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Introduccion

Los productos intangibles, por sus caracteristicas ameritan un optimo sistema
de preventa, venta y postventa. De esta manera, no solo se mantienen en el
mercado, sino que podran incursionar en nuevos mercado, por medio del
sistema apropiado, utilizando las TIC (Tecnologias de Informacion y
Comunicacion), se realiza una adecuada difusion oportuna de las bondades
del producto, sus promociones, publicidad y demas informacion que facilite el

acceso al potencial y efectivo cliente.

Por otro lado, y de acuerdo al andlisis de la poblacion y de la situacion del
sector salud en la provincia del Guayas y la ciudad de Guayaquil, encontramos
que hay potencial para incursionar en un negocio rentable y lo mas importante,
de servicio a la comunidad, debido a que existe déficit de infraestructura y

servicio de salud y una demanda insatisfecha por atender.

En consideracién a lo anterior, se ha realizado una propuesta estratégica
acorde a lo que corresponde, conforme a la situacion, para el incremento de las

ventas de la tarjeta de planes de servicio de salud familiar prepago.




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

CAPITULO |
1. DISENO DE LA INVESTIGACION.

1.1. Antecedentes de la Investigacién

De acuerdo al estudio de factibilidad realizado para implementar y ejecutar el
proyecto de un hospital que brinde servicios de salud general y de alta
especializacién para la clase econdmica media, media-alta y alta de la
provincia del Guayas y de la ciudad de Guayaquil, se detecté que hay un
gran porcentaje de demanda insatisfecha en este servicio; siendo este
estudio, la base y sustento para que se lleve a cabo la propuesta de inversién
a implementar y ejecutar el proyecto dél complejo Hospitalario Solarum, y a
su vez se cred el paquete de salud familiar de Prepago con la tarjeta
denominada PLATINY FAMILY, la que consiste en acceder a un plan de
prevencion en el cuidado de la salud para amparar con oportunidad, calidad y
costos fijos de beneficios econdmicos y médicos en las areas del Solarum
Hospital, el que forma parte de la cadena de Hospitales Solarum con el
respaldo de American Hospital, The Family Hospital Grupo of Companies.

FHC.
El motivo o tema de este trabajo de investigacion, es que al momento se esta

comercializando la primera etapa conforme se disefié el negocio, sin

embargo de ello se necesita para un futuro mediato implementar nuevas

Econ. Jenny Medina A.
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herramientas de tecnologia y procesos administrativos de ventas para

mejorar y acceder a otros mercados locales y externos.

1.2. Problema de Investigacion.

1.2.1. Planteamiento del problema

El grupo promotor que respaldan el complejo hospitalario Solarum, requieren
que las ventas de su producto intangible Platiny Family, u otros que se
disefien se efectivicen en otros mercados locales y externos en el futuro
mediato, por parte de los sectores econdmicos medios, medios-altos y altos,

y de esta manera superar con las expectativas esperadas respecto a las

ventas.

1.2.2. Formulacién del problema de investigacion

Es necesario desarrollar métodos, acciones administrativos que con el uso de
las TIC nos permitan cumplir con las expectativas de ventas y desarrollo del
proyecto, y a su vez implementar lo que amerite y se justifique en funcién de

cumplir con dichas expectativas.

1.2.3. Sistematizacion del problema de investigacion

1. ¢ Cual ha sido el comportamiento de las ventas del producto intangible del

complejo hospitalario Solarum?

2. ¢Cuadl es la estrategia de ventas de la tarjeta de servicios de planes de

salud prepago Platiny Family?

Econ. Jenny Medina A.
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3. ¢Se ha realizado un adecuado seguimiento a las ventas, ubicacion y
clientes de la tarjeta Platiny Family?

4. ;Es necesario crear nuevos procesos administrativos?

5. ¢Como estéa constituido el personal de ventas del producto?

6. ¢Cual es el clima organizacional?

7. ¢Se ha detectado la necesidad de utilizar o ampliar la tecnologia para
mejorar las ventas y atencion al cliente?

8. ¢Qué impacto sobre las ventas ha tenido la aparicion de nuevas
empresas competidoras en el mercado?

9. ¢Qué valor agregado nos esta haciendo falta al interior de la organizacion
y fuera de ella?

10. ¢ Cudles han sido los resultados de las estrategias de mercado en precios,

producto, promocién, distribucién?
1.3. Objetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General
Analizar las condiciones de las ventas del producto intangible del proyecto de

servicio del cuidado de la salud perteneciente al complejo hospitalario

Solarum, y sus posibles mejoras en el futuro mediato.

Econ. Jenny Medina A. 4 “
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1.3.2. Objetivos Especificos

1. Analizar el comportamiento de las ventas de la tarjeta Platiny Family
desde su lanzamiento hasta finales del afio 2009.

2. Analizar las condiciones en que fueron realizadas esas ventas.

3. Analizar la tecnologia utilizada en las ventas realizadas.

4. Determinar la tecnologia a utilizarse para potenciar las ventas hacia otros
mercados.

5. Definir un valor agregado para aumentar las ventas.

6. Determinar el personal idoneo para atencion al cliente.

1.4. Justificacion de la Investigaciéon

Es un tema crucial en las organizaciones, ya que el nivel de ventas a través
de nuevos mercados locales y externos es lo que determina la permanencia
de un producto, en este caso intangible, como es el servicio de paquetes de
cuidado de la salud familiar general y especializada de prepago, a través de
la tarjeta prepago Platiny Family. De esta manera se definira la necesidad de
implementar el uso adecuado de la tecnologia y acciones administrativas

correspondiente a través de la red informatica para acceder a otros mercados

locales y externos.

Econ. Jenny Medina A.
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1.5. Marco Referencial de la Investigacién
“La gran ventaja de las Tecnologias de la informacidn y comunicacion, es que la
gente puede interactuar desde cualquier parte del mundo, la tecnologia elimina

barreras geograficas y econdmicas, permite dar saltos importantes para el

desarrollo.” Julio Guzman. 2001

La Internet es una tecnologia de gran importancia, que ha experimentado
avances significativos en los ultimos 20 afios, y trae consigo la apariciéon de

conceptos como E-Business, el cual ha causado gran impacto en el ambito

empresarial y de la comunicacion.

La Internet trae consigo un soporte metodolégico estratégico, que involucra el
conocimiento y experiencia de todos los integrantes de la organizacion vy

proyeccion internacional.
1.5.1. Marco Teoérico

1.5.1.1. TIC (Tecnologia de la Informacién y Comunicacion) aplicado a
los negocios

La Internet es el sitio donde se pone de manifiesto la idea base de la
comercializacion de productos y servicios, ademas tiene relacién con los
consumidores, porque se pueden manifestar de manera espontanea sus

convicciones con respecto a la venta en si y al producto.

Econ. Jenny Medina A.
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En cuanto a la venta, los procedimientos de cobro y pago son menos
burocraticos, por que las transacciones se realizan en linea, a través de
débitos o con la tarjeta de crédito, de tal forma, se automatiza mucho mas el

proceso, a diferencia del que se puede realizar en una tienda o almacén.

Los negocios a través de la Internet surge durante la década de los 90, las
empresas notaron que Internet tenia funcionalidad como una gran vitrina para
mostrar sus productos, en aquella época nacen los catalogos virtuales de
productos. El concepto inicial era simple, los potenciales consumidores
visitaran el Web Site de la empresa para conocer lo que se les ofrecia,

finalmente resulto una herramienta estratégica, para el marketing corporativo.

1.5.1.2. Estrategias de negocios por la Internet

1. Dirigida al cliente (Business to Constumer). Es la mas desarrollada,

presentacion de productos en linea.
2. Dirigida a otras empresas (Business to Business). Ha ido

evolucionando de manera vertiginosa, acorde a las necesidades y

demandas del mercado.

Econ. Jenny Medina A.




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

1.5.1.3. Caracteristicas de negocios por la Internet

a) Medio de trascendencia econémica

Como afirma Francisco Gonzalez:

"“En el comercio electrénico hay algo mas que el medio de intercambio
usado. Esta forma de comercio va emparejada inseparablemente con la
economia contemporanea, caracterizada por la globalizacion de los
intercambios, el constante crecimiento de las capacidades de los productores
y de las necesidades y exigencias de los clientes. EI comercio electrénico
introduce cambios en el contacto entre las empresas, entre cliente y
empresa, y entre la empresa y sus trabajadores. Esta claro que no es una
simple novedad tecnoldgica; va a evolucionar la economia. La pregunta es si

esta forma de comercio sustituira a cualquier otra forma de comercio.”

El comercio electronico entra en desarrollo en una etapa en la cual la
eficiencia en la prestacion de bienes y servicios con valor agregado es la que

determinara la supervivencia entre competidores.

b) Medio de Comercio Virtual

En el comercio electrénico; los sujetos que intervienen casi nunca tienen un
contacto fisico que les permita conocerse, lo contrario al comercio tradicional,
en las que las personas si pueden entablar una relacién y pueden conocerse

para verificar su existencia.

1 4 . “ . ) »
Gonzélez Francisco, “Comercio Electrénico”, p 13.

Econ. Jenny Medina A.
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c) Medio de Vocacion Universal
La vocaciéon universal se refiere a que el comercio electrénico no se ve
limitado, hace que cualquier persona que tenga la posibilidad de acceso a

ello, si se cuenta con la tecnologia adecuada, el Internet.

d) Vinculacion Tecnolégica

El comercio electronico esta intimamente vinculado con la tecnologia, ya que
Este es un medio imprescindible para su funcionamiento; el comercio
electrénico requiere de una tecnologia adecuada y sofisticada para su
desarrollo, la cual es diferente en el comercio tradicional que no depende de

una tecnologia sofisticada sino que sélo se desenvuelve en el mercado.

e) Medio de Bajos Costos

La comercializacion por medio de Internet es a bajos costos de transaccién
debido a que el comercio electrénico ha ido centralizando la oferta y

demanda de bienes y servicios.

f) Medio de Comercio Rapido
El comercio electrénico es un medio que agiliza el trafico patrimonial,

trayendo en consecuencia el aumento de las transacciones comerciales.

g) Medio de Transaccion de Bienes y Servicios

El comercio electrénico tiene por objeto el intercambio de bienes y prestacion

de servicios.

Econ. Jenny Medina A.




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

h) Utilizacién de los Medios Electréonicos
Esta es la caracteristica esencial del comercio electronico que funciona con el
uso de medios electréonicos o sistemas telematicos o por algun medio de

comunicacién, si no fuere asi hablariamos ya de comercio tradicional.

El comercio electronico se ha desarrollado por medio de la contratacion de
Internet y otras como fax o teléfono. En cuanto a la contratacion via Internet,
esta se ha venido realizando por medio de dos medios: correo electrénico y la

Web (World Wide Web).

1.5.1.4. Agentes determinantes
Constituyen un acto juridico con contenido patrimonial, es decir, un contrato
con la peculiaridad que la comunicaciéon entre las partes contratantes:

Aceptante y ofertarte se da por medios electrénicos.

Intervienen dos o mas sujetos, los cuales se dividen en: empresario
(business) y consumidor (consumer). Esta clasificacion nos servira de base al
hablar de los sujetos del comercio electronico, ya que esta, se determina

mediante la interaccién de estos sujetos ente si.

Econ. Jenny Medina A.
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a) Empresario

2:Son las personas que ofertan bienes o servicios en un mercado
determinado. Generalmente son personas juridicas; sin embargo, las

personas naturales pueden estar incluidas dentro de esta categoria.”

Desde un punto de vista estrictamente juridico patrimonial, la empresa se
habra de concebir, a nuestro juicio , como una especifica modalidad de
riqueza productiva constitutiva de un bien o valor patrimonial de explotacion,
resultante de la materializacién de la iniciativa creadora del empresario de la
proyeccion patrimonial de su labor organizadora de los distintos factores
productivos, facultades, poderes y técnicas juridicas y de la actividad de
produccion e intermediacién de bienes y servicios para el mercado a través
del establecimiento mercantil. Este valor patrimonial de explotacion se
sustenta en aportes fundamentales: el empresario (sujeto organizador), el
establecimiento  (objeto organizado) y la organizacion. La empresa en
sentido juridico patrimonial, sera la resultante patrimonial (valor de
explotacion) o suma de conjuntos (y subconjuntos) factoriales conexos a esos

soportes.

b) Consumidores

El consumidor es aquel adquiere los bienes o servicios para consumirlos o
utilizarlos (en un ambito personal, familiar o doméstico). No se considera

destinatario final y tampoco consumidor, aquel que adquiere los bienes para

2 . . - - =
Es el caso, por ejemplo de la contratacion de un servicio de bufetes para la celebracién de aiio nuevo
o del aniversario de la empresa.

Econ. Jenny Medina A.
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introducirlo al mercado para su venta o para ceder a terceros en propiedad o

uso.
1.5.1.5. 3Clasificaciéon del comercio electrénico

a) Segun los nuevos desarrollos que se relacionan con el uso de la
Internet:

Se divide en cuatro distintos estratos:

El primero se denomina “infraestructura de Internet”: Incluye a las

compafias que brindan productos o servicios destinados a crear un

protocolo de Internet y una infraestructura para el desarrollo del comercio

electronico. Entre las empresas mas representativas de este estrato se

identifican a aquellas que proveen de redes de hardware.

