfunily”, la Direccién Provincial de
Salud, establece algunos requisitos que deben ser cumplidos, para el normal

funcionamiento del negocio’.

'8 Codigo de la Salud. Art. 101.
'9 Cédigo de la Salud. Art. 102.
*Ver Anexo 2
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El primer reglamento para el funcionamiento de un Centro Médico, se basa en
la aprobacion de la construccion y del lugar fisico de funcionamiento®. La
Autoridad de Salud establecera las normas y los requisitos que deberan cumplir
los establecimientos de atencién médica, y lo inspeccionara y evaluara

periodicamente?.

El Centro Médico “Mlifamily” deberd poseer una buena ventilacion, iluminacion y

una buena superficie, que permita una adecuada limpieza.

En cuanto a la aprobacién de programas y reglamentos, los establecimientos
de atencién médica, se someteran a la aprobacién de la Autoridad de Salud,

sus programas anuales y sus reglamentos?’.

El recurso humano debe estar acorde con sus respectivas especialidades, para
desempefar sus funciones adecuadamente, acompafiado de un equipo

especializado.

Bajo lo expuesto anteriormente, los Reglamentos de la Direccién Provincial de
Salud de Pichincha, quien es la institucién encargada de controlar los Centros
Médicos, Hospitales, Clinicas, Policlinicos y Consultorios Privados, representan
una oportunidad para el negocio, debido a que son reglamentos necesarios que
deben seguirse y que no representan mayor dificultad en el cumplimiento los

mismos.

2.2.3.4 Factores Tecnologicos

2.2.3.4.1 Costo de la Tecnologia

La tecnologia es parte integral de la sociedad y es el elemento con el que se

convive diariamente y modifica las costumbres, gustos y actividades laborales o

personales que se desarrollen.

" Ver Anexo 3
2% Codigo de la Salud. Art. 168.
! Codigo de la Salud. Art. 169.
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Una empresa no puede tener éxito si no incorpora a su estrategia las
tecnologias que existen y las que contindan evolucionando. Las nuevas
tecnologias también proporcionan nuevas técnicas de produccién, permiten

formas nuevas de administrar y comunicarse.

Debido a que la mayoria de servicios se tercerizaran, para el Punto de
Servicios “Hitda Kehn”, el costo de la tecnologia no es un factor determinante,
por lo que representa una oportunidad, ya que se va ha poder brindar atencién
con equipos sofisticados, debido a que se elegiran proveedores que posean

tecnologias acorde a sus actividades.

2.3 Interrelacion de Factores Externos

A continuacién se muestra la interrelacion que existe entre los factores
macroeconémicos que representan una oportunidad o amenaza para el

negocio, esto ayudard a estar listos para las posibles consecuencias,

aprovechando las oportunidades y estando alertas frente a las amenazas.
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2.4 Analisis del Microentorno

2.4.1 Diagrama de Flujo de Producto/Servicio Genérico?

TN

GRAFICO No. 2.10
& > &7 D
Proveedores Herramientas y Pool de Servicios
Eauinos
( Proveedores de: \ Fa =\ /ﬁ
*  Farmacia Para el Centro
*  Laboratorio Médico: = Centro
Clinico *  Equiposy Médico,
* Rayos X herramientas anexado con
= Servicios técnicas para servicios de
Dentales cada, diagnéstico y
*  Ambulancia especialidad. apoyo
*  Bancos *  Equipos *  Bancos
*  Cajeros necesarios para *  Cajeros
*  Comisariato adecuacion del *  Comisariato
*  Seguridad Punto de *  Seguridad
*  Equipos médicos Servicios.
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2 Esquema tomado del libro “El sentido de los negocios®. DAN Thomas. Pag. 146.
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Zona Industrial
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Directo

i S b

ELABORACION: LAS AUTORAS

37



2411 Proveedores

Los proveedores de la Industria de Servicios Sociales y de Salud, se deben
caracterizar por mantener precios razonables, alta calidad, buena atencion y

responsabilidad.

El Punto de Servicios “Jtilda Kehn”, elegira al mejor proveedor de cada uno de
los servicios, debido a que la gran mayoria se tercerizaran, con el fin de
mantener empresas reconocidas en el mercado y que puedan brindar

experiencia y calidad en sus servicios.

Los proveedores de la Industria de Servicios Sociales y de Salud tanto directos

como indirectos son los siguientes:

Proveedores de Farmacia, Laboratorio Clinico, Rayos X, Odontologia,
Ambulancia, Bancos y Cajeros, Comisariato, Seguridad, Equipos e
Implementos Médicos, Equipos y Muebles de Oficina.

Las empresas proveedoras se detallan en el Anexo 4.

2.4.1.2 Herramientas y Equipos

En lo que respecta a las especialidades que se ofreceran en el Centro Médico
“Medifsmily”, como son: Medicina General, Pediatria, Ginecologia y Emergencias,

no seran tercerizados, debido a que se busca tener médicos especializados,
con una alta experiencia y calidad humana, y con el fin de lograr un mayor
control sobre los mismos, asegurando una atencién de calidad.

Las herramientas y Equipos se detallan en el Anexo 5.

24.1.3 Pool de servicios

Pool de Servicios busca agrupar en una sola area, servicios tales como:
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= Un Centro Médico, anexado con servicios de diagnéstico y de apoyo,
que ofrezca especialidades de Medicina General, Pediatria, Ginecologia
y Odontologia, acompafiado del area de Emergencias, Laboratorio
Clinico y Farmacia; manteniendo convenios con empresas de Rayos X
y Ambulancias para prestar un servicio mas completo.

= Bancos y Cajeros Automaticos, los cuales seran sucursales de las
instituciones bancarias que se encuentran operando en el mercado.

* Un Mini — Comisariato, que funcione como bodega, en donde se
encuentren productos basicos para el consumo del hogar.

= Seguridad, ya sea publica o privada, que respalde al Punto de Servicios.
241.4 Canales de Distribucion

La cadena de distribucion, es muy simple y directa; debido a que el Punto de
Servicios fidr Koam” actuaria como intermediario de los servicios;
empezando desde agrupar a los proveedores de los diferentes servicios, la
retroalimentacion de los servicios que presta el Punto, y culminando

directamente con la venta y atencion a los clientes.

GRAFICO No. 2.11

Punto de Servicios
que actia de
intermediario de los

[:> Servicios

Proveedores

ELABORACION: LAS AUTORAS
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241.5 Consumidores Finales

Los consumidores finales son todos los empleados y dependientes (esposas
y/o esposos — hijos), de las 17 empresas de la Zona Industrial “Turubamba”,

que:

» Se sienten desprotegidos, y que requieren en una sola area los servicios
que ofrece el Punto de Servicios “Filda Habn” .

» Requieren de atenciéon médica, en las diferentes especialidades.

» Requieren de atencion odontolégica.

» Hayan sufrido algin accidente que no pueda ser atendido en el
dispensario médico de la empresa a la cual pertenece, o que requieran
de una atencién inmediata.

= Necesiten de medicina, o de utiles de aseo, a un precio bajo por ser
parte de las empresas que se encuentren afiliadas al Punto de Servicios
“Jtitda Kohn”.

= Requieren de servicios de diagnéstico y apoyo.

* Hagan uso de las instituciones bancarias y cajeros para realizar
cualquier transaccion.

» Necesiten llevar compras para el hogar después de salir de su trabajo,
con el fin de ahorrar tiempo y dinero.

= A todos que requieran de mayor seguridad, dado que el sector carece

todavia de una seguridad bien organizada.

2.4.2 Analisis de las Barreras de Entrada y Salida

El analisis de las barreras de entrada y salida, se basaran en la siguiente

metodologia®®:

» |dentificar cuales son las barreras de entrada en la Industria de Servicios

Sociales y de Salud.

B Metodologia para analizar barreras de entrada y salida, basada en el libro Ventaja
Competitiva de Michael Porter y en Apuntes de Bases de Estrategia Empresarial de Jean Paul
Pinto y adaptada por Gabriela y Giniva Salas. M.
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» = Examinar si dichas barreras son altas o bajas.
» |dentificar cuales son las barreras de salida en la Industria de Servicios
Sociales y de Salud.
= Analizar si dichas barreras son altas o bajas.
= (Calificar cada barrera de entrada y salida en funciéon de la siguiente
escala:

1: la barrera es muy baja.
& 2: la barrera es baja.

3: la barrera es mediana.

4: |a barrera es alta.

5: la barrera es muy alta.

= Construir una tabla que ilustre las distintas barreras de entrada y salida
con su respectivo promedio.
= Construir la matriz de riesgo — rentabilidad, graficando el promedio de
las barreras de entrada en el eje de las X, y el promedio de las barreras
de salida en el eje de las Y. Consecutivamente se ubica al Punto de
Servicios en uno de los cuatro cuadrantes de la matriz. La escala
utilizada es de 0 a 5 debido a la calificacion antes indicada, en donde los
puntos medios se ubican en 2.5.
* Una vez identificado el cuadrante en el cual se encuentra ubicado el
Punto de servicios, sea éste un “desastre total”’, un “negocio indiferente”
> 6 “un negocio bueno pero riesgoso’, se determinard la estrategia

adecuada para convertir al mismo en un “negocio rentable”.

24.21 Barreras de Entrada

Se tomara en cuenta 6 factores principales que actuan como barreras de

entrada:
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2.4.2.1.1 Requerimientos de capital

La necesidad de invertir grandes recursos financieros para competir crea una

gran barrera de entrada®.

Para este tipo de negocio se requiere de una infraestructura apropiada, se
requiere equipar adecuadamente el espacio fisico, un recurso humano
especializado y bien capacitado y equipos e implementos necesarios; lo que
significa que el Punto de Servicios “Hilda Hehn”, requiere fuertes

requerimientos de capital.

Uno de los costos mas altos para este Punto de Servicios, es la inversién en la
infraestructura. Otro de los rubros fuertes son los equipos e implementos que

se requieren especialmente para la atencién médica.

Para un negocio nuevo, la inversiébn es un rubro bastante alto por lo que se
requiere posicionarse rapidamente en la mente del consumidor para poder

recuperar la inversion en el menor tiempo posible.

Al analizar las principales exigencias de inversién que requiere el Punto de
Servicios “Htitda Hohn”, se establece que esta barrera de entrada es muy alta

por lo que la calificacién para esta barrera es de 5.
2.4.2.1.2 Diferenciacion del producto

La diferenciacién del producto quiere decir que las empresas establecidas
tienen identificacién de marca y lealtad entre los clientes, lo cual se deriva de la
publicidad del pasado, servicio al cliente, diferencias del producto o

simplemente por ser el primero en el sector industrial®.

* PORTER Michael E. Pag. 29
% PORTER Michael E. Pag. 29
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El Sector de Servicios ofrece una gran variedad de servicios, pero un Punto de
Servicios con las caracteristicas que se busca ofrecer, no existe en el sector de
la Zona Industrial de “Turubamba”, por lo que se considera que éste presenta

una alta diferenciacion por los servicios que va ha prestar.

Existen empresas que ofrecen gran variedad de servicios y que tienen una
buena atencién al cliente, una buena publicidad y que han fidelizado a los
clientes por los afos que se encuentran en el mercado, sin embargo, no han
llegado a satisfacer completamente a los clientes de la Zona Industrial que se

encuentran fragmentados por la lejania en que se encuentran.

Por lo que se considera a esta barrera de entrada como alta y la calificacién

para esta barrera es de 4.

2.4.2.1.3 Costos cambiantes

Esta barrera hace referencia a los costos en los que podria incurrir la empresa
al momento de cambiar de un proveedor a otro, como por ejemplo, costos por
entrenamiento de personal, el costo y el tiempo para calificar a una nueva
fuente, redisefio del producto o incluso costos psiquicos por terminar una

relacion?.

El Sector Servicios maneja varios proveedores, en especial este Punto por ser
una agrupacion de varios servicios requiere proveedores para la parte médica,

farmacias, bancos, comisariatos, entre otros.

Una vez que se han establecido los proveedores del Punto de Servicios “Jtilda
Hehn”, y si en alguin momento se requiere cambiar de proveedores, el cambio
no seria muy fuerte, porque los servicios adicionales se manejarian con
empresas que se encuentran actualmente en el mercado, de tal manera que se
tercerice los servicios; logrando sin problema licitar a otros proveedores para

que presten los servicios. Sin embargo, si se perderia tiempo mientras se

?® PORTER Michael E.. Pag. 29
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califica a una nueva firma. Por lo que, se deterioraria la imagen del Punto de

Servicios “Jtilda Kehn” y se podria correr el riesgo de perder ciertos clientes.
Por lo que esta barrera seria baja y la calificacién para esta barrera seria de 2.
2.4.2.1.4 Lugar Fisico

Todo nuevo entrante debe ante todo evaluar la potencial ubicacion de su local.
Muchas veces la falta de un espacio fisico adecuado, puede convertirse en una

importante barrera de entrada, por lo que podria ser considerada como una

barrera de entrada alta. La calificacién para esta barrera seria de 4.

2.4.2.1.5 Politicas de la Zona Industrial

Las politicas que rigen en la Zona Industrial “Turubamba”, son establecidas por
las empresas que funcionan en el sector, gobernadas por el Distrito

Metropolitano de Quito.

Las politicas no son muy influyentes ante la creacién de nuevos negocios,

siempre y cuando beneficien a la zona.

Por lo que esta barrera de entrada es considerada como baja. La calificacién

para esta barrera es de 2.

2.4.2.1.6 Restricciones Sociales y Gubernamentales

Son todas aquellas restricciones que imponen el Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito y el Ministerio de Salud, como organismos reguladores
del negocio.

Dichos organismos imponen ciertos controles, tales como los controles de

sanidad, permisos de funcionamiento, entre otros. En la Industria de Servicios

Sociales y de Salud, esta barrera es considerada como alta, porque son
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controles obligatorios que requieren de arduos procedimientos y aprobaciones
que por ley se los deberia hacer y representan restricciones considerables, por

lo que su calificacién es de 4.
2.4.2.2 Barreras de salida

Las barreras de salida son factores econémicos, estratégicos y emocionales
que determinan el riesgo de salir de un determinado sector industrial®’. Para

evaluar las barreras de salida se analizaran los siguientes factores:
24.2.21 Activos especializados

Se da lugar cuando una empresa presenta activos muy especializados que son
dificiles de ser utilizados en otros mercados, o que tienen poco valor de

liquidacién o costos elevados de transferencia.

En la Industria de Servicios Sociales y de Salud, los activos fijos son
basicamente la infraestructura, el mobiliario, los equipos para la parte médica,

entre oftros.

La infraestructura representa una alta inversion de capital, pero puede ser
reutilizada en algun momento por otro tipo de negocio. En lo que a equipos e
implementos de la parte médica se refiere, también podrian ser reutilizados de
la misma manera. Sin embargo, las empresas que se encuentran en el Sector
de “Turubamba” son empresas industriales que no tienen afinidad directa con el
Punto de Servicios “Jilda Hehn” y el costo de transferencia de los activos
especializados seria un poco elevado, por lo que este factor representa una

barrera de salida mediana. Su calificacion es de 3.

7 PORTER Michael E. Pag. 40
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24.2.2.2 Deterioro de la Imagen de la Empresa

Ciertos factores emocionales tales como la lealtad empresarial a los
empleados, el temor por el fracaso o el hecho de que el negocio tiene
responsabilidad social, “imposibilitan” a ciertas empresas a salir del mercado,

aunque tengan rentabilidades pequefias o pérdidas sucesivas.

Por lo tanto, cuando se trata de un negocio patrocinado por empresas
reconocidas en el mercado, como es el caso de “ldeal Alambrec S.A.”, la

barrera de salida es alta. Su calificacion es de 4.

24.2.23 Costos Fijos de Salida

Esta barrera de salida, hace referencia al costo de salida de un negocio dentro
de una industria. Es decir, cuanto cuesta liquidar a los empleados, el costo de

la infraestructura, entre otros.

De acuerdo a lo senalado, para el Punto de Servicios “Jtilda FHehn”, los costos
de salida representan una barrera de salida alta, porque el negocio requiere de
una infraestructura apropiada, equipos e implementos especializados, que al
momento de salir del negocio representan costos verdaderamente
cuantificables; ademas refiriéndose a los empleados, liquidarles va a
representar costos igualmente altos, porque se contara con personal bien

especializado y capacitado; por ende, la calificacion al mismo es de 4.

