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INTRODUCCION.

Durante la dltima década las Tecnologias de Informacién de las
Comunicaciones (TICS) han formado un papel de mucha importancia para las
PYMES en el sector comercial como también en el sector publico, ya que ha
modificado de manera profunda la vida antigua en vida moderna de las
empresas. Por lo tanto el uso de estas tecnologia de informacion modernizadas
como el internet que nos permite comercializar electronicamente lo que la
empresa desea obtener o brindar, con el fin de minimizar costos y tiempos en el
movimiento de su comercializacion generando un mayor impacto y facilidad en
el mercado, de manera que hoy en dia son herramientas claves e
incuestionables que estan ahi formando parte de la cultura tecnoldgica que nos
rodea y con la que debemos convivir diariamente ya que con el uso de estas
tecnologias obtenemos ventajas tales como:
e Brindar grandes beneficios en salud y educacion.
e Potenciar a las personas y actores sociales, ONG a través de redes de
apoyo o intercambio y lista de discusion.
e Apoyar alas PYMES de las personas empresarias locales para presentar
y vender sus productos a través de la internet.
e Ofrece nuevas formas de trabajo como teletrabajo y tele marketing.

e Menores costos.

Por lo tanto no se puede vivir en un mundo encerrado en un mismo paradigma

debido a que los nuevos tiempos nos exigen cambios que beneficien a todo el



sector comercio y a nuestros consumidores de esta manera también logramos
equilibrarnos con la economia mundial ya que se caracteriza por los avances
tecnologicos como también por la globalizacién e integracion empresarial los
cuales se incrementan en los comienzos del nuevo siglo conla entrada de

nuevos competidores al mercado mundial.

El punto de partida basico es entender a la empresa como un invento del
hombre y que el hombre realiza transformaciones fundamentales en ella a
través de su trabajo: ya sea para realizar cambios deseados, insinta tendencias
de desarrollo tecnoldgico o hacer proyecciones y planificaciones con la finalidad
de logrardesarrollo e innovacion con creatividad que demandan los cambios

cada vez mas acelerados.

A nivel local e internacional, en la mayoria de los paises, las PYMES
representan mas del noventa por ciento del total de empresas en El Salvador y
proporcionanentre el sesenta y setenta por ciento del empleo, siendo su
contribucion entre elcincuenta y el sesenta por ciento del Producto Interno Bruto
para el pais. Bajoeste contexto, es indispensable promover la investigacion
acerca de estasempresas aglutinadas en PYMES, sus principales problemas y

sus posiblessoluciones.

Se afirma que los procesos de Globalizacion e Integracién inciden de
manerapositiva en nuestra economia por la misma tendencia continua de

lainternacionalizacion de los factores de produccion. Dada esta tendencia,



lospaises pequefios como el nuestro, no pueden influir en el ambito
internacionalsi no es mediante un proceso de integracion y desarrollo
tecnologico que preparea las PYMES para alcanzar la competitividad a nivel

local e internacional.

Los procesos de la globalizacibn e integracion; implica conceptos vy
caracteristicasde dichos procesos y conocimientos de los distintos niveles de
integracion ybloques comerciales de paises, que surgen con el objeto de
promover el comerciointernacional, asi como también, los impulsores de la
globalizacion, que ayuden adeterminar el potencial de una empresa para
competir en el mercado global y ladiferencia principal entre un proceso y otro,
permitiendo ampliar nuestras capacidades fisicas y mentales para el desarrollo

y crecimiento empresarial.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1. ANTECEDENTES

“HOSPIRENT, S.ADE C.V.”

(RENTA Y VENTA DE EQUIPO MEDICO HOSPITALARIO, Y SERVICIOS DE

ENFERMERIA.)

La idea de crear una empresa que se dedica a la comercializacion y la renta de
equipo meédico surgio hace aproximadamente tres afios (2009) por un grupo de
meédicos que vieron la necesidad de ayudar a los pacientes, mediante equipos
gue les facilitan su pronta recuperacion y les ayude a disminuir los gastos
médicos y que la estadia en un hospital se volviera mas corta. El administrador

es el Licenciado José Roberto Gémez.

Su estructura de ventas: HOSPIRENT, S.A DE C.V. Es una empresa pequefia
gue cuenta con cinco empleados entre estos la fuerza de venta y el personal

administrativo.

HOSPIRENT, S.A DE C.V. Brinda sus servicios al area de San Salvador que
es donde se encuentra su sala de ventas en Colonia Medica, Es ahi donde se
da el mayor flujo de comercializacion, la colonia Escalén es otra zona

destacada donde también se comercializan los equipos médicos.



Entre los equipos médicos que ofrece HOSPIRENT, S.A DE C.V se

encuentran:

e Camas hospitalarias

e Concentradores de oxigeno
e Aspirador de secreciones
e Bombas de infusion

e Bombas de alimentacion
e Monitor de signos vitales
e Nebulizadores

e Porta sueros

e Sillas de ruedas

e Muletas

e Andaderas

e Inodoros portétiles

e Colchones anti escaras

Ademéas HOSPIRENT, S.A DE C.V. Cuenta con un valor agregado como son
los servicios de enfermeria, autorizados por la Junta de Vigilancia de Profesién
de Enfermeria (JVPE). Brindando los servicios a pacientes de cuidados basicos,

intermedios y cuidados intensivos en su propio hogar.



MISION

“Ser la mejor alternativa que mejore la calidad de vida del paciente y sus
familiares, contribuyendo a la recuperacion y estabilidad de los pacientes
cronicos. Al entregar nuestros servicios de manera rapida, segura y confiable
disminuyendo los costos hospitalarios y contribuyendo al bienestar emocional

del paciente y sus familiares de manera eficaz y eficiente”.

VISION

“Ser la mejor empresa dedicada a la renta y comercializacion de equipo
médicoen un periodo de 5 afios que brinde servicios de salud a nivel nacional

proveyendo al paciente de los equipos mas modernos a precios accesibles”.
Datos generales de la empresa

e Instalaciones: Se encuentran en colonia Medica, Av. Dr. Héctor Silva y
pasaje Dr. Mariano Romero #144 local 1-d San Salvador.

e Horarios: Los servicios que ofrece HOSPIRENT, S.A DE C.V. Son
servicios especializados, ya que se atienden las 24 horas del dia los 7
dias de la semana, los servicios son domiciliares ya que se llevan hasta
la casa del paciente y también se retiran, el envié e instalacion son gratis.

e Equipo:Los equipos se enfocan y estan clasificados por lineas en las
diferentes especialidades médicas: Neurocirujanos, Ortopedas,

Cardiologos, etc.



e Competencia: En El Salvador existen dos empresas mas que se
dedican a la comercializacién y renta de equipo médico como son:
Electrolab Medic y Hospital en su casa, los cuales van dirigidos al mismo
segmento ofreciendo los mismos equipos.

e Segmento: Pacientes de clinicas particulares de clase media y alta

e Intermediarios: Médicos especialistas

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
2.1 SUPUESTOS

1. Poco reconocimiento en el mercado
2. Poca fuerza de ventas
3. Poca disposicion por parte del médico a prescribir este tipo de

equipos meédicos

2.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

1. Por ser una empresa que cuenta con solo 2 afios de existencia no es
muy reconocida dentro del mercado de renta de equipos médicos, la
falta de promocion entre médicos que cuentan con clinicas privadas,
falta de incentivos y falta de alianzas comerciales han contribuido a
gue la empresa cuente con poca participacion y aceptacion dentro del
mercado, entre otros factores que estan afectando la empresa se
encuentra la falta de actividades de marketing, para lograr

posicionamiento en el mercado.



2. La empresa HOSPIRENT, S.A DE C.V. Dedicada a la renta y
comercializacién de equipo médico hospitalario, no cuenta con la
fuerza de ventas suficiente para dar a conocer los servicios y productos
con los que cuenta, a los especialistas que refieran este tipo de equipo
médico. Por lo tanto se necesita una fuerza de ventas bien
estructurada por zonas donde puedan expandirse para lograr un mayor
volumen de ventas y mejor posicionamiento dentro del mercado.

3. Debido a que los médicos son muy celosos con lo que le prescriben a
sus pacientes muchos meédicos ven innecesario el uso de este tipo de
equipos médicos, prefieren que el paciente busque por si mismo el
equipo y decida si usarlo o no, por otra parte el paciente hace o usa
precisamente lo que el médico le recomienda. Otro factor importante
gue influye a esta actitud por parte de los médicos es que estos
reciben un porcentaje de dinero por tener un paciente hospitalizado,
con la renta del equipo médico lo cual implicaria menos tiempo de
estadia en el hospital, en otras palabras obtendria menos
remuneracion.

Pero es necesario hacerle saber al médico que en algunas ocasiones es
mejor y mas beneficioso para el cliente el arrendamiento de equipos
médicos, pues es necesaria la comodidad del paciente para su pronta

recuperacion.



3. ENUNCIADO

¢,Como ayudaria el uso de las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion(TICS) para que la empresa HOSPIRENT, S.A DE C.V. Pueda
lograr posicionamiento dentro del sector dedicado a la comercializacion y renta

de equipo médico?

4. DELIMITACION DEL PROBLEMA

La presente investigacion ha tomado en cuenta para una eficiente delimitacion,
el estudio y analisis del documento “Necesidades Tecnologicas de las
Pequefias y Medianas empresas en El Salvador (PYMES)”. Investigaciéon
institucional elaborada por: Maria Laura Chacén, noviembre 2008. El que
presenta importante informacion acerca de la necesidad de tecnologia en las
PYMES enfocado especificamente al sector salud, que se dedique a larentay

comercializacion de equipo médico en El Salvador, pais centroamericano.

Con el fin de obtener informacion de PYMES en el caso especifico de estudio,
es necesario mencionar las particularidades de la Pequefia y Mediana Empresa
(PYMES):
a. Donde aplica “numero de empleados” para la Pequefia Empresa con
una cantidad de hasta 49 empleados y para la Mediana Empresa hasta
99 empleados.
b. La direccién y administracion de las distintas areas o departamentos de

la Pequefia Empresa recae en una sola persona o en el pequefio grupo
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de personas, que en varios casos son miembros de una misma familia,
a diferencia de la mediana empresa que por ser un poco mayor el
namero de empleados, los puestos de trabajo estan mejor organizados.
c. El personal tiene poca formacion profesional y escasos conocimientos
técnicos administrativos.
d. Existe un gran numero de estas empresas que no estan completamente

legalizadas.