El segundo estrato o “aplicaciones de Internet”’: Incluyen a las empresas
que facilitan el desarrollo de negocios a través de aplicaciones
computacionales especificas. Entre ellas, por ejemplo se ubican Netscape,

Microsoft, IBM, etc.

El tercer estrato o “intermediacion de Internet”: Comprende a todos los
intermediarios del Internet que facilitan el encuentro e interacciéon de
compradores y vendedores en la red. Agentes de viaje, corredores de

seguros y publicistas “en linea” son algunos ejemplos.

3 www.monografia.com. Comercio electronico

Econ. Jenny Medina A.
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SE|l cuarto estrato o el “comercio en Internet”: Comprende la venta de

bienes y servicios a consumidores finales a través del Internet.”

b) Segln la participacion de los sujetos o agentes econémicos. Qué

intervienen:

1. Business to consumer o B2C
Comercio entre empresa y consumidor. Esta constituida por las transacciones
electronicas de bienes finales que realizado entre las empresas y sus

clientes en forma singular y en pequeria escala, es decir, al por menor.

2. Business to Business o B2B

Comercio entre empresas. Este tipo de comercio es mas rapido que el
anterior, en la cual para su transaccién también se usa los medios
electronicos. En este comercio no existe una relacién de desequilibrio entre
las partes, ademas cuenta con una legislacion de proteccién al consumidor.

Es importante sefialar que este comercio es de gran escala es decir se trata

de un comercio mayorista.

3. Consumer to Consumer o C2C

Comercio entre consumidores. En esta clase de comercio los consumidores
realizan transacciones o intercambios de informacion. Internet esta dotado
de diversas Web de subastas virtuales entre consumidores, que viene

teniendo gran éxito entre particulares, y que viene a poner en contacto a

® www.monografia.com. Comercio electronico
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ofertantes y demandantes de un determinado producto sin que exista la

necesidad de intermediario.

4. *Business to Administration o B2A
Comercio entre las empresas y la administracion. Que viene a darse cuando

las empresas, realizan transacciones comerciales actuando como

proveedores de la administracion.

5. Business to Government o B2G
De Empresa a estado. Se desenvuelven las relaciones entre las empresas y

el Estado. Los business en este caso seran los proveedores de bienes y

servicios.

c) 3Clasificacion del Comercio Electrénico atendiendo al entorno

tecnoldgico en que se desenvuelve la Actividad Comercial:

1. Comercio Electrénico Abierto:
Cuando los contratos se perfeccionan y eventualmente se ejecutan en redes

abiertas de telecomunicacién (Internet).

3 www.monografia.com. Comercio electronico

Econ. Jenny Medina A.
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2. Comercio electronico Cerrado:
Cuando la contratacién tiene lugar en redes cerradas, en las que sélo
pueden operar quienes cuentan con la pertinente habilitaciéon contractual,

sin la cual el acceso a dichas redes resulta velado.

1.5.1.6. Internet

Internet la forman miles de redes de ordenadores de la que "cuelgan" miles

de ordenadores en cada una de ellas.

Internet esta de moda, es barato, fiable, divertido y sus posibilidades son
infinitas, pero su reputacion es la reputacion de sus usuarios. Y si esta bien o
mal usada no depende de ningun ordenador ni de nadie en concreto, sino de

todos los usuarios en todo el mundo.

En Internet todos los ordenadores son referenciados por el protocolo IP por
un grupo de cuatro numeros. Si todos los ordenadores fuesen referenciados
de esa manera, y debido a la inmensa cantidad de Servidores que hay, seria
facil confundirnos de niamero e irnos a uno indeseado. Pues bien, si nosotros
pudiéramos escribir el nombre del sitio donde queremos ir, seria mas sencillo.
De eso se ftrata. Nosotros escribimos un nombre, y el DNS traduce ese

nombre en nimero y nos devuelve el nimero a dénde debemos ir.

Econ. Jenny Medina A.
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1.5.1.7. Evolucion del proceso de desarrollo de Internet

“En el mes de julio de 1961 Leonard Kleinrock publicé desde el MIT el primer
documento sobre la teoria de conmutacion de paquetes. Kleinrock convencié
a Lawrence Roberts de la factibilidad tedrica de las comunicaciones via
paquetes en lugar de circuitos, lo cual resulté ser un gran avance en el
camino hacia el trabajo informatico en red. El otro paso fundamental fue
hacer dialogar a los ordenadores entre si. Para explorar este terreno, en
1965, Roberts conecté una computadora TX2 en Massachusetts con un Q-32
en California a través de una linea telefonica conmutada de baja velocidad,

creando asi la primera (aunque reducida) red de computadoras de area

amplia jamas construida.

En el CERN de Ginebra, un grupo de fisicos encabezado por Tim Berners-
Lee cred el lenguaje HTML, basado en el SGML. En 1990 el mismo equipo
construyé el primer cliente Web, llamado World Wide Web (WWW), y el

primer servidor web.

En 2009, un estudio realizado en Estados Unidos indicé que un 56% de los
3.030 adultos estadounidenses entrevistados en una encuesta online
manifestd que si tuviera que escoger una sola fuente de informacion, elegiria
Internet, mientras que un 21% preferiria la television y tanto los peridédicos
como la radio seria la opcion de un 10% de los encuestados. Dicho estudio

posiciona a los medios digitales en una posicién privilegiada en cuanto a la

4 www.une.edu.ve
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busqueda de informacién y refleja un aumento de la credibilidad en dichos

medios.

En 1996 se estimaban 80 millones de ordenadores conectados a Internet,

mientras que hoy se encuentran conectados mas de 260 millones de

ordenadores.

En 1991, aparecen los primeros proveedores de Internet, aunque su elevado

precio no lo hacen accesible a todo el mundo (unas 20.000 pesetas al mes)

En 1988 el CSIC idea e implanta la red IRIS, que interconectaba campus

universitarios y algunas organizaciones gubernamentales.

En 1971 habia 15 nodos (ordenadores) y en el afio siguiente 37. Al segundo
ano se descubri6 que mas de la mitad de los mensajes que se

intercambiaban no eran de larga distancia. Casi todo eran mensajes

personales.

El dltimo subdominio en un nombre determina el pais al que pertenece.
Aunque no es demasiado fiable, ya que cualquiera puede ponerse cualquier

nombre, si es orientativo.

El sistema multi jugador constituye también buena parte del ocio en Internet.
El servidor DNS es tan importante que se tiende a duplicar, es decir, si

nosotros accedemos a un Servidor DNS "caido", deberemos contemplar la

posibilidad de acceder a otro.

Econ. Jenny Medina A.
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1.5.1.8. El protocolo IP (Internet Protocol)

El nimero de usuarios aumenta de forma continua. En 2006 se estimaba el

nimero de internautas en 1.100 millones. Para el 2016 se estima que el

nimero ascendera a 2.000 millones.

El nivel mas alto es el que ve el usuario, mientras que

SERVIDOR
iMetazon el mas bajo es por el que las maquinas se comunican

T g fisicamente.

CLENTES
El' modelo Cliente-Servidor es el que adoptan
ordenadores conectados a Internet. De ese modo, los centros proveedores
de acceso son Servidores, que ofrecen servicios a clientes, que somos

nosotros con nuestros ordenadores.

El método de acceso a Internet vigente hace algunos afos, la telefonia
basica, ha venido siendo sustituida gradualmente por conexiones mas
veloces y estables, entre ellas el ADSL, Cable Médems, o el RDSI. También
han aparecido formas de acceso a través de la red eléctrica, e incluso por
satélite (generalmente, sélo para descarga, aunque existe la posibilidad de

doble via, utilizando el protocolo DVB-RS).

El ICANN tiene su sede en California, supervisado por una Junta Directiva
Internacional con comunidades técnicas, comerciales, académicas y ONG. El
gobierno de los Estados Unidos continta teniendo un papel privilegiado en

cambios aprobados en el Domain Name System. Como Internet es una red

Econ. Jenny Medina A.
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distribuida que abarca muchas redes voluntariamente interconectadas,

Internet, como tal, no tiene ningun cuerpo que lo gobierne.

El hecho de que Internet haya aumentado tanto implica una mayor cantidad
de relaciones virtuales entre personas. Conociendo este hecho vy
relacionandolo con la felicidad originada por las relaciones personales, es
posible concluir que cuando una persona tenga una necesidad de
conocimiento popular o de conocimiento no escrito en libros, puede recurrir a
una fuente mas acorde a su necesidad. Como ahora esta fuente es posible
en Internet, dicha persona preferira prescindir del obligado protocolo que hay
que cumplir a la hora de acercarse a alguien personalmente para obtener
dicha informacién y, por ello, no establecera, para ese fin, una relacién
personal sino virtual. Este hecho implica la existencia de un medio capaz de

albergar soluciones para diversa indole de problemas.

1.5.1.9. Estrategia
°Es lo que la alta gerencia hace, que es de gran importancia para la

Organizacién. Segun George Steirner, la estrategia se refiere a las decisiones

basicas de direccionamiento; esto es propositos y mision.

También indica que son las acciones importantes y necesarias para llevar a
cabo tal direccionamiento, responde a la pregunta: ;Cudles son los fines que

buscamos y como deberiamos lograrlo?

® Tomado del material del Modulo de Gerencia de operaciones Msc. Enrique Armendariz
2007. Maestria de Direccion y Administracion de Empresas. UTEG.
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’Seglin Henry Mintzbert, un Plan es un como un medio para ir de aqui hacia
allad. Es un patron de accion que se lleva a cabo en el curso del tiempo, una
posicion refleja las dediciones que se toman para ofrecer productos o

servicios particulares en mercados particulares.

Una perspectiva, una visiéon y direccion, una imagen acerca de lo que la

empresa u organizacion sera en el futuro.

Michael Porter indica que estrategia significa elegir deliberadamente un
diferente conjunto de actividades para entregar una mezcla unica de valor,
tiene que ver con La posicién competitiva, la diferenciacién ante los ojos de
los cliente, la agregacion de valor mediante un conjunto de actividades
diferentes a las utilizadas por los competidores, asi la estrategia es una
combinaciéon de los fines (metas) por los cuales la empresa actia, y los

medios (politicas) por los cuales busca llegar a sus metas.

Tregoe y Zinenman se refiere a la estrategia como un marco de
funcionamiento que guie las opciones que determinan la naturaleza vy
direccion de una organizacion, esto significa la selecciéon de los productos o

servicios, para ofrecerlos y de los mercados en los que se ofrecen.

® Tomado del material del Modulo de Gerencia de operaciones Msc. Enrique Armendariz
2007. Maestria de Direccion y Administracion de Empresas. UTEG.
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Las posibilidades son: productos ofertados, necesidades del mercado,
tecnologia, capacidad de produccién, método de venta, método de
distribucioén, recursos naturales, tamafio/crecimiento, rentabilidad/utilidad.

Treacy y Wiersema indican que hay tres formas de estrategia, la General,

Corporativa y Competitiva.

1.5.1.10. Estrategia General
°Es el arte de distribuir y aplicar los medios para cumplir los fines de la

politica. El propédsito perseguido y el camino elegido para alcanzarlo.

1.5.1.11. Estrategia Corporativa
*Define los mercados y el negocio en el cual la empresa va a operar. Se
define la Misién y Vision, lo que la compariia es, lo que hace, porque existe y

que desea ser.

1.5.1.12. Estrategia Competitiva

®Define la forma como la empresa competira, se asienta en las capacidades,
fortalezas y debilidades en relacién con las caracteristicas del mercado y las

correspondientes capacidades fortalezas y debilidades de sus competidores.

Porter el guru de la Estrategia Competitiva, menciona 5 factores basicos:

1. Amenazas de nuevos entrantes.

® Tomado del material del Modulo de Gerencia de operaciones Msc. Enrique Armendariz
2007. Maestria de Direcciéon y Administracion de Empresas. UTEG.
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2. Amenazas de productos o servicios sustitutivos

3. Poder negociador con los proveedores.

B

Poder negociador de los compradores.

Rivalidad entre firmas existentes.

L2

1.5.1.13. Direccion Estratégica

El modo de conducir la empresa para lograr el desarrollo de los valores
Corporativos, las capacidades directivas, las responsabilidades organizativas
y los sistemas administrativos que realizan la toma de decisiones estratégicas
y operativas, en todos los niveles jerarquicos, a través de las lineas de

autoridad, tanto de negocios, como funcionales.