2.4.3 Matriz de Riesgo — Rentabilidad

A continuacién se presenta la matriz de Riesgo — Rentabilidad, en la cual se
especifica el cuadrante en el que se encontrarad el Punto de Servicios “ilda
Kobn”
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. Para ilustrar la posicién del Punto de Servicios ‘O Kawr’, en la matriz de
Riesgo — Rentabilidad, se calculan los promedios simples para cada uno de los
factores mencionados como barreras de entrada y salida:

TABLA No. 2.5
Barreras de Entrada (x) ] Calificacién j Barreras de Salida (y) I Callficacién
Requerimientos de Capital ‘ 5 Activos especializados . 3
Diferenciacién del producto J 4 ‘ Deterioro de la Imagen ‘ 4
Costos cambiantes 2 Costos fijos de salida 4
L Lugar Fisico 4
Politicas de la Zona Industrial 2
Restricciones Gubernamentales y 4
Sociales
PROMEDIO 3,5 3,7
ELABORACION: LAS AUTORAS
GRAFICO No. 2.12
® MATRIZ RIESGO - RENTABILIDAD
50 - —
|
Altagh5 Desastre Total » Bueno pero f
40 riesgoso ‘
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Indiferente >
<« @15 el Rentable $
1,0
05
Bajas

00 05 10 15 20 25 30 35 40 45 50
Bajas Barreras de Entrada Altas

ELABORACION: LAS AUTORAS

El Punto de Servicios ‘Gidsr Kam” se sitia en el cuadrante |l, es decir, en el
cuadrante que caracteriza a un negocio bueno pero riesgoso, ya que presenta
altas barreras de entrada y salida.
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Cuando las barreras de entrada y salida son elevadas, como es el caso del
Punto de Servicios “#ilda HKehn”, el potencial de utilidades es bastante

elevado, pero siempre acompanado de mayores riesgos.

Las estrategias a seguir tienen como fin, bajar las barreras de salida para que
el Punto de Servicios “Jilda FHehn” se torne con el tiempo en un negocio

rentable.

" Las estrategias a seguir para volver al Punto de Servicios “#itda Kehn” en un

negocio rentable son:

» En cuanto a la infraestructura, darle un doble sentido en cuanto a la
utilizaciéon, para que al momento en que se piense salir de la industria,
no se generen costos altos, sino mas bien, tomarle como una

transferencia de activos.

= En cuanto a los activos especializados, tratar de que los proveedores de
servicios, tales como: bancos, farmacias, laboratorio, seguridad,
comisariatos, etc.; vengan con sus propios activos especializados, para
que de tal manera no se generen activos costosos para el Punto de
Servicios “Hitda Kaobn”.

= Manejar en lo posible, al Punto de Servicios “Jtilda Hehn”, como una

L empresa independiente de las empresas existentes en la Zona
Industrial, de tal manera que al momento de salir de la industria, la

imagen de la empresa patrocinadora, no se vea deteriorada por la salida

de éste tipo de negocio.

2.4.4 Fuerzas Competitivas de Porter

Para formular una estrategia competitiva, hay que relacionar a la empresa con

el medio ambiente, a través de un analisis de las cinco fuerzas de Porter.
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A continuacién se presenta la metodologia para el analisis respectivo?®;

= |dentificar claramente a cada uno de los actores de las cinco fuerzas de
Porter.

* Analizar el grado de rivalidad entre las empresas que operan en la
Industria de Servicios Sociales y de Salud.

= Establecer que tan alta es la amenaza de los productos y servicios
sustitutos. Saber a qué tipo de servicios o productos se consideran como
sustitutos en la Industria de Servicios Sociales y de Salud.

» |dentificar a los “proveedores” en la Industria de Servicios Sociales y de
Salud. Se debera analizar si estos proveedores tienen o no un alto poder
de negociacion frente al Punto de Servicios “#ilda Kebn” .

* |dentificar a los potenciales “clientes” en la Industria de Servicios
Sociales y de Salud. Se debera analizar si dichos clientes tienen o no
un alto poder de negociacion frente a la empresa.

= Analizar que tan facil es entrar a competir en la Industria de Servicios
Sociales y de Salud. Y determinar si son altas o bajas las barreras de
entrada.

= Cada uno de los aspectos citados seran calificados con el fin de obtener
promedios de cada una de las cinco fuerzas de Porter. Luego se
procedera a graficar la estrella sectorial que ilustra las cinco fuerzas de
Porter.

= La calificaciéon se ponderara en base a la siguiente escala:

La amenaza o el poder de cada fuerza se califican en funcién de la siguiente

escala:

muy fuerte.

fuerte.

mediana, mediano.
débil.

muy débil.

e &0

%8 Apuntes de Bases de Estrategia Empresarial, dictada por Jean Paul Pinto.
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A continuacion se muestra el analisis de las cinco fuerzas de Porter:

2441 Rivalidad entre Competidores Actuales

La rivalidad entre competidores no es muy influyente debido a la poca cantidad

y variedad de negocios de éste tipo.

A continuacién se presentan los aspectos mas sobresalientes de esta fuerza:

TABLA No. 2.6
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES ACTUALES " calificacién’
2
Existen muchos competidores directos en la industria.
2
Los competidores poseen servicios similares.
] . . 2
Existe facilidad para cambiarse de instalaciones y dicho cambio es poco costoso.
1
Existencia en el mercado de productos no diferenciados o de bajo valor agregado
; . 2
Constantes batallas de precios y promociones.
1,8
PROMEDIO
ELABORACION: LAS AUTORAS
244.2 El Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, debido a que existen
muchos proveedores en el mercado, lo que implica que el cambio de un

proveedor a otro, no representa una gran amenaza.
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TABLA No. 2.7
EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES %""""é%ii"i’ﬁéé“c“’i?iﬁw

A los proveedores se los ve como parte de la empresa, ya que gracias a los mismos se puede 2
obtener las materias primas de manera frecuente y oportuna.

Existe un numero considerable de proveedores para este sector lo cual permite una 2

competencia leal en precios y calidad

2
Los costos generados por un cambio de proveedor son importantes.
4
Los proveedores venden un insumo importante para el Punto de Servicios
2
El proveedor comercializa productos diferenciados
2
El Punto de Servicios es un cliente importante del grupo proveedor
PROMEDIO R X

ELABORACION: LAS AUTORAS

2443 El Poder de Negociacion de los Compradores

Los compradores compiten en el sector industrial negociando por una calidad
superior o mas servicios y haciendo que los competidores compitan entre

ellos?®.

El poder de negociacién de los compradores es mediano, debido a los

siguientes aspectos:

TABLA No. 2.8
EL PODER NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES T Calificacién
Los consumidores finales tienen poder de negociacion sobre esta industria. Todo depende de | V.

que tan exigentes sean.

Los clientes influyen en la seleccién de los proveedores para exigir calidad y servicio en el % 4
cumplimiento de la provision de materias primas. ¢

2
Existen una gran cantidad de alternativas a disposicion de los consumidores

2

Existencia de alternativas no diferenciadas.

# PORTER Michael E. Pag. 45
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PROMEDIO 3,0

ELABORACION: LAS AUTORAS

2444 Amenaza de Nuevos Entrantes al Sector

Las empresas que se encuentran en esta industria, tienen una amenaza de

entrada baja, ya que las barreras de entrada son altas como se demuestra a

continuacion:
TABLA No. 2.9
AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS ENTRANTES Callficaclén
Requerimientos de Capital 1
Diferenciacion del Producto 2
Costos Cambiantes 2
Lugar Fisico 2
Politicas de la Zona Industrial 2
Restricciones Sociales y Gubernamentales J o
PROMEDIO 1,8
ELABORACION: LAS AUTORAS
2445 Amenazas de Servicios Sustitutos

Todas las empresas en el sector industrial estdn compitiendo en un sentido

general con empresas que producen articulos sustitutos®.

Los servicios sustitutos son considerables, por lo que su amenaza es alta:

* PORTER Michael E. Pag. 43
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del sector.

TABLA No. 2.10

AMENAZAS DE SERVICIOS SUSTITUTOS ' Calificacién
' Existen empresas con diferentes tipos de servicios y productos. ' ) 4
. Otros sustitutos importantes son los centros meédicos, hospitales, farmacias, comisariatos, 5

¢ Seguridad privada y otros servicios adicionales.

* Son los servicios sustitutos numerosos y conocidos en el mercado - 4
'~ Existencia de Puntos de Servicios no diferenciados - ‘ S 4
- Existen compaiiias que pueden ofrecer productos que satisfagan la misma necesidad a menor 4

42

ELABORACION: LAS AUTORAS

Una vez obtenidos los resultados de cada fuerza de Porter, se ejecutaran los
calculos respectivos para determinar que tan fuerte es la intensidad competitiva

TABLA No. 2.11
Actores de la Intensidad l 5 I I ]
Competitiva
Muy débil | Débil | mediano | fuerte | muy fuerte
Competidores X
Proveedores X
Clientes X
Nuevos entrantes X
Productos sustitutos X
ELABORACION: LAS AUTORAS
TABLA No. 2.12
Pool de Servicios
Competidores 1,8
Proveedores 2,3
Clientes 3,0
Nuevos entrantes 1,8
Productos sustitutos 4,2
Total 131

ELABORACION: LAS AUTORAS

Luego al sumar los promedios de cada una de las fuerzas se obtiene un total
de 13,1. Este valor se encuentra en el rango de 13 a 17 puntos, lo que significa
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que la intensidad competitiva del sector es mediana. Esto se puede concluir en

base a la siguiente sintesis de la intensidad competitiva del sector:
TABLA No. 2.13
(5a8) |(9a12)[(13a17) | (18a21) | (22a25) |

muy
muy débil | débil | mediana | Fuerte fuerte

ELABORACION: LAS AUTORAS

Sintesis de la intensidad
competitiva del sector

= Luego de haber realizado el analisis de la intensidad competitiva del
sector, se realizd el grafico de la estrella sectorial. Cada una de sus
puntas representa una de las cinco fuerzas de Porter. Los promedios
obtenidos por cada una de ellas serdn asignados a la punta
correspondiente, formando una estrella.

= El andlisis del grafico de la estrella se basa en que los grandes
problemas se los identifica en base a las puntas mas sobresalientes.

GRAFICO No. 2.13

ESTRELLA SECTORIAL

Nuevos entrantes Clientes

ELABORACION: LAS AUTORAS
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Como se puede visualizar existe un problema muy significativo con respecto a
la amenaza de productos sustitutos, porque dicha fuerza se encuentra muy
alejada del origen, lo cual significa que representa una gran amenaza para la

industria y por ende para el negocio.

Existe un poco de dificultades, en cuanto al poder de negociacién de los
clientes, lo cual significa que no son muy influyentes, pero que hay que
considerarlos como una amenaza mediana para la industria y para el negocio.

Con respecto a los proveedores, competidores y nuevos entrantes, la amenaza

es baja, por lo que no representan un gran problema para el Punto de Servicios
“Hilda Kohn”.

55



CAPITULO III

INVESTIGACION Y ANALISIS DE
MERCADOS

PUNTO DE SERVICIOS EMPRESARIAL

"HILDA KOHN"

CAPITULO Il
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CAPITULO Il

3. INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO

31 Introduccion

La presente Investigacion de Mercados se llevara a cabo con el propésito de
obtener la informacién mas pertinente, tanto en lo cualitativo como en lo
cuantitativo, con el fin de medir el nivel de aceptacion que tendria la

Implementaciéon de un Punto de Servicios Empresarial en la Zona Industrial®.

Se tomaran en cuenta aspectos importantes como los tipos de servicios que se
van a ofrecer y sus caracteristicas, el lugar donde se va a ubicar, el potencial
interés demostrado por las empresas de la Zona Industrial, un analisis de la

competencia, entre otros.

3.2 Proceso de la Investigacion de Mercados

3.2.1 Planeacion del Proceso de Investigacion

La planeacion del proceso de investigacion se realiza con el fin de reconocer el
problema y por ende la oportunidad que existe del negocio, para luego definir el
enfoque de investigacion y llegar a conclusiones importantes para el desarrollo
del proyecto.

3.21.1 Reconocimiento del Problema u Oportunidad de Negocio

Se realizara una Investigacion de Mercados con el propésito de tener una

vision clara y acertada sobre la factibilidad de Implementar un Punto de

Servicios Empresarial en la Zona Industrial. Es por esta razén que se ha

* Zona Industrial “Turubamba” se encuentra ubicada en la Panamericana Sur Km. 15. Quito -
Pichincha - Ecuador
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preparado un cuadro con ciertas preguntas de investigacién con sus

respectivas hipoétesis, con el fin de apreciar las posibles oportunidades del

negocio y que se presentan a continuacién en la Tabla No. 3.1.

Preguntas de Investigacion

¢ Donde estara ubicado?

¢ A quién se ofrecera?

¢A qué precio?

¢ Cuales seran los horarios de atencién?

¢ Queé tipo de servicios se ofreceran?

TABLA No. 3.1

Hipétesis

El Punto de Servicios “%ifda Jehn” estara ubicado
en la Zona Industrial, en la Calle Principal “J”, en
un terreno que esta por comprar “ldeal Alambrec

SA”

Los servicios se ofreceran a los empleados y sus
dependientes de las distintas empresas de la Zona
Industrial.

Se podra cobrar a las empresas mediante los roles
de pago de cada uno de los trabajadores.

Los horarios de atencién del Centro Médico
“Mdifsmily” S€ Manejaran en horarios rotativos, los
demas servicios en horarios de oficina.

Principalmente un Centro Médico que ofrezca
especialidades de: Medicina General, Pediatria,
Ginecologia, Odontologia, Laboratorio Clinico,
Farmacia, Ventanillas Bancarias, Cajeros
Automaticos, un Mini Comisariato, un PAI.

ELABORACION: LAS AUTORAS

De acuerdo al esquema anterior, el problema de decision de este plan de

negocios radica en identificar si hay o no un mercado atractivo para la

implementaciéon del nuevo Punto de Servicios Empresarial en la Zona

Industrial, a través de su aceptacion por parte de las empresas de la Zona.

La principal razén por la cual se ha visto la necesidad de emprender este plan

de negocios, es porque la empresa patrocinadora “Ideal Alambrec S.A., Punto

de Servicios “Hilda Hohn”, se encuentra gastando un promedio cercano a los

900 mil délares en beneficios relacionados con la salud. Cabe recalcar que en

el ultimo ano este gasto se ha venido incrementado en aproximadamente 150
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mil délares y que de mantenerse esta tendencia se podria superar rapidamente

el millon de délares™’.

Cabe recalcar que el resto de empresas que conforman la Zona Industrial, no
brindan muchos beneficios a sus empleados, debido al alto costo que éstos
representan, por lo que se puede considerar como una oportunidad para la
Implementacién del Punto de Servicios “#ilda Kobn” .

3.2.1.2 Problema de Investigacion

Al problema de investigacién se lo podria definir como la identificacion de las
necesidades y de las preferencias que poseen los trabajadores de la Zona

Industrial, con relacién a un Punto de Servicios.

3.21.3 Identificacion de los Caminos de Accion

Para la creacién del Punto de Servicios “Jtilda FHehn”, existe incertidumbre en
cuanto a los servicios que se podrian ofrecer, al segmento que se debe
priorizar y a los horarios de atencion, por lo tanto, se pueden plantear algunos

caminos de accion:

= SERVICIOS

= Punto de Servicios que contenga unicamente atencién médica en
sus distintas especialidades.

= Punto de Servicios que contenga ademas de la atencién médica
en sus distintas especialidades, un laboratorio clinico basico, un
consultorio dental, una farmacia y una ambulancia.

» Punto de Servicios que contenga ademas de lo mencionado,
servicios adicionales tales como: ventanillas bancarias, un

comisariato y un PAI.

3! Entrevista. Quito. Abril 2006.
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® = SEGMENTO

Punto de Servicios dirigido s6lo a los empleados de Ideal
Alambrec S.A. y sus dependientes.

Punto de Servicios dirigido a todas las empresas de la Zona
Industrial.

Punto de Servicios para la Zona y Comunidad Industrial.

. = HORARIOS DE ATENCION

Punto de Servicios que atiendan las 24 horas del dia en horarios
rotativos en lo que respecta al area de emergencias Yy
ambulancia; y en los servicios adicionales en horarios de oficina.
Punto de Servicios que atiendan las 24 horas del dia en horarios
rotativos en lo que respecta a la parte médica, farmacia y
ambulancia; y en los servicios adicionales en horarios extensivos
hasta las 19:00 hora.

Los caminos de accidén planteados para el Punto de Servicios “#ilda Hebin”,

seran tomados en cuenta en la Investigacion de Mercados, para poder

identificar la opcién mas idénea.

3.21.4

Objetivos de la Investigacion

3.2.1.4.1 Objetivos Especificos

» |dentificar las necesidades de las empresas y usuarios de la Zona

Industrial.

= Conocer cudles son los principales servicios que los consumidores

prefieren que se brinden en el Punto de Servicios “Ftitda Kebin”.

= Establecer los segmentos a los cuales se debe dirigir el Punto de
Servicios “Hitda Haobn”.
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= Definir la frecuencia de enfermedades y accidentes mas comunes en el
sector.

