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RESUMEN.
MIGUELANGEL, PARILLI MENDEZ. Plan Estratégico del CENTRO CLINICO DR.
NELSON PEREZ CARMONA, periodo 2023-2027.
El presente Proyecto, tuvo como propodsito disefiar un Plan Estratégico de Markeitng Digital y
publicidad en el centro clinico Dr. Nelson Pérez Carmona durante el periodo 2023-2027, empresa
la cual se especializa en ofrecer servicios de estudio medico como lo son pruebas en sangre,
hematologias completas, estudio de muestras de heces y orina, prueba de tropombina, entre otros
estudios que ofrece dicha empresa. Esta empresa lleva dos afios en el mercado y a pesar de ello
aun posee mucha competencia y corre el riesgo de que esto la afecte negativamente y a estas alturas
la empresa aun no trabaja con un departamento de publicidad o de marketing, y debido a esto se
busca presentar un Plan Estratégico que busque potenciar el crecimiento de la empresa apoyando
gran parte de su estrategia en la publicidad, marketing digital y herramientas modernas, para asi
atraer nuevos clientes, mejorar sus ingresos y ser mas competente ante un mercado el cual siempre
exigird una alta demanda, dicha estrategia tendra varias etapas las cuales deben ser financiadas por
un Plan de Inversion que busca hacer posible este Plan Estratégico, dichos planes deben ser
llevados a cabo de un periodo de 5 afios donde tendran diferentes inversiones pero con un mismo
objetivo, el cual es el crecimiento exponencial de la empresa.

Palabras Clave: Plan Estratégico, Marketing Digital, Publicidad, Empresa.



ABSTRACT.

The purpose of this Project was to design a Strategic Plan for Digital Marketing
and advertising in the Dr. Nelson Perez Carmona clinical center during the period 2023-
2027, a company which specializes in offering medical study services such as blood
tests, complete hematologies, study of stool and urine samples, troponin test, among
other studies offered by the company. This company has been in the market for two
years and despite this still has a lot of competition and runs the risk that this will affect it
negatively and at this point the company does not yet work with an advertising or
marketing department, and because of this it seeks to present a Strategic Plan that
seeks to enhance the growth of the company by supporting much of its strategy in
advertising, Digital marketing and modern tools, in order to attract new customers,
improve their income and be more competent in a market which will always demand a
high demand, this strategy will have several stages which must be financed by an
Investment Plan that seeks to make this Strategic Plan possible, these plans must be
carried out for a period of 5 years where they will have different investments, but with

the same objective, which is the exponential growth of the company.

Keywords: Digital Marketing, Company, Advertising, Strategic Plan.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1 Idea actual de negocio/ Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona.

La empresa Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona fue creada en mayo del afio
2021, teniendo su primera sucursal en la calle Nifio Jesus casa N° 20, Parroquia Escuque
Municipio Escuque, con el fin de ofrecer un servicio en salud de calidad a precios
asequibles, cubriendo una zona desasistida en materia de salud, el cual ha logrado avanzar
enormemente en los ultimos dos afios apoyandose en gran parte por la pandemia por la cual

todos pasamos en los afios anteriores.

Debido a esto la empresa tomo la decision de mover su sucursal a una ubicacion en
la cual se exija mas demanda el cual fue la avenida 13 entre calle 8 y 9 de la Parroquia
Mercedes Diaz Municipio Valera, lugar actual donde se encuentra la empresa y le ha
permitido alcanzar una cantidad mas grandes de clientes y seguir avanzando con sus metas

propuestas y cumpliéndolas.

Este mercado estd segmentado segun el tipo de comportamiento de sus clientes, ya
que el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona busca ofrecer sus servicios a todas las
personas que necesiten con urgencia la prestacion de este servicio, ya que la empresa tiene
su ubicacion con cercanias al Hospital Universitario Pedro Emilio Carrillo y busca ofrecer

dicho servicio de manera mas econdomica y profesional, a su vez adquirir la confianza de

13



sus clientes para su crecimiento, logrando esto a través de la segmentacion de mercado

concentrada.

1.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer.

La empresa Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona se especializa en ofrecer servicios

médicos como lo son: prueba en sangre (serologicas, hormonales, enzimaticas, cancerigenas,

hepaticos, entre otras), orina, heces, citologicas, entre otras.

Teniendo una mayor demanda con las pruebas de sangre y una menor demanda con las

pruebas citologicas.
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1.3 Equipo de trabajo.

Figura 1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL CENTRO CLINICO DR. NELSON

PEREZ CARMONA

Administrador

Vicepresidente Bioanalista

Presidente Gerente

Vigilante Diurno

Fuente: Elaboracion propia.

1.4 Diagnéstico Organizacional.

Asistente de
laboratorio

Médico

especialista

Enfermera

Obrero

e Objetivos: realizar una evaluacion organizacional sobre la funcionalidad de la empresa,

rentabilidad de la misma y la evolucion que ha tenido, para conocer el posicionamiento

de ésta, conociendo sus fuerzas y debilidades ante el mercado, con el fin de realizar un

plan estratégico con respecto al Marketing Digital.
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e Metodologia: realizar una entrevista al presidente de la empresa, para conocer aspectos
importantes de la empresa, aclarar dudas que se presentan con respecto a la misma,
saber el rumbo que esta quiere tomar y conocer el enfoque de ésta y analizar si la
empresa solo necesita un enfoque con respecto al Marketing Digital o si necesita otras

propuestas.

e Analisis: la empresa Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona se ha logrado consolidar
en el mercado y avanzado ante la competencia, pero esto también representa un factor
negativo para la misma, ya que la alta competencia y demanda de este servicio, obliga
a esta empresa a la disminucion de sus precios y plantear estrategias competitivas
constantemente, le favorece enormemente la ubicacidn en la cual se encuentra
actualmente y la mayor debilidad que afronta la empresa actualmente es con respecto a
la publicidad y Marketing Digital, ya que esta empresa no ha logrado plantear planes
estratégicos con respecto a la publicidad y su enfoque hacia el Marketing Digital esta

incompleto y no es competente

e Propuestas: se le debe dar mayor importancia sobre la inversion en capital con lo que
la publicidad respecta, ya que esto es el mayor impulso en cualquier empresa, debido a

esto se propone la siguiente propuesta de Marketing Digital.

Primeramente se debe realizar una segmentacion del mercado mas precisa, agregado a

esto un estudio del mercado para conocer nuestros potenciales clientes, el interés de los
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mismos, como diferenciarnos de la competencia, crear nuevas estrategias comerciales
publicitarias, plantear objetivos y metas mas realistas, seguido a esto actualizar las redes
sociales que posee la empresa y modernizarlas ain mas, realizar flyers publicitarios mas
profesionales, perfiles sociales mas profesionales, plantear posibles planes de inversion
como lo pueden ser adquisiciéon de un nuevo logo, adquirir mas servicios para ofrecer,
campafias publicitarias mas profesionales, invertir en un sitio web, agregar herramientas
pagas o IA ala empresa, al tener claro todos estos objetivos y realizarlos se piensa presentar
un andlisis a la empresa sobre los resultados que se obtuvieron para demostrar el alcance

que se obtuvo con esto.

e M¢étodos de implantacion: para lograr implementar las propuestas mencionadas
anteriormente se debe estar dispuesto al cambio, ya que esto cambiaria muchos
procesos en la empresa, se deben seguir el orden en el cual fueron descritas, se debe
invertir capital, posible contratacion de nuevo personal o servicios y trabajar con

estrategias profesionales de Marketing Digital.

1.5 Diagnostico contable-financiero.

La empresa Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona es un laboratorio clinico el
cual se encarga de prestar servicios médicos, permitiéndole a la empresa generar niveles
eficientes de liquidez, ya que esta empresa posee los suficientes activos corrientes para
solventar sus deudas a corto plazo y permitiendo a la misma tener niveles Optimos de

rentabilidad pero que pueden ser variables, esto se debe a la constante inflacion que existe
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actualmente en el pais, lo cual hace que la empresa tenga una variacion constante en sus
ganancias, pero esto no significa que dicha empresa tenga niveles bajos de rentabilidad,

solo existen variaciones.

La empresa no maneja niveles de endeudamiento ya que no realiza préstamos de
dinero de ningun tipo, y el pago a sus proveedores es a débito, haciendo que la empresa no
posea ningun tipo de endeudamiento y el nivel de eficiencia que ha tenido la empresa a lo
largo de estos afios, ha sido excelente, la empresa ha podido administrar de manera correcta
sus fondos, ganancias y gastos, un claro ejemplo de esto se ve reflejado en la apertura de
la nueva sucursal, debido a las ganancias que obtuvo con respecto al afio anterior y un
estudio en el mercado la empresa determind que algo favorable para el incremento de
ganancias de la misma, fue mover su empresa a una nueva localidad lo cual le ha permitido

adquirir nuevos clientes y aumentar el porcentajes de sus ganancias.

1.6 Definicion del problema.

La empresa Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona presenta problemas con
respecto a la publicidad y Marketing Digital, debido a que no se le ha dado la suficiente
relevancia a este concepto, gracias a esto la empresa estd perdiendo un punto importante
en todo negocio el cual es darse a conocer a mas personas, si este problema continua la
empresa puede presentar pérdidas ante el publico se refiere y esto podria significar una
entrada monetaria importante para el crecimiento de la misma, actualmente la empresa solo

cuenta con redes sociales y mensajeria, pero esto no abarca por completo estrategias
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publicitarias o de marketing como lo pueden ser posicionamiento en buscadores, marketing
de contenidos, video marketing, contratar servicios de radio, television, disefio de sitio web,

entre otros.

Todo lo mencionado anteriormente es fundamental e importante para cualquier tipo
de empresa, esto se ve apoyado segun el sitio web Importancia (2011) que expresa lo
siguiente: “Las empresas, que parecen ser omnipresentes todos los dias a través de los
medios de comunicacién tradicionales y digitales, tienen la mayor base de clientes y
prosperan mas en el negocio. Si nadie es consciente de cudn grande es tu producto, no lo
compraran, es tan simple como eso. La gente prefiere lo que conoce. Generalmente nos

inclinamos por aquello que nos es familiar en lugar de lo que desconocemos” (p.2).

Las empresas pueden usar diferentes estrategias de publicidad, aunque en la
actualidad la que mas alcance tiene y efectividad es el Marketing Digital el cual consiste
en promocionar tu empresa via redes sociales utilizando herramientas virtuales, segin
Chavarria (2021) “son una herramienta para repercutir en las masas y en la opinion publica.
Su manejo adecuado asegura que puedas hacer crecer tu negocio, visibilizar tu marca y

exponer al mundo los servicios o productos que ofreces.” (p.1).

Al tener claro la importancia de la publicidad y del Marketing Digital podemos
hablar sobre autores exitosos en este tema como lo fue Neil Patel creador de las 4
herramientas mas importante de SEO. Pastel es uno de los hombres mas grandes en el

Marketing Digital, dandose a conocer gracias a la campafia publicitaria realizada por el
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mismo la cual consistia en crear un Hashtag quién es Neil Pastel haciendo mencién a
personas famosas y volviendo tendencia en Instagram, permitiéndole dar a conocer su
nombre, ser tendencia y permitiéndole lograr su objetivo “ser conocido”. Segun Barco
(2022) en una entrevista Neil Patel dijo lo siguiente: “En el mercado laboral y el panorama
empresarial actual, no hay lugar para ser una cara mas en la multitud. Tienes que separarte
de la competencia. Tienes que ser mas atractivo para tu publico objetivo y puedes

conseguirlo creando una marca personal reconocible” (p.3).