Segun Hox y Majluf, indican:
1. Misién y Vision:

2. Quiénes somos

3. Porqué estamos aqui

4. Qué hacemos

5. Qué clase de empresa queremos ser

1.5.1.14. Estrategia General

.1. Cual es nuestro objetivo

2. Qué fines perseguimos

3. Cual es nuestra estrategia actual

4. Implicita o explicita

Econ. Jenny Medina A.
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5. Qué curso de accién nos llevara a los fines que buscamos
6. Cuales son los medios a nuestro alcance

7. Estan nuestras acciones refringidos por los medios que disponemos.

1.5.1.15. Estrategia Corporativa

1. Cual es la estrategia actual.

2. Qué supuestos debemos mantener para que nuestra estrategia sea viable.
3. Qué sucede en el entorno mas amplio, social, politico, técnico.

4. Cuales son nuestras metas de crecimiento, tamafio y rentabilidad.

5. En qué mercado vamos a competir, en qué negocios, en que regién

geografica.

1.5.1.16. Estrategia Competitiva

Se orienta a los competidores y las formas concretas que asumira la

competencia.

1.5.1.17. Proceso de Innovacién

Es la creacion de valor y consiste en:

1. ldentificar y cultivar nuevos mercados y necesidades

2. Disenar y desarrollar los nuevos productos y servicios para alcanzar

aquellos mercados y clientes.

Econ. Jenny Medina A.

23




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

1.5.1.18. Matriz FODA

Es la fusion de FO (Fortaleza y Oportunidades), FA (Fortaleza y Amenazas),
DO (Debilidades y Oportunidades) y DA (Debilidades y Amenazas); dichos
aspectos permiten trazar diferentes objetivos estratégicos, claves en la

innovacioén o la implementacién de una sistematizacion, producto y/o marca.
1.5.2. Marco Conceptual

Ancho de banda
Tamaio maximo de la informacién que se puede enviar a través de una

conexion en un momento determinado. Generalmente se mide en bits por

segundo (bps).

Archivo adjunto
Un archivo, como por ejemplo una aplicacién, una imagen o un sonido que se

incrusta en un e-mail.
Base de datos

Coleccion de datos formateados de manera tal de facilitar la recuperacion de

una informacién en particular.

Econ. Jenny Medina A.
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Busqueda
Tipo de busqueda de palabras claves determinadas, la busqueda por

conceptos busca documentos relacionados en lo conceptual con una palabra

dada.

Business to Business

B2B. Forma de comercio electrénico en donde las operaciones comerciales

son entre empresas y no con usuarios finales.

Business to Consumer

Empresa a consumidor. Forma de comercio electrénico en donde las

operaciones comerciales son entre una empresa y un usuario final.

Business to Commerce

Empresa a consumidor. Forma de comercio electronico en donde las

operaciones comerciales son entre una empresa y un usuario final.

Business to Government
Consiste en optimizar los procesos de negociaciéon entre empresas y el
gobierno a través del uso de Internet. Se aplica a sitios o portales

especializados en la relacién con la administracioén publica.
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Business Intelligence

Las aplicaciones de Business Intelligence (Bl) son herramientas de soporte
de decisiones que permiten en tiempo real, acceso interactivo, analisis y

manipulacién de informacion critica para la empresa.

Cadena de Valor
Se enfoca en la identificacidn de los procesos y operaciones que aportan

valor al negocio, desde la creacion de la demanda hasta que ésta es

entregada como producto final.

Carrito de compras

Sistema que reune todos los articulos que un cliente desea comprar, permite

pagar todo el pedido de una sola vez.
Comercio Electronico
Entrega de informacién, productos, servicios o pagos por medio de lineas

telefénicas, redes de ordenadores o de cualquier otro dispositivo electronico.

Correo electrénico (E-mail)

Intercambio de documentos digitales para Internet.
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Competitividad
Es una teoria que mide la fuerza, poder y caracteristicas de los productos y/o
servicios que se encuentran en un determinado sector productivo (mercado) y

lo que les diferencian unos de otros ante los consumidores.

Demanda Efectiva

Indica la capacidad econdmica del individuo. Es la compra efectiva.

Demanda Potencial

Es la poblacién que esta predispuesta a adquirir un bien o servicio.

Direccion

Una direccion se describe en Internet como un localizador uniforme de
recursos, que se puede emplear para cualquier tipo de esquema de
direcciones, tales como e-mails (mailto:info@gallery-net.com), paginas web
(http://www.news.com/) y sitios de ftp

(ftp://ftp.netscape.com/pub/communicator).

Estudio de Mercado
Recopilacion y analisis de informacion, en lo que respecta al mundo de la
empresa y del mercado, realizados de forma sistematica o expresa, para

poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y

operativo.
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FODA

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, permite realizar un
diagnostico rapido de la situacion de cualquier empresa, considerando los
factores externos e internos que la afectan y asi poder delinear la estrategia

para el logro satisfactorio de las metas y objetivos inherentes a la empresa.

Hosting

Alojar, servir, y mantener archivos para uno o mas sitios web. Es también
conocido como hospedaje web, alojamiento web, web site hosting, web

hosting o webhosting.

HTTP
Hypertext Transport Protocol. Lenguaje de marcacién de hipertexto. Lenguaje

que se emplea para desarrollar documentos para la World Wide Web.

TIC

Tecnologias de Informacién y Comunicacion.

Internet

Infraestructura de redes a escala mundial que se conecta a la vez a todos
tipo de computadores. Desarrollado ériginariamente para los militares de
Estados Unidos, y después se utilizd para el gobierno, investigacién

académica y comercial y para comunicaciones.

Econ. Jenny Medina A. 28




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

Intranet

Red de ordenadores privada basada en los estandares de Internet, utilizan
esta tecnologia para enlazar los recursos informativos de una organizacion,
desde documentos de texto a documentos multimedia, desde bases de datos

legales a sistemas de gestion de documentos.

Negocio Electrénico
Cualquier forma de transaccion comercial en la que las partes interactdan en

forma electronica en lugar del intercambio o contacto fisico directo.

Matriz de Competitividad

Es el registro de los principales competidores en un mercado dado, con sus

principales factores de éxito y su correspondiente ponderacién.

Pagina principal/pagina de inicio

Pagina principal alojada en un servidor web.

Prepago
Sistema de pago anticipado antes de recibir el producto y/o servicio

contratado.

Red

Conexion entre dos o mas computadoras que se realiza con el fin de

compartir recursos.
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Router

Dispositivo que maneja la conexidon entre dos 0 mas redes.

1.6 Formulacion de la Hipétesis y Variables

1.6.1 Hipotesis General

Al implementarse un sistema Administrativo de MKT-ventas con respaldo de
tecnologia adecuada, y los procesos que conlleva un negocio en red
informatica, utilizando las TIC; las ventas de servicios del cuidado de la salud
familiar prepago, a través de la tarjeta Platiny Family, con la garantia del

complejo hospitalario Solarum, se incrementaran.

1.6.2 Hipétesis particulares

1. Los niveles de ventas de la tarjeta de servicios del cuidado de la salud
familiar se incrementaran, con la utilizaciéon de las TIC.

2. Las ventas y atencién al cliente mejoraran con un sistema informatico de
seguimiento del mercado, ventas y clientes

3. Una adecuada utilizacion de tecnologia mejorara las ventas.

4. Si capacitamos al personal de ventas en negocios de Red Informaticos, se
facilitarg el acceso a otros mercados para nuestro producto intangible.

5. Al tener un aaecuado sistema de .comunicacién a través de las TIC
(Tecnologias de la Informacién y Comunicacién) se evidenciara un mejor
Marketing comunicacional del negocio del bien intangible, como es en

este caso la tarjeta Platiny Family.
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1.6.3 Variables (independientes y dependientes)

1.6.3.1 Variable Independiente

Los niveles de ventas del producto intangible seran mayores al implementar

nuevos y/o otros procesos administrativos e informaticos.

1.6.3.2 Variable Dependiente

Eficiencia y eficacia de los procesos y sistemas informaticos y

administrativos.

1.7 Aspectos Metodologicos de la Investigacion

1.7.1 Método de Investigacion

Es una investigacién descriptiva, explicativa.

Otros Métodos como la observacién, fuentes secundarias.

Método histérico-légico para determinar los antecedentes en el mercado del

producto intangible. Método inductivo, deductivo y el método casual.

1.7.2 Fuentes de investigacion
1. Entrevistas personales con el Presidente y Gerente del proyecto.
2. Visita a la oficina comercial.

3. Estados financieros.
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1.7.2.1 Técnicas de recoleccion de datos
1. Escrita.
2. Gréafica.
3. Visual.

4. Muestra de la tarjeta.

1.7.3. Tratamiento de la informacion

La obtenemos de las entrevistas, estudios de factibilidad del proyecto,
seguimiento de la prensa sobre el tema, contacto con la oficina de atencion al
cliente en la adjudicacion de la tarjeta de servicio de salud, del producto
intangible, para evaluar las herramientas de las estrategias como: analisis de
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, FODA. Dimensiones
del Valor del servicio, para cuantificar e interpretar los resultados para el
grupo promotor. A fin de atender de mejor manera el desarrollo de la

tendencia, lo que nos permitira emitir las conclusiones y recomendaciones

adecuadas.

1.8. Resultados e Impactos esperados

Que la organizaciéon que representa al producto intangible de servicio de
paquetes del cuidado de la salud general y especializada, familiar cuente con
un adecuado sistema de administracion-Informatico para acceder a otros
mercados locales y externos, mejorando los niveles de ventas, con buena

atencién y seguimiento al mercado y cliente.
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Matriz #1: Problema/Objetivos/Hipétesis

PROBLEMA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

El grupo promotor que
respaldan el Complejo
Hospitalario Solarum, requieren
que las ventas de su producto
intangible Platiny Family, u
otros que se disefien, se
efectivicen en otros mercados
locales y externos en el futuro
mediato, por parte de los
sectores econdmicos medios,
medios-altos y altos, y de esta
manera superar las
expectativas respecto a ventas.

Analizar las condiciones de las
ventas del producto intangible
del proyecto de servicio del
cuidado de salud perteneciente
al complejo hospitalario
Solarum, y sus posibles
mejoras en el futuro mediato.

Al implementar un sistema
Administrativo MKT-ventas con
respaldo de tecnologia
adecuada, y los procesos que
conlleva un negocio en red
informatica, utilizando las TIC,
las ventas de servicios del
cuidado de salud prepago, a
través de la tarjeta Platiny
Family, con la garantia del
complejo hospitalario Solarum,
se incrementaran.

PROBLEMA PARTICULAR

OBJETIVO PARTICULAR

HIPOTESIS PARTICULAR

1. El comportamiento de
ventas del bien intangible de
servicio del cuidado de la salud
a través de la tarjeta Platiny
Family, en esta 1era etapa no
corresponde a lo esperado.

1. Analizar el
comportamiento de las ventas
desde su lanzamiento hasta
finales del afio 2009.

1. Los niveles de ventas
de la tarjeta de servicios del
cuidado de la salud se
incrementaran, con la
utilizacion de las TIC, nuevos
procesos administrativos al
interior de la organizacion?

2. Hay que reforzar a la
estructura organizacional del
grupo de apoyo que respalda la
comercializacion de la tarjeta
Platiniy Family, en las areas de
ventas y atencién al cliente.

2. Analizar las condiciones
en que fueron realizadas las
ventas.

2. Una adecuada
utilizaciéon de las TIC incidira en
las ventas?

3. Hay que definir el 3. Analizar la tecnologia 3. Las ventas y atencion al

proceso de ventas acorde con utilizada en las ventas cliente mejoraran con un

las necesidades futuras realizadas. sistema informatico de

mediatas. seguimiento de mercado,
ventas y clientes?

4. Es necesario que 4. Determinar el personal | 4. Si capacitamos al

apliquemos procesos
administrativos con el uso de la
tecnologia para abrir nuevos
mercados.

idéneo para atencion al cliente.

personal de ventas en negocios
en red informaticos, se abriran
nuevos mercados para el
producto intangible?

9. Al momento no hay un
adecuado sistema
administrativo y apoyo
tecnolégico de comunicacion
hacia otros mercados.

5. Definir el valor agregado
para aumentar las ventas.

5. Al tener un adecuado
sistema de comunicacion a
través de las TIC, se
evidenciara un mejor MKT.
Comunicacién al de negocios
intangibles, como es en este
caso la tarjeta Platiny Family.

Elaboracién: Econ. Jenny Medina A.
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CAPITULO II

2. Analisis, presentacion de resultados y diagnéstico

2.1. Historia del Producto Platiny Family

La tarjeta Platiny Family es el producto creado y desarrollado por una Red de
Hospitales Internacionales y nacionales, que surgi6 como una respuesta al
creciente deterioro de los sistemas tradicionales del cuidado de la salud en
las familias, ademas ante la ausencia de una oferta alternativa de una red
hospitalaria de calidad, la experiencia de Family Hospital en la red con
multiples planes y programas de salud, junto al Hospital Solarum da origen a
la tarjeta Platiny Family, que es la respuesta a los problemas de salud de las
familias, para lo cual la oportunidad, calidad y gastos razonables son sus
caracteristicas. Por ello la filosofia como administradora de un programa de

salud es diferente.