» Fijar la forma de pago para los servicios que se podrian ofrecer en el
Punto de Servicios “Filda Hebn” .

» Definir cual seria la ubicacion mas oOptima para el Punto de Servicios
“Jtitda Kobn”.

» |dentificar los posibles horarios de atencion de los distintos servicios.

= Determinar la competencia directa e indirecta que podria existir al
momento de la Creacién del Punto de Servicios “#ilda Hobn”.

= Determinar la intencion de uso por parte de los potenciales usuarios.

3.21.5 Necesidades de Informacion

3.2.1.5.1 Clientes

= Numero de empresas que conforman la Zona Industrial.

= Numero de empleados y dependientes de las diferentes empresas que
conforman la Zona Industrial.

= Beneficios de salud y servicios adicionales que las empresas ofrecen a
sus empleados.

* Gastos en los distintos beneficios de salud que ofrecen las empresas a
sus empleados

* Frecuencia de asistencia médica actual.

= Frecuencia de accidentes y enfermedades mas comunes en los
empleados y dependientes.

» Preferencias por distintos tipos de servicios que ofrece el mercado.

» Preferencia por determinados centros de salud u hospitales.

= Preferencia por una determinada farmacia.

* Preferencia por el uso de servicios de determinados bancos.

* |Importancia otorgada a la calidad de los servicios.

= |mportancia otorgada al cobro de los servicios.

» [nfluencia de las empresas en los empleados.

= [ntencion de formar parte del Punto de Servicios “Hilda Hohn”.
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3.2.1.5.2 Competencia

= Clinicas, hospitales, centros de salud y dispensarios médicos que
funcionan cerca de la Zona Industrial.

= Andlisis de |la ubicacion de los diferentes competidores.

= Andlisis de las farmacias que se encuentran funcionando en el mercado.

» Andlisis de bancos particulares que se encuentran operando en el
mercado.

= Precios de los competidores.

= Segmentos atendidos por los diferentes establecimientos.

* |nstalaciones y equipos.

* Fortalezas y Debilidades de la competencia.

3.2.1.6 Marco Teorico

Se utilizara dos tipos de estudios: Exploratorio y Descriptivo para el analisis de

este proyecto.

El estudio exploratorio que se basa en una investigacion cualitativa, que
permitira recolectar datos primarios mediante un formato no estructurado. Con
este tipo de estudios, no se pretende que se arroje informacién concluyente
para determinar cierta accion en particular. Las herramientas que se utilizaran
en este estudio son las Entrevistas a profundidad y Grupos Focales (Focus
Group)®2. Con este estudio se puede definir el problema con mas precision,

identificar diferentes acciones a seguir y establecer hipétesis®®.

El estudio descriptivo que se basa en una investigacién cuantitativa, permitira
conocer las actitudes, intenciones, preferencias, habitos de compra de una
poblacién objetivo definido o una estructura de mercado. La herramienta que

se utilizara son las Encuestas®.

2 HAIR, BUSH, ORTINAU. /nvestigacion De Mercados. Pag. 210
% MALHOTRA, NARESH K. Investigacién de Mercados. Pag. 76
* HAIR, BUSH, ORTINAU. Investigacién De Mercados. Pag. 41
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3.2.1.7 Fuentes de Informacion

Para el presente estudio se utilizaran fuentes primarias y secundarias, que a

continuacién se mencionan:
3.2.1.7.1 Fuentes Primarias
A través de las sesiones de grupo, entrevistas y encuestas se obtendra la
informacién primaria que servira como una informacién de primera instancia

para la investigacion.

- La informaciéon primaria que se obtendra de los grupos focales sera

proporcionada por:

= Empleados de las distintas empresas de la Zona Industrial

= Esposas de los empleados de Ideal Alambrec S.A.

- La informacién primaria que se obtendra de las entrevistas a profundidad

seran proporcionada por:
= Empresas de la Zona Industrial.
» Médicos de ciertas empresas de la Zona Industrial

= Pediatra de Ideal Alambrec S.A.

- La informacién primaria que se obtendra de las encuestas sera proporcionada

por los posibles usuarios finales.

3.2.1.7.2 Fuentes Secundarias

Los datos secundarios representan toda la informacién existente o que esta

publicada formalmente.
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Se tomaran en cuenta fuentes internas y externas para que el analisis sea lo
mas especifico posible.

Las fuentes secundarias que se tomaran en cuenta, son las siguientes:

» Datos de censos. (INEC y MARKOP)

» Informacioén de las distintas Zonas Industriales dispersas en el Distrito
Metropolitano de Quito.

= Normas, politicas y ordenanzas que rigen para los Parques Industriales.

= Libros y folletos de disefios arquitecténicos

= Universidades (Tesis de Grado).

* |nformacion transmitida por ADSERCOM (Administradora de Servicios
Complementarios).

= Folleto de Ideal Alambrec S.A. “50 afios con calidad de lider”

» Estadisticas del Banco Central del Ecuador (BCE)

= Informacion proporcionada por la Direccion Provincial de Salud de
Pichincha.

» Bibliotecas.

» Periodicos y Revistas

= |nternet

3.21.8 Disefo de la Investigacion y Herramientas

3.21.81 Disefo de la Investigaciéon Cualitativa

El presente informe tiene como finalidad identificar los beneficios y servicios
que ofrecen a sus empleados, cada una de las empresas de la Zona Industrial,
y conocer los gustos, preferencias y necesidades de los mismos y saber si les

interesa la idea de que exista un Punto de Servicios en la zona.

Se realizaron nueve entrevistas a los Gerentes de Recursos Humanos de las
distintas empresas de la Zona Industrial, ademas de cuatro entrevistas a
médicos de las distintas empresas. Estas entrevistas fueron realizadas entre el

19 de Abril y el 10 de Mayo de 2006. Las mismas fueron grabadas en audio y
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fueron transcritas de inmediato para facilitar el analisis y sacar las debidas

conclusiones, que se presentan mas adelante.

3.2.1.8.1.1 Objetivos de la Investigacion Cualitativa

= Conocer los beneficios y servicios que ofrecen actualmente las
empresas a sus empleados.

= Determinar si las empresas estan de acuerdo con externalizar los
servicios que ofrecen.

= Determinar la colaboracién que existe entre las distintas empresas de la
zona para proyectos conjuntos.

= Establecer si es atractivo o no para las empresas, la creacién de este
Punto de Servicios.

= Determinar cuales son las ventajas y desventajas sobre Ila
implementacion de este Punto de Servicios.

» Determinar cuales son las especialidades médicas mas importantes para
las empresas.

= Identificar cuales son los gastos y costos en cuanto a la parte médica se
refiere.

= Determinar cuales son las enfermedades y accidentes mas frecuentes

en la Zona.

3.2.1.8.1.2 Herramientas de la Investigacion Cualitativa

Las herramientas a utilizarse para la Investigacion Cualitativa seran:

» Entrevistas a profundidad ,y

» Sesiones de grupo (focus group).
Para una adecuada utilizacion de estas herramientas, se realizé un proceso

sistematico de recoleccion, transcripcion, tabulacion y analisis de la informacién

obtenida.
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3.2.1.8.1.2.1 Entrevistas a Profundidad

Las entrevistas a profundidad consisten en realizar una entrevista personal no
estructurada, abierta y duradera, que trata de dar la libertad suficiente al
entrevistado. El propésito es explorar areas de conocimiento humano, actitudes
o comportamientos, de algo que se conoce poco 0 no se tiene informacion,
para definir un problema, ilustrar un proceso de mercadotecnia, formular lineas

de accién o conocer motivaciones profundas del comportamiento humano®,

El motivo por el cual se realiza las entrevistas a profundidad, se debe a Ia
necesidad de obtener informaciéon de los servicios y beneficios que tienen
actualmente los empleados de las distintas empresas de la Zona Industrial y

observar la reaccién de crear un Punto de Servicios en esta zona.
Las entrevistas se realizaran a las siguientes personas:

* Gerentes de Recursos Humanos de las distintas empresas de la Zona
Industrial

= Meédicos de las distintas empresas de la Zona Industrial

Para evitar el desinterés y la fatiga en las entrevistas, éstas tendran una
duracién aproximada de media hora. Con el objetivo de facilitar el registro de la
informacién obtenida. Las entrevistas seran grabadas en audio previo
consentimiento de los entrevistados y con una transcripcién inmediata para

evitar que la informacién se distorsione.

En el Anexo 6 se encuentran los modelos de entrevistas que se emplearan

para cada uno de los casos.

% OROZCO Arturo. Investigacién de Mercados. Pag. 64.
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3.2.1.8.1.2.2 Sesiones de Grupo

Las Sesiones de Grupo o Focus Group son una forma de recoleccién de
informacion directa e inestructurada, basada en una dinamica de grupo bajo la
conduccion de un moderador, y centrada en un tema especifico de

investigacion.*®

Los grupos se reuniran en un ambiente fisico apropiado que permitira la libre
expresion y el desempefo espontaneo de los participantes. El tiempo de esta
reunién serd aproximadamente de una hora y media; y se obtendra la
informacién precisa mediante la utilizacion de una camara de video para

facilitar su analisis posterior.

Las preguntas que serviran de guia para el moderador, se indican en el Anexo
7.

3.2.1.8.2 Disefio de la Investigacion Cuantitativa

El analisis cuantitativo se llevé a cabo mediante el uso de encuestas. La
funcion de las mismas era de recopilar informacion sobre las necesidades y
preferencias de los consumidores y sobre las caracteristicas idéneas que
deberia tener el Punto de Servicios “%ilda Hehn”. La investigacion cuantitativa
es concluyente, permite contabilizar las frecuencias y evalua objetivamente los

resultados obtenidos.

Se realizaron en total 232 encuestas, a los distintos empleados de las
empresas de la Zona Industrial. Estas encuestas fueron realizadas en el
transcurso del mes de julio del afo 2006. Las mismas que fueron tabuladas

para sacar las conclusiones respectivas, que se presentan mas adelante.

% OROZCO Arturo. Investigacién de Mercados. Pag. 66.
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3.2.1.8.2.1 Objetivos de la Investigacion Cuantitativa

= Determinar la cantidad de empleados y dependientes de la Zona
Industrial.

= Establecer el nivel de recordacion de los diferentes lugares médicos,
farmacias, bancos y comisariatos mas visitados.

= |dentificar los atributos mas importantes buscados por los consumidores
en el Punto de Servicios “Jtilda Hahn”.

= Establecer la frecuencia con la que asisten los consumidores a lugares
médicos, farmacias, bancos y comisariatos.

= Establecer el nivel de aceptacién que tendria el Punto de Servicios
“Jtitda Kobn”.

= Determinar la frecuencia con la que asistirian los consumidores al Punto
de Servicios “Filda HKobn” .

» Determinar los precios que estarian dispuestos a pagar los
consumidores por los diferentes servicios que busca ofrecer el Punto de
Servicios “%itda Hebun” .

» Establecer el horario de atencién en el que preferirian asistir los
consumidores a los diferentes servicios que agrupa el Punto de
Servicios.

= Determinar el nivel de demanda del Punto de Servicios “Hilda FHehn”,

para establecer el numero de personal y equipos necesarios.

3.2.1.8.2.2 Herramientas de la Investigacion Cuantitativa

El método que se utilizara en la investigacién sera el método del muestreo
aleatorio simple, para lo cual se empleara como instrumento a la encuesta, ya
que permite recolectar informacién directa de un numero representativo de

personas (muestra) mediante la aplicaciéon de cuestionarios.
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La técnica de encuesta a utilizar es la encuesta de tipo personal, ya que
proporciona mejor calidad de informacion. Ademas, posibilita el control del

tiempo para la duracion de la encuesta®’.

Las preguntas del cuestionario seran cerradas en su gran mayoria con €l uso
de opciéon multiple, escalas de diferencial semantico y preguntas de escala

ordinal.

Para la unidad muestral se considerara a los empleados (obreros) de las
distintas empresas de la Zona Industrial “Turubamba”.

En el Anexo 8, se presenta el disefio de la encuesta a ejecutarse.
3.2.2 Ejecucion de la Investigacion de Mercados

3.2.2.1 Ejecucion de la Investigacion Cualitativa

3.2.2.1.1 Entrevistas a Profundidad

Las entrevistas a profundidad se efectuaron a nueve empresas de la Zona
Industrial “Turubamba” y a cuatro médicos de distintas empresas que funcionan

en el sector, las mismas que fueron:
= EMPRESAS

« |deal Alambrec S.A.

= Novacero S.A.

= Acero de los Andes

» Eternit Ecuatoriana S.A.
* Interquimec S.A.

* Resiflex — Duraflex

= Renovallanta S.A.

« Topesa S.A.

% OROZCO Arturo. Investigacién de Mercados. Pag. 95.
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»  Trans Alambrek
= MEDICOS

« Doctor del Dispensario Médico de Ideal Alambrec S.A.
* Doctor del Dispensario Médico de Novacero S.A.

» Doctor del Dispensario Médico de Interquimec S.A.

= Pediatra de Ideal Alambrec S.A.

Se realizaron las entrevistas que se expusieron en el disefio de la Investigacién
Cualitativa, es decir, la entrevista No. 01 para las empresas de la Zona
Industrial “Turubamba” y la entrevista No. 02 para los médicos de las distintas

empresas de la Zona.

Las entrevistas fueron efectuadas, por un lado, a los Gerentes de Recursos
Humanos en cada una de las empresas antes mencionadas, y en el caso de
los médicos, en su respectivo dispensario dentro de las empresas, a excepcion
del Pediatra, que atiende en su Consultorio Particular en el norte de la ciudad.
Las mismas se desarrollaron en la manana y tarde previa cita con los
entrevistados para un mejor avance de las mismas. Cada entrevista duré
aproximadamente media hora y fueron ejecutadas en el lapso de tres semanas
consecutivas®®. Todas las entrevistas fueron grabadas en audio, lo cual facilité

la trascripcién de la informacién obtenida.

Una vez recolectada la informaciéon, se procediéo a realizar el respectivo

analisis, a través de la siguiente metodologia de analisis de informacion®:

% Desde el miércoles 19 de abril hasta el miércoles 10 de mayo del 20086.
* Apuntes de Investigacion de Mercados de Jean Paul Pinto, basado en GAUTHY SINECHAL.
Investigacion de Mercados. Pag. 68.
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1. Transcripcion de Datos

Se procedié primeramente a transcribir en formato de Microsoft Word las
entrevistas que anteriormente fueron grabadas en audio, respetando cada

enunciado y frase de los entrevistados.

2. Definicién de la unidad de datos

Como unidad de analisis se escogio6 a la frase (Sujeto + Verbo + Predicado), es
decir, se utiliza a la frase en su conjunto como parte de nuestro analisis;
ademas, se considera en algunos casos palabras representativas que ilustren

el tema a tratar.

3. Elaboracion de los cuadro de analisis

Se elaboraron los cuadros de analisis en Microsoft Excel. En la elaboracion de

los cuadros de analisis se utilizaron los siguientes parametros:

* Primeramente se procedié a estructurar categorias en funcién de los
objetivos de la investigacion, luego se procedid a estructurar
subcategorias de acuerdo a las respuestas proporcionadas por los

entrevistados y de nuestro conocimiento sobre el objeto de estudio.

* Las categorias poseen las siguientes caracteristicas:

» Exhaustivas: Insercién de todas las frases y temas tratados en
las diferentes entrevistas.

= Exclusivas: La misma frase no puede estar en dos categorias
diferentes.

» Pertinente: Las categorias son congruentes con los objetivos del
estudio de la investigacion.

= Objetivas: Las diferentes personas de nuestro equipo

estructuraron categorias similares
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El ndmero de categorias creadas se basaron en las preguntas de las
entrevistas, y las subcategorias se basaron en la repeticién de las respuestas
de los entrevistados. Las categorias fueron estructuradas por temas. La
codificacion de cada tabla fue de acuerdo al tema que agrupa las diferentes

categorias como por ejemplo: Ubicacion, aceptacion, reaccion empresarial, etc.

4. Llenaje de las tablas

Se tabulé la informacion de las tablas de acuerdo al siguiente proceso

sistematico:

Respeto del enunciado: no se modificaron las respuestas de los entrevistados.
Proceso Interactivo: la tabulacion al ser un proceso dinamico, acorde se avanz6
en la tabulacién, se incluyeron o se eliminaron ciertas categorias de acuerdo a

los objetivos del estudio cualitativo.

5. Analisis de contenido

El andlisis de contenido se realizé6 usando cada una de las categorias de las
tablas, se procedié a analizar el contenido en forma vertical, ya que se lo

realizo por categorias en funcién de cada columna y tema.

6. Contabilizacion de los temas

Se procede a cuantificar la frecuencia de aparicién de los diferentes temas de
las entrevistas. Para lo cual se fue sumando el nimero de frases pertinentes a
cada subcategoria, con el fin de calcular el porcentaje de frases pertenecientes
a las mismas, y con ello cuantificar la importancia de cada subcategoria con

relacion a la categoria.