1.7 Propuesta de valor.

Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona, los mejores servicios al mejor precio.
La empresa quiere ofrecer servicios médicos por los mejores profesionales capacitados en

esta area y a un precio accesible hacia todos sus clientes.
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1.8 Objetivos del trabajo de investigacion.

1.8.1 Objetivo general.

Realizar un Plan Estratégico para la empresa Centro Clinico Dr. Nelson Pérez
Carmona que abarque desde el afio 2023 hasta el afio 2027 enfocado en el tema de

publicidad y Marketing Digital aplicando herramientas virtuales actuales.

1.8.2 Objetivos especificos.

e Realizar estudios del mercado y la competencia de manera trimestral utilizando
herramientas como Excel, Chat GPT, observacion, entrevistas y encuestas.

e Automatizar procesos con aplicaciones actuales como lo son inteligencias artificiales.

e C(Crear redes sociales actualizadas y funcionales.

e Realizar estudios anuales sobre herramientas virtuales actualizadas o nuevas.

e Proponer tareas semanales para su realizacién que abarquen el trabajo de un mes.

e En el primer afio de trabajo con publicidad, enfocarse solo con el Marketing Digital
invirtiendo el capital en herramientas virtuales y gestion de las redes sociales.

e Invertir mas capital dirigido al departamento de publicidad, para realizar estrategias
mas agresivas de marketing.

e Al estar en el segundo afio la empresa debe contratar personal mas profesional para

cubrir puestos en el area de publicidad.
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Gestionar y administrar el departamento de publicidad si se llega a contar con mas
personal.

Buscar colaboraciones con influencers u otras empresas.

Se puede realizar busqueda de inversores para la expansion de la empresa (si esta lo
amerita)

Empezar a hacer uso del SEO

La empresa al contratar disefiadores graficos profesionales se debe especializar en el

area de marketing de contenidos.
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CAPITULO II. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1 Analisis del macroentorno (PESTEL).

El anélisis (PESTEL), nos permite conocer los factores externos de la empresa mediante
un estudio con la finalidad de conocer la repercusion que tienen estos sobre la empresa y trabajar

con dicha informacion.

2.1.1 Entorno politico.

Actualmente en Venezuela existen problemas politicos que afectan con el desarrollo del
pais, sobre todo a los sectores publicos del pais, pero esto no significa que tenga un impacto
significativo en las actividades de la empresa, ya que la empresa cumple con todas las exigencias
estipuladas por la ley, pero existen factores como lo son las politicas gubernamentales, politicas
tributarias y servicios publicos, que si llegan a tener un impacto sobre la empresa, pero no es algo

que actualmente afecta mucho a la empresa.

2.1.2 Entorno economico.

Como se menciona anteriormente en Venezuela existen problemas politicos desde hace
tiempo y en la actualidad, esto fue afectando a la economia del pais constantemente y

progresivamente, esto es un factor que si termina afectando gravemente a cualquier tipo de
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empresa, ya que la constante inflacién de la moneda nacional, los escasos recursos econémicos de
las personas, el poco desarrollo econémico, entre otras cosas, que se ven apoyado segun el

argumento de Hacen que en Venezuela cualquier empresa tenga un déficit en su evolucion.

Dicho esto, estos factores por obvias razones han afectado a la empresa, pero esta al ofrecer
servicios de necesidad médica, ha podido confrontar dichas adversidades y si esto le agregamos la
actual pandemia y posibles epidemias, la empresa tiene un factor favorable para el crecimiento

exponencial.

Segun Luis Alvarado, analista de la firma mexicana Banco Base (2020) dice que “la pandemia
trajo consigo compras de panico, cambios en los patrones de consumo hacia medicamentos,
vitaminas, antibacteriales beneficiando a las empresas del sector salud y permitiendo que sus

acciones estén estables y que sea uno de los sectores mas so6lidos del indice Standard & Poor's 500

" (p.D.

Esto no solo ha afectado a las empresas farmacéuticas, tenemos un claro ejemplo aportado por El
Universo (2020) “en USA, 15 laboratorios que en este mismo afio lograron conseguir 121,244
millones de ddlares en valor del mercado o la empresa BioNTech y Jonhson & Jonhson empresa

la cual sus acciones subieron un 88,40%” (p.2).

2.1.3 Entorno Social.

El nivel social y cultural de un pais es importante para la estructuracion de una empresa ya

que este define el rumbo que la misma tomara. Esto se debe a los diferentes factores que influyen
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en nuestras empresas, como, por ejemplo: cultura del pais y sus ciudadanos, preferencias sociales,

necesidades, creencias, entre otros.

Al tener claro este punto se entiende que toda empresa debe realizar constantes estudios
sociales y adaptar su producto a los resultados que se arrojen de dichos estudios, este es uno de los
motivos por los cuales existe el departamento de marketing y el por qué es tan importante en la

estructura de una empresa.

En pocas palabras las empresas deben estar adaptadas a su entorno social, es un hecho
afirmado por Ricardo (2020) “Una empresa debe utilizar y adaptarse a su entorno social externo,
o no sobrevivird. Una empresa debe ser muy consciente de las preferencias sociales de la sociedad
con respecto a sus necesidades y deseos. Estas preferencias, necesidades y deseos estaran

influenciados por los valores, creencias y practicas de una poblacion™ (p.1).

2.1.4 Entorno tecnoldgico.

El desarrollo tecnologico, parte a ser una de las funciones mas importantes en cualquier
empresa ya que nos ofrece un sinfin de posibilidades y herramientas que mejoren el desempefio de
las actividades que se realizan. Como lo son: automatizacion de procesos, conexion a internet,

respaldo de informacion, herramientas tecnologicas, entre otros.

Este entorno que existe se encuentra en una constante actualizacion, implementando
nuevos servicios o herramientas que le permiten a las empresas mejorar su crecimiento de manera

exponencial, optimizando sus recursos y beneficiando a la misma.
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Dicha tecnologia en el area médica busca ser una herramienta que le permita a los
profesionales hacer un trabajo mas eficiente, ya que, segiin José Antonio Ortigueira Espinosa,
director de Atenciéon Hospitalaria del Area Sanitaria de Ourense, Verin e O Barco de Valdeorras
(2021) “Los avances tecnologicos que se estan experimentando ahora en los laboratorios de
analisis clinicos nos estan trayendo mayor precision, rapidez e, incluso, sencillez. La consecuencia
de ello no solo repercute en el beneficio de la practica clinica, sino también en el cambio del rol

de los profesionales que trabajan en el laboratorio, tanto los técnicos como los analistas.” (p.2).

Es decir, la tecnologia que existe actualmente en el drea médica no busca reemplazar
personal o automatizar procesos humanos en su totalidad, busca apoyar la practica profesional

médica como una herramienta indispensable.

2.1.5 Entorno ecoldgico.

En el Municipio Valera (estado Trujillo) actualmente no existe algun factor ecolégico que
tenga un impacto sustancial en las empresas de salud que estén ubicadas en esta localidad, pero se
pueden presentar adversidades como fuertes lluvias, desastres ambientales, posibles pandemias o

epidemias que sean mal controladas y desate un caos social, entre otros.

Maria Eugenia Rinaudo Mannucci Analista Ambiental nos dice lo siguiente (2015) “Somos
protagonistas de innumerables retos sociales y ecologicos a nivel global que debemos resolver lo
antes posible mediante la integracion de ideas innovadoras y soluciones viables por parte de los
cientos de paises que conforman el planeta. Nuestras generaciones, seran las responsables de tomar

medidas concretas a favor de una resolucion oportuna y equilibrada para todos.” (p.1).
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Esto nos da entender que es muy probable que las empresas tengan que estar adaptandose
a niveles sociales o econdmicos, también se pueden presentar factores externos ecoldgicos que
afecten negativamente el desarrollo de una empresa, y depende de estas mismas colaborar para

que exista un equilibrio, un concepto el cual tiene mas peso en empresas del area industrial.

2.1.6 Entorno legal.

Los laboratorios clinicos en Venezuela, deben cumplir una serie de leyes estipuladas por
el estado para lograr constituirla como una empresa reglamentada, dichas leyes se ven descritas en

la gaceta oficial 35595 correspondiente al afio 1998. Dichos requisitos legales son los siguientes:

e Lo primero sera hacer la solicitud por medio de una carta explicativa dirigida al jefe del
Distrito Sanitario donde se encuentra ubicado el local.

e Sedebe entregar un acta donde se indique que la construccion del local donde sera instalado
el laboratorio clinico ha sido terminada con éxito.

e Presentar un programa de todos y cada uno de los cargos administrativos donde se indique
un director médico que pueda ejercer dentro del pais y debe estar graduado dentro del
territorio venezolano en alguna universidad que sea conocida.

e También se debe adjuntar el programa del cronograma correspondiente al personal
especialista, personal de mantenimiento y personal técnico.

e Por otro lado, es necesario entregar un listado con todos los materiales, tipos y

componentes que forman parte del laboratorio clinico.
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e Entregar una carta de compromiso firmada por el director médico donde esté se
comprometa a que sean utilizados los materiales médicos aprobados por parte del
Ministerio del Poder Popular para la Salud.

e Hacer entrega del manual con todos los procedimientos y reglamentos internos los cuales
van a ayudar a regir el funcionamiento del laboratorio.

e Tener el permiso de la alcaldia en la cual se encuentra ubicado el local.

e Tener el RIF y el NIT correspondiente.

e Registro mercantil de dicho establecimiento donde se encuentra la explicacion de la

actividad econOmica.

Al cumplir cada uno de estos requisitos la empresa debe presentar dicha informacion hacia
la Direccién General de Salud Ambiental y Contraloria Sanitaria, quien les dard su respectiva

autorizacion para ejercer legalmente.

Agregado a esto la empresa también debe cumplir con los requisitos sanitarios y de

ingenieria como lo son:

e Acta de creacion.

e Registro notariado.

e Permiso de construccion y comercio.

e Permiso de funcionamiento sanitario.

e Registro de inscripcion de todos los bioanalistas.

e Documentacion acerca de la estructura tanto administrativa como técnica.

e Manual de calidad y procedimientos.
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e Registro activado con toda la documentacion académica y registro de los especialistas y
todo el personal que conforma el Laboratorio clinico.

e Manual y certificacion de todos los instrumentos, reactivos y equipos que conforman el
establecimiento.

e Certificado médico de salud correspondiente a todos y cada uno de los trabajadores.

e RIF o Registro de Impuesto Fiscal.

e NIT Numero de Identificacion Tributaria.

Esto esta sefialado en la gaceta oficial nimero 36595 y en la 37144.

2.1.7 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE).