Platiny Family es el producto intangible de servicio de salud, considerado una
inversion inteligente para las familias, con el respaldo de American Hospital
Manangement. C.O., The Family Hospital Group of Companies FHC, Hospital
Solarum, es uno de los mas sdélidos sistemas para el cuidado y prevencién de

la salud con experiencia nacional e internacional.

Platiny Family es la respuesta a la necesidad de miles de familias en nuestro

pais, debido a los altos costos médicos y de hospitalizacién en nuestras

Econ. Jenny Medina A.

34




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

comunidades, carecen de proteccion de los servicios médicos y de

hospitalizacion.

El grupo Promotor:

1. ENLACY: Negocios Fiduciarios

2. American Hospital Management Company

3. DYLOCORRP. S.A. Constructora e inmobiliaria.
4. TYNECO.

5. FHC (The Family Hospital Group of Company)

Esta dltima es una compainia privada con oficinas administradas en EE.UU.,
su principal en Boston y subsidiaria en Panama como sede de operaciones
para América Latina. Ha establecido alianzas estratégicas con Harward
Medical Faculty and Bet Seal Deaconess Medical Center, como una principal

Red de servicios Académicos en Medicina.

FHC ha crecido como un proveedor de calidad mundial de servicios médicos
hospitalarios en Colombia, Ecuador, Honduras, Panama, Trinidad, Tobago y

Republica Dominicana.

Las condiciones para el cliente son::
1. El pago es una sola vez y dura para toda la vida.
2. Facilidad de pago.

3. Tiene el respaldo de una Red Hospitalaria Internacional.
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4.

5.

Tiene relacion directa con el centro hospitalario.

No hay intermediarios que administren los servicios de salud.

Caracteristicas:

Duracioén indefinida.

Representa una inversién que se valora anualmente.
Emisiédn limitada

Son negociables, ademas se pueden heredar.

Hacen participe de los beneficios del titular a sus esposos(a), hijos,

padres.

¢ Qué se puede esperar del Plan de Salud?

1.

2.

Buena atencién 24 horas al dia, 7 dias a la semana
Rapidez

Amplio servicio

Entrega inmediata de medicamentos

Acceso a diversos de especialistas
Profesionalismo

Un gran respaldo

Precio econdmico

Coémo ser socios y sus beneficios?

1. Valor inicial $490

2.

Forma de pago al contado o financiamiento.
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3. Al contado $441 (descuento del 10%)
4. Financiamiento: $490 diferibles a 3 y 5 meses

5. Corporativo a 8 meses

Conformaciéon del grupo médico.

El equipo hospitalario estd compuesto por médicos de mas alto
reconocimiento y formacion técnica de la regién, los cuales cubriran las
siguientes areas de especializacion en medicina:

1. Cardiologia

2. Neurologia

3. Endocrinologia

4. Nefrologia

5. Gastroenterologia

6. Pediatria

2.1.1. Estructura Organizacional

Es basico y se constituye de un Presidente del proyecto del que depende el
Gerente General, y éste a su vez contiene al Gerente de ventas que lo
conforman un equipo de ventas, y la unidad administrativa que maneja la
contabilidad con un software que expide las notas de venta, facturas y estado

de cuentas de los-clientes.
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Grafico #1: Estructura Organizacional

Presidente

Gerente General del
Proyecto

Gerente de Ventas Unidad Administrativa

| |

Equipo de Ventas Contabilidad

Elaboracién: Econ. Jenny Medina A.

2.1.2. Estrategia de Ventas

Es directa a través de FOCUS GRUPO, piden espacios a través de los
departamentos de Recursos Humanos de las corporaciones, instituciones y/o

empresas que visitan, tales como Interagua, Porta y otras.

2.1.3. Niveles de Ventas Esperadas

El lanzamiento de la tarjeta Platiny Family del servicio de planes de salud
familiar general y especializada fue hace dos afios. Se programé vender
alrededor de 200 paquetes de servicios de salud familiar prepago por afo. Al
momento se han adjudicado 400 planes de salud, es decir que las

expectativas se han cumplido conforme a lo que fue disefiado.

Se espera adjudicar en la presente etapa 1.200 paquetes familiares, y se

propone incrementar las ventas abriendo nuevos mercados locales vy

externos.
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2.1.4. Propdsito o Mision

Ofrecer a nuestros clientes los mejores paquetes de salud familiar general y
especializada, con formato prepago, realizados en la Red Hospitalaria

Solarum local y externa con tecnologia de punta.

2.1.5. Vision
Ser lideres en la oferta de salud familiar general y especializada, con formato

prepago, realizados en la Red de Hospitales Solarum local y externa, con

tecnologia de punta.

2.1.6. Valores

= Responsabilidad
= Profesionalismo
* Puntualidad

» Etica

* Honorabilidad

= Eficiencia

2.1.7. Estrategia
Disefiar paquetes de servicios de salud familiar general y especializada que

se diferencien de la competencia tanto en el servicio ofrecido, como en la

atencién al cliente en la venta y en la post-venta.
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2.2. Analisis Situacional

2.2.1. Analisis Macro del sector salud local

De acuerdo a los datos arrojados por el censo de poblacién y condiciones de
vida de los ecuatorianos, correspondiente al afio 2006 y en lo concerniente al
sector salud referente a la Provincia del Guayas y especificamente al canton

Guayaquil deducimos los datos de poblacién potencial.

Con los datos mencionados obtenemos la demanda potencial y demanda

efectiva (poblacién usuaria de los servicios de salud), que los potenciales

clientes del producto intangible de planes de servicios de salud familiar,

general y especializada.

2.21.1. Analisis de la poblaciéon

Grafico #2: Poblaciéon por Quintelis

Guayas Guayaquil

Fuente: INEC Condiciones de vida 2006

Elaboracién: Thesis Consulting S.C. 2008
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Interpretacion:

Indica la distribucién de la poblacion de la provincia del Guayas y de la ciudad
de Guayaquil en quintelis, van del q1 al g5, los cuales tienen el siguiente

significado:

1. El g1 pertenece al sector de la poblacion de bajos niveles de ingresos
Ieconémicos bajo la linea de pobreza.

2. El g2 enlalinea de pobreza.

3. El g3y g4 estan en niveles medios, medios-altos.

4. El g5 es el nivel socio-econdmico alto de la poblacion en referencia, el
sector econdmico (Target) al que se le ofrece el producto intangible de
servicio de salud familiar general y de especializacién prepago, le
corresponde el 56% para la provincia del Guayas, y el 58% para la ciudad

de Guayaquil respectivamente.

Grafico #3: Analisis Poblacion Guayas

Guayas

[:> 3.6 millones habs.

1.6 millones habs.

Hipotesis Inicial

Fuente: INEC. Censo de poblacién y vivienda 2006

Elaboracién: Thesis Consulting S.C. 2008
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Grafico #4: Analisis Poblacién Guayaquil

Guayaquil

( OBl ACION TOT J [:> 2.2 millones habs.

"
Hipdtesis Inicial——( : : ‘J 1 millén habs.

v =)
_[ £ : 08 |—_—:> 594,970 habs.

J

Fuente: INEC. Censo de poblacién y vivienda 2006

Elaboracion: Thesis Consulting S.C. 2008

Analisis Grafico #3 y 4:

Traduce las correspondiente proporciones de la poblacién de la Provincia del
Guayas y la ciudad de Guayaquil en valores absolutos, con lo cual
obtenemos la poblaciéon objetivo, que son los potenciales usuarios de
servicios de salud, asi tenemos: 913.282 y 594.970 habitantes de los

quinteles # 3 y 4 respectivamente.

2.2.1.3. Niveles de Gasto per. Capita
El gasto anual per. Capita de la clase media es 1.6 veces mayor que el gasto
en los niveles mas bajos de ingreso. El gasto anual per. Capita de la clase

alta es 2.2 veces mayor que el gasto en estratos medios. Esto lo apreciamos

en el siguiente grafico:
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Grafico #5: Gasto per. Capita en Salud, Guayas

Quintil 5 &

Quintil § s

Quintil 3 PSR

Quintil 2 R

Quintil 1 _: o

0 50 100 150 200 250 300

(o PN VY - BT

Fuente: INEC. Condiciones de vida (quinta ronda) 2006

Elaboracién: Thesis Consulting S.C. 2008
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Grafico #6: Valor de Mercado potencial Salud-Prepago

Considerando Guayas:

3y 4to Qumntl 91328200 144 S 13151260800
Sto Quintl 31162100 213 S 97 537 373 00

Considerando Guayaquil:

3 v 4to Quinul 594 952 00 148 S 88 052 896 00
Sto Quintil 198.429 00 305 $ 60 520 845 00

Fuente: INEC Censo de Poblacién y vivienda 2006

Elaboracion: Thesis Consuting 2008

2.2.2. Analisis Micro-ambiental del proyecto

Se plantea construir un Hospital de tercer nivel con 100 camas dirigido a la
poblacién de clase media, media-alta de Guayaquil para la cual existe
mercado y potencialidad para planes de negocio de paquetes de servicio de

salud familiar general y de especializacién.
La demanda de salud en el area de influencia se encuentra por encima de la

oferta existente, enfrentando esto, por el mal servicio de salud publico y el

sobreprecio en el mercado privado.
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Del analisis de la poblacion objetivo (3 y 4 quintil) arroja una ventana de

oportunidades para el negocio de servicio de salud de prepago familiar con

especializacién y general.

De acuerdo al documento de consultaria Thesis consulting. El porcentaje de

la poblacién con seguro médico es bajo.

Apenas un tercio de la poblacién de ingresos altos esta asegurada. Mientras
que la poblacion de ingresos medios solo el 19% esta asegurada. Estos

porcentajes propician el crecimiento de demanda de servicios de salud

prepago.

2.2.3. Poblacién Usuaria y Valor de Mercado.

Para el presente proyecto cuyo target es ofrecer servicios de planes de salud
familiar exclusivamente enmarcados dentro del 3ero y 4to quintiles, lo que
generaria ingresos de $88mil anual, no obstante hay un ingreso potencial de
$60.5 de una poblacion méas sana, con buen nivel econémico, mejor educada

y que requieren de servicios inmediatos.
Los quintiles de mas bajos ingresos no dejan de ser una posibilidad

econdmica real en la medida en la que la provision de servicios publicos se

completan subvencién de servicios del nuevo hospital.
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Grafico #7: Pobreza y Riqueza por Quintiles

Quintil 4 Quintil3 |~

HIPOTESIS INICIAL

Quintil1 ..

4
POBREZA

Fuente: INEC. Condiciones de vida 2006

Elaboracion: Thesis Consulting S.C. 2008

Interpretacion:

En este grafico apreciamos la proporcion de la poblacion que se encuentra en

cada uno de los quintiles en los que esta establecida la poblacién meta de

nuestro proyecto asi:

1. Quintil 1: Poblacién asegurada apenas el 7% y sin seguro 93%

2. Quintil 2: Poblacién asegurada apenas el 9% y sin seguro 91%.

Vemos en estos dos primeros quintiles hay mucha necesidad de servicio de

salud por asegurar, y prepago, que seria susceptible de ser considerada en
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nuestro proyecto, eso dependiendo de las politicas gubernamentales

respecto de la inversion publica e incentivo hacia el sector privado.

3. Quintil 3: Poblaciéon asegurada 11% y sin seguro 89%

4. Quintil 4: Poblacion asegurada 19 % y sin seguro 81%

Este porcentaje de poblacion constituye la parte mas importante del target al

que se debe el proyecto.

5. Quintil 5: Poblaciéon asegurada 35% y sin aseguro 65%. Que es también

parte del target en consideracion.

De acuerdo al Grafico #7

1. EIIESS es el principal asegurador de la clase media-media alta, 78.3%

2. La poblacién de la clase alta cubierta por el IESS, es del 56.5%

3. Enlos estratos medios, la cobertura del seguro médico privado es baja del
71%

4. La cobertura del seguro médico en la clase alta, es del 36.7%

De acuerdo al siguiente cuadro es:

1. Q5 medicina general, consultas especializadas, medicina ambulatoria,
rehabilitacion, emergencia, subrogacion.
2. Q4y Q3 modelo convencional.

3. Q2y Q1 Por lo menos subrogacién de servicios.
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Gréafico #8: Poblaciéon Asegurada por Quintiles

Quintil 5

Quintil4 Quintil 3 bt

Awguradh
1%

QUil'Itil 2 rottacian Ql.lintil 1 A“::.:;
Ascgurada e
9%

Fuente: INEC Condiciones de vida 2006.

Elaboracion: Thesis Consulting S.C. 2008
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2.2.4. Enfoque de Oferta-Demanda

Grafico #9: Demanda y Oferta

Demanda Oferta

Oferta

#Cobertura de
Aseguramiento en

Salud » Infraestructura de
R — P, Yy Salud en Guayas
&perfil

Eprdemiologico
Demanda

@Composicion Por Q,

Edad y Sexo 5

&Gasto de Bolsillo en Servicios de Salud
@Valor de Mercado
@Factibilidad Economica

Xit

Fuente: Cuentas satelitales de salud OMC, 2006. Estadisticas de clinicas y
especialidad de Guayaquil, 2008.