Lo que se busca es cuantificar en qué proporcién los diferentes entrevistados

se pronunciaron sobre cada tema, sin embargo, es necesario indicar que estos
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porcentajes no representan un analisis estadistico, ya que al ser datos
cualitativos carecen de representatividad. Por tal motivo no se puede decir que

tal porcentaje de entrevistados dijeron tal cosa en tal porcentaje.

Los porcentajes calculados en este informe fueron elaborados en funcién del
niumero de frases pertenecientes a cada subcategoria y por lo tanto son

independientes de las personas entrevistadas.

7. Redaccion del informe

Se redacto el informe final de las entrevistas en funcién de las diferentes
categorias de las tablas realizadas en Microsoft Excel, con el fin de detallar los
principales aspectos mencionados en las mismas. Todas las conclusiones del
informe se encuentran justificadas con frases que respaldan el analisis y con

sus respectivos porcentajes de aparicién de las frases.

3.2.2.1.1.1 Interpretacion de los Resultados de las Entrevistas a
Profundidad

3.2.2.1.1.1.1 Beneficios y Servicios ofrecidos por las empresas

De acuerdo a la respuestas de los entrevistados se puede decir, que los
mayores beneficios y servicios que las empresas ofrecen actualmente a sus
empleados en lo que a la parte médica se refiere, son los que otorga el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), el 17% del total de frases indica que:
"Nosotros ofrecemos todo lo que es beneficios de ley”, “Lo que es IESS”, “La

parte médica se maneja con el IESS”, “Van de aqui al IESS que queda en la

Ecuatoriana".

Sin embargo, es importante recalcar que los empleados también poseen
Seguros Médicos, el 13% de las frases dicen que: "Tenemos una Pdliza de
seguro médico", "Tenemos un seguro de salud y atencién médica", "Seguro

meédico que es de asistencia personal y familiar, se maneja con BMI"; por otro
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lado el servicio que no es muy tomado en cuenta por las empresas es el
servicio dental (2% del total de las frases): "Tenemos Seguro Dental".

La Zona Industrial “Turubamba” requiere de mayores servicios adicionales que
satisfagan las necesidades prioritarias existentes en la zona, y que por la

lejania no se pueden brindar a los empleados que tanto lo necesitan.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los beneficios y

servicios ofrecidos por las empresas, el numero de frases y sus respectivos

porcentajes:
TABLA No. 3.2
Tabla resumen de los beneficios y servicios ofrecidos
Beneficios Sociales Beneficios Sociales
ROSpueRtan Servicios " Servicios B
en numero de frases (en % de frases)

IESS 8 17%
Seguros Médicos 6 13%
Seguros de Vida 3 6%

Seguro Dental 1 2%
Dispensario Médico 2 4%
Medicina Preventiva/ Apoyo Familiar 4 9%
Transporte 2 4%
Uniformes 3 6%
Alimentacion 5 11%
Sistema de Tarjetas 4 9%
Capacitacion 2 4%
Beneficios Financieros 2 4%
Beneficios Ocasionales 5 11%

Total de Frases 47 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.2 Usuarios de los Beneficios y Servicios ofrecidos por las

empresas

Con respecto a los usuarios de los diferentes beneficios y servicios que ofrecen
las distintas empresas, el 57% del total de las frases indican que los mayores
beneficiarios de éstos, son los empleados y sus dependientes: “El dispensario

médico de aqui de la empresa directamente no atiende exclusivamente a los
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empleados y trabajadores sino también atiende a sus familiares, entendiendo
esto a la familia directa, como son en el caso de solteros a los padres y en el
caso de casados a los hijos y a las esposas”, “La politica como lo mencioné es
la universabilidad, no hacemos exclusiones; la Unica cosa que nosotros
pedimos es que sean empleados de nuestra organizacion”, “Lo que es la parte
medica es para dependientes, la parte de ayuda escolar, también es para los
hijos, casi la mayoria es parte de la familia”. Sin embargo, hay empresas que
ofrecen los servicios solo a los empleados respaldados con un 29% del total de
las frases: “Son sélo para los empleados, no hacemos para dependientes”,

“Exclusivamente para los empleados de Eternit Ecuatoriana”.

De acuerdo a lo expuesto, la gran mayoria de las empresas se preocupan de
sus empleados, y cada vez mas de sus familias, por lo que el 86% del total de
frases respaldan que se atienden a los empleados y también a sus

dependientes como politicas de las empresas de la Zona Industrial.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de los usuarios de
los beneficios y servicios ofrecidos por las empresas, el nimero de frases y sus

respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.3

Tabla resumen de los usuarios de los beneficios y servicios

usuarios beneficios suarios benefic
Respuestas servicios 5 5 servicios Sk
en numero de frases (en % de frases)
Solo empleados 4 29%
Empleados y dependientes 8 57%
Proveedores 1 7%
Tercerizados 1 7%
Total de Frases 14 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.3 Gastos actuales en Salud

El 33% del total de frases respalda que las empresas gastan anualmente en
salud aproximadamente de 10000 a 25000 ddlares anuales, siendo gastos
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representativos para las empresas y que podrian gastar lo mismo, por servicios
que brinden mayor calidad y comodidad. Es asi que: “Anualmente, la compaiiia
estara por unos 10 mil a 15 mil délares”, “Pienso que estamos en unos $12000,
$15000 dolares anuales”, “Estamos hablando de 14 mil délares, de beneficios

aparte de eso sera de un 8 o 5% del rol en beneficios adicionales para esto”.

Sin embargo, existen empresas que no gastan nada (11% del total de frases):
“Generalmente no se gasta, no hay gasto, en el aspecto salud, porque se
maneja por el IESS”, asi como también, existen empresas que gastan mas de
100000 délares anuales (11% del total de frases): “Estamos en un promedio

cercano a los 900 mil délares en total de beneficios relacionados con salud”.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de los gastos

anuales en salud, el numero de frases y sus concernientes porcentajes:

TABLA No. 3.4
Tabla resumen de los gastos anuales en salud
Respuestas gastos anuales gastos anuales
En nimero de frases (en % de frases)

NADA 1 1%
1000 - 5000 0 0%
5000 - 10000 2 22%
10000 - 25000 3 33%
25000 - 50000 2 22%
50000 - 100000 0 0%
100000 en adelante 1 11%
Total de frases 9 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.4 Externalizacion de Servicios

En lo relacionado a una posible externalizacién de los servicios que ofrecen las
empresas actualmente, el 100% del total de las frases respaldan que si seria
muy beneficioso externalizar los servicios médicos y otros servicios, ya que:
“Yo creo que seria muy beneficioso, tomando en cuenta de que si es que

tenemos un servicio médico que sea directamente, digamos aqui en el sector,
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el cual no nos genere mucho tiempo de perdida en personal, obviamente por
produccion, seria muy beneficioso”, “Seria muy beneficioso realmente, primero
porque creo que si tenemos un punto médico, van a ver especialistas, entonces
eso beneficia en el hecho de que ya no tendriamos que enviar al dispensario
médico, a las clinicas, lo cual nos perjudica siempre el tiempo para produccion,
y es mas el tiempo de ausentismo de nuestro personal”’,” Si obviamente se
piensa en expandir, en dar un mejor beneficio, esto va a ayudar a que le

trabajador se sienta mejor dentro de la organizacion”.

Como nos damos cuenta todos los entrevistados mencionan que los servicios
deberian brindarse para toda la Zona Industrial y asi poder obtener servicios de
mejor calidad.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de la externalizacién

de los servicios, el numero de frases y sus concernientes porcentajes:

TABLA No. 3.5
Tabla resumen de la externalizacién de servicios
Respuestas Externalizacién externalizacion
en numero de frases (en % de frases)
Sl 12 100%
NO 0 0%
Total de frases 12 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.5 Colaboracion de las Empresas

Una de las preocupaciones en el analisis, era si las empresas estarian de
acuerdo en colaborar o no en este tipo de proyectos conjuntos, pero el 76% de
las frases indican la colaboracién positiva por parte de las empresas: “Entre las
5 empresas que somos permanentes creo que existe mucho apoyo conjunto
como para conseguir lo que nosotros nos proponemos”,” Si, hay bastante
colaboracioén, definitivamente, siempre el trabajar en equipo, el unir esfuerzos,
se logra mas”, “Si existe colaboracién entre las empresas”; frente a un 24% del

total de las frases que mencionan que no hay mucha colaboracion para
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proyectos conjuntos en la Zona Industrial, generaimente esta negatividad se
observa en las empresas pequefnas, como: “Yo pienso que la relacion con el
Parque Industrial de aca de esta zona es muy baja”, “Pero hay otro grupo de

empresas que a veces no se acogen”.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de la colaboracion

de las empresas, el numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.6
Tabla resumen de la Colaboracién de las Empresas
Respuestas Colaboracién colaboracién
en numero de frases (en % de frases)
POSITIVA 16 76%
NEGATIVA 5 24%
Total de frases 21 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.6 Primera Idea de creacion de un Punto de Servicios en la Zona
Industrial

Anteriormente si existié la iniciativa de algunas empresas de crear un Punto
de Servicios, que beneficie a toda la Zona Industrial “Turubamba”, por lo que el
50% del total de frases mencionan la idea de la Creacion de un Punto de
Servicios: “Creo que si, en alguna de nuestras reuniones que hemos tenido han
comentado, tal vez no se ha llegado a culminar”, “Hace algunos afos hubo una
intension de establecer un centro médico conjunto”, pero solo se han quedado
en ideas y no se han logrado culminar por la alta inversion, no habido ninguna
empresa que tome el liderazgo para emprender estos proyectos, no es asi,
actualmente la empresa “ldeal Alambrec S.A.” ha tomado la iniciativa de

analizar la Creacion de un Punto de Servicios.

Sin embargo el 50% del total de frases también respaldan que no ha existido
en ningin momento la idea de crear un Punto de Servicios, pero que seria
bueno para la Zona Industrial por que se encuentra muy alejada de la zona

urbana, es asi: “La verdad es que no ha existido la idea por parte de las
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empresas de parque’, “Sabe que no, es la primera vez que quieren

implementar eso, no he sabido de ninguna idea que sea para eso”.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de la colaboracion

de las empresas, el numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.7
Tabla resumen de La idea de crear un Punto de Servicios
Respuestas Idea Idea
en numero de frases (en % de frases)
S| EXISTIO 4 50%
NO EXISTIO 4 50%
Total de Frases 8 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.7 Atractividad en la Creacion del Punto de Servicios

De acuerdo a las respuestas de los entrevistados acerca de la atractividad en
la Creacion del Punto de Servicios, los participantes mostraron una atraccion
positiva frente a la implementacién de este proyecto en la Zona Industrial, con
un 18% del total de frases, porque: “Personalmente y de pronto también
trasladando lo que la gente piensa, creo que es muy bueno, y nosotros
generalmente aqui tenemos muchos trabajadores que son del sector, y
entonces van a verse muy beneficiados con todos los servicios”, “La facilidad,
la cercania permitiria aprovechar de esos servicios, en ese sentido también
saldrian beneficiados los habitantes del sector, la barriada”, ” Excelente seria,

por el mismo hecho de tener todo aqui a la mano ,seria formidable”.

Como se observa no hubo ninguna frase negativa que imposibilite la Creacion
del Punto de Servicios, lo que da una buena pauta de que el proyecto es

atractivo para las empresas.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de la atractividad en
la Creacién del Punto de Servicios, el nimero de frases y sus respectivos

porcentajes:
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TABLA No. 3.8

Tabla resumen de la atractividad en la Creacién del Punto de
Servicios
Respuestas Atractividad Atractividad
en numero de frases (en % de frases)
POSITIVA 18 100%
NEGATIVA 0 0%
Total de frases 18 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.8 Reaccion Empresarial

En lo relacionado a la reaccién que pudieran tener las empresas frente a la
Implementacion del Punto de Servicios en la Zona Industrial, la acogida fue
positiva con un 84% del total de frases, frente a una reaccién negativa con el
16% del total de las frases, puesto que: “Yo creo que deberia ser positivo
porque nos va a beneficiar a todos”, “Pienso y espero que el resto esté al igual
que nosotros de acuerdo”, “Seria importantisimo porque abarcaria mas

personas, se daria mejor el servicio, yo creo que la reaccion seria favorable”.

Hay que considerar que la negatividad no es rotunda, porque podria haber una
reaccion tardia, pero al final probablemente se unirian todas las empresas para
un fin en comun, mejorar los servicios para sus empleados y ahorrar tiempo y
dinero a las empresas: "Las otras probablemente se vayan acercando de a

poco, si es que hay un valor a cancelar y ven que da resultado”.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de la reaccién

empresarial, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.9
Tabla resumen de la Reaccién Empresarial
Respuestas Reaccién reaccién
en numero de frases (en % de frases)
POSITIVA 16 84%
NEGATIVA 3 16%
Total de frases 19 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS
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3.2.2.1.1.1.9 Implementacion del Punto de Servicios

Como se menciona anteriormente, existen mas ventajas que desventajas en
cuanto a la Implementaciéon del Punto de Servicios en la Zona Industrial, tal es
asi que, el 77% del total de las frases encuentran mas ventajas que
desventajas en dicha implementacién, porque: “La gente no salga por mucho
tiempo, lo atendemos aqui mismo y lo mismo que gastamos lo ponemos en
esto”, ademas otras de las ventajas mencionadas es que: “También seria una
ventaja porque podriamos hacer convenios que mejorarian la situaciéon de los
costos, si nosotros podemos optimizar los costos podriamos sin dejar de hacer
inversiones mantener el mismo volumen de gastos pero otorgar mejor servicio”,
“Las ventajas serian economizar costos”, "Facilita realizar las actividades”, “El
chance que tienen los habitantes de atender prontamente sus requerimientos,
entonces, el tiempo y la distancia es lo que facilitaria” y “Esta la parte de lo que

son servicios financieros, que basicamente es la ventaja”.

Existe un 23% del total de las frases que encuentran desventajas como:
“‘Desventaja de tipo logistico”, “Desventaja que yo le veria seria que nos
demoren mas tiempo de lo normal’, “Las desventajas que éste ya no es un
centro que tiene una directa relacién con la empresa o las empresas, sino que
es un servicio que cumple una funcion desde una perspectiva distinta y que
habra que analizar su condicién de eficiencia, eficacia y calidad del servicio” ,
“Una congestion o una demanda amplia de turnos, los trabajadores ya no
tendrian la exclusividad de la atencién”, como se observa son desventajas que

pueden ser examinadas segun se avanza en el proyecto.
A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de Ia

Implementacién del Punto de Servicios, el numero de frases y sus respectivos

porcentajes:
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TABLA No. 3.10

Tabla resumen de la Implementacion del Punto de Servicios
Respuestas Implementacién Implementacion
En nimero de frases (en % de frases)
Ventajas 41 77%
Desventajas 12 23%
Total de frases 54 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.9.1 Posibles Especialidades Médicas ha ofrecerse en el Punto

de Servicios

Las especialidades Médicas que las empresas consideran como las mas
importantes son la Medicina General con el 28% del total de las frases, porque:
"Inicialmente creo que si es necesario un médico general", “Los elementales
medicina general” ademas de que: “consulta general, para derivar después a

un médico especialista”.

Seguido por la especialidad de Pediatria con un 18% del total de frases:” El
pediatra también, si se va a dar el servicio a la comunidad obviamente va ha
ser importante”, “Obviamente tener adicional para los hijos de los trabajadores
un pediatra”.

Luego se considera a las especialidades de Ginecologia y Traumatologia con
el 15% del total de las frases que mencionan a estas especialidades como
primordiales en la Implementacién del Punto de Servicios, ya que: “no somos
muchas mujeres realmente aqui pero creo que si sumamos de todas las
empresas si seria bueno el contar con un ginecoélogo”, “una ginecotloga para las
esposas” y “Se necesita un traumatélogo, son golpes, generaimente en el

trabajo, mas es golpes” y “Traumatologia, es importante esta area”.
A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de las

especialidades médicas que requieren las empresas, el numero de frases y sus

respectivos porcentajes:
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TABLA No. 3.11

Tabla resumen de las Especialidades Médicas
Respuestas servicios médicos servicios médicos
en numero de frases (en % de frases)
Medicina General 11 28%
Ginecologia 6 15%
Traumatologia 6 15%
Pediatria 7 18%
Oftalmologia 1 3%
Gastroenterologia 1 3%
Cirugia 4 10%
Emergencias 4 10%
Total de frases 40 100%

ELABORACION: tAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.9.2 Posibles Servicios Adicionales ha ofrecerse en el Punto

de Servicios

De acuerdo a las entrevistas realizadas a las empresas de la Zona Industrial y
médicos de las distintas empresas, se puede constatar que los servicios
adicionales que estas empresas desean que estén presentes en el Punto de
Servicios de manera preferencial, son: las ventanillas bancarias, con un 19%
del total de las frases: "Creemos que en el Punto de Servicios podriamos

anadir el cajero bancario"; "Yo creo que debe haber un cajero".