Tabla 1. Matriz MEFE

FACTORE
S PESO VALOR PONDERADO
OPORTUNIDADES
Buena ubicacién fisica de la empresa. 0.15 3 0.45
Mayor entrada de efectivo por la dolarizacién que
existe actualmente en el pais. 0.10 4 0.4
La empresa al no tener un departamento de
publicidad puede innovar en aspectos de Marketing
Digital. 0.05 3 0.15
Alta demanda. 0.05 3 0.15
Diversos métodos de pago. 0.10 3 0.3
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Aplicar estrategias dirigidas hacia las criticas que
puedan aportar nuestros clientes para mejorar la

empresa y ganar la confianza de los mismos. 0.08 3 0.24

AMENAZAS

Devaluacién de la moneda que obliga a la empresa
recibir pagos de la moneda nacional a un precio

dictado por BCV y luego cambiar este monto por

délares dictados por Monitor. 0.17 1 0.17

Falta de inversiones en el futuro o malas inversiones. 0.10 1 0.10
Falta de departamento de publicidad. 0.04 1 0.04

No aplicar estrategias de publicidad. 0.03 2 0.06

Nueva competencia. 0.03 2 0.06

Precios mas accesibles que puedan ofrecer nuestra

competencia. 0.05 2 0.1
Fallas en la infraestructura politica 0.05 1 0.05
Totales 1.00 2.21

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)

2.2 Analisis del microentorno del sector: Fuerzas de Porter.

2.2.1 Negociacion con proveedores.

El trato que existe con nuestros proveedores es el indicado, se cumplen los plazos

de entrega de la mercancia, los pagos se realizan al contado y a crédito, pero la empresa
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estd abierta a llegar acuerdo con nuevos proveedores que puedan ofrecer la mercancia a un

mejor precio.

2.2.2 Negociacion con clientes.

el cliente siempre tiene la razon. La empresa busca un trato adecuado hacia los
clientes para que se sientan comodos y bien atendidos, dandoles facilidades para la
recepcion de los resultados, una forma son las vias digitales. Asi también le brindamos

atencion a través de la plataforma digital.

Ofreciendo nuestros servicios de manera profesional y ética a las personas que
quieran adquirirlos, ya que es un laboratorio la empresa tiene una segmentacion segun la
necesidad del cliente con respecto a las pruebas médicas, no comprende edad, preferencias,

sexo o gustos, sino de acuerdo a sus necesidades.

La empresa solo realiza cobros al contado y ofrece regularmente ofertas a sus

clientes.
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2.2.3 Rivalidad entre competidores existentes.

Actualmente el inconveniente que existe con los competidores es que la empresa
debe adaptar constantemente sus precios y ofrecer ofertas y promociones, con el fin de

atraer nuevos clientes y ser mas atractivos en el mercado.

2.2.4 Desarrollo potencial de productos sustitutos.

La empresa no trabaja con alglin tipo de sustituto ya que se enfoca en ofrecer

servicios médicos de estudio.

Entrada de nuevos competidores: la entrada de nuevos competidores podria afectar
a nuestra empresa, con respecto a los precios, ya que si dicha competencia ofrece algin
servicio a menor precio la empresa debe adaptarse a ese cambio y buscar una solucion, a
su vez si dicha competencia ofrece servicios con los cuales la empresa no cuente, nos

vemos en la obligacion de implementar dicho servicio.
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2.2.5 Nivel de atractividad de la industria.

la empresa tiene un punto fuerte con el trato hacia sus clientes y los diversos
servicios que ofrecen a un precio accesible, de igual manera la empresa se favoreces mas
de la necesidad que exista en la sociedad o de los individuos que quieran adquirir este
servicio ya que los laboratorios siempre tendran una demanda existente y constante en el
mercado, ya que es un servicio que suele ser utilizado constantemente, ya sea por chequeos
médicos, enfermedades, momentos de pandemia o epidemias, entre otros factores. Esto se
ve reflejado en el claro ejemplo que tuvimos en el afio 2020 con la pandemia del COVID-
19, el cual exigia una alta demanda por la prestacion de servicios médicos tanto para
empresas publicas como privadas, pero esto no beneficia al sector publico, s6lo las

empresas del sector privado pudieron obtener una ganancia por dicha pandemia.

Esto nos da entender que el sector médico siempre tendrd una demanda constante

segun las necesidades que existan en la sociedad o en los individuos y siempre tendra un

atractivo beneficio en el mercado.
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2.2.6 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI).

Tabla 2. Matriz MEFI

FACTORE
S PESO VALOR PONDERADO
FORTALEZAS
Contamos con servicios a precios accesibles y con

resultados profesionales. 0.10 4 0.4

El buen trato hacia nuestros clientes y tener en

cuenta la opinién de los mismos para mejorar

factores en la empresa y tener clientes que nos
prefieran por encima de la competencia. 0.10 4 0.4
Realizamos constantes promociones. 0.20 4 0.8

Poseemos un equipo profesional capacitado en
cada una de nuestras areas. 0.15 4 0.6

DEBILIDADES

La empresa no cuenta con un departamento de

publicidad. 0.20 2 0.4
La empresa no trabaja de manera profesional con

redes sociales ni aplica estrategias de Marketing
Digital. 0.05 2 0.1
No se tienen estrategias de Marketing. 0.15 1 0.15
Alta competencia en el mercado. 0.05 2 0.1

Totales 1.00

2.95

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
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CAPITULO III. ANALISIS Y DIAGNOSTICO INTERNO

3.1 Modelo de negocio CANVA.

Se busca presenta un modelo de negocio sobre la empresa Centro Clinico Dr. Nelson Pérez
Carmona mediante el uso de CANVA una herramienta virtual utilizada por disefiadores graficos
profesionales y principiantes, que les permite presentar ideas, diapositivas interactivas,
invitaciones, flyers publicitarios, post profesionales, entre otras cosas que hacen que el uso de esta

herramienta sea atractivo para cualquier persona a la hora de presentar ideas.

Esto es lo que se busca al presentar este modelo de negocio, realizar una presentacion

atractiva y con palabras claves para explicar el mismo.
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Figura 2. Modelo CANVAS.
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3.2 Analisis funcional de la empresa.

3.2.1. Gerencia de la empresa.

La gerencia es el pilar de toda empresa, un negocio que tenga una mala gestion gerencial
nunca lograra avanzar y solo generara resultados negativos debido a que en dicha gestion se
trabajan todos los aspectos fundamentales de la empresa y sus demés departamentos y este trabajo

recae en el gerente de la empresa. Dicho gerente debe cumplir con las siguientes caracteristicas:
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Planifica los objetivos de la empresa a corto y a largo plazo, Dirige la organizacion,
Controla las actividades planificadas y el desempeio de los recursos humanos, Analiza los
problemas de la empresa, Organiza la estructura empresarial, las funciones y cargos de cada talento

humano (Carranza, 2016).

Dicho esto, en la empresa Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona se tiene un nivel
gerencial Optimo y acorde a este cargo, ya que el gerente cumple con todos los requisitos

anteriormente y esto se ve reflejado en los resultados que tiene diariamente la empresa.

3.2.2 Recursos Humanos.

El 4rea de recursos humanos tiene la funcion de encontrar, reclutar y capacitar a las
personas que quieran ingresar a la empresa, como también administrar las prestaciones o servicios

que se les seran otorgados.

Este departamento es esencial para el funcionamiento de la empresa ya que este tiene
multiples funciones dentro de la misma, pero la méas importante es que busca crear una buena
relacion interpersonal con todos los miembros de la empresa, los encargados de esta area buscan
que exista un nivel satisfactorio por parte de los trabajadores, promover la comunicacion, evaluar
su desempefio, entre otras cosas que buscan la finalidad de hacer sentir a los trabajadores en un

sitio en los cuales se sientan comodos, es decir un buen ambiente laboral.

Asi mismo Gomez (2019) “Recursos Humanos se centra en ayudar y mejorar al maximo el talento

con el que cuenta la empresa, manteniendo como prioridad el desarrollo profesional de sus
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empleados, os guiamos y os damos las herramientas necesarias para que os superdis cada dia.

Ayudaros a lograr vuestros objetivos es una de nuestras finalidades principales” (p.3).

3.2.3 Investigacion y desarrollo.

Luego de realizar un estudio en el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona se lleg6 a la
conclusion de que se debe implementar un nuevo departamento de publicidad, ya que este es
inexistente dentro de la empresa, agregado a esto se deben implementar herramientas tanto fisicas
como virtuales para el funcionamiento del mismo, dichas herramientas virtuales pueden ser IA,

programas web que ayuden a la edicion de la publicidad, sitio web, programas de IA, entre otros.

Se lleg6 a esta conclusion facilmente ya que la empresa no posee dicho departamento y es

algo que se debe solucionar.

Todas las empresas grandes hacen uso de la Investigacion y Desarrollo, incluso existen
especialistas en esta area o departamentos dirigidos hacia la misma. Un ejemplo de ello son las

empresas grandes como Microsoft, Google, Instagram, Netflix, Amazon, entre otros

Esto da entender que toda empresa deberia realizar estudios constante de I&D
(Investigacion y Desarrollo) para estar innovando constantemente en el mercado y no tener miedo
al fracaso, ya que la mayoria de las empresas no suelen arriesgarse mucho en este concepto, pero
eso es un error, uno que Belly Pablo L (2003), nos da entender con la siguiente frase “El éxito
empresarial no es un suceso, es un proceso en el cual no se pueden saltear etapas logicas y en todas

las etapas que atravesamos hasta conseguirlo siempre encontraremos fracasos 16gicos” (p.4).
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3.2.4 Finanzas.

Todos los empresarios que tengan ideado comenzar un emprendimiento y las personas que
ya posean una empresa funcional deben de tener el conocimiento adecuado sobre el tema de
finanzas, debido a que estas son un punto importante con respecto al entendimiento econémico de
la misma, esto es debido a que en toda empresa se debe tener una gestion econdémicas de sus
recursos, gestionar sus inversiones, gestionar sus proyectos, realizar contabilidad, analisis

financieros y gestionar las deudas que posea la empresa.

Segin Gonzalez (2015) “Las finanzas en la empresa representan un valor para la gestion
del negocio. Permitiéndoles a quienes dirigen tener informaciones que le sirvan como espejo a las
realidades que enfrenta la empresa en el dia a dia; y al mismo tiempo logran tornarse en una

herramienta de relevancia en la toma de decisiones” (p.3).

3.2.5 Logistica y aprovisionamiento.

Todas las empresas deben ser conscientes de cémo gestionar la produccion de sus
productos o la prestacion de sus servicios, para lograr satisfacer a un publico al cual quieren llegar,
esto se logra teniendo la suficiente materia prima, maquinaria (si esto lo amerita), herramientas,
personal capacitado y gestionar la produccion del producto o la prestacion de servicios que realice,
debido a que la logistica y aprovisionamiento se encarga de todos los elementos que se necesitan

para la  produccion de un  producto o  prestacion de un  servicio.
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Debido a esto el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona cuenta con personal profesional
capacitado, herramientas modernas y la suficiente materia prima para suplir las necesidades de su

empresa, para lograr ofrecerles un servicio de calidad a todos sus clientes.

3.2.6 Operaciones.

La funcionalidad de la empresa recae en nuestros clientes, ya que ellos son los que deciden
si adquirir nuestros servicios y es sobre lo cual funciona un Centro Clinico, ofrecer un servicio

médico profesional para clientes que decidan adquirirlo.

Esto supone que las operaciones de la empresa estan destinadas a un plan de negocio que
tiene la finalidad de ofrecer la mejor prestacion de servicios en el mercado y tener clientes

recurrentes en la empresa.

Lograndolo mediante un plan operativo disefiado a corto y largo plazo.

3.2.7 Marketing y ventas.

El Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona utiliza estrategias de marketing estudiando
el mercado y ofreciendo redes sociales que, aunque no son totalmente profesionales ni dan un uso

publicitario, funcionan para la atencion al cliente.
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Dicho estudio del mercado esta destinado principalmente para conocer su competencia,
que servicios ofrecen, la calidad y el precio, para asi disefiar un modelo de negocio con la finalidad

de estar por encima de nuestra competencia.