Se ha delimitado también una importante variable, que son los consumidores
finales (pacientes) que adquieren estos servicios exclusivos de renta y compra
de equipo médico, tomando también en cuenta en la investigacion,
caracteristicas cualitativas y factores que reflejen la actitud empresarial como
también la parte de la estructura en cuanto a jerarquia y aspectos fisicos de la

estructura y del equipo médico.

4.1 DELIMITACION Y ALCANCES

a. Delimitacion espacial

En El Salvador el mayor porcentaje de Pequefias y Medianas Empresas
dedicadas a la renta y comercializacion de equipo médico, se encuentran en la
zona central del pais, especificamente en el gran San Salvador que es en

donde se da la mayor fuerza empresarial.

Se delimit6é para la investigacion, tomar especificamente la Colonia Médica y la

Colonia Escalén que es donde se comercializan los equipos médicos



b. Delimitacién temporal

La elaboracion de la presente investigacion se llevard a cabo a partir del mes de
Febrero y finalizara en el mes de Junio, meses correspondientes al afio 2012.

c. Delimitaciéon social

La finalidad que pretende el presente estudio es la siguiente:

a. La identificacion de las debilidades de innovacién tecnolbgicas de la
Pequefia y Mediana Empresa en El Salvador, con el fin de crear
diferentes estrategias que contribuyan a las existentes, contribuyendo a
los métodos de organizacion, gestion y comercializacion.

b. Que con la aplicaciéon e innovacion en las PYMES, en aspectos
tecnoldgicos, incrementaran los sistemas de renta y comercializacion,
captando mejores y mayores mercados.

c. Se pretende mejorar los sistemas de comunicacion e informacién
comercial, visto como eficiencia, ahorro y aumento en las ventas,
mejorando la capacidad de desarrollo e innovacion de servicios, de
acuerdo a la demanda.

e. Que la presente investigacion sirva a la Universidad Tecnoldgica de El
Salvador y a otras Universidades, asi como a sus estudiantes, como un
aporte de informacién, en cuanto a innovacion hacia las Pequefas y
Medianas Empresas de El Salvador, util para diferentes Investigaciones.

d. Sujetos de estudio



Considerando lo antes expuesto, la investigacion sera dirigida especificamente
al Gerente General, de la Pequefia empresa HOSPIRENT S.A de C.V, para
conocer de manera estratégica la o las areas mas débiles y vulnerables de la

empresa.

5. JUSTIFICACION

Las tecnologias de La Informacion y La Comunicacion (TICS) son herramientas
de comunicacion derivadas del Hardware y Software dichas herramientas dan
soporte a la informacion y a la vez son canales de comunicacion que estan
relacionados al almacenamiento, procesamiento y transmision. Tuvieron sus

inicios en la década de los afios 90.

Las Tecnologias de La Informacion y La Comunicaciéon (TICS) engloban: La
Television, El Internet, La Radio, La Prensa, El Cine. Esa son sus principales
ramas Pero por las actuales innovaciones en la Tecnologia forman un sistema

integrado:

e Las telecomunicaciones (la telefonia, los satélites, la fibra éptica.)

e La Informatica (Multimedia, redes locales y globales, internet, servicios
de mensajeria electronica )

e La tecnologia Audiovisual (La T.V de libre sefial, la T.V por cable, la

T.V de satelital)



Las TICS son aplicadas en actividades de la vida cotidiana, en grupos de
personas, instituciones, etc. Hoy en dia son una herramienta significativa para
la economia y realizacion de actividades productivas de las empresas, desde
las pequefias hasta las grandes. Para mejorar y acelerar los procesos y la
competitividad de las pequefias y medianas empresas (PYMES) es necesario
pensar en la ciencia y tecnologia ya que son elementos fundamentales para el

desarrollo social econémico de los paises y sociedades.

Tecnologias de la Informacion y La Comunicacion (TICS) en Sector Salud.

La introduccion de las Tecnologias de La Informacion y La Comunicacion
(TICS) en el sector salud se ha involucrado en diferentes areas, no implica
solamente el diagnostico y el intento continuo por lograr curar las diferentes
enfermedades que existen alrededor del mundo sino que también encierran la
parte de la gestion de la informacion de los pacientes, procedimientos,
administracion y hasta la parte de promocion. La revolucién que han provocado
en todos los ambitos asi como las expectativas de crecimiento futuro,
evidencian la necesidad de las Pequefas y Medianas Empresas (PYMES) con
el refuerzo de los profesionales de la enfermeria a adaptarse e ir renovando

junto a los cambios tecnolégicos.

De esta manera se ve la necesidad de promover y adoptar el uso de las TICS

no solo en la pequefia y mediana empresa (PYMES) si no que a la vez
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promover entre los profesionales dedicados al sector salud (médicos,
enfermeras, técnicos) para poder aprovechar al maximo todas los
conocimientos y ventajas que pueden proporcionar y para poder garantizar

cuidados cada vez, de mas calidad a los pacientes y la poblacién en general.

Las TICS estan revolucionando el mundo, las profesiones sanitarias se han
beneficiado del desarrollo de estas y durante la préxima década todavia lo
haran mas. La aplicacion de las TICS ha permitido desarrollar nuevas técnicas y
ha contribuido a mejorar los cuidados ofrecidos a los usuarios. Las variaciones
en la comunicacion por la aplicacion de las TICS, no soélo afectan a la estrategia
comunicacional, sino que modifican el concepto de servicio de salud con la
consolidacion de la telemedicina y la tele asistencia.(Fundacion telefonica

Forum, 2007)

6. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

GENERAL

e Realizar un diagnostico de la situacion actual de la empresa
HOSPIRENT S.A de C.V en las diferentes areas: Planeacion,
Administracion y Control, Recursos Humanos, Comercializacion y
Organizacion en términos de conocer las areas mas vulnerables de

la empresa.

11



ESPECIFICOS

e Ultilizacion de herramienta de diagnostico de CONAMYPE

e Analisis FODA ala empresa.

e .Desarrollar una propuesta estratégica para la empresa HOSPIRENT
S.A de C.V en las areas de: Mercadeo, Ventas, Recursos Humanos y

Organizacion.

7. MARCO TEORICO-CONCEPTUAL
7.1 TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA COMUNICACION
(TICS)
DEFINICION

Agrupan los elementos y las técnicas usados en el tratamiento y la transmision
de la informacién, principalmente apoyandose de herramientas como

la informatica, internet y las telecomunicaciones. (Wikipedia, 2008)

Son herramientas que puede utilizar una empresa para llegar a lograr sus

objetivos.

Las Tecnologias de la Informacién y La Comunicacién (TICS) pueden ser

utilizadas en la vida diaria y aplicadas a diferentes areas del mercado:

e TICS en las Pequeiias y Medianas Empresas (PYMES)

12



e TICS en el sector comercio
e TICS en el servicio de enfermeria

e TICS en la educacion.

7.2 ANTECEDENTES HISTORICOS DE LAS TECNOLOGIAS DE LA

INFORMACION Y LACOMUNICACION (TICS)

En el siglo XIX fue el escenario en que las comunicaciones a distancia dieron
un gran salto. En 1835 surge el Codigo Morse, que proporciono la base para el
desarrollo del Cdédigo Binario y dio paso para que en 1837 se desarrollara el

telégrafo.

En la medida de que la sociedad moderna evoluciona, crece la necesidad de
ampliar y difundir mensajes a mas personas. Se crearon entonces, a la par de
los primeros medios impresos y de telecomunicacion, los cuales aun
permanecen por su trascendencia historica y funcionamiento con otros de

orden masivo.

En los ultimos afos, el uso de las llamadas Tecnologias de Informaciony
Comunicacion (TICS), que engloban a la prensa, la radio, la television, el cine y
la red mundial; se ha incrementado. En especial cabe destacar el explosivo
desarrollo de la Internet que permite comunicacion diferida o en tiempo real y es

un servicio mas que ofrece la World Wide Web. Esta red interconecta sitios que
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ofrecen informaciébn de todo tipo, que se pueden consultar desde

cualquier computadora con acceso, las 24 horas del dia, los 365 dias del afio.

Las TICS son medios que nos aportan un flujo ininterrumpido de informacion,
gue es esencial para nuestro sistema politico, para nuestras instituciones
econdémicas, y en muchos casos para los estilos de vida cotidiana de cada uno

de nosotros.(Wikipedia, 2008)

7.3 ACEPTACION SOCIAL DE LAS TECNOLOGIAS DE LA

INFORMACION Y LA COMUNICACION (TICS)

Durante la ultima década las Tecnologias de La Informacién y La Comunicacion
han ganado un gran reconocimiento en la sociedad, van en rapido crecimiento a

nivel mundial.

Como se conoce las Tecnologias de La Informacion y La Comunicacion son
herramientas que permiten el flujo de la Comunicacién dichas herramientas nos
permiten tener mayor facilidad para comunicarnos entre estas herramientas se
engloban: La Radio, La Television, El Internet, La Prensa, estas son las ramas
mas importantes de las cuales se derivan las Tecnologias de La Informacion y
La Comunicacion. Entre otras herramientas y usos que se estan dando de las
Tecnologias se destacan La Telefonia Mévil, Correos Electrénicos, Acciones en

la red, Cajeros electronicos, Videojuegos, etc. Teniendo en cuenta que las
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herramientas antes mencionadas conforman las TICS es evidente el porqué del

crecimiento tan rapido de estas.

El uso de las TICS afectan algunas de las acciones humanas y a medida que
transcurre el tiempo influyen en estas, pueden influir no solo en la parte de las
comunicaciones sino en su entrono estudiantil, laboral o de desarrollo, las
personas y las instituciones incrementa sus capacidades conforme a como

manejan y como le dan uso a las diferentes tecnologias.

Apropiacion social:

Cuando se habla de apropiacion social no referimos a aprender a usar las

diferentes tecnologias.

La apropiacion social de las TICS se da de formas diferentes de acuerdo a las
personas, grupos o instituciones que adquieren o tienen acceso a las
tecnologias al grado de conocimiento que tengan y a las competencias

adquiridas por el uso de las tecnologias.

