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Introduccion

La demanda en la calidad de la atencion en los servicios de salud ha tenido muchas
deficiencias, teniendo en cuenta las inconformidades por la atencidon que presentan los usuarios
he pensado en formar una IPS donde sus principales intereses sean basados en un estandar de
calidad obteniendo el 100% de la satisfaccion de los pacientes ya que si ellos estdn conforme con
la atencion tendriamos una mayor demanda de servicio.

Justificacion

Esta empresa se formar con el fin de mejorar las inconformidades que presenta los usuarios
en el sector salud tratando de reducir un poco e caos por el que pasa la salud ya que para nadie es
un secreto que por lo general las entidades de salud no le prestan la atencion pertinente al usuario
se enfocan mas en la parte economica que en la parte de humanidad.

Lo que se busca con la “IPS Guadalupe” es una mejora constante en la atencion de salud
donde no solo beneficie a unos cuantos sino a toda a toda la poblacion en general sin importar si
tienen los recursos necesarios para el pago del servicio. Que importe mas la vida que el dinero
aunque no puedo negar que sin recursos el proyecto no podria llevarse a cabo pero esos son los
principios que quiero para esta institucion no negarle el servicio a nadie por esto se estd basando
en la calidad.
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Estudio de mercado
Objetivos estudio de mercado

Satisfacer las necesidades e intereses de los diferentes publicos de interés posicionandose
como una IPS privada con servicios accesibles e integrales de tercer nivel de complejidad,
integrada a las redes de servicios de salud. El mercado objetivo es toda la poblacion colombiana.

El plan de mercadeo fue construido mediante el método hermenéutico y participativo, con la
ayuda del grupo primario de la IPS conformado por el gerente, subgerente, contador, y la
coordinadora de prevencion y promocion. Se utilizé un cuestionario con preguntas abiertas y
cerradas para realizar el diagndstico organizacional y poder identificar las fortalezas y
debilidades del hospital, se identificaron las oportunidades y amenazas a partir de una evaluacion
de las variables del entorno: politico legal, econdmico, social, tecnologico, geografico ambiental,
demografico, demanda, cultura, religion y ética.

Segmentacion



Llegar a los clientes brindandoles los servicios y beneficios que buscan, para tener la lealtad y
preferencia del usuario. Y asi mismo tener precios justo por el trabajo realizado.

Conocer las necesidades del consumidor. Realizando estudios del mercado para determinar
que parte es potencial y dirigirse a ella con un producto especifico.

Crear un producto y un programa de mercadotecnia para alcanzar el mercado y satisfacer las
necesidades.

Metodologia del estudio de mercado

Para la elaboracidn de este trabajo y el logro de los objetivos propuestos, henos acudidos a un
diagnostico de la situacion y la elaboracion de un plan de mercadeo, utilizando para ello la
aplicacion de cuestionarios que permitiran la obtencioén de informacion valiosa para la
consolidacion de la iniciativa empresarial.

Analisis concluyente

Vamos a hacer una investigacion descriptiva donde sabremos cuales son las actitudes y
costumbre de cada una de las personas encuestadas.

a) creacion del formulario: Si es atendido por médico general o especialista, satisfaccion del
servicio, departamento, sitas asignadas, diferencias de dias, tiempo promedio de citas.

b) aplicacion de la encuesta se le realizara a los usuarios y visitantes a la IPS
Plan de marketing

e Implementar las ventas a miles de pesos en Colombia, tomando ventas competitivas que
podamos ganar clientes a los competidores establecidos
e Contar con informacion posible de cada prospecto

e [Estrategia del producto

e agregarle a nuestro producto nuevas caracteristicas, atributos, beneficios, mejoras,
funciones, utilidades, usos.

e lanzar una nueva linea de producto complementaria a la que ya tenemos

e lanzar una nueva marca sin necesidad de sacar del mercado la que ya tenemos; por
ejemplo, una nueva marca para nuestro mismo tipo de producto pero dedicada a un
publico con mayor poder adquisitivo.

e adicionarle a nuestro producto servicios complementarios

o Estrategia del precio

Para el precio se hard un estudio de mercadeo de todas las IPS para poder colocar un precio
mas accesible a nuestros productos y servicios prestados.

e Que la IPS Guadalupe tenga sucursales en la ciudad.