3.2.8 Servicio postventa.

La empresa no ofrece totalmente un servicio postventa, ya que solo se ofrece una atencion

al cliente para contestar antes dudas, inquietudes o consulta sobre precios.
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2023 — 2027

4.1 Objetivo general 2023 a 2027

Recopilando y explicando la informacion antes mencionada sobre el Centro Clinico Dr.
Nelson Pérez Carmona, se busca implementar un plan estratégico de 5 afios de duracion que tiene
la finalidad de posicionar a la empresa en el mercado, apoyando gran parte de su estrategia en el

area de marketing digital y publicidad.

4.2 Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a) Financiar la creacion de un departamento de Marketing Digital y Publicidad.

b) Acceder a herramientas virtuales pagas y gratuitas que ayudan a automatizar procesos tanto
en el nuevo departamento de publicidad como en los demas.

c) Realizar proyectos nuevos que tengan la finalidad de atraer clientes, estudiar el mercado,
estudios internos sobre la empresa, entre otros, para trazar metas de una manera constante
y eficiente.

d) Conseguir nuevos proveedores para conseguir nueva mercancia y ofrecer mas servicios.

e) Implementar metas anuales realistas.
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4.3 Analisis de los Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a)

b)

Financiar la creacion de un departamento de Marketing Digital y Publicidad: se debe crear
un departamento de publicidad en la empresa ya que esta no lo posee y es un area
fundamental en toda empresa, es esta la que impulsara el crecimiento de la misma
haciéndola conocer a mas personas.

Acceder a herramientas virtuales pagas y gratuitas que ayudan automatizar procesos tanto
en el nuevo departamento de publicidad como a los demads: toda empresa debe poseer
herramientas que le permitan automatizar procesos, ya que esto €s una inversion para en
un futuro no tener tantos gastos en contratacion de personal, agregado a esto dichas
herramientas pueden ser apoyadas por los profesionales en cada area para agilizar el
trabajo, ya sea herramientas gratuitas como lo es Excel en el 4rea contable de la empresa,
o herramientas pagas como lo son programas de disefio grafico profesional e incluso
programas como DataPro, softwares avanzados o un sitio web.

Realizar proyectos nuevos que tengan la finalidad de atraer clientes, estudiar el mercado,
estudios internos sobre la empresa, entre otros, para trazar metas de una manera constante
y eficiente: realizar proyectos en cualquier empresa es algo comun, estos buscan proponer
una meta y lograrla en un tiempo estimado con una finalidad en especifico. Estas
finalidades van apoyadas de la propuesta como, por ejemplo: estudiar el mercado para
conocer nuestra competencia y que hacer para ser mejores que ellos, crear estrategias de
publicidad para atraer nuevos clientes y adquieran nuestros servicios, estudiar factores

internos de nuestra empresa para conocer el estado actual en el cual nos encontramos, etc.
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d) Conseguir nuevos proveedores para conseguir nueva mercancia y ofrecer mas servicios:
negociar con nuevos proveedores para mejorar los servicios que ofrecemos en nuestra
empresa y barajar la posibilidad de reducir nuestros gastos.

e) Implementar metas anuales realistas: al implementar metas anuales podemos apoyar los

procesos mencionados anteriormente.
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CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 Formulacion de la estrategia.

5.1.1 Matriz FODA cruzada (MFODA).

Para formular una estrategia en cualquier empresa, primero se debe hacer un estudio para
analizar factores tanto internos como externos, ya que no se puede proponer ninguna estrategia
sin un estudio previo y para realizar dicho estudio se utiliza la Matriz FODA Cruzada (MFODA)
la cual es una combinacion de las tablas que se vienen realizando con antelacion, como lo es la

Matriz MEFI y la Matriz MEFE.

Al tener claro cudles son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de nuestra
empresa podremos empezar a formular diferentes estrategias con el fin de aprovechar cada punto

positivo de la empresa y los puntos negativos volverlos positivos.

Esta es una herramienta comun que utilizan las empresas grandes para realizar analisis

internos y externos constantemente y siempre estar preparados con nuevas estrategias.
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Tabla 3. Matriz FODA Cruzada (MFODA)

Ambiente Interno

Ambiente Externo

Fortalezas.

F1: Servicios a precios accesibles.

F2: Excelente atencion al cliente.

mercado.

F3: Constantes promociones.

F4: Equipo profesional capacitado.

Debilidades.

D1: Falta de departamento de publicidad.

D2: Uso no profesional de redes sociales

y Marketing Digital.

D3: No se tiene un uso adecuado del

Marketing.

D4: Alta competencia en el mercado.

Oportunidades

O1: Buena ubicacion fisica de la empresa.

02: Mayor porcentaje de obtener efectivo.

O3:Innovar en aspectos de Marketing

Digital.

04: Alta demanda.

O5: Diversos métodos de pago.

06: Recepcion de criticas.

Estrategias FO

FOIl: Aprovechar la ubicacion de la
empresa ofreciendo los servicios a menor

precio con respecto a la competencia y con

un nivel profesional deseado (F1,F3,01).

FO2: Realizar planes estratégicos de
Marketing y publicidad para atraer mds

clientes (F4, O3, O4).

FO3: Desarrollar un sitio web o redes

sociales profesionales para mejorar

nuestra atencion al cliente y alcanzar mas

clientes (F2, 02, 03, 06).

Estrategias DO.

DO 1: Crear un departamento de
publicidad especializado en Marketing

Digital (D1, D2, D3, 03).

DO 2: Conseguir nuevos proveedores para
adquirir nueva mercancia y ofrecer mas

servicios (D4, O4).

DO3: Crear foros virtuales para una
recepcion de criticas por parte de nuestros

clientes (D2, O6)

DO4:Ampliar nuestros métodos de pago
para la comodidad de nuestros clientes

(D4, 05).

DOS: Desarrollar un plan estratégico de

entrega a domicilio. (D4, O4).
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Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

Al: Devaluacion de la moneda nacional. FA1: Nuestros precios accesibles nos

permiten vender mas y adquirir mas
A2: Falta de inversiones en el futuro o

capital para afrontar la devaluacion
malas inversiones.

(F1,F3, A1,A6).
A3:Falta de departamento de publicidad.

FA2: Promocionar nuestros productos por

A4: No aplicar estrategias de Publicidad. | jedes sociales de una manera no

. rofesional para lograr alcanzar mas
AS5: Nueva competencia. . & :

clientes (F2, F3, A3, A4).
A6: Precios mas accesibles de la

. FA3: Invertir en herramientas nuevas para
competencia.

el desempefio de nuestro personal (F4,

A7: Fallas en la infraestructura politica. A2).

FA4: Nuestros precios accesibles nos

permiten tener una alta taza de liquidez

(F1, Al, A7)

Leyendau = Desarrollo de productos; uz Mercado; | |t Enfoque de costos; .—

Diferenciacion

Fuente: Elaboracion propia.

5.1.2. Matriz Interna — Externa (MIE).

La Matriz Interna- Externa es una herramienta que utilizan las empresas para evaluar los
resultados internos y externos de la organizaciéon. En el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez
Carmona, se realizé una evaluacioén dando uso de esta herramienta para conocer los

resultados que esta teniendo la empresa en el mercado.
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Para realizar dicha matriz se deben tomar en cuenta las fortalezas y debilidades que tiene

la empresa (analisis interno) y las oportunidades y amenazas (analisis externo). Al tener estos

datos podemos realizar la Matriz MIE.

Tabla 4. Resumen MEFE y MEFI.

MATRIZ RESULTADOS
MEFE 2.21
MEFI 2.95

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 5. Matriz Interna — Externa.

4 3 2 1
11
3
2
VI
1
VII VII X

2.95Matriz Interna

Fuente: Elaboracion propia.
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Retener y Mantener

Eliminar y Desinvertir



Los resultados de la evaluacion de la Matriz Inter- Externa nos indica que el Centro
Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona se encuentra en un punto intermedio en el cual debe
retener y mantener las actividades que esta trabajando la empresa y aplicar las distintas
estrategia que se propusieron para mantener dicha evaluacion y tener la posibilidad de
posicionarse en un cuadrante con una mejor ponderacion y asi incrementar las posibilidades

de avanzar y la tasa de velocidad de crecimiento de la misma.
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5.2 Seleccion de la estrategia

5.2.1. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos.

Tabla 6. Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos

Objetivos Estratégicos

Financiar la creacion de un

departamento de Marketing

Acceder a herramientas virtuales

pagas y gratuitas que ayudan a

Realizar proyectos

nuevos que tengan la

Conseguir nuevos

proveedores para

Implementar

anuales realistas.

metas

nuestra atencion al cliente y alcanzar

mas clientes.

Digital y Publicidad. automatizar procesos tanto en el finalidad de atraer conseguir nueva
nuevo departamento de clientes, estudiar el mercancia y ofrecer
publicidad como en los demés. mercado, estudios mas servicios.
internos sobre la
empresa, entre otros,
para trazar metas de
una manera constante
y eficiente.
Estrategias
FO1: Aprovechar la ubicacion de la
empresa ofreciendo los servicios a
X X
menor precio con respecto a la
competencia 'y con un nivel
profesional deseado.
FO2: Realizar planes estratégicos de X X
Marketing y publicidad para atraer
X X
mas clientes.
FO3: Desarrollar un sitio web o redes X X X
sociales profesionales para mejorar
X
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FAL1: Nuestros precios accesibles nos
permiten vender mas y adquirir mas

capital para afrontar la devaluacion.

FA2: Promocionar nuestros
productos por redes sociales de una
manera no profesional para lograr

alcanzar mas clientes.

FA3: Invertir en herramientas nuevas
para el desempefio de nuestro

personal.

FA4: Nuestros precios accesibles nos
permiten tener una alta tasa de

liquidez.

DO 1: Crear un departamento de
publicidad especializado en

Marketing Digital.

DO 2: Conseguir nuevos proveedores
para adquirir nueva mercancia y

ofrecer mas servicios.

DO3: Crear foros virtuales para una
recepcion de criticas por parte de

nuestros clientes.

DO4: Ampliar nuestros métodos de
pago para la comodidad de nuestros

clientes.

DOS: Desarrollar un plan estratégico

de entrega a domicilio.

DAI: Utilizar herramientas virtuales,
o aplicaciones gratuitas de facil uso,
que nos permitan empezar a

publicitar nuestro negocio.

DA2: Buscar estrategias innovadoras
realizando estudios del mercado para
ponernos por encima de nuestra

competencia.

DA3: Crear fondos de inversion y
amortizacion por posibles fallos en la
infraestructura politica del pais que

lleguen afectar a las empresas.
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Fuente: Elaboracion propia

5.2.2. Estrategias seleccionadas.

Crear un departamento de Publicidad y Marketing Digital.

Adquirir herramientas virtuales que ayuden al crecimiento de la empresa.

Realizar constantes estudios a nivel empresarial para conocer el estado interno y externo
de la empresa, para saber la situacion actual de nuestra empresa, si se estan cumpliendo las

metas y adaptar metas nuevas.

Conseguir nuevos proveedores.

Implementar metas realistas anuales, con el fin de no perder tiempo y dinero con metas que

no tengan oportunidad de cumplirse.
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CAPITULO VI. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION.