Para crear esta brecha digital es necesario promover una alfabetizacion digital o
tecnoldgica. A pesar del desarrollo de las TICS y que alrededor del mundo se
tiene acceso a estas no todas las personas sabes de su uso, si bien es cierto
aunque existan estas tecnologias no son de importancia si no se utilizan para

algun fin.
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En la actualidad se refleja una diferencia entre generaciones es muy frecuente
ver como los nifios y los jévenes conocen mas del uso de las TICS que los
adultos y esto muchas veces a la curiosidad por parte de los pequefios y de los
jovenes o al exceso desmedido que tienen a este tipo de tecnologias como el
internet o la televisién. Los adultos que deberian de ser los que tengan mas
conocimientos respecto al uso de las TICS en ocasiones solo tienen los
conocimientos basicos, a acepcion de los maestros dedicados al area de
informatica, disefio de paginas web o multimedia ya que por su profesion y el
area en que se desarrollan les es necesario asi como los ingenieros en redes u

otras profesiones que se relacionan a las TICS.

En resumen la apropiacion social de las TICS se da de forma parcial, de
acuerdo al acceso y disponibilidad de cada persona, institucion o grupo de

personas, siendo el aprendizaje de forma desigual. (Echevarria, 2008)

7.4 IMPACTO DE LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA

COMUNICACION (TICS) EN LA ECONOMIA DEL CONOCIMIENTO.

De acuerdo a La Investigacion Accion-Participativa IAP(2002, p.4) la Economia
del Conocimiento es “El sistema dindmico de interacciones entre los ciudadanos
de una nacion, las empresas y el gobierno, que capitalizan la tecnologia para

alcanzar un beneficio social o econémico”
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Las Tecnologias de La Informacién y La Comunicacion (TICS) juegan un papel
importante en el desarrollo Econémico en diferentes paises. En algunos casos

se vuelve lo contrario y desequilibran la economia de algunos paises.

La Economia del Conocimiento se desarrolla de forma parcial debido a que no
todos los paises o regiones cuentan con el acceso a las diferentes Tecnologias
y no solo nos referimos a las de comunicacion si no al desarrollo de la

educacion que es de forma desigual en cada pais o region.

Por eso es necesario que las personas en general, los grupos de personas o
instituciones utilicen de acuerdo a sus capacidades las tecnologias, para
complementar este concepto de Economia del Conocimiento, sabiendo que no
solo beneficiara a la sociedad o la economia sino que también influencia en
nuestras vidas tanto en el conocimiento, la economia, lo social y lo

politico.(Finquelievich, 2004)

7.5 TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA COMUNICACION

(TICS) EN EL SECTOR SALUD.

Los grandes cambios y la incorporacion de las Tecnologias de La Informacion y
la Comunicacion estan cambiando la forma de trabajar en el sector salud. Las
innovaciones tecnoldgicas abarcan no solo el area de salud (Diagndsticos y

Tratamientos) sino que a sus ves se relacionan y abarcan el area de Atencién al
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Cliente, Administracion, gestién y hasta educacion en salud. Proveyendo al

sector salud la oportunidad de mejorar en atencién, de una forma mas eficaz.

Cuando hablamos del sector salud nos referimos a organizaciones proveedoras
de atencion y profesionales de la salud asi como sistemas personalizados para
pacientes y personas en general. Estos son algunos ejemplos los cuales se
pueden relacionar con TICS que no estan ligados estrictamente al area de
salud. Registros Médicos
e Servicios de Telemedicina. Portales de salud
e Sistemas de gestion hospitalaria
e Segun (Fernandez & Oviedo, 2010) estas son algunas de las actividades
en las que ayuda el uso de las TICS al sector salud:
e Facilitan la formacion de los profesionales de salud (Médicos,
enfermeras, etc.).
e La reduccion del numero de contactos innecesarios o de escaso valor
afiadido de los pacientes con el sistema de salud
e Latelemedicina.
e Los costos se pueden ser mas bajos gracias a las mejoras en eficiencia
de los servicios y mejora de la calidad de la atencion y seguridad de
pacientes

e Contribuyen a captar y fidelizar a los pacientes
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7.6 ACERCAMIENTO DE LAS PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS
(PYMES) A LOS CONSUMIDORES A TRAVES DEL MERCADEO

RELACIONAL.

El mercadeo relacional busca crear, fortalecer y mantener las relaciones de las
empresas con los clientes. Como su nombre lo dice se basa directamente a la
relacion de el cliente y la empresa, para lograr el mayor numero de negocios
entre estos, para lograr esto es necesario conocer todo lo relacionando con el

cliente, desde sus necesidades, sus gustos, sus habitos de compra.

El objetivo del mercadeo relacional es identificar a los clientes que les sean mas
rentables a la empresa y establecer una estrecha relacién con ellos. (Retrepo,

2005)

La relacion entre las pequefias y medianas empresas y los mercados es el
mercadeo y no se limita Unicamente a servicio si ho que también se suman
elementos tecnoldgicos como: los datos o documentos sistematizados de los
clientes, manejo estadistico de los clientes e investigacion de mercado de los
clientes de una empresa. El cliente forma el papel mas importante dentro de
esta revolucion de acercamiento al cliente y tratar de dar un mejor desempefio
en el servicio. Gracias al acercamiento que las pequefias y medianas empresas
estan teniendo hacia sus clientes en la actualidad estan logrando fidelizacion
entre estos. Para lograr mayor grado de fidelizacion de los clientes en necesario

gue la empresa logre alcanzar: Gestidbn de analisis de datos, gestion del
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producto, gestion del servicio, gestion de comunicacién. De acuerdo a lo antes
expuesto es necesario para le pequefia y mediana empresa adaptarse a los
cambios tecnolégicos, ya que es una herramienta que nos permite conocer de

cerca el mercado. (Calderon & Castafio, 2005).
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CAPITULO I

DIAGNOSTICO Y ANALISIS APLICADO A LA EMPRESA
HOSPIRENT S.A de C.V DEL SECTOR COMERCIO

1. ANALISIS FODA “HOSPIRENT S.ADE C.V”

*Cambios en las leyes de gobierno afectan la

forma de comercializacién y promocion para los

+Crisis econémica afecta la capacidad de compra
y alquiler de los equipos y servicios.

«Aumento en la delincuencia

+Casi todos los pacientes con alguna
fractura y después de una cirugia
necesitan algun equipo médico mientras
se recuperan.

OPORTU N | DADES *Alianzas estratégicas con hospitales y
clinicas privadas que tienen médicos
especialistas en: fracturas, operaciones
de columna, fémur y rodilla, pacientes con
enfermedades terminales como: cancer e

insuficiencia Renal. Sumado a esto por la
ubicacion estratégica con la que cuenta.

*Poca competencia que brinde estos servicios
*Ubicacion estratégica por estar rodeado de

hospitales y clinicas privadas ( col. Médica)
FORTALEZAS - El servicio es méas personalizado
*Se trabaja con capital propio

*Liderazgo en precios

+Se promocionan los equipos y servicios a
través de visitamédica

*Falta de servicio de ambulancia servicio
+Falta de servicio de laboratorio clinico

»Poca publicidad
D E B I L I DA D ES *No hay médico que hagan visita domiciliar

«falta de equipo especializado para cuidados
intensivos
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2. PRE DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Antecedentes generales de la empresa

NOMBRE DE LA EMPRESA: HOSPIRENT S.ADE C.V

NO. DE REGISTRO: 200684-1

RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA: HOSPIRENT.S.A DE C.V
NIT: 0511-180310-101-3

MES Y ANO DE FUNDACION: Enero 2009

NOMBRE DEL PROPIETARIO: Sociedad

REFERENTE EN LA EMPRESA: José Roberto Gomez Hernandez
CARGO: Gerente General

DIRECCION: Colonia Médica, AV.DR Héctor Silva y pasaje DR. Mariano
Romero #144 local 1-D, San Salvador

TEL/FAX: 2234-2134

CELULAR: 7450-8671

FECHA DE ELABORACION DEL DIAGNOSTICO: del 1 al 13 a abril de 2012

/7
L X4

Sector industrial al que pertenece la empresa:

Industria Servicios Comercio X Otro

/7
A X4

Si

Esta inscrito al IVA

X No
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Recursos Humanos
(Numero total de empleados)

Jefes

Administrativos
Operarios permanentes
Operarios temporales
Total

Antecedentes de produccion

Numero de productos

Principales productos o servicios 1
Principales productos o servicios 2
Principales productos o servicios 3

Antecedentes de mercado
(Tipo de mercado)

Local

Regional

Multiregional

Nacional ---------------mmmmmmmeemeee
Exportador

(Principales mercados)

Mercado 1 Hospitales

12
17

28
10
10

Mercado 2 Clinicas particulares

Mercado 3 Pacientes
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Antecedentes de las ventas

Ventas netas totales, Ultimo afio en us$ $70,000.00
Ventas netas totales, penultimo afio en us$ $60,000.00
Ventas netas totales, antepenultimo afio en us$$90,000.00

Datos de diagnostico

% Fecha de realizacion pre diagnostico: 1 de abril de 2012

R

% Nombre del diagnosticador: Bessie Esmeralda Hernandez

3. HERRAMIENTA DE INVESTIGACION (CONAMYPE)

El diagnostico aplicado a la empresa HOSPIRENT S.A de C.V, fue realizado
con la herramienta llamada Diagnostico Integral, proporcionada por la Comision
Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa (CONAMYPE) la cual consiste en
evaluar siete areas internas de la empresa las cuales son: Operacion,
Organizacion, Comercializacion, Administracion y control, Planificacion,
Recursos Humanos y Produccion. Debido a que la empresa HOSPIRENT S.A
de C.V esta dedicada Unicamente a la renta y comercializacion de equipo
médico no es una empresa que produzca, por lo tanto no se evaluaron dos

areas Operacion y Produccion ya que esta empresa no opera ni produce.
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Se utilizo esta herramienta por tratarse de un caso practico aplicado a la

empresa HOSPIRENT S.A de C.V entrevistando personalmente al duefio de la

empresa para que nos proporcionara la informacion que conforma la

herramienta del Diagnostico Integral. La herramienta cuenta con un total de 33

preguntas, se encuentran divididas en 5 areas a evaluar segun su resultado es

reflejado en cifras numéricas donde se demuestran las areas fuertes y criticas

dentro de la empresa.

El propoésito de este diagnostico es destacar de manera individual las areas

criticas para analizarlas y aplicar estrategias que ayuden a fortalecer el

desarrollo y crecimiento de estas dentro de la empresa.

Areas a evaluar Preguntas | Alternativas | Escala
1 planificacién 2 10 labs

2 Comercializacion 11 55 lab

3 Administraciéon y control | 9 45 labs

4 Organizacion 4 20 la5s

5 Recursos Humanos 7 35 labs

6 Produccion 7 35 lab

7 Operacion 5 25 la5s
Total 45 225
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Escala de medicion:

1. Muy deficiente necesita consultoria.
2. Deficiente, necesita consultoria.
3. Normal, por el momento no necesita.

4 y 5 No necesitan consultoria.