Elaboracion: Thesis Consulting S.C. 2008

Grafico #10: Oferta total del sector salud

FRIVADA

Oferta De Salud en la
Provincia de Guayas

ND G OEEANAMEINTAL

Fuente: Cuentas Satelitales de salud, OMC 2006

Elaboracién: Thesis Consulting S.C. 2008
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Grafico #11: Establecimientos del Servicio de Salud, Guayas.

Guayas, Establecimientos de Servicios de Salud

Tercer Nivel 30 6 4 5 45

Segundo Nivel 50 9 341 400
Prmer Nivet 242 101 131 191 665
Total 322 116 135 537 1,110

Guayas, Estadisticas de Infraestructura Guayas, Numero de Camas

Gobierno 1.960

Numero ce Camas po 82

100 000 adad - Ongs 4,'88

NUmMero de medscos IESS 694

438

generdes por 100,000 Chnicas 2,139

Numero ce mes<e - Pdiclinicos 447

espec:aistas por 'OC GO ! Drspensanos/C 53
9481

Guayas, Médicos

Generaes  18.000
b specuabstas 618

Fuente: Cuentas satelitales de salud OMC, estadisticas de especialistas y
clinicas de Guayas. 2008

Elaboracidon: Thesis Consulting. Estudio de factibilidad Hospital Solaris

2.2.5. Oferta de Salud cuestionada

Conforme al analisis de los servicios de salud ofrecidos en la provincia del
Guayas y en lo particular en el cantén de Guayaquil se observa:

1. Mala calidad de algunas especializaciones

2. Servicios'Insuficientes

3. Grandes colas para el acceso a los servicios mas comunes

4. En algunos casos servicios especializados claramente insuficientes

5. Oferta dispersa en la ciudad de Guayaquil de especialidades ;
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2.3. Andlisis FODA

2.3.1. Principales Oportunidades Externas

1.

Existe demanda insatisfecha de Paquetes de servicio de salud prepago
familiar, general y especializado, para sectores medios, medios-altos,
altos.

No existe una adecuada estructura corporativa para la oferta de servicios
de planes de salud familiar generales y especializados familiares
disponibles en la ciudad de Guayaquil.

La infraestructura hospitalaria local y nacional no abastece la necesidad
de servicios de salud prepago familiar general y especializada, para
nuestro target.

Los servicios de salud familiar especializados que existen en la ciudad de
Guayaquil,. privados no aplican el valor agregado en atencion al cliente.

El estado de apoyo al sector privado de salud.

2.3.2. Principales Fortalezas

1.

Se tiene como garantia un complejo hospitalario local, nacional y externo
con tecnologia de punta.

Los gastos administrativos son los basicos.

Tienen una estrategia de venta directa.

Nuestro producto intangible tiene un alto valor agregado.

Nuestro producto intangible es muy competitivo.
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2.3.3. Principales Debilidades Internas

1. No contar con un adecuado modelo administrativo (unidad administrativa
basica).

2. No tienen un buen nivel de comunicacion hacia nuevos mercados.

3. No cuentan con la infraestructura tecnolédgica Informatico para enfrentar

nuevos retos.

4. No existe al momento la infraestructura fisica para efectivizar el servicio

de salud familiar prepago general y especializado.

5. Falta de una plataforma informatica de Marketing comunicacional,

relacional, local y externa de atencion al mercado y cliente.

2.3.4. Amenazas

1. Que otros grupos inversionistas entren en el mercado de servicios de

salud familiar prepago.

2. Crean en el sector salud otros paquetes de servicios familiares con otro

valor agregado.

3. El estado defina nuevas reglas para el sector salud que afecten a la
inversion privada.

4. Que la tecnologia implementada en nuestro proyecto quede obsoleta a

corto, mediano y largo plazo.

5. Que el concepto de servicio de salud sufra cambios significativos respecto

a nuestro producto.
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Hospitalario SOLARUM

Gréfico #12: Fuerzas Competitivas de Porter
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Elaboracién: Econ. Jenny Medina A.
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Interpretacion Escenario actual:

Considerando los factores de competitividad, el producto intangible del grupo
promotor de la red hospitalaria, Platiny Family tiene posibilidades de
crecimiento, en el inicio, en el escenario actual no cuenta con una completa
infraestructura fisica, ni atencion al cliente, lo cual sus principales
competidores si lo tienen, de esta manera su cuantificacion es mucho menor
al resto de sus competidores con sus productos similares, ya que estos
cuentan con superior nivel de aceptacion por parte del consumidor final,
sobre todo desde el punto de vista del servicio y de la tecnologia.
Considerando también a la competencia, las mismas cuenta con cobertura e

infraestructura fisica, quienes tienen mayor participacién en el mercado.

Interpretacion Escenario Futuro 1:
Considerando los factores de competitividad, Platiny Family tendria una
proyeccion que supera al resto de competidores de planes de servicio de

salud prepago, gracias a la innovacién en sus servicios y tecnologia.

Interpretacién Escenario Futuro 2:

Considerando los factores de competitividad, Platiny Family tendria una
proyeccion que podria no superar al 100% al resto de competidores, sin
embargo, tendra un nivel de aceptacion favorable que le permitiria mantener

vigencia y acceder a otros mercados.

Econ. Jenny Medina A.
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2.4. Analisis de competitividad

2.4.1. Principales Competidores

Grafico #13
4 N
,/ . o o \
Participacion de Mercado
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Fuente: Cuestas Satelitales de salud OMC 2006
Elaboracion: Thesis Consulting S.C. 2008

Como se puede observar, entre Ecuasanitas 15,48%, Humana 14,21%,
Igualas Medicas 11.05%, Panamericana Life 10,15%, completan mé_s del
50% del mercado de servicios de salud familiar de prepago en el pais, que
son las que mas se encuentran en la mente del cliente, que estd usando el
servicio de prepago analizado, quedando por considerar a Saludsa que solo

esta tiene el 34,41% de dicho mercado.
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El producto intangible que estamos analizando en la presente tesis va a
competir por razones estratégicas, con las existentes en el mercado que

juntas cuentan con el 50% de este mercado.

2.5. Comercio Electronico (E-Commerce): Entorno

En la era de las TIC hay nuevas formas de realizar transacciones u
operaciones comerciales es, para las empresas, una forma importante de
realizar sus actividades y, para los clientes, un nuevo entorno a la hora de

afrontar el proceso de compra, presentando una serie de ventajas para

ambas partes.

2.5.1. Ventajas para la empresa

Son multiples, pero podemos agruparlas dos formas:

1. Aumento de las ventas y la competitividad

Grafico #14

9SGV OCEEEEEESRSOEEECO PSP ETENTEECE0TEECSE S

COMPOSICION DEL E-COMMERCE 2007
US$ 10.908 millones: compras en sitios locales y externos
fuente Organes cheales y A mtesigeace

® o

bai

.
: 1.9% Mizcr
@ 1.8% (LT
® et {aveair? R
s é: atny
e 3
FUENTE CAPECE™: & %“ [£31.5%3 22231
A ) ) e A g = F“-l!‘u (22
(*)He aqui los porcentajes de la = - e .
composicién de E-commerce . o laate
2007 en ©
América Latina, segun fuente de . 6.84 . 44.9%
América Economia Inteligence. :
: 7.5%
. 7.5% )
: 126%

6860666602000 0GC00RGE0LIEEOELEOCBEELONOELCEESEEOBGE

Econ. Jenny Medina A.

CET L OECHEODOIOONBOEO SO R GO OO D

60




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

Expandir el mercado, para que una empresa realice sus transacciones online
debe tener en cuenta que esta compitiendo con otras muchas en el mundo y
para ello debe contar con amplios mercados. El mercado esta delimitado por
la cobertura de la red, esto es una buena ventaja ya que las fronteras son
tecnoldgicas y no geograficas lo cual permite el desarrollo de un gran negocio
para mercados lejanos; pero tiene una amenaza los cuales son los

competidores del mismo lugar.

Facilitar que las pequefias empresas puedan competir en el mercado
mundial. Realmente es complicado apreciar el “tamafno” de una empresa que
opera en Internet por lo que, a priori, supone una igualdad de oportunidades

para pequefas, medianas y grandes empresas.

Algunas grandes empresas pueden presentar problemas de inercia que les
impiden moverse y les restan competitividad frente a empresas pequefias
agiles, avanzadas tecnoldgicamente. Sin embargo esta afirmacién conviene
matizarla ya que normalmente son las grandes companias las que tienen

asociada una mayor y mejor imagen de marca y/o empresa.

Este aspecto es en muchos casos vital para el desarrollo de actividades
comerciales por la Red, ya que imprimen confianza al consumidor en un
medio que se percibe tan inseguro. Por otro lado, estas organizaciones son

las que suelen poseer capacidad logistica suficiente para servir a mercados

tan dispersos geograficamente.

Econ. Jenny Medina A.
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Efectuar transacciones comerciales directas, creando nuevos mercados
online para productos existentes y nuevos productos para dichos mercados.

Internet posibilita el vender siete dias a la semana durante veinticuatro horas

al dia.

Rapido ajuste a las condiciones de mercado, ya que es relativamente sencillo
la actualizacion de la oferta de la compafia: nuevos productos, precios, etc.
Vencer el obstaculo que para un grupo importante de consumidores, supone
el desplazamiento para el acto de la compra, ya que a través de Internet
cualquier persona puede disponer la informacion suficiente y adquirir un

producto.

Facilitar la creaciéon y el mantenimiento de la clientela. Internet permite
ofrecer un mejor servicio pre y postventa, poseer un mayor y mejor
conocimiento de las necesidades de los clientes, mantenerle informado de la
existencia de nuevos productos, accesorio, etc. A través de Internet una
organizacion puede proporcionar un trato igualitario a todos sus clientes, sin

problemas horarios ni espaciales.

2. Trabajar a escala mundial sin establecer oficinas en paises

extranjeros.

Econ. Jenny Medina A.
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a) Reduccion de costes

Una segunda ventaja genérica para la empresa es la reduccion de costes, ya
que el comercio electréonico en Internet posibilita, entre otros aspectos:
Reducir el numero de intermediarios con el consiguiente ahorro de costes de
distribucion, Internet hace posible la “desintermediacion”, al permitir al
productor contactar directamente con el cliente. Sin embargo, en la actualidad
no se estd produciendo debido quizés a la naturaleza temprana de la Red y a
su gran desconocimiento. Es mas, algunos autores hablan del proceso
inverso, de la “reintermediacion”. Ya que hoy en dia han aparecido nuevos
“ciberintermediarios” que intervienen directamente en la transaccién
comercial o la facilitan. Lo mas probable es que desaparezcan aquellos
intermediarios que no aporten valor afiadido y aparezcan otros que actten de
mediadores. Ello obligara a adoptar una actitud de continua observacion de

nuevos canales en Internet donde publicitar y vender los productos.

Eliminar una parte del material impreso (catalogos, folletos, comunicados,
memorandos, etc.) y de los gastos de marketing. Reducir los costes de
personal de ventas, ya no es necesario poseer una numerosa fuerza de
ventas, ya que dicha labor puede verse apoyada o parcialmente sustituida
por un sitio Web. Ademas In’gernet facilita la labor del personal de ventas al
proporcionarle un medio mas efectivo de contactar con clientes actuales y

potenciales.

Econ. Jenny Medina A.
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Ahorrar gastos de explotaciéon de tiendas (alquileres, suministros, costes de

personal, etc.), si se comercializan los productos (bienes y servicios) a través

de la Red.

b) Mejora de las comunicaciones

Pero sobre todo, la Red mejora extraordinariamente las comunicaciones, al
eliminar muchas de las barreras que existian para la comunicacién con los
clientes, proveedores y empleados, mediante la supresion de obstaculos

creados por la geografia, las zonas horarias y la ubicacion. De esta forma:

Facilita un acceso mas directo y sencillo a la empresa, aumentando la
eficacia de las comunicaciones de la empresa, tanto las internas (informes,

memorandos, etc.) como las externas, con clientes y proveedores.

Posibilita el dirigir las acciones de marketing en general, y de comunicacion
en particular a millones de consumidores conectados. Permite el acceso a
todos los clientes en linea a fin de notificarles electrénicamente una oferta o
accion promocional. Ademas se simplifica el proceso de medicion de
audiencias, a través de un seguimiento de las visitas al sitio Web de la

empresa.

Posibilita el sondeo electronico a la clientela y la recepcion de sugerencias de

los clientes sobre cémo mejorar la linea de bienes o servicios. Proporciona
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una mejora sustancial en el servicio postventa y respaldo en linea a los

productos a una escala mundial.

Mejora y potencia el trabajo en equipo entre distintos paises, al permitir
trabajar con profesionales extranjeros evitando problemas de horario. Es
evidente que herramientas como el correo electronico se han convertido en
una parte fundamental de las comunicaciones corporativas. No sélo facilitan
la labor de ventas con compafias de todo el mundo sino que ademas
permiten distribuir informaciéon de forma rapida y precisa, contribuyendo que
equipos muy distantes trabajen al unisono con mayor eficiencia, poniendo

ademas al mismo nivel jerarquias corporativas.