Por otra parte, una gran cantidad de frases hacen mencion a la farmacia, con
un 17% del total de las frases: "También es buena idea una farmacia, si seria
bueno": “Una farmacia que va a facilitar medicamentos para todas las personas

que tengan la oportunidad de acceder a estos servicios”.

Sin embargo, existen otros servicios representativos en las entrevistas
realizadas, como es el caso de los servicios dentales, los cuales representan el
12% del total de las frases: "Servicios odontolégicos, ningun seguro meédico
cubre la parte odontologica, eso deberia ser el fuerte"; "Yo pienso, que algo
adicional que agregaria valor, y para la gente, es también el dar el servicio de
odontologia". Y ademas, el PAIl, un comisariato y un laboratorio clinico, que

cada uno representa el 10 % del total de las frases, los cuales son significativos
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dentro de las frases mencionadas: "La seguridad, yo creo que es muy
importante el establecer que se yo un reten policial"; “En lo que es comisariato,
puede ser algo también atractivo para los empleados”; "Yo pienso que
laboratorio, tambien es otra buena alternativa, examenes basicos de sangre,
biometria hematica, quimica, y elemental microscépico de orina en conjunto
con un examen de eses".

En conclusién los servicios mas mencionados son: las ventanillas bancarias,

los servicios odontolégicos, el PAl, un comisariato y un laboratorio clinico.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de los servicios

adicionales que requieren las empresas, el nimero de frases y sus respectivos

porcentajes:
TABLA No. 3.12
Tabla resumen de los Servicios Adicionales
Servicios Adicionales Servicios Adicionales
Respuestss en # de frases (en % de frases)

Bancos 1 19%
PAI 6 10%
Guarderia/Escuela 2 3%
Comisariato 6 10%
Restaurante 1 2%
Farmacia 10 17%
Servicios Dentales 7 12%
Medicina Preventiva/Apoyo Familiar 4 7%
Servicio de Ambulancia 1 2%
Laboratorio Clinico 6 10%
Imagen 4 7%
Servicio Municipal 1 2%

Total de frases 59 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.10 Segmento
En lo relacionado al segmento, los entrevistados mencionan prioritariamente a

los empleados y dependientes de cada una de las empresas, los cuales

representan el 30% y 35% respectivamente del total de las frases:
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“Primeramente, creeria que seria a los empleados"; "Basicamente se
beneficiarian los empleados” y "Podrian acercarse también a usar estos
beneficios los dependientes”; "obviamente a los dependientes”.

Por lo que, entre estos dos segmentos dan un total del 65% del total de las
frases, que son representativos para delimitar al segmento que nos debemos

enfocar.

Sin embargo, el 26% del total de las frases desearian que se extienda el
servicio a la Comunidad de la Zona Industrial: "Yo creo que si deberia

extenderse a la comunidad"; "Yo creo que si seria bueno a la comunidad".

A continuacion se presenta la tabla con los respectivos resultados, referentes a

la categoria de segmentos:

TABLA No. 3.13
Tabla resumen de los Segmentos Tabla resumen de los
Segmentos
Respuestas Segmento en # de frases Segmento (en % de frases)
Empleados (4 30%
Dependientes 8 35%
Comunidad 6 26%
Personas
Externas 2 9%
Total de frases 24 100%
ELABORACION: LAS AUTORAS
3.2.21.1.1.11 Costo de Servicios Médicos

En la entrevista realizada, se preguntoé sobre el costo que deberian tener los
servicios médicos, Y los entrevistados en su gran mayoria hicieron referencia a
costos bajos por cada consuita, ya que el 40% del total de las frases hacen
mencion a un valor de $2 a $3: "En lo que respecta a consultas médicas, creo
que ahora en el Municipio de Quito esta $3,00 por consulta, yo creo que
tendria que ser eso mismo.", y otro 40% indican que debe ser entre $5 y $6 la
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consulta: "Para consulta general debe cobrarse entre 5 y 6 dolares"; “Yo

considero unos 5 délares por consulta”.

Esto da como referencia que la gran mayoria (80% del total de las frases),
buscan un costo bajo por consulta, entre $2 a $6 doélares: "Yo pienso de inicio
tendria que ser popular".

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los costos por
consulta meédica que requieren las empresas, el nimero de frases y sus
respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.14
Tabla resumen del Costo de Servicios Médicos
Costo de Servicios Costo de Servicios Médicos
RESEIssEas Médicos en # de frases (en % de frases)

$2 - $3 por consulta 2 40%
$5 - $6 por consulta general 2 40%
$8 - $10 por consulta
especializada 1 20%

Total de frases 5 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.12 Posible Forma de Pago

En lo referente a la forma de pago, para los servicios que serian ofrecidos en el
Punto de Servicios ‘™fGids Kohn', la gran mayoria indica que deberia ser en
funcidon del nimero de atenciones, con un 44% del total de las frases:
"Entonces pienso que es mas facil que alguien diga bueno en consultas se ha
atendido a su empresa 15 pacientes, pasa la lista y tiene que pagar eso"; "el
establecer un tipo valor por consulta puede ser".

Sin embargo, varias frases sugieren que se lo haga a través de pagos
mensuales, esto quiere decir, que cada una de las empresas paguen un valor
mensual por los servicios ofrecidos: "Yo pensaria que se podria hacer una

colaboraciéon mensual, con un valor fijjo mensual, en lo que incorporaria
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mantenimiento y gastos fijos y un costo adicional por variable por el uso de los
servicios"; "Mensualmente, con el pago mensual, se queda en una cuota el

pago mensual”, estas frases representan el 31% del total de las frases.

El porcentaje restante (25% del total de la frases), indican que se lo deberia
hacer de acuerdo al nimero de empleados de las empresas: "Creo que
podriamos establecer en funcién del nimero de empleados”; "Mi idea es que
pudiéramos nosotros implementar un servicio de capitacién, esto quiere decir,
por individuo y numero de dependientes de ese individuo en la comunidad
industrial, de acuerdo a la teoria de capitacion, es decir, per capita".

A manera de conclusion, la gran mayoria de frases hacen referencia en que la

forma de pago deberia ser en funcién del numero de atenciones.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de la forma de pago

de los servicios, el numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.15

Tabla resumen de la Forma de Pago

Forma de Pago en # Forma de Pago
fRASpUOBas de frases (en % de frases)
En funcién # empleados 4 25%
En funcién del # de atenciones 7 44%
En funcién de pagos mensuales 5 31%
Total de frases 16 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.21.1.1.13 Horarios de atencion de los médicos de las empresas

De acuerdo a las entrevistas realizadas a los médicos de las empresas de la
Zona Industrial, se pregunté sobre los horarios de atencién para los pacientes,
en donde, la gran mayoria sefialé que lo hacen principalmente en la mafiana y
tarde, con un 40% del total de las frases: "El servicio de enfermeria, que se
abre normalmente a las 8 a.m. hasta las 4 p.m."; "La atencién médica que

damos nosotros a medio tiempo durante la semana, tenemos una variacién de
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horario dependiendo de los dias, pero cumplimos normalmente las 20 horas
por semana Yy el horario por lo general es de 9:00 a 13:00".

Sin embargo, algunos médicos brindan su atencion solamente en la tarde, y
estas frases representan el 30%: "Previa cita de 3 a 7, de lunes a viernes"; "El
resto de tiempo que lo cubro es de 12 a 1 y de 2 a 4 de la tarde en labores de
salud ocupacional propiamente dicha, en labores prevenciéon primaria y

prevencion secundaria".

Las frases mencionadas indican que la gran mayoria de los médicos sélo dan
su atencion en la mafana y en la tarde (estos horarios representan el 70% del
total de las frases), lo que implica que si existe un accidente o requieren de
ayuda médica fuera de esos horarios, por ejemplo en la noche, deben acudir a
otro lugar ha hacerse atender y esto puede acarrear algunas consecuencias

graves.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los horarios de

atencion médica, el numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.16
Tabla resumen de los Horarios de atencién
Horarios de
Respuestas Horarios de atencién en # de frases | Atencién (en %
de frases)
Solo en la mafiana 1 10%
En la manana y tarde 4 40%
Solo en la Tarde 3 30%
En la Noche 0 0%
Fines de Semana 1 10%
Emergencias 1 10%
Total de frases 10 100%
ELABORACION: LAS AUTORAS
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3.2.21.1.1.14 Frecuencia de asistencia diaria al consultorio o
dispensario médico de las empresas de la Zona

Industrial

Como pregunta complementaria realizada a los médicos de las empresas, se
pregunto la frecuencia de asistencia diaria de los pacientes a su dispensario o
consultorio médico, y la gran mayoria, es decir, el 50% del total de las frases
mencionan que tienen aproximadamente de 1 a 5 pacientes diarios: "En este
par de meses ha habido aproximadamente unos 60, han acudido aca al

dispensario"; "Todos los dias tengo un promedio de 2 a 3 pacientes".

El resto de médicos indican que tienen un promedio de asistencia entre 6 a 7
pacientes que representan el 25% del total de las frases: "Mas 0 menos ese es
el promedio de 6-7 pacientes". Y de 11 o mas pacientes con un porcentaje
equivalente al 25%: "Para nosotros es una satisfaccion enorme la saturacién de
los turnos todos los dias, normalmente el dia lunes ya estan tomados turnos

hasta el dia miércoles y tengo como promedio de 15 a 16 pacientes".

En base, a esta pregunta, se puede decir que la gran mayoria de los médicos
de las empresas, atienden un promedio de 1 a 5 pacientes, en
aproximadamente 3 horas diarias, lo cual refleja que siempre existen

atenciones médicas por una u otra razon.

Estos resultados se los ve reflejados en el cuadro que se presenta a

continuacion:

89



TABLA No. 3.17

Tabla resumen de Frecuencia Diaria de Asistencia al Consultorio / Dispensario

Frecuencia de
Respuestas Frecuencia de asistencia en # de frases Asistencia
(en % de frases)

1 - § pacientes diarios 2 50%
6 - 10 pacientes diarios 1 25%
11 0 mas pacientes diarios 1 25%

Total de frases 4 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.21.1.1.15 Enfermedades comunes

Otra de las preguntas realizada a los médicos, hace referencia a las
enfermedades mas comunes de los pacientes, y la mayor parte de las frases
mencionan las enfermedades de vias respiratorias: "Dentro de las
enfermedades de la comunidad lo mas frecuente son enfermedades de vias
respiratorias"; "Aqui se presentan sobre todo inconvenientes inflamatorios
infecciosos de vias aéreas superiores, faringitis, faringoamigdalitis”. Y también
indican que otra enfermedad comun son los problemas gastrointestinales:
"Problemas de vias digestivas, de aparato digestivo, gastritis, a veces hay
inconvenientes de colitis inflamatoria"; "Enfermedades diarreicas, las mas

frecuentes”.

Estas 2 enfermedades representan cada una el 29% del total de las frases, es
decir, mas de la mitad corresponde a enfermedades de vias respiratorias y
gastrointestinales. Esto da como resultado, de acuerdo a la pregunta anterior,
que la mayor parte de atenciones médicas se da por estas enfermedades, por
lo que se puede decir que son las mas frecuentes en los empleados y
dependientes de las empresas. Ademas esta pregunta da una guia para tener

los implementos o medicamentos necesarios para tratar estas enfermedades.
A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de las

enfermedades mas comunes, el numero de frases y sus respectivos

porcentajes:
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TABLA No. 3.18

Tabla resumen de las Enfermedades més comunes

Enfermedades
Respuestas comunes en # Enfermedades comunes
d6 YFraseh (en % de frases)

Enfermedades de vias respiratorias 4 29%
Problemas gastrointestinales 4 29%
Problemas de vias urinarias 1 7%
Problemas oftalmolédgicos 1 7%
Patologias ginecoldgicas 1 7%
Lesiones de la columna vertebral 1 7%
Alergias 1 7%
Osteomusculares 1 7%

Total de frases 14 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS
3.2.2.1.1.1.16 Accidentes comunes

En relacién a la pregunta anterior, también se pregunté sobre los accidentes
mas comunes que tienen los empleados, y la mayor parte de frases indican que
son las heridas puntuales: "Heridas en miembros, en la mano, sobre todo a
nivel de extremidades superiores" y los traumas contusos: "Los mas comunes
son los traumas contusos aqui dentro de la empresa, traumas contusos cuando
sufren aplastamientos, sufren atrapamientos de una maquina o una pieza, le
cae un fierro, se traumatiza con algun objeto contundente, pues basicamente
eso es lo mas frecuente que se da". Cada uno de éstos, representa el 25% del
total de frases mencionadas.

Sin embargo, hay otros accidentes que representan el 17% cada uno, como
son las heridas cortantes: "heridas cortantes" y las caidas: "Bueno, aqui es una
empresa dedicada a la elaboracién de quimicos, se manejan bultos grandes,

entonces a veces hay caidas".

Con los resultados de esta pregunta, presentados en el cuadro a continuacion,

se puede concluir que la mayor parte de accidentes son las heridas puntuales y
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los traumas contusos, y esto se debe a que son empresas que estan expuestas

a muchos riesgos, por el mismo trabajo que deben realizar los empleados.

De igual manera, esto da como guia los implementos médicos que se deberia
tener para tratar estos accidentes.

TABLA No. 3.19

Tabla resumen de los Accidentes mas comunes

Accidentes comunes

Respuestas ot 4 di fraseb Accidentes comunes (en % de frases)
Limallas en los ojos 1 8%
Heridas puntuales 3 25%
Heridas cortantes 2 17%
Accidentes por soldar 1 8%
Caidas 2 17%
Traumas contusos 3 25%
Total de frases 12 100%
ELABORACION: LAS AUTORAS
32211447 Equipos e implementos médicos

A los médicos de las empresas se preguntd sobre los equipos e implementos
médicos que disponen en sus consultorios o dispensarios, y la mayor parte de
las frases indican que tienen equipos de diagnéstico, representados por el
41% del total de las frases: "Tenemos el equipo de diagndstico”; “Equipos de
diagnéstico, un set adecuado, un set completo”. Y el 26% del total de las frases
hacen referencia a equipos de emergencia: "Existe equipo de emergencia, en
caso de evacuaciones"; "Estamos previstos de una bandeja para urgencias
para atender a pacientes que tienen problemas por cambios pulmonares, por

ejemplo”.

De acuerdo a estos porcentajes, se puede decir que no todos los dispensarios
o consultorios, disponen de equipos de emergencia, o de los suficientes
equipos e implementos, por lo que se conoce los equipos que hacen falta para

diagnosticar o tratar cualquier tipo de enfermedad o accidente.
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A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los equipos e
implementos médicos que poseen los médicos de las empresas, el nUmero de

frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.20

Tabla resumen de Equipos e implementos médicos

Equipos e implementos | Equipos e implementos médicos
Respusetse n:'édi‘::os en # de frases iy i (en ‘V?de frases)

Capital Humano 1 3%
Equipo de emergencia 9 26%
Equipo de diagndstico 14 41%
Equipo para cirugia menor 5 15%
Equipos respiratorios 4 12%
Autoclave 1 3%

Total de frases 34 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.22.1.1.148 Medicamentos

En lo relacionado a los medicamentos que poseen las empresas dentro de sus
dispensarios o consultorios, se observé que el 75% del total de las frases
indican que sélo poseen medicamentos elementales: "Hay medicaciéon de
emergencia y elemental para los cuadros mas frecuentes que se presentan
aqui"; "La empresa compra las medicinas, se hace la adquisicion de acuerdo a
la mayor patologia que tenemos”. Y tan sélo el 25% poseen medicamentos
completos: "El 90% de los productos que se prescriben a los trabajadores y sus
familiares, adquiere la empresa. Aqui tenemos una farmacia, el 10% lo
adquirimos del seguro social y algunos medicamentos que no disponemos lo

compramos en las farmacias particulares. Tenemos todo lo que se requiera”.

Con estos resultados, que se presentan en la tabla a continuacion, se puede
concluir, que la gran mayoria de empresas no poseen medicamentos
completos, y que si se llegara a implementar una farmacia dentro de la Zona
Industrial, podria facilitar y ayudar a los pacientes que requieran un tratamiento

medicinal.
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TABLA No. 3.21

Tabla resumen de Medicamentos

y Medicamentos
Respuestas Medicamentos en # de frases (en % de frases)
Medicamentos elementales 3 75%
Medicamentos completos 1 25%
Total de frases 4 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.21.1.1.19 Punto de Servicios Ildeal

Para analizar el Punto de Servicios que seria ideal implantar en la Zona
Industrial, se analizara tres categorias (servicios médicos, servicios adicionales,
ubicacion), que ayudaran a definir algunas caracteristicas.