En el cuadro presentado se muestra el niamero de areas a evaluar, con el
namero de preguntas y alternativas que consta cada una de las areas con una
escala de evaluacion del 1 al 5. Por lo tanto se le aplicara consultoria a las
areas que resulten con menor puntuacion segun la escala de medicion que
pertenece a la herramienta de Diagnosticolntegral proporcionada por la

Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE)

La evaluacion de las areas se realizo a traves de un proceso de entrevistas,

mas verificacion visual y visitas a las institucion.

Area a evaluar S e
Planificacion
1. ¢Se han formulado planes estratégicos que sean
. 3
adecuados a larealidad de la empresa?

1. No se realiza ningun tipo de plan
El empresario realiza un plan mental

3. Se reune un pequefio equipo de la empresa para hablar ideas a corto
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plazo

Se redne un pequefio equipo con el cual se han pensado objetivos
y estrategias y se han escrito

La empresa elabora planes estratégicos periddicamente

¢,COmo se implementan los planes dentro de la

empresa?

Los planes solamente son del conocimiento del duefio de la empresa o
de su Gerente General.

El plan se da a conocer solamente a la gente de confianza

El equipo de trabajo hace esfuerzos para implementar el plan

Se definen acciones y responsables para su implementacion

Se tiene un sistema de seguimiento a la implementacion de todos los

planes

Comercializacion

3.

Que nombre recibe la persona responsable de

ventas 3

AR A

Sin vendedor

Vendedor o promotor

Encargado de ventas o supervisor de ventas
Jefe de ventas

Gerente de ventas
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¢ Se cuenta con un plan de mercadeo? 2

ARSI A

No

Solo se tienen objetivos de ventas

Se tienen objetivos y metas

Se tiene un plan pero no por escrito

Se cuenta con un plan acorde a las necesidades de la empresa

,Se  tienen definidas las  funciones vy

responsabilidades del departamento?

ok WD

No se tienen

Estan definidas, pero no por escrito

Estan escritas, pero incompletas

Si se tiene el manual, pero no es conocido por todos los empleados

Estan actualizadas y se ejecutan

¢Estan definidos los procedimientos y las
personas que los ejecutan dentro del area de 2
comercializacién que le asegure un buen servicio a
su cliente?

No

2. A medias y no estan escritos

Se tienen bien definidos, pero las personas que los ejecutan no estan
bien familiarizadas
Se tienen bien definidos y las personas que los ejecutan los conocen

Se tienen y estan por escrito y las personas los conocen
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Comercializacién

. Se llevan controles en la comercializaciéon? 4

7
1
2.
3

No se tienen

Se llevan deficientes y/o insuficientes

Se llevan los controles que cubren las necesidades, pero no se lleva un
registro estadistico

Los que se llevan cubren las necesidades y se tiene registro estadistico
Se llevan y estan sistematizados

¢Cuenta la empresa con una fuerza de ventas

capacitada,motivada, competente en los productos

gue ofrece?

ok w0 DdBE

No

Muy poco

A medias

Conocimientos necesarios

Excelente

¢Dispone de informacion actualizada sobre su
segmento de mercado, consumidores, factores de 5
decisiones de compra, etc. que le permita definir

estrategias de ventas?

ok w0 DdPE

No se dispone

No es actualizada

Si se tiene, pero no se analiza

Se tiene y se toma en cuenta superficialmente

Se tiene y si se analiza y sirve de insumo para la toma de decisiones
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Comercializacion

10.

¢, Qué tan competitivos son sus productos?

g s w D

Se tienen problemas en el mercado (ej. Precio y/o calidad)
Poco competitivos

Competitivos

Bastante competitivos

Muy competitivos

.¢Estan actualizados los productos que ofrece la

empresa a las necesidades actuales del mercado?

ok w0 DdBE

No

Poco adaptados
Medianamente
Bastante adaptados

Completamente

12.

¢Conoce a su competencia?

ok w0 DR

Muy poco

Vagamente

Tengo alguna informacion de ella
Conozco lo bésico

Conozco bastante de mi competencia
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Comercializacion

13. ;Se ha desarrollado un sistema de distribucién
eficiente, que permita hacer llegar los productos a 3
los clientes en el momento y en las condiciones

gue ellos quieren?

No
Se tiene con muchos problemas (definir qué problema)
Si se tiene distribucion, pero el sistema es sencillo

Si se tiene empleando varios canales

g bk w0 DN E

Se utilizan todos los canales posibles

Administracion y Control

14.,Se cuenta con herramientas de planificacion
financiera? Ej. Presupuestos, flujos de efectivo,

pronosticos, etc.

No se tienen
Se realiza algun ejercicio, pero no se tiene por escrito
Solo se tienen presupuestos

Se hace una planificacion financiera, pero no se controla

ok w0 DR

Se hace wuna planificacion financiera con su correspondiente

seguimiento
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Area a evaluar Puntuacion

Administraciéon y Control

15.;,Se hacen andlisis financiero periédico? (De

estados financieros, cuentas por cobrar, cuentas

por pagar, etc.)

g s WD

No se hacen

Algunas veces se han hecho

Se han hecho en forma eventual

Se hacen pero no se toman decisiones al respecto

Se hacen para toma de decisiones

16.Manejo de costos 3

ok W DR

No se controlan costos, no se tiene una estructura de costos.

Se controlan deficientemente, se cuenta con una estructura de costos
Se tienen controles basicos

Se tiene basicos automatizado

Se controlan eficientemente y estan sistematizados

17.Se ha establecido mecanismos de control interno

ej. Caja, cheques, planillas, proveedores, cuentas 3

por cobrar, cuentas por pagar, etc.

ok W DR

No se tienen controles

Se tienen controles deficientes
Se tienen controles basicos
Se tienen controles confiables

Se tienen controles confiables y se manejan eficientemente
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18.

¢, Se hace planificacion de pago a proveedores?

I

No se hace

Algunas veces se han hecho

El sistema que se tiene no es muy confiable

Se lleva alguna programacion en forma manual y para el tamafio de la
empresa es suficiente

Si se planifica en forma sistematica

19.

¢,COmo son sus controles de créditos?

ok W DR

No se tiene un registro definido para créditos

Se lleva un control manual pero con muchas fallas

Si existe un registro de clientes

Si existe un registro de clientes y estan clasificados

Si se lleva un estricto control de todos los créditos con politicas

definidas para créditos en mora

20.Rentabilidad de cada actividad 4

ok~ 0 DdBE

Negativa

No hay rentabilidad
Modesta

Aceptable

Alta
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Administraciéon y Control

21.¢,Se cuantifican los resultados periodicamente? Ej. 1

Resultados en produccion, ventas, etc.

No
Algunas veces
Se cuantifican, pero no se lleva un archivo de esto

Si se han disefiado reportes especificos para cada area

AR

Se lleva un control y seguimiento periddico de los resultados

22.¢Tiene indicadores de desempeio por areas? Ej.
Nivel de absentismo, produccion, metas de ventas,

mediciones de mercado, etc.

No
Se han establecido, pero no se han dado a conocer
Solo en unas éareas

Se han dado a conocer, pero no se tienen por escrito

ok W DR

Se cuenta con indicadores en todas las areas y estan por escrito

Organizacion

23.Estructura Organizativa 2

1. No se tiene
Se tiene, pero no actualizada

3. Se tiene una estructura que no cubre necesidades futuras a un corto
plazo
Se cuenta con una estructura que cubre las necesidades actuales

5. Se tiene una estructura disefiada de acuerdo a una planeacion de

desarrollo de la empresa
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24,

¢ Se cuenta con un manual de puestos? 2

1. No se tiene

2. Se tienen ya definidos, pero no por escrito

3. Se tienen por escrito, pero no actualizados

4. Se tieneny estan actualizados

5. Estan actualizados y se hacen ajustes periédicamente

25.¢Cuél es el grado de conocimiento que tiene el
personal sobre sus funciones? 2

1. No tienen muy claro, quien debe hacer tal funcion

2. Ellos las conocen, pero se dan problemas de dobles esfuerzos y de
evasion de funciones

3. Cada uno sabe los aspectos basicos a conocer en su puesto
Se tiene un conocimiento amplio de las funciones y responsabilidades
encomendadas

5. Se conocen perfectamente y hasta existe capacidad para innovar

26.¢Tiene recopiladas en un solo manual las politicas 2
de su empresa?

1. No

2. Soélo se tienen algunas y no estan escritas

3. Setienen las necesarias

4. Se tienen escritas y son conocidas por todo el personal

5. Se tienen escritas, estan actualizadas y se aplican con éxito
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Recursos Humanos

27.

¢Cuenta con procedimientos para reclutar,

seleccionar y contratar personal? 1

gk WD PR

No se tiene

Si, pero son deficientes

Se cuenta con los procedimientos minimos necesarios

Se tiene un sistema para contratar personal

Se cuenta con procedimientos que permitan contratar a los candidatos

mas idéneos

.¢,Se cuenta con algun programa de induccion para 1

el personal nuevo?

No

Se presenta solamente al nuevo con sus comparfieros y se le da a
conocer sus funciones

Se cuenta con un procedimiento sencillo

Se cuenta con un programa de induccion, pero no se le da seguimiento

Se cuenta con un programa de induccion y se le da seguimiento

29.

¢Existe un reglamento interno de trabajo? 3

No

Hay uno, pero no esta autorizado y no se tienen los contratos
individuales con trabajadores

Esta en proceso de autorizacion, en el ministerio de trabajo y se estan
elaborando contratos

Si se tiene, pero los contratos individuales no estan actualizados

Se cuenta con uno, actualizado y autorizado y se tienen contratos

actualizados

Recursos Humanos
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30.¢Evalla a su personal en forma periddica? 1

1. No

2. Algunas veces

3. Si, pero no es constante

4. Silo hago cuando siento necesidad (Ej. cada mes)

5. Si, cada afo

31.¢Se cuenta con un plan de capacitaciones? 1

1. No

2. Se capacita al personal, solo cuando una entidad nos envia su
planificacion y nos interesa

3. Se capacita, solo a parte del personal

4. Se tiene un plan, pero no actualizado

5. Se tiene un plan que cubre las necesidades de la empresa

32.Clima social 4

1. El ambiente de trabajo es completamente dificil y se rumora que
algunos se quieren ir

Se tienen muchas rivalidades entre departamentos

Se puede trabajar, pero hay que andar con cuidado

Es manejable el ambiente de trabajo

o~ 0N

Es agradable el ambiente de trabajo

33.Es agradable el ambiente de trabajo 5

1. Algunos empleados no ganan ni siquiera el minimo
No existe un escalafon
Se cuenta con un escalafén, pero no es justo

Se cuenta con un escalafén, pero hay necesidad de actualizarlo

o s~ N

Se cuenta con un escalafén y una escala salarial justa

37



3.1RESULTADO DE AREAS

Planificacién Resultado= 3.50

1. ¢Se han formulado planes estratégicos que sean 3
adecuados a la realidad de la de la empresa?