Ademads de estas ventajas, existen diversos servicios que tratan de incentivar

la entrada de la organizacion en este nuevo medio.

2. Ventajas para el cliente

No solo la empresa tienen incentivos para este tipo de actividad comercial de
bienes y servicios, ya que los usuarios van a poseer ventajas en la utilizacion
de la misma. Las ventajas que proporciona a los clientes, son entre otras:
Compra a toda hora del dia, a muchos paises, no hay limitaciones
geograficas, aumento de la seguridad en la transaccién, gran oferta visual a

través de catalogos, informacion permanente y comodidad desde casa.

Econ. Jenny Medina A.

65




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

Grafico #15
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Comodidad de la compra (utilidad y uso). En el nuevo modelo de compra, ya
no es necesario que el consumidor se desplace hasta el establecimiento del
vendedor para efectuar la transaccion, pudiendo realizarla en el horario que

desee.

En el nuevo modelo de compra, bautizado ya como tele-compra o compra
interactiva, el consumidor ya no necesitara acudir a un gran almacén para
conseguir el producto que busca, sino que le basta con disponer de un
equipo conectado a Internet y contactar en un instante con algunas de las
miles de galerias comerciales que ofrecen los sistemas online para obtener el

articulo.

El concepto se ha invertido: antes era el cliente quien acudia al centro
comercial y a partir de ahora sera el comercio el que se establezca en el
interior de su propio hogar. Todo lo que necesitard el consumidor es una

pantalla receptora (ordenador, TV, movil, etc.), un equipo de transmision
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elemental y unos conocimientos béasicos sobre la utilizacion de la red. Con
estas minimas herramientas y un medio de pago ya no sera necesario salir a
la calle. Sin embargo, un numero importante de consumidores seguiran
realizando sus compras por el método tradicional por el aspecto social

vinculado al proceso de intercambio.

Posibilidad de adquirir productos de dificil acceso y a mejores precios, debido
principalmente a la comentada reduccion de costes que supone para las
empresas y a la intensificacion de la competitividad existente en el mercado,

que redunda ademas en una mejor calidad del servicio.

Mayor facilidad en el proceso de obtencion de informacion y evaluacion de
las alternativas, caracteristicas y precios de compra. Internet es en estado
puro informacion, y con las herramientas adecuadas puede ser el medio ideal

para realizar las fases previas a la compra.

Servicios de compra comparativa Algunos sitios ofrecen servicios de compra
comparativa, los cuales facilitan la localizacion de una gama de productos en
una serie de tiendas electrénicas especializadas. Los mas avanzados
permiten ademéas la comparacién entre caracteristicas de productos

similares, incluyendo criticas, sugerencias, etc.

Volvemos a recalcar la importancia critica de una planificacion estratégica

previa y de una reflexion a cerca de la viabilidad del negocio en un medio tan
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peculiar, ya que no todas las empresas ni todos los productos tendran el

mismo potencial en la Red.

De esta forma, para algunas organizaciones su labor en Internet se limitara a
la mera presencia y a su utilizacion como herramienta empresarial y para
otras abarcara un mayor grado de implicacién, con la posibilidad de efectuar

transacciones comerciales directas a través de Internet.

Es vital que el empresario no se deslumbre ante esta tecnologia ni ante las
previsiones optimistas del comercio electrénico en Internet, ya que todavia
presenta una serie de obstaculos para las empresas y para los clientes que
dificultan el desarrollo y éxito. Falta de adecuacién del producto al canal. No
todos los productos poseen la misma aceptacion en Internet. Aquellos entre

las que estan bien aceptados son:

Gréafico #16
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Ademas los productos que mejor encajen con el perfil mayoritario del

internauta poseeran un mejor funcionamiento comercial.
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Seguridad. Sin duda es uno de los aspectos que mas preocupan a los
integrantes de la actividad de intercambio a través de Internet, especialmente
en modelos avanzados en los que se da acceso a los contenidos de las
aplicaciones corporativas, cuyo contenido es vital para el desarrollo de la

empresa en el mercado.

Es necesario proteger esta informacién frente a accesos no deseados,

especialmente por parte de competidores y otros agentes externos.

La logistica. Este aspecto mas que un inconveniente es un reto que han de
afrontar aquellas empresas que quieran realizar transacciones a través de la
Red. Sin duda la entrega del producto es un aspecto esencial para el buen
funcionamiento del comercio electronico de productos no digitales, o que no

se distribuyen en la Red.

La entrega en el plazo y condiciones pactados son determinantes para el
desarrollo de este tipo de actividad comercial. Mucho mejor si puede conocer
la localizacién de su pedido, a través de un sistema de seguimiento

(tracking), como el llevado a cabo por algunas companias de mensajeria.

Embrionaria estructura financiera, en lo que respecta a nuestro pais, dificulta
ademas los medios de pago online, ya que lo ideal dentro de esta modalidad
es que el proceso de intercambio se realice integramente a través de

Internet, es decir, que se cierre la transaccion y pague mediante la Red.
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Pero no sélo las empresas encuentran dificultades en esta modalidad de
comercio, ya que también existen una serie de factores que dificultan su

utilizacion por parte de los clientes.

Grafico #17
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2.5.2. impacto General

A) Impacto Econémico

La practica intensiva del comercio electronico estd causando un impacto
profundo en la economia global y en las economias locales e industriales,
estos cambios tendran aspectos positivos y negativos, siendo necesario
reconocerlos a fin de tomar las medidas adecuadas para moderar los
aspectos negativos y crear las condiciones optimas para el pleno desarrollo

de los aspectos positivos.

Por ejemplo: El uso del comercio electronico ha ocasionado, como en

muchas industrias, la disminucién de costos, se ve reflejado en la reducciéon
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de costos de distribucion, que fue en promedio de 85% y en la caida de las

comisiones.

B) Impacto en la Industria Informatica
Aquellas industrias cuyos bienes y servicios son digitalizables no sélo seran
los primeros en acusar dicho impacto, sino que sufriran procesos profundos

de transformacion.

La industria de las aplicaciones y servicios informaticos tal vez sea una de
las industrias donde el impacto sera mas visible. La posibilidad de transferir
aplicaciones a través de la red permite que dichas industrias puedan vy
tengan que competir a escala global.

Esto no solo beneficia a las grandes corporaciones que comercializan los
titulos mas conocidos, sino que también crea posibilidades para que
pequefias y medianas empresas puedan comercializar aplicaciones,
soluciones y servicios informaticos. Un claro ejemplo lo brindan las empresas

dedicadas al disefio y mantenimiento de paginas de internet.

Sin lugar a duda, el disefio de estructuras capaces de realizar operaciones
de comercio electronico es uno de los sectores que esta experimentando
mayor crecimiento y donde, hasta la fecha, son las pequefias y medianas

empresas las que canalizan la mayor parte.
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Mientras amplios sectores relacionados con la industria informéatica crearan

empleo, aquellos que tengan como funcién venta de aplicaciones a través de

tiendas en la red.

2.5.3. Tendencias de Comercio Electrénico

Recientemente, la penetracion de banda ancha y el crecimiento en el uso de
los dispositivos modviles han impulsado el comercio electrénico. Los
consumidores con banda ancha han sido mas activos en el comercio

electronico que aquellos que no tienen acceso de alta velocidad.

Con la combinacién del crecimiento en el acceso de banda ancha y el uso de
dispositivos moviles cada vez mas inteligentes (cémo los teléfonos moviles
3G), se espera que las ventas en comercio electrénico aumenten
significativamente en el futuro cercano. Pero aun asi existe mucha gente
que aun desconoce de lo que se trata el comercio electronico o sino este

presente la desconfianza por parte de los consumidores.

Desde el punto de vista de sobre tendencia del comercio electrdnico de
Alexander A. Forsyth; presidente de APECE: “El Comercio Electrénico va a
adquirir una importancia extraordinaria. En este momento muchas empresas
ofrecen los dos canales: el canal convencional y el canal electrénico. Pero
para citar como ejemplo: ahora el padre se puede ir a la ventanilla del colegio
y pagar la pension o pagarla por Internet. Pero va a llegar un momento en el

cual por eficiencia econémica sélo va a quedar el canal electrénico,; porque
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es mucho mas barato y entonces si la persona no puede desempenarse
efectivamente por medios electronicos no tendra acceso a los sitios que
ofrecen bienes y servicios. Entonces va a ser victima de exclusién social. Es
decir, funcionar en el espacio electrénico va a llegar a ser una necesidad

ineludible y todo aquel que no lo pueda hacer va a ser marginado.”

Este suceso del comercio electronico ha llegado para quedarse puede que

Su proceso sea lento; pero comenzara a ser parte de nuestra vida cotidiana.

Otro aporte que dio sobre este tema fue Carlos Rodriguez; consultor de
marketing de Attachmedia: “Creo que poco a poco las tasas de conversion
(Personas que compran) van a subir, va a comenzar a usarse mucho mas la
web 2.0 como se hace ahora en otros paises, donde los usuarios opinan,
comentan y comparan antes de comprar creo que también la realidad
aumentada en Sitios 3D en un futuro mas lejano permitira mejorar la

experiencia de compra™

2.5.4. Nivel del Mundo

Va a seguir creciendo ya que no importa la reciente crisis que afecto a
muchas empresas, pero no alterd el curso de este nuevo sistema. Con
el tiempo se desarrollaran nuevos tipos de vias de comunicaciéon, como
nuevos navegadores y protocolos, también nuevas redes privatizadas, pero la

Word Wilde Web es la representacion de nuestra marcha imparable hacia la

' Alexander A. Forsyth, presidente y fundador de APECE, entrevistado.
* Carlos Rodriguez, Gerente General y Consultor de Marketing online de Attachmedia
también, formo parte de Lima Valley y la Asociacion Nacional de Webmasters, entrevistado.
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economia digital y la sociedad basada en el conocimiento. La tecnologia, la
Web y otros medios o procesos son sélo un camino para alcanzar la meta

trazada.

Forrester 3reporta que los consumidores en 17 paises de Europa Occidental
compraron 71 billones de euros en bienes en linea en 2008. Esta compaiiia
estima que las ventas en linea en Europa creceran a 123.1 billones de euros
para el 2014, un rango compuesto de crecimiento anual de 9.6% (Internet

Retailer, 2009).

2.5.5. Nivel de Latinoamérica

“El representante mas maduro en este sentido es Puerto Rico, con un B2C
equivalente al 0,52% del PIB, seguido por Chile, con el 0,43%; Brasil, con el

0,38%, y Venezuela, con el 0,36% del PIB.

En el 2008 el E-Commerce de la region supera los $16.000 millones y que
con un ritmo estimado de expansion de 40% anual, se instale en torno a los

US$ 29.600 millones en 2010.

En cuanto a los sectores que presentan las mejores condiciones para seguir
creciendo, sin duda que destaca el turismo por medio de las reservas de

pasajes de avidn y hoteles, del mismo modo se mantendran al alza las ventas

de libros, peliculas y musica.

* www.forrester.com/
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Aunque en este segmento es posible que en unos afios observemos un
aumento explosivo de compras gracias a las descargas electrénicas de
contenido, estrategia de negocios que ya fue anunciada por Apple para su

sitio de iTunes.™

2.5.6. Con respecto a Ecuador. ;Cuanto aprovecha el ecuatoriano el

Internet?

Internet cambia habitos, conductas e incluso estilos de vida. Ecuador no esta
al margen de esta metamorfosis. En ese contexto, las redes sociales son una
sensacion. Un estudio de la firma de marketing en Internet Yagé y Fox
Networks (EE.UU.) indica que en el pais existen en la actualidad 1,1 millén

usuarios de Hi5, 188 000 de Facebook y cerca de 158 000 de MySpace.

Ademas la pagina de mediciones de Internet Alexa.com, asegura que entre
los 19 sitios mas visitados por los ecuatorianos siete son redes sociales
(Facebook, Hi5 , YouTube, Blogger, Tagged, Taringa.net y Sonico); cinco son
buscadores y los cinco restantes son sitios de un medio de comunicacion, de

comercio electrénico o de creacion de blogs.

Seguh Yagé y Fox Networks, en Ecuador existen 2,26 millones de usuarios
de Internet. Esta cifra, revelada en marzo 2009, supera en cerca de 600 000

usuarios los datos de la Superintendencia de Telecomunicaciones (Supertel).

* http://www.capece.org.pe/Archivos/InformesEstudios/INFORME %201.pdf, VISA y América
Economia, los desafios y oportunidades de las ventas online en América Latina, USA, 2008-

08-22.
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Segun este organismo, hasta ese mes Ecuador registraba 1,6 millones de
cibernautas. El centro de Investigacion para la Sociedad de la Informacion

Imaginar calcula la cifra en 1,4 millones de usuarios.

Yagé y Fox Networks abren una nueva realidad sobre la penetracion de
Internet, ya que aseguran que en Ecuador llega al 16%. Mientras tanto, la

Supertel maneja un rango de entre el 10% y el 12% de la poblacion.