6.1 Plan funcional de marketing.

6.1.1. Situacion actual de la gerencia de marketing.

El estudio del mercado es una practica que se realiza con cualquier empresa, sea una
empresa posicionada desde hace afios y posea una trayectoria, una empresa nueva o la creacion
de un emprendimiento, todos parten sobre la misma base el cual consiste en el estudio, ya que
todas las empresas parten de la idea de crear un producto o ofrecer un servicio a un publico en
especifico y ya sea que la empresa cuente con un equipo profesional que realice estas
actividades de una manera practica y con resultados positivos o una empresa nueva que no
conozca mucho sobre estas estrategias realizaran un estudio inconscientemente a la hora que

presenten problemas o vayan surgiendo planes a corto o largo plazo.

Dicho estudio se comprende como el andlisis al mercado el cual consiste en conocer a
nuestros clientes para poder ofrecerles un producto el cual deseen adquirir, generar un valor a
nuestra marca, estudiar la competencia que nos rodea, crear un producto atractivo hacia el

mercado, entre otras cosas. Que van respaldadas mediante planes estratégicos.

Al tener claro lo mencionado anteriormente se busca presentar un plan estratégico enfocado
en el Marketing Digital en la empresa Dr. Nelson Pérez Carmona con la finalidad de hacer
crecer la empresa con respecto a la publicidad, es decir cudntas personas conocen nuestra
marca y darle entender al publico por qué deberian adquirir nuestros productos a través de
estrategias de marketing que hagan ver a nuestra empresa mas atractiva por encima de la
competencia, logrando con estrategias con metas a corto y largo plazo y apoyandonos con

herramientas modernas.
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6.1.2. Objetivos de marketing.

e Crear un departamento de publicidad y Marketing Digital.
e Implementacion de redes sociales destinadas para la promocion de nuestro producto y la atencion

al cliente.

e Modernizar y automatizar procesos de la empresa.

e Adquirir herramientas de IA.

e Contar con personal profesional capacitado para el nuevo departamento de publicidad.

6.1.3. Estrategias de marketing.

Estrategia de cartera

Lograr que la empresa
llegue a ser mas conocida
y abarcar mas mercado Implementar redes Crear un departamento
por encima de la sociales de Publicidad y
ALTO competencia. profesionales. Marketing Digital.
Apoyar el Comenzar a
Comenzar a dejar de crecimiento del automatizar procesos en
utilizar herramientas departamento de el departamento de
gratuitas que ya no nos publicidad y publicidad con nuevas
MEDIO den beneficios Marketing Digital. herramientas.
Dejar de realizar
actividades que no den
beneficios al
Cerrar las redes sociales Empezar a contratar | departamento, ya que
que posee actualmente la | personal mas esto hace perder
empresa ya que no son capacitado para el recursos importantes y
BAJO para nada profesionales. | nuevo departamento. | tiempo.
DEBIL MEDIA FUERTE
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Estrategia de segmentacion, de posicionamiento y fidelizacion.

Realizar estudios del mercado de una manera trimestral.

Darle entender a nuestros consumidores que ofrecemos servicios de manera
profesional y a precios mas accesibles con respecto a nuestra competencia.
Ofrecer la posibilidad de entregar las pruebas clinicas mediante un servicio de
delivery.

Siempre tratar de ofrecer el mejor servicio al cliente para satisfacer a los mismos.
Contar con un area de trabajo productiva y estable para nuestros trabajadores.

Motivar constantemente al personal.

Estrategia Funcional

Crear un departamento de Publicidad y Marketing Digital innovador con estrategias
nuevas, herramientas modernas, metas realistas y automatizando procesos.
Invertir capital constantemente en programas, herramientas, personal y proyectos
que busquen mejorar los puntos de liquidez, rentabilidad y endeudamiento.
Talleres que fomenten el conocimiento de nuestros trabajadores.

Trabajar con planes estratégicos implementados por IA.

6.1.4. Presupuesto.

Tabla 7. Presupuesto del plan funcional de marketing.
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PLAN DE MARKETING RECURSOS COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNITARIO
Acciones $)
Adquirir suscripciéon a CANVA PRO. HERRAMIENTAS 54.99% - 54,998 54,998 54,998 54,998
Adquirir un equipo especializado en | HERRAMIENTAS
Disefio grafico para nuestro disefiador
grafico. 25008 25008 - - - -
Contratar un diseflador grafico para la TRABAJADOR
empresa. 2712 HORAS AL
ANO 0,578 -- 1532,16% 1532,16% 1532,16% 1532,16%
Invertir en estrategias publicitarias ESTRATEGIAS 250% - 250% 250% - -
como buscar colaboraciones con  PUBLICITARIAS
influencers, uso del SEO, método SEM,
y diferentes enfoques publicitarios.
Invertir en publicidad mediante sitios ANUNCIOS 0,108 5008 - 3008 - 200$
webs y redes sociales. PUBLICITARIOS
0,108 POR
CLICKS
TOTAL $ 30008 1837,15% 2137,15% 1587,15% 1787,15%

Fuente: Elaboracion propia.

6.1.5 Ejecucion de tareas del plan de marketing.

e Adquirir suscripcion de CANVA PRO: se busca adquirir CANVA PRO debido a

que su version gratuita no trae las funciones que contiene el CANVA PRO como

lo puede ser mas libertad para disefar, trabajar con diferentes paletas de colores,

imagenes mas profesionales, la creacion de modelos propios, entre otras cosas que

seran utilizados por el disefiador grafico para la realizacion de los posts

publicitarios, logos, presentaciones, entre otras cosas. También trabajara con otras

herramientas gratuitas como las IA, Photoshop, Adobe Illustrator, entre otras.
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El disefiador grafico busca ser implementado en el afio 2, la empresa trabajara de
una manera no profesional con redes sociales y publicidad durante el primer afio,
esto para reducir costos.

e Adquirir un equipo especializado en Disefio Grafico para nuestro disefiador grafico:
Adquirir un ordenador especializado en diseno para nuestro disefiador grafico.

e Contratar un disefiador grafico: es primordial que la empresa cuente con este puesto
de trabajo cubierto ya que este trabajador es un importante factor que se necesita
en la ecuacion para el desarrollo del departamento de marketing y publicidad.

e [nvertir en estrategias publicitarias: se debe invertir tiempo y dinero en las diversas
estrategias que propone el experto en marketing para el desarrollo del
departamento.

e [Invertir en redes sociales y sitios webs: la empresa debe invertir constantemente
capital en esto, ya que es clave para el crecimiento de la empresa y se dé a conocer

con mas rapidez.

6.2 Plan funcional de operaciones.

6.2.1. Situacion actual de la gerencia de operaciones.

57



La empresa Dr. Nelson Pérez Carmona tiene el objetivo de entregar un producto de calidad
y al menor precio. Teniendo en cuenta el perfil de los profesionales encargados de procesar
(bioanalista y asistente). Los resultados de las pruebas se entregan en el menor tiempo posible (sin
perjudicar el proceso). Antes de la entrega del producto se someten a un proceso de verificacion
para evitar cualquier error humano. Los equipos de quimica y hormonales son calibrados de forma
periddica, cuidando que el resultado sea el preciso. El espacio de trabajo esta dividido en secciones
(uroanalisis, coproanalisis, hematologia, cultivos y hormonal). Todas las pruebas se etiquetan o
rotulan con los datos del paciente para evitar confusion. Todos los resultados se asientan en un
libro de registro, este libro contiene la identificacion del paciente, las pruebas y resultados. Luego
son transcritos en limpio para su entrega. Los materiales se esterilizan luego de su uso y los

descartables se inutilizan seglin las normas sanitarias.

Este es el proceso que se lleva a cabo diariamente en la empresa y es gestionado por el

gerente de la empresa.

6.2.2. Objetivos de operaciones.

e Entregar productos de calidad al menor precio teniendo en cuenta el perfil de los
profesionales.

e Tener una buena atencion al cliente apoyado con diversos métodos de pago y una
entrega de las pruebas en el menor tiempo posible.

e Tener equipos modernos y actualizados para el funcionamiento de la empresa.

e Siempre tratar de ofrecer variedad en pruebas a nuestros clientes.
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e (Contar con una buena gestion en esta area.

6.2.3. Desarrollo de la estrategia de operaciones.

e [Estrategia de operacion impulsada por el cliente: la empresa actualmente cuenta

con dos estrategias impulsadas por sus clientes, la primera que consiste en realizar
constantes estudios en el mercado con respecto a la competencia para siempre
ofrecer los servicios a menor precio o promociones y su segunda estrategia la cual
busca mantener la atencion al cliente de una manera 6ptima.
Ambas estrategias impulsan los ingresos de la empresa y se pueden continuar
trabajando pero realizando pequefios cambios ya que la primera estrategia no puede
ser aplicada constantemente ya que en algunos casos puede afectar a la economia
de la empresa debido a lo que el cliente interpreta con sus precios ya que ofrecer
constantemente promociones en la empresa puede llevar a una confusiéon con el
precio que ofrecemos en la empresa y en el caso de la segunda estrategia tratar de
mantenerla ya que siempre se buscan ofrecer diversos métodos de pagos y la
entrega de pruebas en el menor tiempo posible, agregado a esto la empresa debera
implementar una estrategia que busque ofrecer una atencion al cliente de manera
virtual y la posibilidad de entregar pruebas mediante delivery.

e Estrategia corporativa: esta estrategia debe ser trabajada con un fondo de inversion
y con estudios del mercado que se realicen de manera trimestral, teniendo en cuenta
factores internos y externos de la empresa, con la finalidad de conocer

constantemente la posicion de la misma con respecto al mercado, tomando en
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cuenta factores como: crecimiento de nuestra empresa, competencia con otras

empresas, ingresos y egresos, infraestructura de la empresa, gastos, posibles

inversiones avances tecnoldgicos, avances médicos, estudios médicos, zonas

desasistidas de servicios de salud, preferencia de los clientes, entre otros. La

finalidad de esto es que la empresa esté preparada para aprovechar nuevas

oportunidades y afrontar posibles adversidades.

e [Estrategias globales: las estrategias globales pueden ser trabajadas como las

corporativas, pero como su nombre lo indica a un nivel global, teniendo en cuenta

no solamente situaciones que acontecen en el pais sino a una escala mundial, sobre

todo en temas de estudio y avance tecnologico, como lo pueden ser nuevos virus,

nuevas vacunas, nuevos equipos médicos, entre otros.

6.2.4. Presupuesto.

Tabla 8. Presupuesto del plan funcional de operaciones.

PLAN DE OPERACIONES RECURSOS COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNITARIO
Acciones $)

Invertir en estudios del mercado de manera 144 horas x 3 1,72% 250% 250% 250% 250% 250%
trimestral. meses.
Invertir de manera anual en nuevos Mantenimiento y
equipos o mantenimiento de los Adquisicion de
mismos. activos. 250-5000$ 250% 2508 250% 250% 50008
Crear un sistema que le permita a la Financiamiento. 200 $ 200$ - - - -
empresa automatizar funciones.
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Conseguir vacunas y materiales en el Financiamiento. 4000% - - 4000% - -
exterior para ofrecer nuevos servicios.
Adquirir nuevos proveedores para Proveedores. 48008 4800% 48008 4800% 4800% 4800%
lograr ofrecer mas servicios.

TOTAL $ 55008 53008 9300$ 5300$ 5300$

Fuente: Elaboracion Propia.

6.2.5 Ejecucion de tareas del plan de operaciones.

e Invertir en estudios del mercado de manera trimestral: toda empresa deberia hacer

constantes estudios en el mercado para conocer su posicion actual en el mismo y el
de su competencia, para consolidar planes estratégicos ya sea para mantener la
empresa en la posicidon que se encuentra o superar a la competencia.