3.2.2.1.1.1.19.1 Servicios Médicos

De acuerdo a las entrevistas realizadas, en lo referente a los servicios médicos,
el 16% del total de las frases, indican que la especialidad de Pediatria es
importante que se considere en el Punto de Servicios, porque: “Es importante
también un pediatra porque si vamos ha atender a los dependientes es muy
beneficioso tener un pediatra porque un médico general no es lo mismo que un

pediatra”, “Pediatria hasta los 18 afios que es la atencion del adolescente”.

Luego, con un 14% del total de las frases se deberia considerar a la Medicina
General en la implementacién del proyecto, porque:” Un médico para todas las
empresas o un dispensario médico”. Sin embargo, las especialidades de
Ginecologia y Emergencias también son importantes, ya que representan cada
una de éstas el 12% del total de las frases, es asi que:” Tal ves un Ginecélogo”

y “Un cubiculo de emergencias provisto de lo necesario”.

Como conclusién, es necesario que se consideren las especialidades de

Medicina General, Pediatria, Ginecologia y Emergencias.

94




A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de los servicios

médicos que requieren las empresas, el numero de frases y sus respectivos

porcentajes:
TABLA No. 3.22
Tabla resumen del Punto de Servicios Ideal
Respuestas servicios médicos servicios médicos
En namero de frases (en % de frases)
Medicina General 7 14%
Medicina Preventiva 2 4%
Traumatologia 4 8%
Oftalmologia 1 2%
Gastroenterologia 1 2%
Ginecologia 6 12%
Pediatria 8 16%
Cirugia 4 8%
Emergencias 6 12%
Enfermeria 1 2%
Quiréfano 3 6%
Sala de Partos 3 6%
Sala de Recuperacion 5 10%
Total de Frases 51 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.19.2 Servicios Adicionales

Dentro de los servicios adicionales que se deberia considerar en la
implementaciéon del Punto de Servicios, se mencionan principalmente a las
ventanillas bancarias, con un 15% del total de las frases, es decir. “El servicio
bancario es otra de las necesidades, dada la distancia de la ubicacion de
nuestra area industrial esta seria una ayuda muy grande para las empresas, y
porque no un beneficio mutuo para las instituciones que pudieran tener parte es

éste punto de servicios”.

Sin embargo, se mencionan otros servicios importantes para los entrevistados,
tales como el laboratorio clinico y la farmacia, los cuales representan cada uno
el 13% del total de las frases, ya que: “Un laboratorio en el cual se pueda

obtener los resultados de examenes” y “La farmacia tendria la facilidad de

95



permitir que el médico, que la hora, pueda efectivizar el tratamiento remitiendo
al paciente con la receta, a la misma farmacia”.

Ademas existen otros servicios que con el 10% del total de las frases no dejan
de ser importantes para los entrevistados, éstos son el servicio de imagen y
servicios dentales: “El equipo de radiologia, Rayos X y ecografia, seria lo

justo”, y “un area también de atencion odontolégica”.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de los servicios
adicionales que requieren las empresas, el nimero de frases y sus

respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.23
Tabla resumen del Punto de Servicios Ideal
Respuestas Servicios Adicionales Servicios Adicionales
en numero de frases (en % de frases)
Laboratorio Clinico 6 13%
Imagen 5 10%
Servicio Dental 5 10%
Farmacia 6 13%
Bancos 7 15%
Comisariatos 4 8%
Restaurante 1 2%
Guarderia 2 4%
PAI 6 13%
Servicio de Ambulancia 2 4%
Correo 1 2%
Servicio de Gerencia 1 2%
Recepcion 2 4%
Total de Frases 48 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.1.1.19.3 Ubicacion

Uno de los factores mas importantes que mencionan los entrevistados, es la
posible ubicacién del Punto de Servicios, en la Calle Principal de la Zona
Industrial, ya que es la mejor opcion de ubicacion con el 62% del total de las

frases que indican:” Entonces podria ubicarse en un terreno de Ideal Alambrec
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si ellos estan dispuestos a facilitar el terreno por supuesto, “Entonces podria
ubicarse en un terreno de Ideal Alambrec si ellos estan dispuestos a facilitar el
terreno por supuesto”; Sin embargo, la posibilidad de ubicar el Punto de
Servicios en la entrada de la Zona, no se descarta porque existe un 38% del
total de las frases que respaldan que se ubique en ese lugar: “Yo creo que, en
la entrada de aqui del parque industrial yo creo que seria lo mas

recomendable”.

Estos resultados se los ve reflejados en el cuadro que se presenta a

continuacion:

TABLA No. 3.24

Tabla resumen del Punto de Servicios Ideal

Respuestas Ubicacién Ubicacién

en nimero de frases | (en % de frases)

Calle Principal 8 62%
Entrada a la Zona Industrial 5 38%
Al Final de la Zona Industrial 0 0%

Total de Frases 13 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2 Sesiones de Grupo (Focus Group)

Para la ejecucion de las sesiones de grupo, se procedié a dividir en tres
sesiones en funcidén de los clientes potenciales del Punto de Servicios ‘ilds
Kam", con el fin de obtener informacibn mas acertada de acuerdo a las

preferencias de los clientes finales.

El nimero de Sesiones de Grupo estructuradas en funcion de los clientes

potenciales fueron las siguientes:
= 1era. Sesion de Grupo: Empleados de Ideal Alambrec S.A.

= 2da. Sesion de Grupo: Dependientes de los empleados de las

Empresas de la Zona Industrial.
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= 3era. Sesion de Grupo: Empleados de Interquimec S.A.

La primera y tercera sesiones de grupo, estuvieron conformadas por 8
personas, entre personal administrativo y de planta, ya que lo que se
necesitaba, era conocer los distintos puntos de vista de todos los empleados

de las empresas del sector.

La segunda sesion de grupo estuvo conformada por 25 personas, entre
esposas e hijos de los empleados de las distintas empresas del sector y fue

muy enriquecedora por la cantidad de personas que asistieron a la misma.

El lugar que se escogié para la realizacién de las tres sesiones de grupo fue

de acuerdo a las preferencias de cada empresa:

* La primera sesién de grupo se desarroll6 en el Centro de Capacitacion
“Camilo Kohn”, ubicado en la empresa “Ideal Alambrec S.A.” en la
Panamericana Sur Km. 15.

* La segunda sesién de grupo se desarrollé6 en el Conjunto Habitacional
“Camilo Kohn”, ubicado en el Sur de la ciudad de Quito, en Guamani
Alto.

*= Y, finalimente la tercera sesion de grupo se desarrollé6 en el Salén de
reuniones de la empresa “Interquimec S.A.”, ubicado en la Zona

Industrial “Turubamba”, en la Panamerica Sur Km. 15

Las tres sesiones de grupo se realizaron en dos semanas, y cada sesion duré

aproximadamente una hora y media.
En cada sesién de grupo se conté con la presencia de un moderador, quién se

encargoé de dirigir la conversacioén de los participantes y controlar el orden para

el normal desenvolvimiento de la reunion.
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Se comenzé con una pequefa presentacion para romper el hielo, luego se
puso a disposicion de los asistentes las instalaciones y los bocaditos que

estaban en el salén.

Posteriormente, el moderador empez6é con las preguntas detalladas en el
disefio de la Investigacion Cualitativa y al final de la sesion de grupo se les

entregé un obsequio como agradecimiento a su asistencia.

Para la recoleccién de la informacién se utilizé una camara de video para una

mejor transcripciéon de la misma.

La metodologia que se utilizara para el analisis de la informacién de las
sesiones de grupo, es la misma que se empleé en el analisis de las entrevistas

a profundidad.

3.2.2.1.2.1 Interpretacion de Resultados de las Sesiones de Grupo (Focus
Group)

3.2.2.1.2.1.1 Servicios Médicos ofrecidos por las empresas de la Zona

Industrial.

De acuerdo a la respuestas de los participantes, se puede decir que los
servicios médicos que ofrecen actualmente las empresas del sector, son en su
gran mayoria seguros médicos privados con el 33% del total de las frases que
dicen que: “Nosotros tenemos aqui, el beneficio del seguro médico privado”,
“Cuando uno quiere hacerse atender con otro doctor aparte, lo puede hacer y
presentar los reclamos correspondientes dependiendo de donde se haya hecho
atender y con todos los justificativos correspondientes”; y como complemento
de los servicios médicos esta la atencion basica en el dispensario médico con
el 30% del total de las frases que respaldan que: “Si se utiliza el dispensario
que tenemos aqui en la empresa, y también es utilizado por los familiares y los
hijos de los trabajadores”, “La empresa cuenta con un médico, al cual podemos

ir cualquier momento que tengamos un malestar o para una revision”.
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Sin embargo, es importante recalcar que ningun seguro médico cubre la parte
dental y medicina preventiva, por lo que actualmente, solo el 13% del total de
frases respaldan que reciben atencion dental por parte de empresas dentales
privadas: “Global dental, para los dientes”; y solo el 3% del total de frases
respaldan que poseen medicina preventiva: “Aqui nos hacen un chequeo
preventivo cada dos afios y nos hicieron el afio pasado el chequeo preventivo y
todo el mundo pasa por ese chequeo y todo eso cancela la empresa, es un

beneficio también”.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los servicios

médicos ofrecidos por las empresas, el numero de frases y sus respectivos

porcentajes:
TABLA No. 3.25
Tabla resumen de los Servicios Médicos ofrecidos
Servicios médicos Servicios médicos
Respuestas actuales en # de actuales
frases (en % de frases)
Seguros Médicos 10 33%
Seguro BMI 4 13%
Servicios Dentales 4 13%
Servicios Oftalmolégicos 1 3%
Dispensario Médico 9 30%
Pediatria 1 3%
Medicina Preventiva 1 3%
Total de frases 30 100%
ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.2 Servicios Adicionales ofrecidos actualmente por las

empresas de la Zona Industrial

De acuerdo a las respuestas de los participantes, se puede decir que los
servicios ofrecidos por las empresas son los bonos para fechas especiales, con
el 26% del total de frases: “También nos han dado bonos adicionales, por
ejemplo nos dieron bono por produccién”, “También nos dan un bono de

cumplearos para los empleados”, etc.
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Otro de los servicios al que tienen acceso los empleados son créditos que les
dan sus empresas para carros, estudios, etc., con el 11% del total de frases:
“Tambien a mi parece bien que aqui existe la Cooperativa de la Empresa que
nos financian créditos sin garantes, me parece muy bien”; las personas también
consideran a los pagos puntuales como un servicio adicional, porque reciben
los pagos sin ningun retrazo con el 11% del total de frases: “Otra cosa que es
absolutamente imprescindible a mi manera de ver nos pagan siempre puntual,
es importantisimo, nos pagan antes incluso”.

Sin embargo, la Zona Industrial no posee ninguna clase de servicios como los
que deseria ofrecer el Punto de Servicios ‘™ilir Kaim”, tales como farmacias,

ventanillas bancarias, comisariato, laboratorios, seguridad, etc.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria con los servicios
adicionales ofrecidos por las empresas, el nimero de frases y sus respectivos

porcentajes:

TABLA No. 3.26

Tabla resumen de los Servicios Adicionales Actuales

Servicios adicionales Servicios adicionales actuales

Respuestas actuales en # de frases (en % de frases)

Alimentacién 6%

Transporte 6%

Uniformes 6%

Educaciéon 9%

Capacitaciéon 3%

Optica 3%

IESS 3%

Créditos 11%

Bancos 9%

Bonos especiales 26%

Pagos puntuales 1%

Sistema de tarjetas 6%

=Nl alo|wlala]alalwnno

Medicamentos 3%

[
(1]

100%
ELABORACION: LAS AUTORAS

Total de frases
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3.2.2.1.2.1.3 Facilidades que brindan actualmente las empresas

El 81% del total de frases, respaldan que si existe facilidad por parte de las
empresas del sector, cuando el empleado requiere de un permiso, porque:
“Depende de la enfermedad, si el médico da 3 dias de reposo, uno se toma los
3 dias. Y de ahi se viene a presentar al doctor el certificado y no hay

» o

problema” “No hay un limite de tiempo”; pero si existe un 19% del total de
frases que mencionan que no hay esa facilidad, porque: "En éste aspecto yo si
podria opinar porque en este caso, yo tuve en unas 2 ocasiones que
internarme, ahi no hubo esa facilidad que le dijeran vaya, lo que le dijeron fue
que busque una persona con quien mandarme, o que vaya y me deje y regrese

al puesto de trabajo”.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de las facilidades
que brindan actualmente las empresas, el nimero de frases y sus respectivos

porcentajes:

TABLA No. 3.27

Tabla resumen de las facilidades que brindan actualmente las empresas

Respuestas | Facilidades en # de frases | Facilidades (en % de frases)
Si existe facilidad 34 81%
No existe facilidad 8 19%
Total de frases 42 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.4 Frecuencia de permisos para realizar gestiones personales

La frecuencia de permisos solicitados por los empleados para realizar
gestiones de tipo personal, son bajas con el 78% del total de frases, y solo por
motivos de: "Salud y otro por mis hijos que estan un poco enfermos, he pedido
permiso de ahi no me gusta pedir permiso. 2 veces al afio”, también porque
“Como dice el compaiiero, solo se pide un dia adicional cuando amerita la

situacién y se necesita hacer cualquier tramite”; es decir, no es porque las
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empresas no les den esa facilidad, sino porque ellos mismo se organizan para
que de tal manera no se produzcan pérdidas de tiempo en el trabajo.

Es asi que el 22% del total de frases de los participantes, no les gusta pedir
permisos, porque: “Realmente, en el caso nuestro, practicamente permisos casi
no pedimos mucho, nosotros preferimos cuando tenemos que hacer asuntos
personales, un dia de vacacién con cargo a nuestras vacaciones, ahi

aprovechamos haciendo todo lo que mas podamos, permisos casi no pedimos”.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de la frecuencia de
permisos para realizar gestiones personales, el nimero de frases y sus

respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.28

Tabla resumen de la Frecuencia de permisos para realizar gestiones personales

Frecuencia realizacién
Frecuencia realizacién gestiones 5
Respuestas gestiones personales
personales en # de frases (en % de frases)
Alta 0 0%
Baja 7 78%
Ninguna 2 22%
Total de frases 9 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.5 Satisfaccion Personal

En lo relacionado a la satisfaccion que tienen las personas de la Zona
Industrial con cada una de sus empresas, existe un 68% del total de frases de
los participantes que se encuentran muy satisfechos con todo lo que se les
ofrece en la actualidad: “Claro seria injusto no estar satisfechos”, “En esto hay
que ser concretos, mientras mas hay, mas queremos, es la verdad, pero a

pesar de ello estoy contento por todo esto ya que en otras empresas no lo hay”.

No obstante, existe un 32% del total de frases, que no se encuentran contentos

con todo lo que les ofrecen las empresas, porque: “La parte Visual y

103



odontolégica, nos hace falta’, “Cuando yo me fui hacerme atender, la doctora
me hizo algunos examenes, el seguro médico me hizo cancelar casi la totalidad
porque me dijeron que los examenes no eran de acuerdo a la enfermedad, mi

queja es sobre el seguro médico, no estoy de acuerdo con el deducible”.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de la satisfaccion

personal, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.29

Tabla resumen de Satisfaccion Personal

Respuestas | Satisfaccion en # de frases | Satisfaccién (en % de frases)

Positiva 30 68%
Negativa 14 32%
Total de frases 44 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.6 Lugares Médicos mas visitados

Los lugares médicos mas visitados son: la Clinica Panamericana con el 42 %
del total de frases, porque: “Ahora todo el mundo recurre a la Clinica
Panamericana en este caso porque esta afiliada a la empresa”, “Por recursos
econémicos la mayoria de los que estan aca al Sur recurren a la Clinica
Panamericana”; seguido por el Hospital Metropolitano con el 15% del total de
frases, porque:” Nosotros hemos visitado el Metropolitano”, “Al Hospital

Metropolitano”.
A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los lugares

médicos mas visitados por los participantes, el nimero de frases y sus

respectivos porcentajes:
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TABLA No. 3.30

Tabla resumen de los lugares médicos visitados
Lugares médicos Lugares médicos
RBARUPAIS visitagos en # de frases (eg % de frases)
Hospital Vozandes 3 9%
Hospital Metropolitano 5 15%
Centro Médico de Guamani 2 6%
Clinica Panamericana 14 42%
Clinica Pasteur 1 3%
Clinica Villaflora 1 3%
Nova Clinica 1 3%
Clinica de Especialidades del 3%
Sur 1
AVANMED 2 6%
Dispensario Médico de la 9%
empresa 3
Total de frases 33 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.6.1 Frecuencia de Asistencia a los Lugares Médicos

De acuerdo a los porcentajes que se indican en la Tabla No. 3.31, el 100% del
total de frases sefialan que los consumidores finales asisten a una atencién
médica, s6lo de manera ocasional, es decir: “Cuando nos ponemos malitas”,

“Cuando lo necesitamos” o “Cuando nos enfermamos”.