2. ¢Como se implementan los planes dentro de la 4

empresa?

Comercializacion

Resultado= 3.45

Que nombre recibe la persona responsable de
ventas

,Se tienen definidas las  funciones vy
responsabilidades del departamento?

¢ Estan definidos los procedimientos vy las personas
gque los ejecutan dentro del area de
comercializacion que le asegure un buen servicio a
su cliente?

¢ Se llevan controles en la comercializacion?

¢Cuenta la empresa con una fuerza de ventas
capacitada, motivada, competente en los productos
gue ofrece?

¢,Dispone de informacion actualizada sobre su
segmento de mercado, consumidores, factores de
decisiones de compra, etc. que le permita  definir
estrategias de ventas?

¢, Se cuenta con un plan de mercadeo?

10.

¢, Qué tan competitivos son sus productos?

11.

¢Estan actualizados los productos que ofrece la
empresa a las necesidades actuales del mercado?

Moo

12.

¢, conoce a su competencia?

13.

;Se ha desarrollado un sistema de distribucion
eficiente, que permita hacer llegar los productos a
los clientes en el momento y en las condiciones que
ellos quieren?
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Administracion y Control

Resultado= 3.3

14.

¢ Se cuenta con herramientas de planificacion
financiera? Ej. Presupuestos, flujos de
efectivo, prondsticos, etc.

15.

¢ Se hacen andlisis financiero periédico? (De
estados financieros, cuentas por cobrar,
cuentas por pagar, etc.)

16.

Manejo de costos

17.

Se ha establecido mecanismos de control
interno ej. Caja, cheques, planillas,
proveedores, cuentas por cobrar, cuentas por
pagar, etc.

18.

.,Se hace planificacion de pago a
proveedores?

19.

¢,COmo son sus controles de créditos?

20.

Rentabilidad de cada actividad

21.

. Se cuantifican los resultados
peridodicamente? Ej. Resultados en
produccion, ventas, etc.

22.

¢ Tiene indicadores de desempefio por areas?
Ej. Nivel de absentismo, produccién, metas de
ventas, mediciones de mercado, etc.
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Organizacién Resultado= 2.00

23. Estructura Organizativa 2

24. ¢ Se cuenta con un manual de puestos? 2

25.¢Cual es el grado de conocimiento que tiene el >
personal sobre sus funciones?

26. ¢ Tiene recopiladas en un solo manual las politicas 2
de su empresa?

Recursos Humanos

Resultado=2.29

27.¢,Cuenta con procedimientos para reclutar, 1
seleccionar y contratar personal?

28. ¢ Se cuenta con algun programa de induccion para el 1
personal nuevo?

29. ¢ Existe un reglamento interno de trabajo? 3

30. ¢ Evalla a su personal en forma periddica? 1

31.¢ Se cuenta con un plan de capacitaciones? 1

32.Clima social 4

33. Que tan equitativa es su escala salarial 5
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3.2 DIAGNOSTICO INTEGRAL

Diagnéstico del equipo consultor

A continuacion se presentan los resultados de la evaluacién de la herramienta
de Diagnostico Integral de la empresa HOSPIRENT S.A de C.V de las areas de
gestion, obtenidos por el equipo consultor en el proceso de entrevistas mas

verificacion visual y visitas a la institucion.

Area: “Direccion Estratégica”
Resultados del diagnostico

HOSPIRENT S.A de C.V inicia sus procesos en Enero de 2009, como una
empresa dedicada a la comercializacion y renta de equipo meédico, ofrecidos a
los mejores precios, para contribuir a la pronta recuperacion del paciente junto
al carifio familiar en la comodidad del hogar y bajo las indicaciones del médico
tratante. La empresa brinda el servicio a la zona del gran San Salvador y en
caso que el paciente lo necesitase el servicio se da a todo el interior del pais. La
constitucion de esta empresa se da gracias al esfuerzo y a la aplicacion de
valores y principios empresariales por parte de los duefios y el personal de la

empresa, como son: la Integridad, el Servicio, la Responsabilidad y la Calidad.

Como parte fundamental del alineamiento estratégico, se construyo la Mision
empresarial la cual esta orienta a “Ser la mejor alternativa que mejore la calidad

de vida del paciente y sus familiares con alta calidad y con precios accesibles”
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esta se encuentra socializada desde su Gerente e incluso para los empleados
temporales. Actualmente HOSPIRENT S.A de C.V cuenta con una Visién
estratégica especifica y es “Ser la mejor opcién que brinde equipo médico para
mejorar el cuidado de la salud a nivel nacional” esto proyectado a un periodo de

cinco afos maximo.

No obstante los propietarios, a lo largo de su trayectoria empresarial, se han
destacado por la calidad e innovacién de los equipos medicos que los médicos
y paciente demandan. Entre Los equipos con mayor demanda se encuentran
las camas hospitalarias, concentradores de oxigeno, bombas de infusion, sillas
de ruedas y muletas, haciendo mucho énfasis a la calidad del servicio, esto se
ha logrado por la dedicacion y supervision directa por parte de los duefios a los

empleados del servicio domiciliar que brinda esta empresa.

Este esfuerzo e involucramiento en el proceso de renta y comercializacion, hace
gue los médicos y pacientes reconozcan el nombre de la empresa, contando
con una trayectoria de 3 afios de existencia, lo que ha permitido lograr un buen
nicho de mercado a través de la promocién que se hace a diferentes médicos
especialistas como: Cirujanos, Ortopedas, Neurocirujano, Neurdélogos,

Cardiologos, Nefrologos, Oncologos, y Geriatras por medio de la visita médica.

La sociedad que conforma HOSPIRENTS.A de C.V se ha caracterizado por ser
una familia de principios cristianos y unida, todos sus miembros se involucraron

en el proyecto empresarial desde enero de 2009 (hace 3 afos), fecha en que
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inician sus operaciones en la Colonia Médica en la ciudad de San Salvador
especificamente en la direccion: Av. Dr. Héctor Silva y pasaje Dr. Mariano
Romero #144 local 1-D, del departamento de San Salvador. Nace como una

empresa familiar, con capital propio.

Los objetivos estratégicos no se encuentran plasmados y definidos con claridad,
siendo el objetivo principal mantener el negocio en marcha. Por lo que no se
evidencia instrumentos de seguimiento y medicion actualizados, se cuenta con
metas a corto plazo enfocadas a la comercializacion y renta de los equipos
medicos a nivel nacional, aprovechando las oportunidades de negocio que se

presentan.

El principal problema para cumplir los objetivos es el no poseer el capital
suficiente para lograr la diversificacibon de sus equipos médicos y la
comercializacion que estos requieren, el no disponer de un presupuesto de
inversion que les permita posicionarse dentro del mercado cada vez mas

competitivo.

La actividad prioritaria es la definicion clara de objetivos estratégicos y la

sincronizacion con los miembros que conforma HOSPIRENT S.A de C.V
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Area: “Analisis del entorno”
Resultados del diagnostico

Con respecto a la normativa y regulaciones de caracter gubernamental que
influyen en el quehacer empresarial de HOSPIRENT S.A de C.V, son las de

caracter mercantil, tributarias, de salud, municipal y de medio ambiente.

Las instituciones que mas impactan en el desarrollo de la gestién de la empresa
son las tributarias, financieras, salud y ambientales. Es importante sefialar que
no puede dejarse por fuera el aspecto de inseguridad que afectan a las
empresas como los son: la delincuencia, inseguridad politica, juridica, la falta de
politicas de estado, y la competencia desleal, como también la tecnologia de
punta, la globalizacién, competencia nacional. Otro factor importante que afecta
al desarrollo de HOSPIRENT S.A de C.V es el recelo de los medicos
especialistas contra los servicios de recuperacion en casa, afectandoles a ellos

€n sus ingresos econémicos.

Los altos costos de transportacion maritimos, ya que se cuenta con un

inventario de equipo que ha sido importado desde Estados Unidos.

La delincuencia es otro problema grande a nuestro alrededor que genera temor
e incertidumbre a la sociedad el cual limita al sector empresarial a la inversiéon y

expansion en El Salvador.

La empresa esta clasificada en el sector comercio y se encuentra promocionada

a través de boletines y publicaciones realizadas en los alrededores de la
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localidad. Entre las principales dificultades con las que cuenta el sector son los

cambios climéticos y la inseguridad politica.

Las alianzas que se pretenden utilizar son principalmente con los médicos
especialistas, clinicas privadas y outsorcing con laboratorios clinicos. Para
ofrecer un servicio confiable, accesible y factible para nuestros pacientes, como
también obtener informacién que beneficie al desarrollo de la empresa.
(Consultorias, capacitaciones, acercamiento con posibles clientes entre otros).
La empresa no ha desarrollado nuevos negocios, pero Ssi NUevos Servicios y
equipos médicos que los pacientes le solicitan, como por ejemplo: servicio de
enfermeria y respiradores artificiales, hasta la fecha no se ha realizado ninguna

alianza por no existir confianza con otros empresarios.

Area: “Mercadeo y Ventas”
Resultados del diagnostico

La empresa no cuenta con una unidad especializada enfocada al area de
Mercadeo o de Atencion al cliente, sin embargo esta actividad se desarrolla a
través del Gerente, poniendo especial cuidado en mantener las relaciones
personales y comerciales alcanzadas con los médicos especialistas y con los
nuevos y antiguos pacientes, logrando un alto nivel de confianza. La captacion
de sus pacientes en gran parte ha sido a través de las referencias de los
médicos especialistas ya que ellos ven en HOSPIRENT S.A de C.V un servicio
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seguro y de calidad el cual puede ser recomendado al paciente para su pronta

recuperacion.