Se busca trabajar de una manera trimestral, para tener informacion actualizada en
el mercado, servicios nuevos que se puedan ofrecer, preferencias del publico,
competencia, posibles pandemias o epidemias, entre otros factores que puedan
tener repercusiones en la empresa y sus planes, las grandes empresas suelen realizar
estos estudios de manera mensual, pero en la empresa se busca llevarlo de una
manera trimestral ya que no existen factores determinantes actualmente.

Invertir en equipos nuevos o realizarles mantenimiento: los centros clinicos
dependen enormemente de la funcion de sus equipos ya que sin ellos no se podria
ofrecer el servicio clinico y debido a esto la empresa debe contar con el mejor

equipo posible y mantener su equipo con un perfecto funcionamiento
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El precio de equipos nuevos puede variar pero el limite de costo que se plantea es
de 5000$ pero es una cifra variable que puede ser reducida, a su vez el
mantenimiento completo de los equipos que estan en el mercado se espera invertir
un capital de 2508, esta informacion se obtiene de los gastos que ha tenido la
empresa en afios anteriores.

Crear un sistema que le permita a la empresa automatizar procesos: la empresa debe
contar con un sistema que le permita automatizar funciones para gestionar mejor su
tiempo, sobre todo en el area administrativa y contable, se pueden utilizar
programas como DataPro, Programas de Excel, servicios de IA, entre otros.
Conseguir vacunas y materiales en el exterior: este plan puede ser aplicado en casos
de pandemia y epidemias, donde no se cuente con los servicios necesarios para
tratar estos brotes, al tratar de importar dichos materiales la empresa puede
posicionarse por delante a su competencia y tratar estos brotes.

Se busca implementar esta estrategia, pero solo en caso de pandemias o epidemias
para controlar brotes y se busque obtener los materiales necesarios para combatir
dichos brotes, es una estrategia de contingencia la cual también posee costos
variables, no se busca invertir mas de 4000$ este es el precio limite.

Adquirir nuevos proveedores: al adquirir nuevos proveedores la empresa puede
comenzar a ofrecer nuevos servicios y asi obtener mayor cantidad de ingresos por

la variedad de servicios que puede poseer.
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6.3 Plan funcional de recursos humaneos.

6.3.1. Situacion actual de la gerencia de recursos humanos.

El 4rea de recursos humanos es fundamental para el funcionamiento de las empresas ya
que esta se encarga directamente de la captacion, reclutamiento, formacién, ndminas, despidos y
administracion de nuestros empleados, trabajando en el reclutamiento de nuevo personal, pago del
salario y bonos a los trabajadores, administran la informacion de los pagos y trabajadores, se llevan
las amonestaciones y memorandums de la empresa, entre otras cosas. En pocas palabras el area de
recursos humanos estd enfocada en las personas, teniendo una responsabilidad social y que los

trabajadores cumplan con su trabajo.

En el centro clinico Dr. Nelson Pérez Carmona el area de recursos humanos se tiene una
gerencia de recursos humanos excelente ya que todos sus trabajadores son profesionales
capacitados, se tienen al dia el pago de sus ndminas, existe un grandioso entorno laboral y se

cumple con las exigencias que estipula la empresa.

6.3.2. Objetivos de recursos humanos.

e Realizar cursos de capacitacion para nuestro personal.

e Realizar reuniones informativas con respecto al estudio del mercado que se realice
e investigaciones sobre el area médica para actualizar a nuestros empleados.

e Mantener los resultados que se obtienen en el departamento de recursos humanos.

e Automatizar procesos en el departamento.

e [nvertir capital en el departamento.
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6.3.3. Estrategias.

e Invertir capital en estudios investigativos.

Invertir capital en cursos de aprendizaje para nuestros trabajadores.

e No cambiar los procesos que se llevan a cabo en el departamento de recursos

humanos.

e Adquirir aplicaciones, A y programas que nos permitan automatizar procesos en

el departamento.

e Invertir capital en nuevo equipo mas moderno.

6.3.4. Presupuesto.

Tabla 9. Presupuesto del plan funcional de Recursos Humanos.

PLAN FUNCIONAL DE RECURSOS RECURSOS COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
HUMANOS UNITARIO
$)
Acciones
Talleres para la formacion de nuestros 120 horas x 29% 348% 348% 348% 348% 348%
trabajadores. Experto.
Invertir  capital en estudios de | 80 horas x Talleres 4,378 350% 3508 350% 350% 350%
informaciéon para realizar reuniones informativos.
hacia nuestros trabajadores y preparar
planes de accion.
Adquirir aplicaciones para automatizar Financiamiento. 250% 250% - 250% - 2508
procesos en el departamento 'y
herramientas que ayuden en el
desempefio del mismo.
Invertir capital en equipo mas moderno. Financiamiento. 25008 - - 25008 - -
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TOTAL $ 9488% 36988 3448% 3698% 948$

Fuente: Elaboracion propia.

6.3.5 Ejecucion de tareas del plan de operaciones.

e Talleres para la formacion de los trabajadores: se realizaran talleres con la funcion
de capacitar a nuestros trabajadores en cada una de las areas que les corresponde
ya sea con informacion nueva, actualizacion de equipos y como utilizarlos, entre
otras.

Esto se ve respaldado con el objetivo del plan de estudios del mercado, ofrecer
talleres le permite nuestros trabajadores conocer de mejor manera el mercado y que
informacion se busca obtener de dichos estudios.

Se tiene un presupuesto para estos talleres de 348S de manera anual.

e Estudios de informacion: se busca invertir capital en estudios que le permitan a la
empresa actualizarse sobre estudios en el area médica especializdndose en centro
clinicos y toda la informacioén que les corresponda, con la finalidad de realizar
reuniones y darles a conocer dicha informacion a nuestros trabajadores y plantear
planes de accidn segun lo que se investigo.

Estas reuniones tendran un gasto de 3508 de manera anual, dicho gasto no
comprende en ningin gasto fisico, se toma en cuenta el tiempo que llevaran estas
reuniones y el gasto que puede afectar por las horas no trabajadas.

e Adquirir aplicaciones para automatizar procesos: asi como en los demas

departamentos se busca adquirir aplicaciones modernas que le permita a la empresa
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adquirir herramientas que disminuyan gastos operativos y le den mas comodidad a
nuestros trabajadores.

e [Invertir capital en equipo mas moderno: se debe invertir capital en equipo mas
moderno para el funcionamiento correcto en el d&rea de RRHH, esto se debe a que
actualmente la empresa cuenta con un equipo antiguo y casi obsoleto en
funcionamiento y esto le genera problemas en la empresa con el respaldo de

informacion y el trabajo de sus empleados.

Se busca adquirir computadoras eficientes para el trabajo teniendo la suma de

25008 para inversion.

6.3 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE).

6.4.1. Situacion actual de la RSE.

Toda empresa contribuye con algin aspecto en la sociedad ya sea que sean realizados
conscientemente o inconscientemente debido a que con el solo hecho de poseer una empresa
que esté operando perfectamente estamos generando empleos, prestando un servicio u
ofreciendo un producto, a esto lo llamamos RSE, ahora bien toda empresa debe poseer un plan
de responsabilidad social empresarial mas complejo y que tenga un mayor impacto en la
sociedad que le permita generar beneficios a la empresa y generen un aporte medio ambiental,

a la sociedad y la economia.

En el centro clinico Dr. Nelson Pérez Carmona no cuenta con un plan actual de RSE, la

empresa ofrece oportunidades de trabajo y ofrece servicios que promueven el bienestar y la
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salud de las personas. Pero no posee un plan actual que busque promover de mayor manera

estos conceptos o generar un impacto en la sociedad con algiin aporte en el cual pueda invertir.

En afios anteriores la empresa si contaba con un plan de responsabilidad social ideal, ya
que la creacion de esta empresa fue para ofrecer servicios clinicos en una zona desasistida del
mismo el cual le permito a la empresa impulsar su crecimiento y tener un impacto en la
sociedad pero en la actualidad no cuenta con ningun plan de responsabilidad social econémica

o RSE.

6.4.2 Objetivos de RSE.

Los objetivos son las metas que adoptan las empresas con respecto a un plan de
responsabilidad social empresarial y estas buscan tener un impacto positivo en la sociedad. Dicho
impacto es aprovechado por las empresas para su beneficio propio ya que es un indicador que se

traduce en un crecimiento de sostenibilidad y competitividad.

En el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona se busca implementar el plan de triple
cuenta de resultados, el cual consiste en aplicar objetivos del RSE basados en factores economicos,
ambientales y sociales, para asi tener un mayor impacto en la sociedad y fomentar el crecimiento

de la empresa. De tal modo, la empresa precisa los siguientes objetivos (Elkington, 1998).:

Tabla 10. Objetivos del RSE.

OBJETIVOS INDICADORES METAS PROPUESTAS FUENTES DE
INFORMACION
CORTO MEDIANO LARGO
PLAZO
PLAZO PLAZO
(1 ANO) 5 :
(2-3 ANOS) (4-5 ANOS)
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Ofrecer nuevas oportunidades de Porcentaje en EMPLEADOS
trabajo y sueldos estables. relacion a la cantidad ACTIVOS
de empleados 20% 33.3% 38%
contratados.
Crear campanas publicitarias que ALCANCE DE LAS
expliquen la importancia de los CAMPANAS
examenes clinicos. Campaias 1 3 5
publicitarias.
Promover la participacion de pasantes
para la formacion de profesionales en
el laboratorio clinico. Porcentaje en PASANTES ACTIVOS
relacion a la cantidad
de pasantes recibidos 100% 80% 60%
en la empresa.
Crear campailas de responsabilidad
social con el fin de prestar los servicios
a zonas desasistidas del mismo de Campaias de RSE. 1 3 5 RESULTADOS DE
manera gratuita. LAS CAMPANAS
Fuente: Elaboracion Propia.
6.4.3. Estrategias de RSE.
Tabla 11. Estrategias de RSE.
OBJETIVOS

Ofrecer nuevas
oportunidades de

Crear campaiias
publicitarias que

Promover la

participacion de pasantes

Crear campanas de responsabilidad
social con el fin de prestar los

ULA, LUZ) para recibir pasantes en la
empresa.

trabajo y sueldos | expliquen la para la formacion de servicios a zonas desasistidas del
estables. importancia  de profesionales en el mismo de manera gratuita.

los examenes laboratorio clinico.

clinicos.
ESTRATEGIAS
Fomentar el crecimiento de la empresa
con los demas planes de inversion en
los diferentes departamentos. X X X X
Realizar posteos en redes sociales e
impartir folletos que promuevan la
importancia de chequeos médicos con X
respecto a examenes clinicos.
Establecer convenios con instituciones
universitarias como lo es el (INCE,

X
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Invertir capital para prestar servicios
gratuitos en zonas desasistidas que

necesiten adquirir dicho servicio. X
Ofrecer oportunidades de trabajo a los X X
pasantes con respecto al desempefio
que tengan en la empresa.
Fuente: Elaboracion Propia.
6.4.4. Presupuesto.
Tabla 12. Presupuesto RSE.
PLAN DE RSE RECURSOS COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNITARIO
Acciones )
Realizar posteos en redes sociales para
concientizar a las personas con respecto
a chequeos médicos y exdmenes | Redes sociales 1$ 248 24% 24% 24% 24%
clinicos.
Impartir folletos para concientizar a las Impartir 0,508 608 60$ 608 608 608
personas con respecto a chequeos folletos
médicos y examenes clinicos.
Establecer convenios con universidades Establecer - - - - - -
para recibir pasantes. convenios
Utilizar sitios webs para la contratacion
de nuevo personal con respecto al
crecimiento de la empresa. Redes sociales 208 208 208 208 208 208
Ofrecer ser\'/ic.ios de manera gra,tu.ita en Personal y
zonas desasistidas de pruebas clinicas.
financiamiento 3008 3008 3008 300$ 300$ 300%
TOTAL $ 4048 4048 4048 4048 4048

Fuente: Elaboracion propia.