TABLA No. 3.31

Tabla resumen de la frecuencia de asistencia a los lugares médicos

. s 2 Frecuencia de
Respuestas chuencla:’::r::::encla ok asistencia
(en % de frases)
Frecuentemente 0 0%
Ocasionalmente 11 100%
Total de frases 11 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS
3.2.2.1.2.1.7 Instituciones Bancarias mas visitadas
De acuerdo a las respuestas de los participantes el 53% del total de frases,

mencionan que el Banco del Pacifico es el mas frecuentado, porque: “En el

banco del pacifico tenemos la cuenta”; seguido por el Banco del Pichincha con
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el 40% del total de frases, que mencionan que: “Los casos especiales de
personas que tienen otras cuentas y gestiones bancarias son esporadicos,

todos tenemos Banco del Pichincha para acreditacion de sueldos”.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de las instituciones

bancarias mas visitadas, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.32
Tabla resumen de Bancos visitados

Bancos visitados Bancos visitados

Respuestas en # de frases (en % de frases)
Pacifico 8 53%
Pichincha 6 40%

Internacional 1 7%

Total de frases 15 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.7.1 Frecuencia de asistencia a las instituciones bancarias

De acuerdo a la Tabla No. 3.33, los participantes respaldan con el 50% del total
de frases, que acuden generalmente tres veces por semana a realizar
transacciones bancarias. También mencionan que asisten dos veces a la

semana y otra frecuencia: “Cuando se necesita plata”, cada una con el 25% del

total de frases.

TABLA No. 3.33
Tabla resumen de frecuencia de asistencia
R 5 Frecuencia de uso en Frecuencia de uso
i oy # de frases (en % de frases)
Una vez a la semana 0 0%
Dos veces a la
semana 1 25%
Tres veces a la
semana 2 50%
Otras 1 25%
Total de frases 4 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS
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3.2.2.1.2.1.8 Farmacias mas visitadas

La farmacia mas visitada por los participantes, es la Fybeca con el 65% del
total de frases, porque: “En Fybeca, se encuentra todo, y tenemos aqui la
tarjeta, entonces Fybeca”; y con un bajo porcentaje de frases (35% del total de
las frases) prefieren asistir a la farmacia Sana Sana porque es la versién mas
barata de la farmacia Fybeca.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con la categoria de las farmacias
mas visitadas, el numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.34

Tabla resumen de farmacias visitadas

Farmacias visitadas en # de Farmacias visitadas
Respuestas frases (en % de frases)
Fybeca 13 65%
Sana Sana 7 35%
Total de frases 20 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.8.1 Frecuencia de asistencia a las farmacias

Como se puede observar en la tabla No. 3.35, el 57% del total de las frases,
mencionan que los participantes van a la farmacia una vez al mes. Sin
embargo, mencionan que no hay una frecuencia muy definida con el 43% del
total de las frases, porque: “Cuando nos enfermamos vamos a la farmacia”,
“Cuando tenemos que hacer compras necesarias en una farmacia, por ejemplo

una gripe”, es decir, no hay una frecuencia predeterminada.

TABLA No. 3.35

Tabla resumen de frecuencia de asistencia

Frecuencia de uso

Frecuencia de uso

Fesprestan en # de frases (en % de frases)
Una vez al mes 4 57%
Dos veces al mes 0 0%
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Tres veces al mes 0 0%
Otras 3 43%

Total de frases 7 100%
ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.9 Comisariatos mas visitados

El comisariato que mas frecuentan es el Santa Maria, con el 62% del total de
frases, a pesar de que la gran mayoria poseen tarjeta Supermaxi: “Porque
Supermaxi si es bien caro. Prefiero irme al Santa Maria”, “Prefiero irme al
Comisariato Santa Maria porque es mas economico”, “El Santa Maria es bien
barato y hay todo”. Sin embargo, otro pequefio grupo de participantes prefieren
ir al Supermaxi (29% del total de frases), porque: “En lo personal a mi si me
gusta Supermaxi, yo pienso que esto seria opinién de cada persona”.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los comisariatos

mas visitados, el numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.36

Tabla resumen de comisariatos visitados

Comisariatos visitados
Respuestas an# de frasds Comisariatos visitados (en % de frases)
Supermaxi 6 29%
Santa Maria 13 62%
AKI 2 10%
Total de frases 21 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS
3.2.2.1.2.1.9.1 Frecuencia de asistencia a los comisariatos

En la Tabla No. 3.37, se puede observar que el 88% del total de las frases
mencionadas, respaldan que los participantes asisten una vez al mes a realizar
compras para el hogar; pero un 13% del total de frases también sefialan que
van con una frecuencia distinta: “Si es que necesito algo, yo cojo y voy al

comisariato”.
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TABLA No. 3.37

Tabla resumen de frecuencia de uso

Frecuencia de uso | Frecuencia de uso
Respuestas en # de frases (en % de frases)
Una vez al mes 7 88%
Dos veces al mes 0 0%
Tres veces al mes 0 0%
Otras 1 13%
Total de frases 8 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.10 Requerimientos de la Zona Industrial

En las sesiones de grupo, se preguntd sobre los servicios que requiere la Zona
Industrial, y se mostré que los servicios mas anhelados son los servicios
bancarios con el 33% del total de frases: “Si por ejemplo si se olvido de pagar
la luz, se puede hacer en el Banco, asi como pago de agua, teléfono inclusive
hasta el pago de las matriculas de los carros, para la empresa le serviria
doble”; seguido por los servicios de comisariato y de transporte (taxis) con el
22% cada uno del total de frases: “Un supermercado si, para el abastecimiento

del comedor”, “Inclusive un taxi, es dificil de conseguir”.

Con estos resultados, se puede concluir que los requerimientos mas

mencionados son los servicios bancarios, comisariato y el transporte.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los

Requerimientos de la Zona Industrial, nimero de frases y sus respectivos

porcentajes:

TABLA No. 3.38
Tabla resumen de los requerimientos de la Zona Industrial
FasTiiisian Requerimientos de la Requerir:;:r;tos de la
zona en # de frases (en % de frases)
Servicios bancarios 3 33%
Servicios dentales 1 11%
Servicios de farmacia 1 11%
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Servicio de comisariato 2 22%
Servicio de taxis 22%

Total de frases 100%
ELABORACION: LAS AUTORAS

N

3.2.2.1.2.1.11 Forma de Pago por los beneficios y servicios ofrecidos

actualmente por la empresa.

De acuerdo a los testimonios de los participantes de las sesiones de grupo, el
88% del total de frases mencionan que los servicios ofrecidos se les cobra por
medio del rol de pagos, y de manera mensual, es asi: “Por rol de pagos no se

siente el pago”, “Si estamos satisfechos de la forma de cobros, por rol”.

Existen excepciones que se les cobra en cuotas a dos o mas meses, con el
respaldo de soélo el 6% del total de frases: “Cuando es una deuda bastante alta,
se habla para que le descuenten en 3 o 4 meses, hay facilidades”.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de la actual forma

de pago, numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.39

Tabla resumen de la forma de pago

Forma de pago en # Forma de o
RESpUSSIRE de s (en % de fr::gs)
POR ROL
En 1 mes 15 88%
En 2 meses 1 6%
Mas de 2 meses 1 6%
POR SERVICIO UTILIZADO 0 0%
Total de frases 17 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS
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3.2.2.1.2.1.12 Primera idea concebida en la mente del consumidor sobre el

Punto de Servicios presentado.

En las sesiones de grupo realizadas, cuando se les presenté lo que se queria
hacer, mediante una presentaciéon en Power Point y con una maqueta, se les
pregunté que fue lo que se les vino a la mente con este proyecto y la gran
mayoria menciond, con el 62% del total de frases, que se trataba de un
proyecto donde brindaria mayores beneficios: “Lo bueno es que no estan
pensando en el hoy sino en el dia de mafana, o sea no tanto para nosotros
sino en el futuro de nuestros hijos. Estan dando un buen enfoque a lo que
puede venir posterior y todo esto es bueno, magnifico”, “Que es una buena

idea, muy buena para nuestro beneficio”.

Sin embargo, para otros la primera idea que se les vino a la mente, fue una
construccion, o un pool de servicios, cada uno de estos representé el 10% del
total de las frases: “Un plan de construccion”, “Que es muy bueno porque en un

solo lugar encuentras todo”.

De acuerdo a esta tabla, que se presenta a continuacion, se puede indicar que
la gran mayoria, lo concibieron a este plan de negocios, como un proyecto que
de mayores beneficios para la Zona Industrial, lo cual es importante, ya que
tienen presente que el objetivo del mismo, es cubrir ciertas necesidades de la
zona, y que sera de mucha ayuda, ya que les ahorraria tiempo y dinero: “Que

es estupendo y muy necesario para mucha gente que vive en éste sector”.

TABLA No. 3. 40

Tabla resumen de la idea concebida del Punto de Servicios
R t | Idea concebida en # de Idea concebida
efpuegias frases (en % de frases)
Construccion 4 10%
Zona médica 2 5%
Centro Comercial 1 3%
Pool de servicios 4 10%
Seguridad 2 5%
Encuesta 2 5%
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Mayores beneficios 24 62%
Total de frases 39 100%
ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.13 Percepcion del Punto de Servicios

En las sesiones de grupo se hizo una pregunta relacionada a la percepcion que
tienen sobre el Punto de Servicios, es decir, lo que les gusto y disgusté del
mismo; y el 95% del total de las frases indic6 que si les gusté el Punto de
Servicios: “Todo me gusto, creo que tiene una distribuciéon perfecta y como esta
esto planteado estas muy bien”, “Me gusto todos los servicios porque lo
necesitamos y va estar cerca”, “De mi parte no me disgusté nada, porque el

proyecto me parece magnifico y ojala se haga”.

Sin embargo, existi6 un 17% del total de las frases, que supo manifestar que
les disgustd 2 aspectos, el que no se haya considerado parqueaderos: “Lo que
me disgusté es que faltaria un parqueadero”, “Lo que yo no veo es un
parqueadero, para la gente que vaya, algo seguro”; y que el PAIl esté
considerado dentro del Punto de Servicios: “Lo que no estoy de acuerdo es
mezclar el PAI porque la policia es corrupta, y hasta la fecha en el Parque

Industrial estan de adorno”.

A partir de estos resultados, se puede sefalar, como conclusién, que la gran
mayoria indicoé que les gusté el Punto de Servicios, sin embargo, dentro de este
aspecto se debe tomar en cuenta que hay ciertas personas que desearian que
haya parqueaderos y por otro lado, que no desearian que este presente el PAI,
debido al desprestigio que tiene la Policia Nacional en el pais, debido a la

corrupciéon que existe.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la percepcion del Punto de

Servicios, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:
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TABLA No. 3.41

Tabla resumen de la Percepcién del Punto de Servicios

Percepcién del Punto de Percepcion del Punto de
Respuestas Servicios en # de frases | Servicios (en % de frases)
Gustd 38 83%
Disgusto 8 17%
Total de frases 46 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.14 Servicios que les gusté del Punto de Servicios

Otra pregunta realizada son los servicios que mas les gusté del Punto de
Servicios, y el 27% del total de las frases mencioné las ventanillas bancarias:
“Me gusto el servicio bancario”, “Es un proyecto que esta muy bien pero, lo que

mas me emociond fue el bancario”.

También indicaron que el consultorio dental es otro servicio que les gusté, el
cual representa el 23% del total de las frases: “El dental, es fabuloso”, “A mi
mas me gusté la parte de odontologia, que la mayor parte de la familia
necesitamos eso, ya que la salud esta primero”. Sin embargo, otro porcentaje

representativo es la zona médica, que representa el 18% del total de las frases.
A partir de las respuestas de esta pregunta se puede concluir que las
ventanillas bancarias, es el servicio mas importante y necesario, sin dejar de

mencionar al consultorio dental y la zona medica.

A continuacién se ilustra la tabla resumen con los gustos del Punto de

Servicios, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:
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TABLA No. 3.42

Tabla resumen de los servicios que mas les gusté del Punto de Servicios
Respuestas Gustos en # de frases | Gustos (en % de frases)
Ubicacién 2 9%
Laboratorio Clinico 2 9%
Zona meédica 4 18%
Rayos X 1 5%
Ventanillas bancarias 6 27%
Consultorio dental 5 23%
Farmacia 1 5%
Mini comisariato 1 5%
Total de frases 22 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.15 Posibles cambios al Punto de Servicios

A los invitados de las sesiones de grupo, se les preguntd, los cambios que le
harian al Punto de Servicios y la gran mayoria, que representa el 58% del total
de las frases, supo manifestar que no le harian ningun cambio: “Pienso que
ninguno porque esta todos los servicios basicos y mas importantes que
necesitamos y a los que vamos a tener acceso en un solo lugar”, “Bueno a la
vista me parece que estd muy bien disefiado”, “Para mi yo no le cambiaria
nada, me parecio excelente, esta maravilloso”.

Sin embargo, el 8% del total de las frases, indicé que se deberia agregar una
guarderia: “Yo veria una idea magnifica una guarderia, para personas que

tenemos nifos y en donde los dos trabajamos porque no hay quien los cuide”.

Y también indicaron que se deberia agregar el servicio de oftalmologia, el area
de esterilizacién y el Banco del Pichincha, cada uno de éstos representa el 6%
del total de las frases: “De pronto, agregaria oftalmologia, yo he visto a la gente
de las empresas, donde estan trabajando por ahi, por mas cuidado que tengan,
siempre les afecta a los ojos”, “No le quitaria nada pero si les pediria que sea
totalmente esterilizados todos los implementos”, “Pichincha nos gustaria que

también esté”.
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A continuacion se ilustra la tabla resumen con la categoria de los posibles
cambios que le harian al Punto de Servicios, el numero de frases y sus

respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.43

Tabla resumen de los Posibles cambios al Punto de Servicios

Cambios que le harian al
Punto
{en % de frases)

Cambios que le harian al

Respuestas Punto en # de frases

Servicios dentales adicionales 2%

Oftalmologia 6%

Area de esterilizacion 6%

Endoscopia 2%

Resonancias Magnéticas 2%

Bl W W=

Guarderia 8%

Cafeteria 2%

Banco del Pichincha 6%

Servipagos 4%

Cajeros 2%

Parqueaderos 2%

Ninguno 58%

QO[=|=INW|=

AN

Total de frases 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.16 Ubicacion del Punto de Servicios

En lo referente a la ubicacién que deberia tener el Punto de Servicios ‘Cilis
Ko, el 50% del total de las frases manifesté que deberia estar ubicado en la
Calle Principal “J” de la Zona Industrial, esto es en la parte media de todas las
empresas: “En la parte central de la Zona Industrial’, “Un punto intermedio

entre todas las empresas, es decir, en la calle principal J".

Sin embargo, el 25% del total de las frases mencion6 que debe ser en la
entrada de la Zona Industrial: “Yo pienso que en la entrada, porque de ahi para
alla esta cerca para los trabajadores y por el otro lado, para la gente que quiera

utilizar los servicios”, “Cerca de la Panamericana”.

Y el 23% del total de las frases indicé que debe ser en la Zona Industrial, sin

especificar el lugar exacto: “Junto al parque industrial donde puedan tener
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acceso mas gente”, “Cerca de los trabajadores, porque ellos son los que mas
necesitan, si es un poco dificil llegar, por el bus no, pero yo pienso que quienes

mas necesitan a la mano son los trabajadores”.

Se puede concluir diciendo, que la mitad de las frases hacen mencién a que
debe ser en la Calle Principal “J".

A continuacidon se ilustra la tabla resumen con la ubicacion del Punto de

Servicios, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.44

Tabla resumen de la ubicacién del Punto de Servicios

Ubicacion del Punto de | Ubicacién del Punto de Servici
ReaspiEsies Servicios en # de frases (en % de frasos?e s
Zona Industrial 14 23%
Calle Principal 30 50%
Entrada a la Zona Industrial 15 25%
En el Sur de Quito 1 2%
Total de frases 60 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.17 Intencién de Uso

El 100% del total de las frases mencionan que si estarian dispuestos a utilizar
los servicios que ofreceria el Punto de Servicios.

Bajo este resultado, se puede sefialar que la intencién de uso es positiva, esto
se debe a que la Zona Industrial se encuentra lejos de varios servicios, por

ende, esto les facilitaria ya que tendrian algunos servicios mas cerca.