Otras atribuciones de suma importancia que desarrolla la Gerencia en el area
mercadolodgica, es dar a conocer su marca y su servicio a través de medios
masivos tales como: prensa escrita, radio, ademas de poseer su propia pagina
web www.hospirent.com.sv como también incursionar en las famosas redes
sociales, por lo cual se espera que HOSPIRENT S.A de C.V dia a dia gane

mayor posicionamiento dentro del mercado de equipos médicos.

HOSPIRENT S.A de C.V cuenta con una segmentacion de area donde sus
visitadores médicos promocionan el servicio cuya segmentacion comprende
estratégicamente la colonia médica, colonia escalén, medicentro la esperanza y
la 25 Av. Norte todos ubicados en el departamento de San Salvador, El

Salvador.

La empresa cuenta con material publicitario alternativo como brochure, hojas
volantes y tarjetas de presentacion en los cuales presenta los diferentes
equipos médicos y los servicios con los que cuenta HOSPIRENT S.A de C.V
gue son la comercializacion y renta de los equipos médicos asi como también el
servicio de enfermeria. El principal atributo que valora el paciente del servicio y
los equipos médicos que comercializan es la calidad, precio y atencién

personalizada que reciben al momento de adquirir el servicio.
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Para la fijacion de los precios, de la renta del equipo médico se rigid
Unicamente por el precio monitoreado a la competencia cuyo monitoreo se

realiza constantemente para conocer de cerca los precios y sus actualizaciones.

El canal de distribucion utilizado o su forma de venta son a través de las
referencias médicas, es por ello que es de suma importancia que se mantengan
y se refuercen las visitas médicas. Ademas se cuenta con tele venta a través
de un call center que se encuentra disponible las 24 horas del dia, los 7 dias de
la semana, adicionalmente Todos los servicios incluyen envio domiciliar,

convirtiéndose en una excelente opcion para €l para el paciente y su familia.

Area: “Estructura Organizacional”
Resultados del diagnostico

Las responsabilidades las tienen definidas y formalizadas verbalmente, sin
embargo no existe ningin documento en el que esté plasmado su plan de
trabajo o un organigrama definido de los cargos de los empleados, entre los
cargos y funciones mas importantes se destacan la Gerencia, el consultor
medico o visitador médico asi como enfermeras, técnicos de mantenimiento,

conociendo cada uno su responsabilidad.

Toda la familia de HOSPIRENT S.A de C.V Se rigen por valores y principios

empresariales como: Integridad, Servicio, Responsabilidad y Calidad.
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Es por eso que a pesar de no tener una estructura bien definida HOSPIRENT
S.A de C.V se vuelve dia a dia una empresa competitiva gracias al empefo de

parte de todos los que ahi laboran.

Area: “Recursos Humanos”
Resultados del diagnostico

La estructura organizativa no se encuentra definida en un organigrama que les
permita tener con claridad los puestos de trabajo, ni existe un Manual de
puestos de la empresa. Por el tipo de giro de la misma, es necesario el personal
calificado, el personal es seleccionado de acuerdo al perfil y necesidades de
cada area. El personal de mantenimiento se ha considerado con un nivel
académico de técnico, ya que los equipos médicos requieren un gran cuidado.
El proceso de induccion para el personal de enfermeria, se da Unicamente que
estas posean titulo de enfermeras y se les da una capacitacion de alrededor de

una semana, en el manejo de los equipos médicos.

El proceso de reclutamiento de personal es de acuerdo a su habilidad y
experiencia, no se cuenta con pruebas especificas que se efectien a los
aspirantes, para luego ubicarlos de acuerdo a los resultados obtenidos.
Posteriormente a la seleccion se les provee de la informacion basica como son
horarios, prestaciones, salarios, se les muestran los diferentes equipos y se le
dan a conocer los valores y mision de la empresa.
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Los incentivos monetarios para el personal de enfermeria son de acuerdo al
servicio que se esta prestando, y de acuerdo a los turnos que se estén
trabajando hay turnos de 10-12 horas matutinos y nocturnos. Y tres tipos de

servicio para diferentes patologias del paciente.

La empresa, como ayuda al clima organizacional, mantiene verbalmente una
politica de trabajo basada en el buen trato de todo el personal. Los empleados
reconocen, que ademas del ambiente agradable que reciben, también se les

cubre sus necesidades basicas como las economicas y personales.

Area: “Flujo de Informacion”
Resultados del diagnostico

La fuente de informacion interna que la Gerencia maneja es meramente
empresarial y tiene que ver con el quehacer mismo de la empresa, como por
ejemplo: administrativa, financiera, en cuanto a la externa se puede mencionar
gue conocen los datos de los servicios y productos de la competencia y precios
de mercado. La informacién es obtenida en, periddicos, anuncios publicitarios,
como en la radio e Internet y comunicaciones personales con sus amistades. El
procesamiento de la informacién es realizado por la Gerencia y compartido con
el personal encargado de la promocién y ventas a fin de retroalimentarse en

cada area de responsabilidad.

49



La informacién recolectada es evaluada por la Gerencia con el objetivo de
buscar estrategias y oportunidades de negocios con el fin de ser mas
competitiva en el mercado. Es responsabilidad de la Gerencia informar
periddicamente al personal de la informacién recolectada para la toma de

decisiones y estrategias a utilizarse.

Algunas actividades del quehacer de la empresa son discutidas con el personal
a fin de oir las opiniones y sugerencias en aras de mejorar el proceso de dar un

excelente servicio al cliente.

En su mayoria son de caracter informal, debido a que la empresa es familiar y
es asi como deciden que hacer en el momento de proporcionar el servicio, por

tanto no existen registros de reuniones.

Area: “Gestion de calidad”
Resultados del diagnostico

La empresa hace mucho énfasis en la calidad de los equipos y en la calidad del

servicio.

No existen reclamos, a la vez esta satisfaccion genera un grado de confianza
entre la empresa los médicos Yy pacientes. Los médicos estan satisfechos
porque el paciente se encuentra en casa en las mejores condiciones como si

estuviera en un hospital, solo que rodeado de sus familiares.

50



El personal de enfermeria esta autorizado por la Junta de Vigilancia de la
Profesion de Enfermeras (JVPE) tienen suficiente experiencia para brindar los

servicios a todo tipo de pacientes.

El servicio que se brinda es de calidad y especializado, se atienden llamadas de
los clientes las 24 horas del dia ademas de llevar los equipos hasta la casa, se

revisan periodicamente y se monitorea la satisfaccion de los pacientes.

Los planes de renta se adecuan a las necesidades de los pacientesy son
plasmados a través de contratos que van desde: semanales, quincenales, y
mensuales, y los turnos de los servicios de enfermeria se hacen dependiendo

de la necesidad del paciente.

4. CONCLUSIONES DEL EQUIPO CONSULTOR

La evaluacion y diagnostico integral realizado a la empresa HOSPIRENT S.A de
C.V, con 3 afos de permanencia en el mercado dedicado a la comercializacién
y renta de equipo médico, recomendamos iniciar una labor de alineamiento de
las areas de oportunidad que presenta el documento, lo que dara movilidad y

desarrollo a la empresa.

El disefio de planificacion estratégica de la organizacion es primordial, en este

sentido, las areas oportunas son:

Direccion estratégica

e Plasmar la Misioén, Vision
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e Definicion de Objetivos estratégicos
Recursos Humanos
e Elaboracién de manuales de reclutamiento de personal

e Politicas para la empresa

Mercadeo y ventas
e Promover servicio

e (Gestion de Ventas

Lo antes mencionado es esencial para el desarrollo, con base a crear una
ventaja competitiva que le permita dar valor y desarrollo a HOSPIRENT S.A de

C.V.

5. RECOMENDACIONES

e Implementar herramientas que generen ventajas competitivas en la
comercializacion de equipos médicos en EIl Salvador.

e Desarrollar estrategias que mejoren el funcionamiento de la fuerza de
ventas de HOSPIRENT S.A DE C.V.

e Asegurarse que el personal administrativo comprenda las estrategias
y de acuerdo a ellas puedan elaborar planes a corto y largo plazo.

e Realizar estudios de mercado constantemente y analizar las
situaciones que se estan generando dentro y fuera de HOSPIRENT
S.ADEC.V.
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Dar seguimiento a las estrategias implementadas e innovarlas
constantemente segun las necesidades y sugerencias del mercado.

Realizar actividades publicitarias que den reconocimiento a la
empresa y puedan lograr mejor posicionamiento dentro del mercado

salvadoreio.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DE LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS BASICOS
APOYADOS EN EL USO DE LAS TICS PARA MEJORAR LAS
AREAS MAS DEBILES DE LA EMPRESA HOSPIRENT S.A DE

CV

1. OBJETIVOS DE LAS ESTRATEGIAS PROPUESTAS

OBJETIVO GENERAL

Identificar las principales areas criticas de la empresa HOSPIRETN S.A de C.V
y ofrecer estrategias factibles, con el fin de incorporar las soluciones para que el
empresario tome las mejores decisiones a corto, mediano y largo plazo que le

permita impulsar el desarrollo de la empresa.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Realizar un andlisis de la situacion operativa de la empresa para determinar
los componentes del analisis FODA.

e I|dentificar y evaluar las 2 principales areas criticas de la empresa.
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1.1 OBJETIVOS EMPRESARIALES

Objetivo de Mercadeo

Ganar mayor posicionamiento de marca dentro del mercado de
comercializacién y renta de equipo médico, a través del uso de las
Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TICS) proyectado a

un periodo minimo de los proximos seis meses del afio 2013

Objetivo Financiero
e Obtener un préstamo financiero que nos permita aumentar el capital
de trabajo para obtener una nueva flota de equipos médicos en los

préoximos seis meses del afio 2011

2. ALCANCES Y LIMITACIONES

Alcance

Andlisis de la situacion actual de la empresa (FODA).

Redefinir la Visién y Mision de la empresa.

Evaluar las diferentes areas de la organizacién y establecer sus 2

principales areas criticas.

Elaborar las estrategias financieras y de comercializacion.
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Limitaciones
e No se cuenta con informacion documentada de los procesos
administrativos y operativos de la empresa, lo que nos hubiese permitido

realizar una mejor labor.

3. PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA SALVADORENA (PYMES)

3.1 CLASIFICACION DE LAS PYMES EN EL SALVADOR

Generalmente las empresas se clasifican, por el tipo de actividad econdmica y
en razon de su tamafo, con la finalidad de precisar sus semejanzas y cuales

son sus diferencias, por lo tradicional se asocian en cuatro grandes ramas:

a) Por su actividad econOmica: empresa comercial, empresa agropecuaria,

empresa industrial y empresa de servicios.

b) Por su tamafio: micro empresa, pequefia empresa, mediana empresa, gran

empresa.