6.4.5. Ejecucion de tareas del plan de RSE.
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e Realizar posteos en redes sociales: el realizar posteos en redes sociales tendra un
mayor alcance con respecto al publico y nos ahorran gastos de produccion o de
materiales, estos posteos seran realizados por el disefiador grafico de la empresa.

e Impartir folletos: el impartir folletos a los clientes que adquieren nuestros servicios
nos ayudaran a llegar a aquellos clientes que no nos siguen en nuestras redes
sociales, o no poseen redes sociales y también impulsaran el crecimiento de las
mismas.

e Utilizar sitios webs para la contratacion de personal: la empresa dard uso a
contratacion de personal por sitios webs gratuitos y de paga para alcanzar mas
personas y dar conocer a la empresa a un mayor nimero de personas.

e Ofrecer servicios gratuitos en zonas desasistidas: la empresa busca generar un
aporte en la sociedad con un gran impacto y se dara uso de esta estrategia en la cual
necesitaremos contar con personal profesional capacitado, financiamiento de esta

campana y realizar una campafia publicitaria con respecto a los resultados.

6.5 Plan funcional de finanzas y evaluacion financiera.

6.5.1. Situacion actual de la gerencia financiera.

La situacion financiera actual en el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona se maneja
de una manera acorde con respecto a las metas que se tienen en la empresa ya que se maneja
un nivel 6ptimo de rentabilidad, no poseen endeudamiento y tiene la suficiente liquidez para

continuar con la prestacion de sus servicios de una manera eficiente, pero esto no quiere decir
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que la empresa se encuentre en un constante progreso, ya que la empresa actualmente se
encuentra en un punto de estancamiento de ganancias, poseen buenos ingresos pero no han
aumentado con respecto al afio anterior, esto se debe a las pocas inversiones de la empresa y

la carencia del departamento de Marketing digital y Publicidad.

Con respecto a los afios anteriores la empresa si ha contado con un crecimiento exponencial
de sus ganancias, incremento el cual les permitid abrir una nueva sucursal y todo se debio a la
creacion del Centro Clinico en una zona desasistida de estos servicios y gracias a esto lograron

crecer rapidamente.

6.5.2. Objetivos de finanzas.

e Aumentar las ventas.

e Reducir los costos y aumentar la rentabilidad.

e Aumentar la participacion en el mercado y mejorar el flujo de caja.
e Establecer un fondo de emergencia.

e Garantizar sostenibilidad financiera.

e Diversificar y aumentar las fuentes de ingresos.

e Crear un balance de presupuesto.
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6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2023-2027.

Tabla 13. Inversiones en Activos.

H CEMTRO CLINICS DR NELSON PERLES CARRMOMNS,
NYERSKINES 14175 ACTIVIDAD &k ¥ 2 ark 3 AR ks £
Aot

-I'E'l'l-"'l'i-'i'l'u"l'l."l'-'i'_'_-'l' ='|-W. T

EQUPOECE CONPUTAZON 350000 253030 S EGLIE in 1R

EQAMFOE OE LAB RATORI | ] SOILE 9 [P

NOBILARS TR 13041 151 an e

SIETEWA CONTABLE [ 203 LIk | 5 AP
B
%
%
%

TOTAL HE CORRENTE EB1A0 2IH0ED| LHIEM R (A7 4LELIE B30

AGTIVG SORFIENTE ]

E:ﬂ!TE‘lEIr.:IHI:I\:I.ﬂ_E o

TESONERIL (TG DANCDS] (WELE

TOTAL CDEHRENTE E B:“E{ﬂ_gg

TOTALINVERSIN 16 + 5] 0,50k 2 THIOH 4,380.00 27000 ASIEH GHILIE D

Fuente: Elaboracion Propia.

Las inversiones que se buscan realizar en el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona
comenzaran desde el inicio de actividad y estan destinadas a invertir en activos en los siguientes 5
afnos con la finalidad de crear un nuevo departamento de publicidad, actualizar sus equipos y
sistemas, adquirir nuevo mobiliario el cual fue solicitado por el presidente y actualizar el equipo

de laboratorio.

Dichas inversiones buscan no invertir una gran suma de dinero para no tomar inversiones
riesgosas en estos afos y evaluar los resultados que arrojen estas para considerar aumentar el

dinero dirigido a proximas inversiones.

72



Tabla 14. Calculos Intermedios.

CALCULOS M TERMEDIGS
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1240200 15.520.00 H, 5000
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1C0 013 0rC JIII]| a0
1L RTAL 01l (T FIRRI)| il
TOTEL I 00| 40,0 1.104.00 235040 2,640,0] 642000

Fuente: Elaboracion Propia.

Los célculos intermedios nos reflejan la amortizacién que irdn acumulando los activos con

el pasar de los afios.
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6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027.

Tabla 15. Proyeccion de Ventas 2023-2027.

=

|CENTRO CLINICO DR NELSON PEREZ CARMONA

VENTAS / INGRESOS ANO 1 | ANO 2 | ANO 3 | ANO4 | ANO 5
unidades 1,450.00 1,550.00 1,600.00 1,700.00 1,720.00
HEMATOLOGIA COMPLETA precio 5.50 5.50 5.00 5.00 5.00
ingresos 7,975.00 8,525.00 8,000.00 8,500.00 8,600.00
unidades 1,260.00 1,300.00 1,330.00 1,460.00 1,500.00
TIEMPO DE PROTOMBINA (T.P) |precio 4.00 4.00 3.00 3.00 3.00
ingresos 5,040.00 5,200.00 3,990.00 4,380.00 4,500.00
unidades 1,360.00 1,380.00 1,400.00 1,460.00 1,500.00
GLICEMIA precio 3.00 3.00 3.00 2.00 2.00
ingresos 4,080.00 4,140.00 4,200.00 2,920.00 3,000.00
unidades 1,200.00 1,220.00 1,260.00 1,300.00 1,300.00
UREA precio 5.50 5.50 5.50 5.00 5.00
ingresos 6,600.00 6,710.00 6,930.00 6,500.00 6,500.00
unidades 1,100.00 1,115.00 1,160.00 1,220.00 1,260.00
CREATININA precio 4.50 4.50 4.50 4.00 4.00
ingresos 4,950.00 5,017.50 5,220.00 4,880.00 5,040.00
unidades 1,060.00 1,100.00 1,120.00 1,140.00 1,200.00
COLESTEROL precio 3.00 3.00 3.00 2.50 2.50
ingresos 3,180.00 3,300.00 3,360.00 2,850.00 3,000.00
unidades 1,100.00 1,130.00 1,140.00 1,200.00 1,220.00
TRIGLICERIDOS precio 3.00 3.00 3.00 2.50 2.50
ingresos 3,300.00 3,390.00 3,420.00 3,000.00 3,050.00
unidades 1,100.00 1,125.00 1,125.00 1,200.00 1,220.00
ACIDO URICO precio 5.50 5.50 5.50 5.00 5.00
ingresos 6,050.00 6,187.50 6,187.50 6,000.00 6,100.00
unidades 1,250.00 1,300.00 1,300.00 1,360.00 1,400.00
ORINA precio 2.50 2.50 2.50 2.00 2.00
ingresos 3,125.00 3,250.00 3,250.00 2,720.00 2,800.00
unidades 1,200.00 1,250.00 1,260.00 1,380.00 1,400.00
HECES precio 2.50 2.50 2.50 2.00 2.00
ingresos 3,000.00 3,125.00 3,150.00 2,760.00 2,800.00
TOTAL INGRESOS 47,300.00 48,845.00 47,707.50 44,510.00 45,390.00
Periodo medio de cobro (dias) 0 |
Crédito a clientes 0.00| 0.00 0.00 0.00 0.00
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COMPRAS /SUMINISTROS ANO 1 | ANO 2 | ANO 3 | ANO4 | ANO 5
unidades 1,450.00 1,550.00 1,600.00 1,700.00 1,720.00
REACTIVO HC precio 2.00 2.00 1.50 1.50 1.50
costes 2,900.00 3,100.00 2,400.00 2,550.00 2,580.00
unidades 1,260.00 1,300.00 1,330.00 1,460.00 1,500.00
REACTIVO TP precio 1.50 1.50 1.00 1.00 1.00
200,000 1,890.00 1,950.00 1,330.00 1,460.00 1,500.00
unidades 1,360.00 1,380.00 1,400.00 1,460.00 1,500.00
REACTIVO GLC precio 1.00 1.00 0.80 0.80 0.80
220,000 1,360.00 1,380.00 1,120.00 1,168.00 1,200.00
unidades 1,200.00 1,220.00 1,260.00 1,300.00 1,300.00
REACTIVO UR precio 1.50 1.50 1.50 1.00 1.00
60,000 1,800.00 1,830.00 1,890.00 1,300.00 1,300.00
unidades 1,100.00 1,115.00 1,160.00 1,220.00 1,260.00
REACTIVO CR precio 1.50 1.50 1.50 1.00 1.00
380,000 1,650.00 1,672.50 1,740.00 1,220.00 1,260.00
unidades 2,160.00 2,230.00 2,260.00 2,340.00 2,420.00
REACTIVO CLYTG precio 1.00 1.00 0.80 0.80 0.80
500,000 2,160.00 2,230.00 1,808.00 1,872.00 1,936.00
unidades 1,100.00 1,125.00 1,125.00 1,200.00 1,220.00
REACTIVO AR precio 1.50 1.50 1.50 1.00 1.00
800,000 1,650.00 1,687.50 1,687.50 1,200.00 1,220.00
unidades 2,450.00 2,550.00 2,560.00 2,740.00 2,800.00
REACTIVO O YH precio 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
730,000 2,450.00 2,550.00 2,560.00 2,740.00 2,800.00
TOTAL COSTES 15,860.00 11,517.50 9,785.50 9,822.00 1o,oss.oo|
Crédito de proveedores (dias) 8 |
Crédito de proveedores 347.62| 252.44 214.48 215.28 219.97

Fuente: Elaboracion propia.

Estas son las ventas y compras que se tendran en los siguientes 5 afios tomando en cuenta

la informacion de afios anteriores respaldada por la empresa, en cada afio se espera que exista un

incremento con las ventas y compras lo cual llevaria a un incremento de las ganancias de la

empresa. También se toma en cuenta el factor de conseguir nuevos proveedores los cuales nos

hagan reducir costes en los siguientes afos.
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6.5.5. Proyeccion de costos y gastos operativos 2023-2027.

Tabla 16. Proyeccion de Costos y Gastos Operativos 2023-2027.
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Estos son los gastos operativos que tendrd la empresa en los siguientes afios, tomando en

cuenta el personal que se esperar tener en los préximos afos teniendo en cuenta que no espera un

incremento salarial anual, también se espera un incremento del 5% en el alquiler de la empresa

pero este gasto es relativo, a su vez los otros gastos para la funcionalidad de la empresa si se espera

una subida por el hecho del incremento constante que tendra la empresa con respecto a la venta y

compra de suministros.
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6.5.6. Calculo del capital de trabajo 2023-2027.