Para Fabian Jaramillo, superintendente de Telecomunicaciones, la variacion
de las cifras obedece a los conceptos estadisticos de cada entidad. Por
ejemplo, la Supertel calcula que por cada linea ‘dial up’ (conexion telefénica a
Internet) existen cuatro usuarios; mientras que por cada linea dedicada hay
seis. Imaginar tiene otro calculo: cada linea ‘dial up’ tiene 2,5 usuarios y una

conexion a la Red dedicada o permanente suma 6,5 internautas.

Xavier Torres, gerente de Yagé, coincide con Jaramillo en el hecho de que
las cifras difieren entre entidades por el enfoque de la medicion. “Unos miden

conexiones y otros miden usuarios. En nuestro estudio se apunté a medir

usuarios”.

Para Torres, el calculo de cuatro usuarios por conexién ‘dial up’ es relativa y
puede multiplicarse cuando se compara con el nimero de usuarios activos de
sitios como Hotmail o de una red social. Segun Torres, en Ecuador existen

cerca de 1,8 millon de usuarios del servicio de correo electronico Hotmail.

En cuanto a género, la reparticion es equitativa. Yagé y Fox Networks

aseguran que los hombres constituyen el 52% de navegantes. El 48% son
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mujeres. Ademas, asegura que Internet ya no se enfoca en un solo nivel

socioeconomico.

Sobre las edades, el informe de Yagé y Fox Networks asegura que la
poblacién de Internet mayor a 25 afios suma 1,15 millones de usuarios vy
representa el 51,2% del total de navegantes. La poblacion comprendida entre
los 18 y 24 afios representa el 33,1%. El grupo mas pequefio es el de los

menores a 18 anos, que son el 15,7% del universo de usuarios.

Los organismos y expertos consultados coinciden en que la conectividad esta
creciendo en el Ecuador. Para Francisco Balarezo, director ejecutivo de la
Asociacion de Proveedores de Internet (AEPROVI), los accesos dedicados
han crecido un 50% entre 2007 y 2008. Imaginar, por su parte, sefiala que la

cantidad de usuarios de la Red crecié un 61% entre 2007 y 2008.

La SUPERTEL también tiene indicadores que confirman la tendencia. Segun
un informe, en 2007 el ecuatoriano usuario de conexidon ‘dial up’ utilizaba
Internet entre 30 y 60 minutos al dia. En 2008, el tiempo dedicado fue de una

a dos horas.

El estudio Tendencias Digitales, aplicado entre mayo y julio 2008 en 14
paises de Latinoamérica, sefiala que el 85% de ecuatorianos usuarios de
Internet lo usan para correo electronico; el 66% para chatear; el 60% para

descargar musica y el 52% para acceder a las redes sociales.

Juan Carlos Solines, ex titular del Consejo Nacional de Telecomunicaciones,

coincide y afiade que las redes sociales han incidido y han atraido a Internet
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a nuevos usuarios, sobre todo jévenes. Segun este experto, a pesar de que

la web social es todavia empleada para colgar fotos y videos o chatear,

puede crecer.

Cuatro datos mas en linea conmutada. El 65% de los usuarios ‘dial up’
acceden a Internet casi todos los dias en Ecuador. En conexiéon dedicada, la

cifra sube a 89,5%, segun la SUPERTEL.

El tiempo promedio. El ecuatoriano se conecta a Internet un promedio de 10

a 30 horas a la semana.
En los cibercafés. Segun el centro de estudios Imaginar, cada conexién de

cibercafé tiene 82 usuarios. Eso también incide en el niumero real de usuarios

de Internet en el pais. Hasta febrero hubo 297 cibercafés registrados.

Los proveedores. El nimero de firmas proveedoras de Internet pasé de 39,

en 2000, a 167, en 2008. El crecimiento fue de mas de tres veces.
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2.5.7. Usuarios de Internet en los distintos Paises

Casi una sexta parte de la poblacion mundial es "usuaria” de las Tecnologias
de la informacién. En total unos 932 millones sobre los 6.000 millones que
habitan el mundo. Aunque si hablamos de usuarios "activos", es decir

aquellos que se conectan a menudo o que realizan una actividad cotidiana de

la red, esta cifra es ain menor.

La inmensa mayoria de estos internautas estan concentrados en paises
desarrollados econdmicamente y aunque para el afio 2007 se prevé que el
numero de habitantes online se incrementara en unos 400 millones mas

(alcanzando los 1.350 millones, segun datos de Computer Industry

® TGI 2007-2008. Yagé
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Almanac), este hecho se producira en aquellos paises que ya tienen una
base consolidada de usuarios siendo el aumento muy menor en los paises

del tercer mundo y subdesarrollados.

Los mas conectados

Estados Unidos, China (aunque en este caso el porcentaje de poblacion
online es aun muy bajo), encabezan el ranking de paises con mayor numero
de usuarios online. Eso si, si observamos el ranking desde otra perspectiva,
es decir el porcentaje de poblacion online el ranking varia de manera

importante.

Africa, por el contrario encabeza la regién con menor nimero de usuarios
online. Somalia, con 200 usuarios, seguido de El Congo con 500, Liberia con
600 y la Guinea Ecuatorial con 900, son los paises en los que acceso a las
nuevas tecnologias es aun un lujo disponible solo para las capas mas

selectas de la comunidad.
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2.5.8. On-Line respecto al Sector Salud
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Verificacidon de Hipbtesis

Vistos los andlisis anteriores, en lo que corresponde al sector Macro general
del sector salud, se encuentra un gran potencial de negocio de servicios de
paquetes de salud familiar general especializada prepago, ya que las
condiciones de salud de la localidad de las provincia del Guayas y de la
ciudad de Guayaquil, por mas atencidén que anuncian los estamentos publicos
y los esfuerzos del sector privado, siempre queda poblaciéon desatendida, o
mal atendida; de alli la necesidad que incursionen en el sector salud
inversionistas, grupos interesados en el tema para cubrir esta demanda
insatisfecha, que se encuentra latente y que tiene capacidad econdmica para
acceder a un plan de servicio de salud familiar prepago, sobre todo si
consideramos a la poblacion que pertenece a los quinteles #3 y #4, que en su

gran mayoria no cuentan con un seguro medico y, mas aun especializado.

Del anélisis Micro, se define que el grupo promotor que comercializa la tarjeta
prepago de paquetes de salud general y especializada, se encuentra en la
direccién correcta en cuando a la ubicacion de esfuerzos por entrar vy
mantenerse en este mercado, sin embargo de ello, al momento no estan
utilizando todo el potencial que les da el mercado. Las cifras indican que hay

mucho por hacer en el sector salud tanto publico como privado.

Del analisis a través de la matriz FODA se deduce lo siguiente:
1. Lograr mayor participacion de mercado a través de estrategias

publicitarias.
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2. Reforzar la participaciéon en el mercado nacional.

3. Desarrollar y proyectar hacia nuevos nichos de mercado.
4. Implementar nuevas opciones atrayentes en el servicio de salud General.
5. Implementar nuevas promociones acorde a la temporada.
6. Establecer un Plan B.

7. Designar sectores estratégicos de venta.

8. Capacitar permanente.

9. Formalizar un plan de Marketing.

10. Disefar Politicas de Comunicacion.

11. Disefar una plataforma visual.

12. Establecer servicio de Post Venta.

13. Alianzas Estratégicas.

14. Crear un sistema para la optimizaciéon de los recursos.

15. Desarrollar plataformas creativas (Brain Storm).

Del analisis de las matrices de competitividad, se deduce que es factible
llevar a cabo un proyecto relacionado al sector de la salud, a pesar que existe
un numero considerable de competidores es posible llegar a un publico

objetivo estableciendo estrategias que sean diferenciadores.

Todo lo anterior, indica que la hipotesis planteada al inicio de esta tesis, en el
capitulo |, correspondiente al Disefio de Investigaciéon, compagina con el

Objetivo de este, y su respectiva comprobacion en el siguiente capitulo.
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CAPITULO Il

3. Propuesta
Con la participacién de las TIC, como eje principal en las acciones
administrativas-MKT de ventas, los planes de servicios de salud prepago

accederan a otros mercados locales y externos, y con ello las ventas se

incrementaran.

3.1. Accesos a otros mercados

Después del analisis macro y micro del sector salud del pais, de la provincia
del Guayas y de la ciudad de Guayaquil, tanto del sector publico como del
privado; debido a que el producto intangible que se ofrece pertenece a este
sector, ademas de los resultados obtenidos en el desarrollo de la Matriz
FODA y el analisis de competitividad permite estructurar la estratégica en la
que el principal componente es la utilizacion de las TIC (Técnicas de
Informacion y Comunicacién), dando un giro de cambio en el area
Administrativa de Marketing y Ventas, para que el grupo promotor del
producto intangible que al momento esta siendo comercializada de acuerdo a
lo planeado desde su lanzamiento, tenga para las siguientes etapas la
entrada a nuevos mercados con otros clientes, lo que conllevaré a que las

ventas se incrementen.

La Estrategia a seguir es implementar una Web multimedia, dindmica con

caracteristicas y bondades que permitiran a la poblacion potencial que no

Econ. Jenny Medina A.

84




Propuesta para elevar las ventas de un producto de prepago en el proyecto del Complejo
Hospitalario SOLARUM

cuenta al momento con un seguro medico apropiado, se enteren de la

existencia del plan de servicio de salud prepago familiar.

De esta manera acceder por el lado del grupo promotor del producto, a una
parte significativa del mercado potencial tanto para la provincia del Guayas
como para Guayaquil, con valores aproximados de $131'512.608 vy

$88'052.896 respectivamente.

Se potencializaran para las proximas etapas de comercializacion de la tarjeta
de servicio de salud prepago, el acceso a la poblacion adyacente, de la
poblacién objetivo, sean estos familiares de emigrantes, poblacién que no
tienen proteccion de salud; las que tendran mayor facilidad en el futuro en su

conexion por medio de la pagina WEB multimedia, que se implementara.

3.2. Plan de accidn estratégica

En primera instancia seguir con lo disefiado desde el inicio del lanzamiento
del producto intangible, tarjeta de un plan de salud, que es ubicar 200
paquetes por mercado a través de venta directa en las empresas que se
realizan las reuniones de ventas. A las proximas reuniones, se realizara una
encuesta especifica en el sentido de que si les facilitariamos a sus familiares
que se encuentran fuera del pais, la conexion para adquirir y efectuar la
compra de la tarjeta, les gustaria ser propietarios y futuros beneficiarios de la

tarjeta de planes de servicios de salud familiar prepago.
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De esta manera nos proyectamos que se incrementaran las ventas en un

50%, es decir, se venderan para las préximas etapas un adicional de 100

tarjetas, dando un total de ventas de 300 tarjetas, teniendo una significativa

rentabilidad que lo veremos en el punto financiero.

El plan de accién inmediato esta dado por las actividades que se detallan en

el siguiente cuadro.

Cuadro #1. Lista de Acciones a realizar

ACCIONES

Desarrollar plataformas creativas (Brain Storm)

- RESPONSABLE

Administrativo y Marketing

Designar tareas

Administrativo

Solicitar cotizaciones por tareas designadas

Administrativo y Marketing

Analizar costos por tareas designadas

Administrativo y Marketing

Desarrollar presupuesto

Administrativo y Marketing

Andlisis Financiero Financiero
Aprobacion del presupuesto Financiero
Eleccion de Proveedores Marketing

Contratacién de proveedores

Administrativo y Marketing

Disefio de Identidad del Proyecto

Disefio Comunicacién Visual

Diseno de Plataforma Visual (Sitio Web)

Disefio Comunicacién Visual

Revision y analisis

Disefio Comunicaciéon Visual y

Marketing

Modificaciones del Disefio de Plataforma Visual

Disefio Comunicacién Visual

Programacion

Sistemas-Informatica

Adquirir Dominio y Hosting

Marketing

Econ. Jenny Medina A.
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Levantamiento a la Red de Plataforma Visual

como demo

Sistemas-Informatica

Revision del demo en la Red

Sistemas-Informéatica, Marketing

y Administrativo

Aprobacién

Marketing y Administrativo

Levantamiento definitivo a la Red de Plataforma

Visual

Sistemas-Informatica

Capacitar al personal de Ventas

Sistemas-Informatica, Marketing

y Administrativo

Adquirir Base de datos, contactos y empresas

Sistemas-Informatica, Marketing

y Administrativo

Promocién y difusion del Sitio Web

Marketing

Actualizacién y mantenimiento del Sitio Web

Web Master

Publicar segun temporadas promociones y

servicios en el Sitio Web

Web Master y Marketing

Servicio y atencion al Cliente a través del Sitio

Ventas
Web (Preventa)
Recepcion de Pedidos/Membrecias (Venta) Ventas
Seguimiento del Cliente (Postventa) Ventas

Elaboracién: Econ. Jenny Medina A.