Dentro de los parametros que mas prevalecen en El Salvador para clasificar a
la mediana empresa, estan los adoptados por las diversas instituciones
gubernamentales y privadas (Ver cuadro 1), entre los pardmetros cuantitativos
se encuentran: numero de personas ocupadas, monto del capital de trabajo,

monto de los activos y volumen de ventas. (Serrano Ramirez, 2000)

Clasificacion de la mediana empresa segun criterios:
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Cuadro 1:

INSTITUCION MEDIANA EMPRESA

Ocupa entre 50 y 100 trabajadores y tiene un volumen
FUSADES mensual de ventas de hasta $114,285.00
Instituto Salvadorefio de
Formacion Profesional 50-99 empleados
(INSAFORP)
FUNDAPYME 50-99 empleados
SWISSCONTACT 51-100 empleados
Banco Multisectorial de Emplea entre 50 y 199 trabajadores y tiene ventas
Inversiones (BMI) mensuales entre US$ 57,1428.50 y

En la sociedad salvadoreiia se reconoce la existencia de dos sectores
poblacionales que econdmica, financiera y productivamente se han dado en
llamar formal e informal. El sector formal, es el que esta compuesto por aquellas
empresas que estan legalmente constituidas, que declaran impuestos, llevan
contabilidad formal y tienen una estructura formal definida; razon por la cual,
acumulan capital y tiene el respaldo legal de sistema econémico. En cambio, el
sector informal se caracteriza porque su actividad productiva se desenvuelve en
un ambiente extralegal, sin autorizacion, sin supervision, libre de impuestos y
por lo general, inadvertida de los registros oficiales, por consiguiente se
considera que el sector informal estd compuesto por la mayoria de unidades
productivas, entre ellas tenemos: microempresas, pequefia empresa y el
trabajador por cuenta propia.(Martinez & Martinez, 2000)
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Segun datos proporcionados por Asociacion de Industriales Quimicos
Farmacéuticos de El Salvador - INQUIFAR las empresas la forman: un 8% son
microempresas, 32% son pequefias empresas, 41% medianas y 19% son

grandes.

3.2 IMPORTANCIA DE LA MEDIANA EMPRESA SALVADORENA

La importancia de las medianas (empresas con menos de 100 trabajadores)
para la region centroamericana es considerable. Representan, mas del 96% del
total de la poblacion empresarial en la region y en términos de empleo, generan
mas de la mitad de los puestos de trabajo (ver cuadro 2). Ademas, son una
oportunidad de desarrollo personal. Estas empresas son también una fuente
importante de iniciativa empresarial (la mayoria de las empresas grandes
exitosas comienzan como micro y pequefias empresas - MYPES) y contribuyen
con la competitividad sectorial, ya que generan dinamismo. Las medianas
empresas también definen en parte el clima de negocios de un pais y son por lo
general, agentes importantes de cambio.

3.3 LA MIPYME EN EL SALVADOR

Su participacion en el parque empresarial nacional es del 99.6%, lo que
representa un total de 174,406 Establecimientos y su contribucion al empleo
nacional es del 65.5% un promedio de 487.854 empleos directos. En el cuadro

N°1, se muestra la clasificacion de las MIPYMES en El Salvador.
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Para efectos de la definicion y clasificacion de las MIPYMES nuestra Institucién

utiliza los criterios y definiciones dados por el Ministerio de Economia.

CLASIFICACION DE LA MIPYME EN EL SALVADOR, Cuadro N°1

o Personal Ventas Brutas Anuales/
Clasificacion
Remunerado Ingresos Brutos Anuales
_ Hasta 10 Hasta
Microempresa
Empleados $100,000.00
Pequefia Hasta 50 Hasta
Empresa Empleados $1,000,000.00
Mediana Hasta 100 Hasta $7.0
Empresa Empleados Millones
Mas de 100 Mas de $7.0
Gran Empresa .
Empleados Millones

(Economia, 2008).

LA MIPYME EN EL SALVADOR Cuadro N°2

Se muestra la representacion de la MIPYME en El Salvador

Clasificacion

% de

Establecimientos

Microempresa

90.52%

Pequefa

7.54%

59



Mediana 1.50%
Sub Total
99.56%
MIPYMES
Gran Empresa 0.44%
Total 100%

LA MIPYME EN EL SALVADOR SEGUN SECTORES, Cuadro N°3

Se muestra la representacion de la MIPYME en El Salvador por sector

Sector al
% de
que .

Establecimientos

pertenece
Comercio 66.14
Servicios 18.36

Industria 12.9
Otros 2.6

Fuente: Directorio Econdmico Miércoles, 24 de Febrero de 2010 14:52

http://www.camarasal.com/index.php?option=com_content&view=frontpage&lIte
mid=1
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4. AREAS DEL DIAGNOSTICO

La herramienta que se utilizara sera la proporcionada por la Comisién Nacional
de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE), en la cual se evaluaran las

siguientes areas:
v PLANIFICACION

v' COMERCIALIZACION

v ADMINISTRACION, CONTROL
v" ORGANIZACION

v' RECURSOS HUMANOS

El resultado obtenido con la aplicacion de la herramienta de Diagnostico Integral

a cada una de las areas, se detalla a continuacion.

4.1 EVALUACION POR AREAS

Planificacion
El resultado de la evaluacion de esta area es de 3.50 puntos.

Redefinir la Vision y elaborar la Mision de la empresa HOSPIRET S.Ade C.V, la

cual reza de la siguiente forma:

Mision “Ser la mejor alternativa que mejore la calidad de vida del paciente y
sus familiares, contribuyendo a la recuperacion y estabilidad de los pacientes.
Al entregar nuestros servicios de manera rapida, segura y confiable
disminuyendo los costos hospitalarios y contribuyendo al bienestar emocional
del paciente y sus familiares de manera eficaz y eficiente”.
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Vision“Ser la mejor alternativa en un periodode5 afios para brindar servicios de
salud a nivel nacional proveyendo al paciente de los equipos mas modernos a

precios accesibles”.

Valores
e Integridad.
e Servicio.

e Responsabilidad

e (Calidad.
COMERCIALIZACION
El resultado de la evaluacion de esta area es de 3.45 puntos.

La empresa no cuenta con una unidad especializada enfocada al area de
mercadeo o de atencion al cliente, sin embargo esta actividad se desarrolla a
través del Gerente, poniendo especial cuidado en mantener las relaciones
personales y comerciales alcanzadas con los médicos especialistas y con los
nuevos y antiguos pacientes, logrando un alto nivel de confianza. La captacion
de sus pacientes en gran parte ha sido a través de las referencias de los
médicos especialistas ya que ellos ven en HOSPIRENT S.A de C.V un servicio
seguro y de calidad el cual puede ser recomendado al paciente para su pronta

recuperacion.

HOSPIRENT S.A de C.V cuenta con una segmentacion de area donde sus

visitadores médicos promocionan el servicio cuya segmentacion comprende
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estratégicamente la colonia medica, colonia escalon, medicentro la esperanza y

la 25 Av. Norte todos ubicados en el departamento de San Salvador.

El principal atributo que valora el paciente del servicio y los equipos médicos
gue comercializan es la calidad, precio y atencion personalizada que reciben al

momento de adquirir el servicio. .

El canal de distribucion utilizado o su forma de venta son a través de las
referencias médicas, es por ello que es de suma importancia que se mantengan

y se refuercen las visitas médicas.
ADMINISTRACION Y CONTROL
El resultado de la evaluacion de esta area es de 3.33 puntos.

No se tienen mecanismos de control interno definidos de cuentas por cobrar y

proveedores, ya que estos los lleva en forma mental el propietario.

La compra del equipo médico se hace al contado por lo que no existen
deudas con los proveedores, con respecto al efectivo se manejan cuentas

bancarias y tarjetas de crédito las cuales son conciliadas por el propietario.

Con respecto a las ventas y alquiler del equipo médico se realiza a través de
contratos elaborados al cliente, estos comprenden periodos desde de una
semana hasta los tres meses o el tiempo que fuere necesario de acuerdo a la

situacion de cada paciente asi se puede ir renovando el contrato del alquiler.
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HOSPIRENT S.A de C.V no cuenta con una politica de crédito, asi que todo el

equipo médico que el paciente alquila se paga con anticipacion.

ORGANIZACION
El resultado de la evaluacion de esta area es de 2.00 puntos.

La empresa no posee manuales de trabajo ni puestos definidos, debido al poco
personal con que se cuenta actualmente, 1 empleado administrativo (Gerente
General) y 1 visitador médico, 1 técnico en reparacion de equipos médicos y 5
enfermeras que ocupan el papel de empleadas temporales (cuando hay alta

demanda).

Cada empleado cuenta con el conocimiento de sus funciones dentro de la
empresa, debido a la falta de una estructura organizativa, no se cuenta con
manuales de politicas de productos, precios, calidad, administracion que rijan

todas las actividades.
RECURSOS HUMANOS.
El resultado de la evaluacion de esta area es de 2.29 puntos.

Actualmente la empresa no cuenta con manuales de organizacion, de
bienvenida, reglamento interno, procedimiento escritos de reclutamiento y
evaluaciones de personal, planes de capacitaciones e incentivos. Por lo que el

salario que se paga al personal eventual es acordado de forma verbal y segun
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al numero de horas que le enfermera atiende al paciente o al nivel de cuidado

gue requiera el paciente.

Cuando se requiere de personal eventual como enfermeras son seleccionadas

por el

experiencia lo cual se realiza de a cuerdo a la demanda de pacientes.

Gerente General que es el propietario tomando de base el criterio de

4.2 CUADRO COMPARATIVO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE
OFRECE HOSPIRENT, S.A. DE C.V. VS LA COMPETENCIA

Empresa HOSPIRENT S.A de Hospital en su casa
C.v
Nombre/equipo Valor de Valor de Valor de Valor de
médico Renta por | Renta por | Renta por Renta por
15 dias mes 15 dias mes
Bombas de infusion $250.00 $400.00 | $300.00 $500.00
Bombas de | $250.00 $400.00 | $300.00 $500.00
alimentacion
Camas hospitalarias $150.00 $190.00 | $150.00 $200.00
Bombas de oxigeno $70.00 $130.00 | $80.00 $140.00
Monitor de signos | $70.00 $130.00 | $80.00 $140.00
vitales
Tanques de oxigeno $30.00 $50.00 $30.00 $50.00
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Sillas de ruedas $33.00 $55.00 $40.00 $60.00

Muletas $16.00 $19.00 $20.00 $25.00

Andaderas $30.00 $47.00 $30.00 $50.00

5. ANALISIS FODA

FORTALEZAS

Equipo médico de alta tecnologia.

e Ubicacion estratégica por estar rodeado de hospitales y clinicas
privadas(colonia Médica)

e El servicio es mas personalizado

e Se trabaja con capital propio

e Precios Competitivos

Visita médica

OPORTUNIDADES

e Casi todos los pacientes con alguna fractura y después de una cirugia

necesitan algun equipo médico mientras se recuperan.
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Alianzas estratégicas con hospitales y clinicas privadas que tienen
meédicos especialistas en: fracturas, operaciones de columna, fémur y
rodilla, pacientes con enfermedades terminales como: céncer e

insuficiencia Renal, por la ubicacion estratégica.