Tabulacion

Al realizar las 20 encuestas nos podemos dar cuenta que:

Modelo

encuesta

Nombre pac.

Tel.
Dir.
Edad.

Sexo.

servicio

Bueno

malo

Excelente

Tiempo espera
sala de consulta

Reservacion de
lasa citas

Comportamient
o personal

Procedimientos
realizados

12

10

tiempo de espera de
consulta

prestacion servicios

ol

reservacion citas

comportamients personal procedimientos realizados
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sastifacion insastifechos acuerde desacuerde

Serie 1 Serie 2 Serie 3
e Estrategia de publicidad

ofrecer la oferta de adquirir dos productos por el precio de uno.

brindar descuentos especiales en determinados planes ofrecidos por la IPS
anunciar en diarios o en revistas especializadas.

anunciar en sitios de anuncios clasificados en Internet.

organizar una jornada de salud.

colocar carteles o afiches publicitarios en la fachada del local de nuestra empresa.
colocar laminas publicitarias en los exteriores de los vehiculos de nuestra empresa.
alquilar espacios publicitarios en letreros o paneles ubicados en la via publica.
imprimir y repartir folletos, volantes, tarjetas de presentacion de la IPS.

e Desarrollo de 1a marca

“IPS GUADALUPE” mejora tu salud de forma radical

e Marca

Es una marca fabricada por la IPS GUADALUPE y seran ofrecidas a los clientes de la IPS
para que nos ayuden con las funciones de marketing y asi colocar el nombre a todos los
productos ofrecidos por nosotros

e Logo



El logo de la IPS sera la imagen de la virgen de Guadalupe ya que se llamara IPS Guadalupe
en su honor

e Slogan
“IPS GUADALUPE”
Mejorate prontito

e Ventaja competitiva
e Reflexionar en torno a la calidad del servicio que brindamos a los usuarios

e Conocer la importancia de los usuarios en la nuestra institucion
e Conocer los protocolos institucionales como parte de la estrategia de la organizacion

como parte del fortalecimiento de la identidad y la imagen de la IPS



e [Lograr el incremento de las ventas debido a la satisfaccion de los usuarios en la
adquisicion de nuestros servicios

e Ventaja comparativa

e [Estrategia promocion

El objetivo de la promocion de un producto es aumentar las ventas, atraer clientes, mejorar el
reconocimiento del producto y mejorar la identidad de la IPS. La promocion del producto
beneficia a la IPS mediante la generacion de demanda por parte de los consumidores, y
beneficiar a los consumidores al proporcionar la informacion necesaria sobre la disponibilidad

del producto y sus usos.

e Campaiia publicitaria

Disenar una campana que nos permita lograr una propuesta concreta con la cual queremos
provocar a los usuarios para esto analizaremos las preferencias del cliente potencial de la IPS
para de esta forma anunciar el producto al mercado. Y saber cudles seran los medios para dicho
objetivo.

e Estrategia de contenido: en primer lugar nos basaremos en el eje de comunicacion, que
tiene como finalidad motivar la compra del producto o servicio anunciado, para ello
debemos intensificar las motivaciones o argumentos de compra del receptor, y reducir el
efecto producido por los frenos de compra.

e [Estrategia de codificacion: una vez tenemos claro el mensaje a transmitir, es
necesario transformarlo a través de codigos publicitarios, convirtiendo la idea creativa en
un conjunto de mensajes visuales.

e [a estrategia de medios: en esta fase nos centraremos en la forma de llegar al mayor
parte posible de nuestro publico objetivo, maximizando el nimero de impactos y
minimizando el costo de la campania.

e [Estrategia distribucion
e Tomar acciones necesarias para transferir la propiedad de un producto y transportarlo

desde el centro de fabricacion hasta el centro de consumo.
e Intermediarios y canales de Distribucion



Actividades comunes de un Intermediario Especialista de ventas para los fabricantes Agente
de compras para los clientes Proveedores necesidades Proporciona informacion sobre el mercado
Interpreta los deseos de los consumidores Subdivide grandes cantidades de un producto.