A continuacidn se ilustra la tabla resumen con la intencion de uso del Punto de

Servicios, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:
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TABLA No. 3.45

Tabla resumen de la Intencién de Uso

Intencién de uso en # de Intencién de uso
Respuestas frases (en % de frases)
Si 92 100%
No 0 0%
Total de frases 92 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.18 Posible Forma de Pago

También se les preguntd sobre la posible forma de pago de los servicios vy el
80% del total de las frases manifestd que deber ser debitado por medio del rol
de pagos de los empleados: “Por rol de pagos es mas facil”, “Por intermedio de
la empresa, es decir, por rol”. Y el 20% del total de las frases indican que debe

ser por servicio utilizado: “Por consulta”, “Si usted quiere pagar de contado lo

hace”.

Esto da una clara referencia, de que la mayor parte, sugieren que se lo haga

mediante el débito en el rol de pagos de los empleados.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la posible forma de pago, el

numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.46

Tabla resumen del posible forma de pago

Posible forma de pago Posible forma de pago
Rospugstas en # de frases (en % de frases)
Por servicio utilizado 5 20%
Por rol 20 80%
Total de frases 25 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

117



3.2.2.1.2.1.19 Unificacion de los servicios

A los invitados a las sesiones de grupo se les pregunté, si estarian de acuerdo
con la union de los servicios en una sola area, y el 96% del total de las frases
indicé que si estarian de acuerdo: “Porque de aqui para el norte hay mucho
trafico y por el tiempo si”, “Es brillante la idea, brillante”. Y el 4% del total de las
frases indicd que no estaria de acuerdo con la unificacion de los servicios:
“Pienso que el Banco del Pacifico donde ésta ubicado esta bien, cada quien

tiene sus necesidades y sabra lo que le conviene”.

A continuacion se ilustra la tabla resumen con la unién de los servicios, el

numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.47

Tabla resumen de la unificacién de los servicios

Unificacién de los Unificacién de los servicios
Respuestas servicios en # de frases (en % de frases)
SI 26 96%
NO 1 4%
Total de frases 27 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.20 Posibles servicios ha adicionar en el Punto de Servicios

También se les preguntd sobre los posibles servicios ha agregar en el Punto de
Servicios, y con el 13% del total de las frases sefalan Salas de terapias: “Una
sala de terapia”, “Que pongan un servicio de relajacion”. Con el mismo
porcentaje (13% del total de las frases) indicaron que podria ser una
Ambulancia, Servicios Oftalmolégicos: “Le agregaria el servicio oftalmolégico”;
Un Comisariato completo donde se venda ropa, electrodomésticos y articulos
para el hogar: “Implementaria lugares de venta de articulos, ropa, cosas
indispensables para el hogar, electrodomésticos”; Transporte: “El proyecto que
se busca implementar estd muy bien, lo que me parece falta implementar los

taxis o una linea de bus adicional’.
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También mencionaron servicios tales como: Bomberos, Servipagos, Cajeros
Automaticos, Papeleria, Sala de velacion, Dermatologia, que representan el 6%

del total de las frases.

A continuacién se ilustra la tabla resumen de los posibles servicios ha agregar,

el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.48

Tabla resumen de los posibles servicios ha adicionar

Posibles servicios en Posibles servicios
# de frases (en % de frases)

6%
6%
6%
6%
6%
13%
13%
6%
13%
13%
13%

100%
ELABORACION: LAS AUTORAS

Respuestas

Bomberos
Servipagos
Cajeros automaticos
Papeleria
Sala de velacién
Sala de terapias
Ambulancia
Dermatologia
Oftalmologia
Comisariato completo
Transporte
Total de frases

DINININ =N Al

=

3.2.2.1.2.1.21 Segmento del Punto de Servicios

En lo que respecta al segmento al que debe dirigirse el Punto de Servicios,
sefialaron que debe dirigirse hacia todos, es decir, a empleados, dependientes,
comunidad industrial y personas externas, esta frase representa el 63% del

total de las frases: “Para todos”, “También para personas externas”.

El 23% del total de las frases manifiestan que debe ser para la Zona Industrial,
esto incluye sélo empleados de las empresas y sus dependientes: “De igual
manera, sblo para empleados y dependientes”. Y el 14% del total de las frases
indican que debe dirigirse a la Comunidad Industrial, es decir, a los habitantes

de la zona: “Yo pienso que debe ser para la comunidad”.
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En base a estos resultados, se puede decir que mas de la mitad indican que el
Punto de Servicios se debe dirigir a todos (empleados, dependientes,
habitantes de la zona y personas externas), sin embargo, al brindar este
servicio a todos, no se tendria un segmento definido, lo que resultaria un

proyecto inalcanzable.

A continuacién se ilustra la tabla resumen del segmento, el nimero de frases y

sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.49

Tabla resumen del segmento

Respuestas Segmento en # de frases Segmento (en % de frases)
Zona Industrial 15 23%
Comunidad Industrial 9 14%
Todos 40 63%
Total de frases 64 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.22 Punto de Servicios Ideal

Para analizar el Punto de Servicios que seria ideal implantar en la Zona
Industrial, se analizaron cuatro categorias: caracteristicas, posibles usuarios,
costo de los servicios médicos, promocional del Punto de Servicios. Estas
categorias ayudaran a definir algunas caracteristicas.

En base a esto, se hizo una suposicién a los invitados, haciendo que ellos
fueron los responsables de la Creacion del Punto de Servicios para que puedan

expresar sus ideas de manera libre, de acuerdo a sus gustos y necesidades.
3.2.2.1.2.1.22.1 Caracteristicas importantes del Punto de Servicios
Una de las preguntas realizadas son las caracteristicas que consideran mas

importantes en el Punto de Servicios, y de acuerdo a las respuestas, el 33% del

total de las frases sefialé que uno de los aspectos mas considerables es la
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Calidad Humana: “Ademas que el personal sea atento y sepa de la materia”,

“Primero buscaria muy buenos profesionales para una muy buena atencién”.

Otra caracteristica importante son los costos bajos, que representan un 29%
del total de las frases: “Que existan todos los beneficios ofrecidos a un costo

bajo para todos los que necesiten”, “Que los costos sean accesibles, ya que

hay gente como los jefes que ganan bastante, pero los obreros ganan poco”.

El 14% del total de las frases hicieron mencion a la limpieza: “Que sea bien
limpio”, “Que todo sea limpio, que sea un lugar acogedor para el paciente, todo
esterilizado”. Y con el mismo porcentaje (14% del total de las frases) indicaron
que debe haber un pool de servicios: “Yo al crear esta empresa me gustaria
poner todos los servicios”, “Yo al crear esta empresa me gustaria poner todos

los servicios”.

Con estos resultados se puede concluir que la gran mayoria consideran como
caracteristica importante para el Punto de Servicios, la calidad humana de las
personas que brinden el servicio a los clientes, al igual de que los costos sean
bajos. Pero hay que resaltar otras caracteristicas que las consideran

destacables como es la limpieza y que se ofrezca un pool de servicios.

A continuacion se ilustra la tabla resumen de las caracteristicas importantes del

Punto de Servicios, el numero de frases y sus respectivos porcentajes:
TABLA No. 3.50

Tabla resumen de las caracteristicas importantes del Punto de Servicios

Respuestas Caracteristicas en # de frases | Caracteristicas (en % de frases)

Limpieza 10 14%
Estructura 1 1%

Pool de servicios 10 14%
Costos bajos 21 29%
Calidad humana 24 33%
Horarios extendidos 5 7%
Implementos y equipos 1 1%

Total de frases 72 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS
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3.2.2.1.2.1.22.2 Costo de Servicios Médicos

Se les pregunté sobre el costo que pagarian por una consulta médica, y el 69%
del total de las frases manifestd que ésta debe estar entre $5 - $10 délares por
consulta: “Que no sean altos, para mi seria unos $ 5 dolares”, “Yo estoy de
acuerdo que sea de $5 a $8”. Y el 31% del total de las frases sugiere que debe
ser entre $1 - $4 dolares por consulta: “Pienso que la consulta base deberia ser
de $3 dolares”, “Si es posible de $ 3 dblares”.

Con estos resultados, mas de la mitad indica que la consulta deberia fluctuar

entre $5 y $10 ddlares; esto serviria de referencia para la fijacion del precio.

A continuacion se ilustra la tabla resumen de los costos de los servicios

médicos, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.51

Tabla resumen de los costos de servicios médicos

Costos
Respuestas Costos en # de frases (en % de frases)
$1 - $4 por consulta 10 31%
$5 - $10 por consulta 22 69%
Total de frases 32 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.2.1.22.3 Promocional del Punto de Servicios

También se les pregunté de la forma en que promocionarian al Punto de
Servicios, y el 40% del total de las frases manifesté que lo harian a través de
Hojas Volantes: “Yo lo promocionaria a través de hojas volantes”, “También
con hojas volantes en todos los sectores alrededor de donde van a estar

ubicados”.

El 21% del total de las frases, mencionaron que se lo debe hacer mediante

Comunicacién Verbal: “Visitaria personalmente y se les haria una invitacion
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para que asistan vean que la atencion es buena”, “Dar a conocer a la
comunidad por medio de reuniones”. Y el 14% del total de las frases seialan
que se lo debe hacer con Tripticos y Tarjetas: “Yo pensaria en tarjetas”, “Con
folletos entregar casa por casa”.

A continuacién se ilustra la tabla resumen del promocional del Punto de

Servicios, el numero de frases y sus respectivos porcentajes:

TABLA No. 3.52

Tabla resumen del promocional del Punto de Servicios

Promocional

Respuestas en # de frases

Promocional (en % de frases)

Volantes 40%

Pancartas 9%

Afiches 2%

Tripticos / tarjetas 14%

TV 7%

Radio 2%

Prensa 5%

Comunicacion verbal 21%

a —_
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Total de frases 100%

ELABORACION: LAS AUTORAS

3.2.2.1.3 Conclusiones de la Investigacion Cualitativa
3.2.2.1.3.1 Conclusiones finales de las Entrevistas a Profundidad

Por medio de las entrevistas realizadas a los Gerentes de RR.HH. y a los
médicos de las distintas empresas de la Zona Industrial, se pudo constatar que
la Creacién del Punto de Servicios tendria una muy buena acogida y
colaboracién por parte de los usuarios, ya que el planteamiento de este
concepto ha gustado a la mayoria de personas. El Punto les permitiria ahorrar
tiempo, ya que la lejania en que las empresas de la Zona Industrial
“Turubamba” se encuentran ubicadas, es un gran obstaculo para acceder
rapidamente a los servicios que ellos requieren. Otra de las razones para

preferir el Punto de Servicios es que les permitiria acceder a servicios de
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buena calidad, poder tener mejores opciones y mas servicios de los que

normalmente sus empresas les pueden ofrecen.

Es muy importante indicar que el Punto de Servicios “Jtilda Hehn” tiene una
alta aceptacion, porque las personas lo perciben también con un enfoque
social, pues brindaria ayuda a la gente y no solo se estaria pensando en el

aspecto lucrativo.

Por los motivos antes mencionados, y segun las personas entrevistadas, este
Punto de Servicios representaria una buena oportunidad de negocio porque es

una idea que todavia no ha sido explotada y que es muy necesaria en la Zona.

Con respecto a los servicios que podria brindar este Punto, en cuanto a la
parte médica se refiere, las especialidades de mayor preferencia serian las
siguientes: Medicina General, Pediatria, Ginecologia y Odontologia, ademas de
que se deberia tomar en cuenta un area de emergencias. En cuanto a los
Servicios Adicionales los de mayor preferencia serian las ventanillas bancarias,
la farmacia porque las mayoria de empresas solo mantienen medicamentos

elementales, el PAI, el comisariato y el laboratorio clinico.

Segun los entrevistados, en la Zona Industrial las enfermedades mas comunes,
son las enfermedades de vias respiratorias y los problemas gastrointestinales,
por lo que la Medicina General es muy significativa; por otra parte los
accidentes mas comunes son heridas puntuales y traumas contusos por lo que
el area de Emergencias si es necesaria en la Zona.

En lo que tiene que ver con las caracteristicas basicas del Punto, se debe
destacar la calidad de los servicios y la calidez del personal, que los costos
sean bajos y que en la parte médica se controle ciertos factores que pueden

hacer que las atenciones se demoren mas tiempo de lo normal.

Los segmentos a los que deberia dirigirse el Punto de Servicios, segun los

entrevistados, son a los empleados de las distintas empresas de la Zona
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Industrial y sus dependientes, caso contrario no se tendria un segmento bien

definido.

Segun los entrevistados, en lo que a la parte médica se refiere, generalmente
se debe manejar un precio por consulta entre $2.00 y $6.00, y ademas la
forma de pago se deberia considerar por el nimero de atenciones que se

realicen.

La ubicacién del Punto de Servicios debe considerarse en la Calle Principal “J”
de la Zona Industrial, para que de esta manera esté cerca a todas las

empresas.

Finalmente el horario de atenciéon que deberia tener el Punto de Servicios,
especialmente en lo que la parte médicas se refiere, seria bajo horarios
rotativos las 24 horas del dia, ya que actualmente en la noche toda la Zona

Industrial se encuentra desprotegida ante cualquier emergencia.

3.2.2.1.3.2 Conclusiones finales de las Sesiones de Grupo

Por medio de las sesiones de grupo realizadas a los empleados y dependientes
de algunas de las empresas de la Zona Industrial, se podria expresar que la
Creacion del Punto de Servicios tendria una buena acogida por parte de los
posibles usuarios, porque la idea de negocio ha gustado a la mayoria de los
participantes, especialmente en lo que se refiere a la parte médica, bancos y

servicios dentales.

Es muy importante indicar que dentro de los servicios médicos y servicios
adicionales que ofrecen las empresas del sector a sus empleados, no se
contemplan las especialidades y servicios que buscaria ofrecer el Punto de
Servicios, lo que permitiria al negocio entrar a satisfacer necesidades
insatisfechas.

Por otro lado, existe suficiente facilidad por parte de las empresas, cuando los

empleados requieren de atencion médica o requieren realizar cualquier gestion
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de tipo personal, lo que beneficiaria al Punto de Servicios “%tilda Keohn”, en
cuanto a la mejor acogida por parte de las empresas y de sus empleados. Sin
embargo, la frecuencia de permisos es baja, porque los empleados prefieren
organizar su tiempo, de forma a no descuidar su trabajo y pedir el menor

nuamero de permisos posible.

Segun las personas participantes en las sesiones de grupo, la clinica mas
visitada es la Panamericana por los convenios que tienen con las empresas de
la zona; por lo que, el Punto de Servicios deberia suplir la asistencia a tales
clinicas a través de servicios de alta calidad y precios accesibles a los

potenciales usuarios.

Las Instituciones Bancarias mas visitadas son el Banco del Pacifico y el Banco
del Pichincha, por lo que se tratara en lo posible de buscar convenios

prioritarios con estos bancos, para que funcionen en el Punto de Servicios.

El servicio mas demandado son los servicios bancarios, ya que es un servicio
que se utiliza diariamente, ademas de que las empresas trabajan mucho con
los bancos para cualquier transaccion, al igual que los empleados y demas

personas del sector.

Las Farmacia mas concurrida es Fybeca, al igual que Santa Maria en lo que a
supermercados se refiere, los cuales podrian servir de referencia para la
ejecucion del Punto de Servicio, tomando en cuenta que el precio es

determinante al momento de asistir a dichos lugares.

En lo que tiene que ver con las caracteristicas basicas del Punto, se debe
considerar en primera instancia a la calidad humana, segundo, que los costos

sean bajos y que exista una adecuada limpieza.
Los segmentos a los que deberia dirigirse el Punto de Servicios, segun los

participantes de las sesiones de grupo, son a los empleados de las distintas

empresas de la Zona Industrial y a sus dependientes.
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En lo que a la forma de pago se refiere, se sugiere que se deberia cobrar por
medio de rol; cobrando un valor fijo por todos los servicios que pudiera ofrecer
el Punto de Servicios; y para la parte médica un valor por consulta de $ 5 a $10

dolares.

La ubicacion del Punto de Servicios, al igual que en las entrevistas a
profundidad, se mencion6 que se deberia ubicar en la Calle Principal “J” de

Zona Industrial, para que de esta manera esté cerca de todas las empresas.

Finalmente, se puede concluir, que la intensién de uso es positiva, ya que son

servicios que no existen actualmente en la Zona.
3.2.2.2 Ejecucion de la Investigacion Cuantitativa
3.2.2.2.1 Determinacion del Universo o Poblacion

Para la ejecucion de la investigacion cuantitativa, primero se debe definir el
universo o poblacién de estudio, del que se obtendrda una muestra
representativa, que permitira obtener la informacién necesaria sobre el nivel de

aceptacién del nuevo Punto de Servicios.

Se define como poblacién a una coleccion completa de personas, animales,
plantas o cosas de las c<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>