Tabla 17. Célculo del capital de trabajo 2023-2027

EXISTENCIAS INCICIALES
TESCORERIA [(CAlA BEANCOS) _ 8,000
TOTAL CORRIENTE 8.000.00

Fuente: Elaboracion Propia.

El Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona solo cuenta con tesoreria en (caja bancos)
esto se debe a que la empresa trabaja con la funcionalidad de siempre vender su mercancia y en el
caso de que exista mercancia sobrante es desechada debido a que la empresa no cuenta con un
almacén y los productos necesarios para su funcionalidad cuentan con un tiempo de vida

relativamente corto.

6.5.7. Estructura y opciones de financiamiento 2023-2027.

Tabla 18. Estructura y opciones de financiamiento 2023-2027.
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Fuente: Elaboracion Propia.
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La financiacion que tendrd la empresa en los siguientes afos sera cubierta por el propio

capital de la empresa teniendo en cuenta las inversiones que se mencionaron anteriormente.

6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

Tabla 19. Estado de resultado proyectado 2023-2027.
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Fuente: Elaboracion Propia.

En el Estado de Resultados se reflejan las ventas, costos, gastos personales y operativos
que tendra la empresa en los siguientes afos, asi como la distribucion de beneficios que tendra el

presidente de la empresa.

En el afio 2 y 3 la empresa contard con un mayor de ingresos pero esto se debe a las

inversiones que tendrd la empresa ya que la empresa debe dirigir mayor capital en el afio 4 y 5.
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6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.

Tabla 20. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.
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Fuente: Elaboracion Propia.

Este es el balance que serd proyectado en los siguientes afios tomando en cuenta el total de
sus activos y pasivos. Dicha informacion viene respaldada con los datos que se han explicado

anteriormente.
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6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027.

Tabla 21. Flujo de caja proyectado 2023-2027.
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Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 3. Tesoreria.
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La empresa espera contar con un incremento exponencial con las cifras de la tesoreria

debido al saldo inicial de cada afio y los beneficios que se esperan obtener.

6.5.11. Punto de Equilibrio 2023-2027 (En cantidades y unidades monetarias).

Tabla 22. Punto de Equilibrio 2023-2027.
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Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 4. Punto de Equilibrio.
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En el punto de equilibrio refleja el aumento de las ventas que tendrd la empresa de una
manera porcentual tomando en cuenta los costes fijos, costos variables, el margen con el cual se

trabajard cada uno de ellos y nos demuestra la rentabilidad que este tendra.

6.5.11. Indicadores de rentabilidad 2023-2027.

Tabla 23. Indicadores de Rentabilidad 2023-2027.

RENTAIILICAD

Ernnemiea
2 ~an 1 -Hl 1.'1| L. at
aoh is 1 I i Rl | [ =i
107 i 1o |n|| = am
a0 L U AN L.H

ACE > 07 R n s nnr.l no pr

5 " 2o, PERIRLE 1. 1% 5 AT AL L

Fuente: Elaboracion Propia.

La empresa cuenta con buenas cifras de rentabilidad ya que su proyeccion siempre
es mayor a 0 puntos, tomando en cuenta la rotacion econdmica que tiene la empresa, el margen
con el cual se trabaja, la financiacion, el apalancamiento y el efecto fiscal el cual se mantiene en

los proximos 5 afios.
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CONCLUSION.

Al realizar el Plan Estratégico de Marketing Digital en el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez
Carmona se dio a entender como funciona la estructura organizacional y contable de la empresa,
asi como las metas que esta busca alcanzar para el desarrollo que la misma ira tomando en los
siguientes afios. Estos datos fueron obtenidos gracias a una entrevista que fue realizada al
presidente de la empresa la cual nos dio como resultado conocer varios aspectos fundamentales,
asi como sus fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades logrando con ello implementar

este plan estratégico.

Al tener claro la situacion actual de la empresa se comenzé con un estudio de mercado para
conocer la demanda que existe sobre la prestacion de servicios médicos, al conocer la alta demanda
que existia se pudo concluir que lo mas idéneo seria presentar un Plan Estratégico basado en
Publicidad y Marketing Digital, ya que la empresa cuenta con niveles financieros ptimos y una
administracion profesional. Ademas de esto la empresa tiene mucha competencia lo cual pone en
peligro el crecimiento que ha tenido la empresa en los dos ultimos afios y esto se vio reflejado en

los precios de la empresa y las constantes promociones que tienen que adaptar ante el publico.

Debido a este andlisis se supo que la empresa maneja niveles dptimos econémicos, pero
existe una amenaza potencial con respecto a la competencia y presentan una carencia de trabajo
publicitario. Gracias a esto se busca adaptar el plan alrededor del Marketing Digital y la Publicidad
para asi aprovechar el capital que tiene la empresa en inversiones necesarias para lograr sobresalir
por encima de la competencia y lograr aumentar aun mas sus ventas, una vez entendido esto se
realiz6 un estudio interno de la empresa de manera mas profunda y un estudio més extenso sobre
el mercado para certificar que este plan que se busca proponer es el correcto, esto se logrd

basandose en las siguientes técnicas: analisis de micro entorno (Fuerzas Porter) y macro entorno
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(PESTEL), analisis funcional de la empresa, matriz MEFI, matriz MEFE, matriz FODA, matriz

MIE, entre otras.

Una vez resuelta las incognitas con respecto a los factores internos, externos de la empresa
y tener claro las distintas estrategias que se van a llevar a cabo en este Plan Estratégico, se dio
comienzo al célculo del presupuesto en el que la empresa necesita invertir para llevar a cabo dicho
plan, se tomd en cuenta los ingresos de la empresa, los egresos, los estudios realizados
anteriormente y las estrategias que se propusieron. Este presupuesto nunca excedera las ganancias
de la empresa y son inversiones que se pueden manejar comodamente, las cuales tienen como
finalidad mejorar las ganancias de la empresa, al proyectar los datos financieros como las ventas,
compras, ganancias, gastos, entre otros factores que se deben tomar en cuenta en este periodo de
5 afios, podemos darnos cuenta de que estas inversiones pueden ser manejadas por la empresa y

no representan ninguna amenaza.

Hay que tener claro que este plan puede presentar resultados distintos en cada afio y que
este realizo con datos historicos de la empresa, tomando en cuenta diferentes factores e
indiferentemente de cual sea el resultado que se obtenga en cada afio, se espera que siempre sea
positivo y si llegar existir una variacion en el resultado se deben ajustar los planes en los proximos

afos, es decir la empresa deberia estudiar sus resultados de manera anual.

La empresa al trabajar bajo este plan estratégico y realizar las inversiones establecidas,
podra alcanzar las metas que el presidente se ha propuesto desde la creacion de su empresa y seria

el primer paso para lograr extender la empresa a otros territorios del Pais.
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RECOMENDACIONES

Se busca que el Centro Clinico Dr. Nelson Pérez Carmona se posicione en el mercado y
este entre las mejores empresas que ofrezcan servicios médicos y para ello se recomienda que se

trabaje con las siguientes recomendaciones:

1. Se deben implementar las estrategias como fueron propuestas en la investigacion
realizada en la empresa.

2. Priorizar el Plan Estratégico sobre Marketing Digital.

3. Implementar el departamento de publicidad en la empresa.

4. La empresa debe invertir capital en las propuestas que se hicieron y manejar el
presupuesto sugerido.

5. Realizar estudios en el mercado de manera trimestral.

6. Estar dispuestos al cambio y adaptarse a la evolucidn constante del mercado.

7. Ser innovadores y mas competitivos con respecto a su competencia.
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ANEXOS

ANEXO 1. ENCUESTA.

PREGUNTAS PREGUNTAS RESPUESTAS
ORGANIZACIONALES FINANCIERAS
1) ¢Cuando fue la creacion 1) ¢lLa empresa puede X
de la empresa? actuar ante una crisis o
realizar nuevas
inversiones?
2) éQuelo motivoala 2) ¢éPosee suficientes X
creacion de esta? activos corrientes?
3) ¢éCudles son sus 3) ¢éSus pasivos corrientes X
aspiraciones a futuro exceden sus activos
con dicha empresa? corrientes?
4) ¢Cudl es el rumbo que 4) Sus ventas al contado X
esta, esta tomando? en el 2022 fueron
suficientes para cubrir
costos de
venta/servicio?
5) ¢éCual es la misidn, 5) élosintereses que X
visién y valor de la posee la empresa son
empresa? altos?
6) ¢éTiene competencia en 6) ¢La empresa contiene X
el mercado? un alto nivel de
endeudamiento?
7) éComo le ha afectado 7) éCual fue el capital X
esta competencia? inicial que se utilizd en
la creacidn de la
empresa’?
8) ¢Cudles son las metasy 8) ¢Cudles hansido las X
objetivos de la inversiones que ha
empresa? realizado la empresa?
9) Con cuantos 9) ¢Ha pedido préstamos X

trabajadores cuenta y
gue cargos ocupan
épuede presentarlo con
una estructura
organizativa u
organigrama?

para cubrir algin gasto
de inversién?
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10) ¢La empresa ha
cumplido con las metas
propuestas en afnos
anteriores?

10) ¢La empresa tiene algun
tipo de endeudamiento
actualmente?

11) ¢Si su empresa tiene
alguna debilidad segun
su criterio cual seria o
cuales?

11) ¢Al afio de la creacién
de la empresa logro
recuperar su capital de
inversidon en ese mismo
afio?

12) ¢Si su empresa tiene
algun punto fuerte
segln su criterio cual
seria o cuales?

12) ¢Cual es el porcentaje
fijo o aproximado de
ganancias que posee la
empresa’?

13) é¢Como funciona el
trabajo de equipo en la
empresa’?

13) ¢La empresa ha tenido
ventas positivas en el
afio 2022?

14) ¢Dicho trabajo en
equipo es funcional?

14) ¢Considera que su
empresa puede tener
una permanencia
estable en el mercado?

15) ¢Es buena la relaciéon
laboral de sus
trabajadores?

15) ¢Ha realizado malas
inversiones en su
empresa’?

16) ¢La empresa utiliza
herramientas virtuales?

16) ¢La empresa ha tenido
un aumento porcentual
en ganancias con el
pasar del tiempo?

17) éLa empresa hace uso
del marketing digital?

17) éHa aumentado la
cantidad de clientes que
posee la empresa?

18) ¢Cual es la valoracién
que le colocaria a la
gestion de su empresa y
explicar el por qué?

18) ¢Ha implementado
nuevos recursos a la
empresa como lo son
los activos fijos?

19) ¢Qué estrategias utiliza
su empresa para
impulsar el crecimiento
de esta?

19) ¢La empresa
actualmente necesita
contratar nuevo
personal?

20) éPosee una buena
relacién con sus
proveedores?

20) éConsidera que su
empresa esta
digitalizada?

21) éHa pensado en buscar
nuevos proveedores
para la adquisicion de
nuevos activos?

21) éLa empresa ha logrado
sus objetivos a corto
plazo?
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22) éConsidera que las
tarifas de sus
proveedores son las
ideales?

22) éConsidera que su
empresa tiene un
desempeio optimo?

23) éSu empresa posee
inventario estancado?

24) éCual es el tiempo
aproximado con el cual
su empresa adquiere
nueva mercancia?

25) éCual es el tiempo
aproximado con el cual
su empresa genera la
salida de dicha
mercancia?
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