Canales

Exterior: cabinas, vallas, centré comerciales, trasportes de servicios
En radio con una cobertura amplia en la ciudad

Periodicos de la ciudad con publicacion especial

On line

o Logistica

Si un paciente requiere de nuestros servicios domiciliarios de igual manera se los
brindaremos, teniendo un tiempo maximo de 40 minutos ya que tratandose de salud es
mucho tiempo pero llegariamos en el menor caso posible para cubrir la urgencia del usuario.

e Ejecucion comercial

La ejecucion que necesitamos en la IPS Guadalupe es una mezcla de liderazgo, de nueva
gestion del tiempo, de gestion de equipos, de orientacion a proyectos, generacion del entorno
adecuado para la motivacion intrinseca, la accion basada en hechos e informacion, entre otros
elementos

e Habilidades comerciales y administrativas
Administrativas:

e habilidades técnicas: conocimientos y competencias de un campo especifico
e habilidades de tracto al personal: trabajar con los de mas puede ser individual o en grupo
e habilidades conceptuales: son practicas para tomar decisiones por el bienestar de la IPS.

Comerciales:

Preguntar: preguntar al cliente todo lo relacionado con la empresa que representa
Escuchar. Cuando se pregunta hay que estar atentos a lo que contestan
Empatizar: interpretar las palabras del cliente

Estimular: saber cuales son los deseos del cliente después de la conversacion
Convencer: como llegar al cliente para que compre nuestros producto.

e Proyeccion de ventas

Es una herramienta que nos permite pronosticar las ventas a futuro con el fin de establecer las

ventas en un determinado periodo, para ello tendremos en cuenta las tendencias de ventas
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presentadas por el area comercial de la IPS. Es la proyeccion estratégica que nos permite mirar
la planeacion, proyeccion, coordinacion y control de los costos, gastos e inversiones, necesarias
para la elaboracion de presupuestos de ventas, de compra de materias primas € insumos,

presupuestos de produccion, administrativos y financieros.

e Politica de cartera

Proporcionar crédito a todos los posibles solicitantes. Vamos a proporcionar mecanismos
flexibles para proteger nuestras cuentas por cobrar sin poner en peligro la relacion con Ventas

e Presupuesto del plan de mercado

Para la inversion inicial se contara con 1.000.000.000 de pesos, para los gastos mensuales
alquiler, salarios, impuestos, servicios tendremos 200.000.000 de pesos, calculando un promedio
que por usuario deje una ganancia de 1.000.000 de pesos por promedio, podriamos tener més de
250 pacientes por dia para poder amortizar la inversion final. Luego de mirar las ganancias el
primer afio habria recuperado la inversion y asi buscar la expansion en otras ciudades del pais.

Planeacion estratégica generativa
Descripcion del negocio
Aunque en Colombia existen muchas IPS de diferentes niveles en todas se prestan servicios

En salud pero la diferencia en la “IPS Guadalupe” sera la mejora continua en la calidad del
servicio brindando una atencidn con los mejores estandares, donde el usuario sea nuestra mayor
prioridad. Mejorando el tiempo de espera en la atencion, brindando una excelente informacion

sobre los servicios que ofrecemos y contar con personal altamente calificado.

Esta IPS estara dirigida a toda la poblacion, brindaremos un servicio especializado y con gran
talento humano, para dicha elaboracion contaremos con proveedores dispuestos a brindarnos los
materiales y equipos necesarios para para la prestacion de nuestros servicios, la idea es tener una
buena ubicacion en Bogotd, contaremos con un personal capacitado en todas las areas, haremos
campafias publicitarias en los medios mas destacados del pais. Para la inversion inicial se contara

con 1.000.000.000 de pesos, para los gastos mensuales alquiler, salarios, impuestos, servicios



tendremos 200.000.000 de pesos, calculando un promedio que por usuario deje una ganancia de
1.000.000 de pesos por promedio, podriamos tener mas de 250 pacientes por dia para poder
amortizar la inversion final. Luego de mirar las ganancias el primer afo habria recuperado la

inversion y asi buscar la expansion en otras ciudades del pais.