Nuevos nichos de mercado (Hospitales, Clinicas médicas, ONG).

Mejor tecnologia disponible.

AMENAZAS

Cambios en las leyes de gobierno afectan la forma de comercializacion y

promocion para los productos

Crisis economica afecta la capacidad de compra y alquiler de los

equipos meédicos y servicios.

Aumento en la delincuencia (extorsiones, renta, contrabando, robo, etc.)

DEBILIDADES

Falta de servicio de ambulancia servicio
Falta de servicio de laboratorio clinico
Poca publicidad

Falta de equipo especializado para cuidados intensivos
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6. PROPUESTAS ENFOCADAS AL AREA MERCADOLOGICA

ESTRATEGIAS DE MARKETING

TIPO DE ESTRATEGIA

ESTRATEGIA DE
PROMOCION

ESTRATEGIA
Realizar promociones en congresos
médicos.
Establecer relaciones con los médicos

brindandoles incentivos
retener y fidelizar al cliente.

que permitan

Hacer publicidad en medios de
comunicacion en programas de TV.

ESTRATEGIA DE

Aumentar la fuerza de ventas para
distribuir y ofrecer los productos y servicios

DISTRIBUCION llegando a la mayor parte del mercado
Salvadorefio.
Realizar alianzas con hospitales privados.
ALIANZAS

ESTRATEGICAS

Hacer alianzas con
aseguradoras.

empresa

ESTRATEGIA DE
POCICIONAMIENTO

Establecer relaciones personales con los
clientes para determinar como quieren ser
percibidos.

ESTRATEGIA DE
CRECIMIENTO INTERNO

Inversion en activos fijos:
e Ambulancias.
e Mobiliario y equipo

ESTRATEGIA
COMPETITIVAS

Enfoque foco
e Explotar un segmento
(nicho) en la zona oriental

especifico

Diferenciacion
e Servicio de laboratorios a domicilio a
un precio Premium.

Innovar constantemente los equipos y
servicios en defensa de los ataques de los
seguidores.
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7. RESULTADOS DE AREAS CRITICAS Y PROPUESTAS
ESTRATEGICAS

7.1 DETERMINACION DE AREAS CRITICAS

Los resultados obtenidos con la herramienta de diagnostico de Comision
Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa (CONAMYPE), han sido:

Area evaluada Puntos
Planificacion 3.50
Comercializacion 3.45
Administracion y Control 3.33
Organizacion 2.00
Recursos Humanos 2.29

7.2 SELECCION DE DOS AREAS CRITICAS

De las 4 areas criticas determinadas, se han seleccionados las 2 areas de
menor puntaje de evaluacion, tomando como base su impacto y factibilidad en

el desarrollo de la empresa.

Recursos humanos 2.29 2.00 Organizacion
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Area #1 Recursos Humanos

Objetivo: Que la empresa HOSPIRENT S.A de C.V cuente con un personal

altamente calificado y apto para desempeniar el cargo asignado.

ESTRATEGIA

PLAN DE ACCION

Contar con un
personal
estrictamente
especializado
en el proceso
de
reclutamiento e

induccion.

1-

Contratar a la persona que se encargara de
este proceso.

Que el encargado de Recursos Humanos
realice un test y un programa de induccion de
conocimientos, habilidades  fisicas vy
Psicologicas para saber si es la persona

indicada para desempeniar el cargo.

Realizar una entrevista para conocer al
individuo personalmente, cuales son sus
fortalezas, debilidades y ver si el candidato
estd de acuerdo con los objetivos de la
empresa y sus funciones a desempefiar.

Presentar al individuo seleccionado con los
demas compafieros y hacer un recorrido en
todas las aéreas de la empresa

especialmente en el area a desempenfar.

Dar capacitacion previa del cargo a

desempenar.
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Objetivo: Que la empresa HOSPIRENT S.A de C.V cuente con el mejor

personal especializado en sus diferentes aéreas y actualizadas de acuerdo con

los diferentes cambios de su entorno.

ESTRATEGIA

PLAN DE ACCION

Realizar planes vy
programas de
capacitacion en las

diferentes aéreas.

1-

Elaborar una calendarizacion que quede
plasmada y hacerlo llegar a cada
empleado donde se le informara la fecha,
lugar y temas especificos de Ila
capacitacion.

Reunir al personal para verificar si ha
recibido el informe y confirmar su

presencia en la capacitacion.

Realizar la metodologia adecuada al
momento de la capacitacion de forma
eficaz y eficiente que le permita al
personal captar facilmente el objetivo y
beneficio que tendra la capacitacién para

ellos con la empresa.

Poner en practica y al servicio de los
pacientes todo lo aprendido en las

capacitaciones.
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Objetivo: Tener una integracion con el personal de la empresa e informarles

periddicamente de las deficiencias que suceden dentro de ella para evitar que

los pequefios problemas crezcan y fortalecerlas en el menor tiempo posible.

ESTRATEGIA PLAN DE ACCION
1- Supervisar el desempefio del personal para
verificar si las funciones se estan efectuando
adecuadamente.
Evaluar el 2- Seleccionar a las personas que se
desempeiio del encuentran deficiente en su desemperio.
personal de
forma 3- Citar al personal para hablar con cada uno
constante o de ellos reforzando sus deficiencias vy
periédica. superar sus rendimientos lo antes posible.
4- Realizar estas observaciones

constantemente para un mejor rendimiento

de la empresa.
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Area #2 Organizacion.

Objetivo: Que la empresa HOSPIRENT S.A de C.V cuente con un plan de
trabajo general para un periodo minimo de seis meses, cuyo plan con el fin que
la empresa tenga un panorama claro de las actividades a realizarse en los

préximos seis meses.

ESTRATEGIA

PLAN DE ACCION

Que la empresa
HOSPIRENT S.A
DE C.V cuente
con un plan de
trabajo plasmado
para un periodo
minimo de 6

meses

. Designar a la persona encargada de

elaborar el plan de trabajo

. Que la persona encargada sostenga una

reunion con el encargado de las
diferentes areas para que proponga las
actividades a plasmar

. Designar un presupuesto general para

las actividades a realizar

Organizar y plasmar las actividades por
area, por mes y por dia.

. Coordinar con la persona que se va a

encargar de realizar cada actividad y
designar un presupuesto por actividad,
asegurandose que no se sobrepase al
total acordado

. Designar a una persona gque se encargue

de llevar el seguimiento del plan de
trabajo
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Objetivo: Que la empresa cuente con un organigrama donde queden

plasmadas las areas en las que trabaja la empresa, si alguna area depende de

otra. Teniendo un panorama general de los puestos partiendo desde la

Gerencia.

ESTRATEGIA

PLAN DE ACCION

organizacional de

empresa

Contar con una estructura

la

Designar a la persona encargada
de elaborar el organigrama (podria
ser el Gerente) que conoce todas

las areas.

Identificar las areas que se ponen

en practica dentro de la empresa

Identificar por orden de jerarquia

los puestos de trabajo

. Una vez terminada la estructura

organizativa, Hacer del
conocimiento de todos los

empleados

Dejar a una persona encargada de
chequear el documento en un
periodo de 3 meses, por si requiere

de alguna modificacion.
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Objetivo: Que la empresa logre la creacion de politicas, manuales (atencion al
cliente, uso de quipo médico, venta de equipo médico), y herramientas de
medicién (satisfaccion del servicio), para que puedan ser implementadas a

partir del afio 2013

ESTRATEGIA PLAN DE ACCION

1. Designar al persona encarga de
realizar estos documentos que
podria ser el Gerente, ya que es
el propietario y el cuenta con
mayor conocimiento del equipo y

Que la empresa del servicio

HOSPIRENT S.A de C.V 5 pefinir las politicas a implementar

: - dentro de la empresa.
realice la creacion de

3. Elaboracion de manuales
orientandose en otras empresas
del mismo rubro

politicas, manuales vy

herramientas de medicion.

4. Determinar que herramientas de
medicion se pueden implementar
en la empresa y definir al menos
dos y el periodo de tiempo en que
se realizaran.

5. Una vez plasmados estos
documentos, hacer del
conocimiento a los empleados.
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8. CONCLUSIONES

En conclusion:

Se pudo observar que la empresa HOSPIRENT S.A de C.V no contaba
con estrategias mercadolégicas para desarrollar e incrementar la
promociéon de ventas que le ayuden a incrementar su rentabilidad
economica.

De acuerdo al diagnostico FODA realizado a la empresa HOSPIRENT
S.A de C.V se observo que cuenta con equipos médicos de alta
tecnologia que estan adaptados de acuerdo a las necesidades de los
pacientes. Ademas que existe poca competencia dentro del mercado
dedicado a la renta de equipo médico, dentro de sus fortalezas cuenta
también con estratégica ubicacion geografica, precios mas bajos que la
competencia asi como también visitas medicas a los médicos
especialistas.

De acuerdo a los resultados obtenidos del diagnéstico FODA en las
fortalezas se plantearon oportunidades tales como: Alianzas estratégicas
con hospitales y clinicas privadas para buscar nuevos nichos de

mercados y mejorar asi el crecimiento de la empresa.
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e La empresa HOSPIRENT S.A de C.V tiene como objetivo primordial
brindar de la mejor manera su servicio al cliente (pacientes) de manera

mas personalizada con el fin de lograr la satisfaccion de sus clientes.
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ANEXOS



Imagenes de equipos médicos que ofrece HOSPIRENT S.A de C.V

Bombas

Bomba de infusién Bomba de alimentacién

Oxigeno

Concentradores de oxigeno Cilindros de oxigeno



Camas hospitalarias

Colchén anti escaras Cama Hospitalaria

Muletas