Estrategia Inicial

Estas acciones corresponden a las estrategias operativas, que basicamente

es implementar un sitio Web multimedia con las funcionalidades de transmitir

e informar, contactar a nuevos usuarios y potenciales clientes, con la

proyeccién de efectivizar negocios (Ventas), debido a que en la estructura de

la propuesta inicial, esta previsto el sistema PayPal, que permite realizar

pagos y transferencias a través de la Internet.
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Estrategia Comercial
En lo referente al area Administrativa, Marketing y Ventas, se ha contemplado

la fase de capacitacién para inducir a la excelencia en la atencion al cliente

tanto en la fase de preventa, venta y postventa.

Durante la fase de preventa y postventa esta designado el envid de
informacién especifica, ya sean promociones, eventos, aperturas de nuevos
servicios, etc., por medio de correo electrénico, conforme a la base de datos

adquirida en la Camara de Comercio de Guayaquil.

Estrategia Comunicacional

1. Difusion y promocion del sitio Web seran en Newsletters (avisos volantes).

2. Publicidad virtual en banners de portales en Internet (Google, Facebook,
Twitter, Yahoo y sitios relacionados con el sector publico y privado de la
salud).

3. Menciones en programas de television:

“En Contacto” de ECUAVISA

Cddigos del Universo” de ECUAVISA INTERNACIONAL

“TAOTEMANA” de ECUAVISA INTERNACIONAL

‘MOLINARI" de GAMA TV
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3.3. Presupuesto inicial

Cuadro #2.

PRESUPUESTO INICIAL DE PROVEEDOR EXTERNO PARA

CREACION DE UN SITIO WEB

Motivo de inversion

Costo de inversion

inicial
Recursos externos
Dominio $60
Hosting $980
Patente del logotipo (IEPI) $200
Patente del sitio web (IEPI) $200

Capacitacion sobre uso del administrador
Recurso Humano : ’

$150

Programador

195

Analista de Sistema $1.900
Disefador Grafico $1.600
$1.700

Galeria de imagenes y videos
INVERSION TOTAL
Tomar en cuenta:

% La fase de Disefio dura 2 meses.
% La fase de Programacion dura 3 meses.

Licencias de software $1800
Mantenimiento de equipos (3 Computadoras) $600
Cd's $20
Recursos Administrativo Web
Categorizacion de productos y/o servicios $380
Encuestas $340
FAQ $340
Libro de visitas $340
Newsletter $340
Chat $350
Comentarios/Blogs $350
$350

% Los costos del Dominio y del Hosting son anuales.

% Cada uno de los Recursos Humanos mencionados pueden ser
contratados tanto como empleados de planta o por servicios prestados

$12.000

Elaboracién: Econ. Jenny Medina A.
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3.3.1. Presupuesto mensual

Cuadro #3.

PRESUPUESTO MENSUAL DE PROVEEDOR EXTERNO PARA
CREACION DE UN SITIO WEB :
. . .. Costo de inversién
Motivo de inversion inicial

Recurso Humano
Web Master

Mantemm|ento de equipos (1 Computadoras)
INVERSION TOTAL

Tomar en cuenta:
%+ Cada uno de los Recursos Humanos mencionados pueden ser
contratados tanto como empleados de planta o por servicios prestados

Elaboraciéon: Econ. Jenny Medina A.

Este es el unico gasto adicional mensual que se tendra en el caso de
implantar esta herramienta técnica que se une a las necesidades de

Marketing de atencion al cliente, en las prevenla, venta y postventa.

Econ. Jenny Medina A.
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A efectos, metodolégicos hemos definido que con la utilizacion de esta nueva
tecnologia, que significa invertir $12.000, en la adquisicion de la Web
multimedia con todas sus bondades, capacitacion de personal en las areas
de Marketing y ventas, adjudicar 100 planes adicionales de salud familiar

prepago, en sus diferentes modalidades ya establecidas como son:

Cuadro #5.

Contado Paquetes de servicio de
salud prepago

? Personas Naturales 25

z

m Personas Corporativas 25

Crédito Paquetes de servicio de

salud prepago

5 3 12

23

2 0o

ow 5 13

Plan Corporativo 25
2>

=

B = 8 25

N&

TOTAL DE PAQUETES A ADJUDICAR.
TANTO AL CONTADO COMO A 100
CREDITO

Elaboracién: Econ. Jenny Medina A.
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Se debe considerar a la propuesta de venta, de los 100 planes de servicios
de salud, son adicionales a los 200 ya establecidos en las metas del grupo
promotor, que al momento se han mantenido, éstos equivalen a un incruento
de un 50% de las ventas, con buen nivel de rentabilidad como se aprecia en

el Estado Financiero elaborado.

El flujo de ingresos tiene un periodo de 8 aflos de tiempo en que se

contemplan los volimenes de ingresos de acuerdo a los plazos de pago

estipulados.

El flujo de ingresos indica que para el primer mes se recupera en su totalidad
la inversion inicial, para el primer afo se cancelaran los paquetes al contado
y las primeras cuotas de todos las demas ventas a crédito. Este
comportamiento cambia para los préximos afios, en el octavo afios finaliza

esta fase, dando los principales indicadores financieros:

TIR enun 147% y VAN 21.643.75 con lo que encontramos que el proyecto

es rentable para el grupo promotor.
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Conclusiones

Se establece que el negocio de servicio de salud prepago es muy rentable,
debido a que existe un gran potencial de necesidad por parte de la poblacion,
va que la oferta de salud publica no es o6ptima y la privada no esta
debidamente organizada a nivel corporal, de esta manera nuestro producto
de tarjeta prepago para planes de servicio de salud familiar, tiene muchas

opciones de nuevos y otros mercados.

La poblacion que no estd asegurada tiene de promedio por alrededor del
80%. La gran mayoria de esta poblacion no ha sido informada de la
necesidad y conveniencia de estar asegurada, por lo que cuando este
producto intangible cuente con la pagina Web con la debida informacién de
las bondades de este producto, con sus promociones y facilidades de pago,

sera muy factible que adquieran este servicio a través de la tarjeta.

Por otro lado, se ha estimado que el promedio de gasto disponible para salud
de las familias que se encuentran en los q3 y g4 estan por el orden de $148
y $144 para Guayas y Guayaquil respectivamente; lo que nos permite estimar
en valores monetarios un potencial de oportunidad de negocios por servicios
de salud aproximadamente de $131'512.608 Guayas, -y 88'052,869

Guayaquil.

Lo anterior es procedente con una estrategia de disefio de Estrategias a alto

nivel, de decision del grupo promotor para implementar al sistema
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Administrativo actual el personal y equipos necesarios que encajen con la
clasificacién en que se encuentra el sistema tecnoldgico segun las nuevas
condiciones que se relacionan con el uso de las TIC y especificamente con

los negocios a través de Internet.

De acuerdo a la clasificacién en mencion, en este caso, corresponde al
cuarto estrato o el comercio por internet que comprende la venta de bienes y
servicios a consumidores finales a través de la Internet en la clasificacion de
la participacion de los sujetos o agentes economicos en que intervienen;

corresponde a la modalidad de:

Business to consumer o B2C que es el comercio entre la empresa, en este
caso el grupo promotor del proyecto, y el consumidor, que son los que se
asocian a los planes de servicios de salud familiar prepago a través de la

tarjeta Platiny Family.

Al desarrollar el FODA del negocio, encontramos de manera relevante la
necesidad de aplicar estrategias actuales de comunicacion con tecnologia de
punta, que nos permitan dar a conocer el producto de servicio en el mercado
analizado, asi como ampliarse a otros ambitos geogréficos, llamase el sector
de mercado de los familiares de los emigrantes. Ejemplo de esto, seria dar a
conocer las diferentes promociones y facilidades de pago, en fechas
significativas como: dia de la madre, el padre, cumpleafios, fechas

nacionales, navidad, fin de afio y nuevo afio.
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Recomendaciones

Se recomienda, la adquisicion del sistema operativo propuesto utilizando la
tecnologia de informética y comunicacién, debido a que el producto que esta
ingresando a nuevos mercados, necesita ser difundido, en esos mercados,

con lo cual se tiene la certeza que se incrementaran las ventas.

El costo del sistema propuesto no es muy onerosos, de esta manera realizar
la inversién de $12.000 no representa mayor dificultad, y como se aprecia en
el estado financiero se lo recupera desde el primer afio de ventas en la etapa

correspondiente.

Los gastos para el mantenimiento del sistema son apenas de $500
mensuales, que tienen una incidencia poco significativa en comparacion con

los ingresos planeados. De modo que es muy factible sostener este rubro.

En definitiva, esta propuesta al ser considerada en la siguiente etapa de
comercializacién del producto intangible de servicios de salud general y de
especialidades médicas familiar prepago a través de la tarjeta Platiny Family,
sera adquirida en otros mercados por la difusién del producto como tal; sus
bondades, las promociones y demas informacién que favorezca su pre-venta,

venta y postventa.
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Anexo 1. Descripcion del servicio
Caracteristicas visibles del sitio Web:

Productos/Servicios:

< Ofertas especiales (promociones, bonos de descuento)

% Productos/servicios destacados en la pagina de inicio

< Presentacién de nuevos productos/servicios en la pagina de inicio

< Venta directa en la pagina de inicio

< Posibilidad de ofrecer los gastos de envio

< Ampliar la imagen de un producto/servicio

< Busqueda de producto/servicio

%+ Pedir un producto que no esta en stock

% Productos/Servicios con parametros propios (datos-informacion,
imagenes, etc.)

% Suscripcion de usuarios

% Programa de afiliacion

% Contador de productos por categorias.

*+ Lista de los mas vendidos.

Sistema Paypal:
% Modos de pago ilimitados
% Pago por transferencia bancaria

% Pago por Tarjeta de crédito

Beneficios para el Cliente:

% Seguimiento del envio

< Tipo de envoltura y regalos

% Facturas en PDF

% Servicios y bienes desmaterializados

% RSS novedades

% Inscripcion a Newsletter

% Evaluacién/notacion de los productos/servicios por los clientes

+» Asistencia en linea




.0

>
*e 0.0 * e

0’0

*

*
* .0

Acceso como usuario a través de su propia cuenta de e-mail.

Histérico de visitas
Busquedas en catalogo por productos o fabricantes
Posibilidad de incluir comentarios sobre los productos

Notificaciones por correo electronico

Caracteristicas del administrador:

Administracién de categorias, productos, fabricantes, clientes y
comentarios.

FAQ. lista de preguntas y respuestas, dentro de un determinado
contexto y para un tema en particular que faciliten a tus visitantes
encontrar soluciones inmediatas.

Gestion de la estructura de categorias.

Estadisticas de acceso productos, ventas y clientes.

Definicién de distintos atributos, caracteristicas y precios en base al
tipo de articulo.

Control de zonas de impuestos, clases y ratios.

Configuracion de parametros en base de datos para edicion remota.
Administracion de diferentes mddulos de pago y de envio.

Conexion con sistema online para comprobar equivalencias de tipos
de cambio entre monedas.

Herramienta para crear copias de seguridad de la base de datos de la
tienda.

Editor de texto

Combinacién de atributos de productos ilimitados

Caracteristicas de productos ilimitados

Imagenes por producto ilimitadas

Empresas de envio ilimitadas '

Impuesto por estado y/o por pais o0 zona o exento de tasas.

Gestion de los stocks

Anadir/suprimir funcionalidades a través de médulos

Cabdigo de barras

Ayuda contextual




% Generadores de declinaciones de productos

< Notificacién por correo electronico del seguimiento de entrega
(personalizable)

% Multilingte

% URL simplificadas y optimizacién para los buscadores

% Disefio personalizado

< Distintos niveles de usuario

% Exportacion de los contactos de la newsletter

% Importacién de archivos .xls (Excel)

< Importacion de archivos .doc (Word)

% Importacion de archivos .pdf (Acrobat Reader)

% Usuarios conectados

% Sistema de gestidn de contenido para crear noticias

% Estadisticas de visitas

%+ Grupos de clientes

Hosting:

Espacio en Disco 2000 MB I Transferencia Mensual 22000 MB

CARACTERISTICAS TECNICAS

Dominios # de cuentas de correo

permitidos para 3 . 200
electronico

hospedar

Cantidad de 3 Cantidad de Base de 20

cuentas FTP Datos MySQL

Redireccionadores . Lo

de E-Mail Vv Alias de E-Mail Ve

Anti-Virus v Auto Contestadores de Y

Protection E-Mail

Paginas de Error . ,

sersonalizables v Proteccion Anti-Spam v




Soporte WAP / Pl.'oteccn.on de v
Directorios
Soporte Flash v Java Script v
Carrito de compras v Panel de Control Y
(Shopping Carts) cPanel
Estadisticas v Webmail v
Soporte Técnico V4 24 X .7 Soporte via v
Email
Dominio:
Terminaciones genéricas Terminaciones ecuatorianas
(Internacionales): (Internacionales):
0 .com 0 .info 0 .com.ec 1 .edu.ec
0 .net 0 .ws 1 .net.ec [l .ec
0 .org 0 .name [} .org.ec
0 .biz