Objetivo general

Determinar las principales inconformidades presentadas en el servicio de salud para poder

llegar a la mejora continua que busca la “IPS Guadalupe” en la calidad de la atencion.

Marco legal

La Ley 100 de 1993 establecio el nuevo escenario de la seguridad social en Colombia y,
dentro de ese escenario, les asigno nuevas reglas de funciones, deberes, responsabilidades, a los
actores del sector de la salud, al crear un sistema tnico de seguridad social, basado en los

principios de universalidad, eficiencia y solidaridad.

Las IPS sean instituciones publicas o privadas, personas juridicas o profesionales de la salud, no
tienen poblacion cautiva sino que compiten en un mercado abierto por la prestacion de servicios
a toda la poblacion asegurada. Estas entidades asi organizadas se financian mediante la venta de
dichos servicios. El marco juridico del sistema general de seguridad social en salud (SGSSS)
establece las condiciones de funcionamiento, operacion y las responsabilidades de los actores del
sistema. Con esta regulacion se pretende garantizar los derechos fundamentales de la poblacion
colombiana, tal como lo establece la Constitucion Politica de 1991, refiriéndose al acceso a los
servicios de salud de la poblacion mas pobre y vulnerable del pais registrada dentro del régimen

subsidiado.

Mision



Brindar servicios de salud de alta complejidad con la mas alta calidad asistencial, tecnologia
de ultima generacion, moderna infraestructura y con el méximo profesionalismo, respeto y

eficacia. Nuestra labor se enmarca dentro de los mas altos estandares de la ética.

Vision

Ser una institucion lider en el sistema privado de salud, mediante un modelo de
administracion y atencion al paciente, con cultura de servicio, seguridad, innovacion, excelencia
asistencial, tecnologia de avanzada, alto nivel profesional y eficiencia, todo ello orientado a

lograr un maximo nivel de satisfaccion de los usuarios y del personal de trabajo.
Valores

Responsabilidad: cumplir con todas las actividades encomendadas en el momento que se debe

hacer.
Respecto: ser receptivo con las necesidades del otro y tener como base la confianza.
Transparencia: actuar con la verdad de los hechos ocurridos.

Objetivos especificos

1. Tener servicios de acuerdo a las necesidades de los usuarios

2. Ser una IPS reconocida nacional e internacional por su alto compromiso con la calidad

3. Brindar capacitaciones constante ala personal y usuarios

4. Fomentar canales de informacion para los pacientes

5. Identificar la poblacion que recibe el beneficio

Analisis pestel



politicos econdomicos sociales tecnoldgicos
Normatividad y Crecimiento Distribucion de la | Gastos de investigacion
proteccion medio econdémico renta Prioridad a los avances
ambiente Politicas e interés Movilidad Inversiones de desarrollo
Politicas fiscales monetarios laboral y social Uso y costos de energia
Legislacion de Gastos publicos Respecto, a la Internet

cumplimiento de Politicas desempleo carrera

contractos y Etapa empresarial profesional y el

proteccion de los Tipos de cambio ocio

consumidores Sensibilizacion

Legislacion en respecto a la

empleo salud, y el

Organizacion y bienestar a la

actitud de la seguridad

administracion

Estabilidad politica

Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
Amenaza de la entrada de nuevos competidores

Tenemos una gran ventaja la cual es la estabilidad que tenemos en el mercado con respecto a
la nueva competencia. Aunque si esta trae mayores promociones tendrian una demanda sobre los

servicios que nosotros ofrecemos.

Poder de negociacion de los proveedores.



Brindaremos a los proveedores las herramientas necesarias para alcanzar los objetivos
propuestos de la IPS. Teniendo la produccion més de lo normal y asi poder tener mayores

ganancias.
Poder de negociacion de los compradores.

Tendremos en cuenta las exigencias de nuestros usuarios y los precios que tiene la

competencia para no subir los nuestros y asi atraer mas usuarios.
Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos

Esta IPS siempre contara con la calidad en la prestacion de los servicios ofrecidos

inicialmente evitando bajar la calidad que siempre hemos prestado.
Fuerzas Inductoras
Oportunidades

e Demanda de servicio

e Accesibilidad

e Falta del personal

Fortalezas

. Recursos financieros

. Posicionamiento del mercado
. Promociones y descuentos

Fuerzas Opositoras



Debilidades

e Doble informacioén

e Recursos humanos no capacitado

e Mejora en el servicio

Amenazas

. Competencia

. Ubicacion

. Competencia desleal

. Aumento de los precios

Cadenas de Valor

Estrategia Competitiva

Tomar acciones necesarias para transferir la propiedad de un producto y transportarlo desde el

centro de fabricacion hasta el centro de consumo. Intermediarios y canales de Distribucion

Actividades comunes de un Intermediario Especialista de ventas para los fabricantes Agente
de compras para los clientes Proveedores necesidades Proporciona informacién sobre el mercado

Interpreta los deseos de los consumidores Subdivide grandes cantidades de un producto.

Proyeccion de ventas:

Es una herramienta que nos permite pronosticar las ventas a futuro con el fin de establecer

las ventas en un determinado periodo, para ello tendremos en cuenta las tendencias de ventas



presentadas por el area comercial de la IPS. Es la proyeccion estratégica que nos permite mirar
la planeacion, proyeccion, coordinacion y control de los costos, gastos e inversiones, necesarias
para la elaboracion de presupuestos de ventas, de compra de materias primas € insumos,

presupuestos de produccion, administrativos y financieros.

Conclusiones

Crear una IPS que permita evidenciar la teoria y la practica como un solo elemento y no de
forma aislada como se ha venido haciendo en el pais. Por otro lado esta IPS debe brindar una
solucion directa a la problematica generada en el territorio nacional a partir de la falta de
espacios y pocos cupos de las I.P.S al momento de la realizacion de la etapa productiva de los
usuarios del Centro de Servicios de Salud de la institucion.

Realizar gestiones en la Junta directiva de la IPS en pro del financiamiento y adecuacién de la
IPS. La IPS GUADALUPE es una empresa que opera en el sector salud donde se quiere
alcanzar una posicion de liderazgo en el mercado de IPS para el mejoramiento de la salud de sus
afiliados. Su actividad se focaliza en prestacion de servicios en el sector salud dando mejoras a la
calidad de vida de sus usuarios, ademas de satisfacer las necesidades de mejoramiento en el
servicio prestado, ofreciendo excelencia en el servicio, integridad en su trabajo y un fuerte
compromiso con la comunidad. En ésta IPS se pueden distinguir dos grupos de oferentes: a)
Empresas que estan orientadas a la distribucion de afiliaciones en la parte complementaria de los
servicios de salud. b) Empresas dedicadas a la distribucion de medicamentos en el sector salud.
Estas empresas ademas se han concentrado en tres segmentos del mercado, con diferentes
estrategias para cada una: i) Mejoramiento en la salud: Con mayor tecnologia en el sector salud,
destinado a las personas y familias y cuya disponibilidad y variedad es fundamental. 2)

Reparacion y Mantencion: Segmento formado el propio duefio de la IPS, pero



fundamentalmente por profesionales independientes, tales como médicos, especialistas, etc., que
realizan mejoras en la atencion en salud de nuestros usuarios de terceros como en comercio y
empresa. 3) nuevos métodos en los procedimientos: Corresponde a la demanda generada
basicamente por grandes IPS para la ejecucion de nuevos procedimientos. 1.2) Volumen de
ventas anuales del sector. La IPS de la competencia tiene una utilidad US$11.000 millones, con

un crecimiento anual de dos digitos.
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