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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las redes sociales son un amplio espacio publicitario deseado por todas las
empresas, donde pueden dar a conocer los servicios o productos que ofrecen. En Grupo
Médico Santé se detecto la baja demanda de citas médicas lo que causa que a la empresa
le cueste mantenerse en el mercado, dado este suceso se ha podido analizar que no gozan
de los beneficios de las estrategias del marketing digital por lo cual para que se de este
tipo de problemas son las estrategias de marketing limitadas y que ademas son utilizadas

de manera incorrecta, dando lugar al decremento de citas médicas.

En consecuencia, del asunto existente se desglosa la necesidad de contar con
estrategias de publicidad adecuadas ya que en la nueva era que vivimos la publicidad no
estd enfocada Unicamente en los medios comunitarios de costumbres como son: radio,
television, prensa escrita, sino que gracias al avance tecnoldgico estos han evolucionado

por completo de tal manera que ofrece lo mismo mediante la publicidad digital.

La investigacion se realiza en la empresa Grupo Médico Santé de la ciudad de
Babahoyo, la cual se dedica principalmente a la atencion médica, es decir prestan
servicios de salud. El objetivo es analizar las estrategias de publicidad en redes sociales
de la mencionada empresa, a través de la observacion y trabajo de campo, para identificar

el impacto que estan causando en su publico objetivo.

Es importante mencionar que actualmente el comportamiento del paciente ha
cambiado; es decir, con el desarrollo de la tecnologia, los compradores también
evolucionaron sus métodos para la seleccion y buscar especialistas de salud para hacerse

atender. Gran porcentaje del mercado paciente, antes de asistir de manera presencial a los



puntos de ventas, revisan las redes sociales para tener una perspectiva general; por tal
razon, es importante que existan estrategias efectivas en cuanto a la publicidad en estas

plataformas digitales.

Finalmente, dando lugar a que los clientes internos y externos se sientan
satisfechos, y en forma especial sus directivos; por lo tanto, si no se aplica y se pone en
practica, se dificultara el crecimiento y la posicion en el mercado. Esto dara lugar a una
disminucion de citas médicas, lo que provocara enormes pérdidas financieras, y afectara

negativamente a la empresa, ya que el negocio puede decaer.



JUSTIFICACION

El marketing en sistemas de informacion es la tecnologia de proceso de
organizacion e interpretacion de la informacion que guia la toma de decisiones en la
empresa Grupo Médico Santé. La mas conveniente es basarse en datos con el fin de

realizar un andlisis adecuado e investigar la situacion actual.

De manera que, para acercar a la empresa a sus clientes, el objetivo del marketing
digital es aprender y comprender las necesidades y deseos de los clientes potenciales

para satisfacer las necesidades de los pacientes con altos estandares.

Una gran ventaja es la capacidad de orientacion de los medios electronicos que
ha llevado a su uso como medio publicitario por parte del personal de Sistemas en
instituciones médicas al desarrollar estrategias de marketing. En cuanto a las redes
sociales, es seguro decir que existen plataformas de publicidad que pueden fomentar
ciertos comportamientos que influyen en la toma de decisiones. A través de diversas
tecnologias de la informacidn, las personas se mantienen en contacto con otras personas
y pueden proporcionar un medio para que las instituciones médicas se comuniquen

permanentemente con los pacientes actuales o potenciales.

Ademas, al utilizar publicidad en las redes sociales, estas pueden ser utilizadas
para promover estrategias, mediante la publicacion de informacion sobre descuentos,
ofertas y ventajas de acceder a productos proporcionados por una determinada
organizacion. Por lo tanto, al implementar estrategias de publicidad se va a reducir el

tiempo de estarse dirigiendo a las diferentes aplicaciones.



Ademas, aprovechando plataformas digitales, se estan desarrollando actividades
para el correcto uso de la publicidad, lo que hace mas factible aumentar los pacientes
tanto en la institucion como en redes sociales al brindar informacion a través de
contenidos mas dindmicos, mas competitivo y por supuesto tender una mayor conexion

con los pacientes que pueden lograr el éxito de su empresa.

Lo que se espera es identificar factores que inciden en la falta de estrategias

publicitarias adecuadas, para lograr un alto alcance:

e Comunicar ideas a un gran nimero de personas.
e Generar confianza: Conocer la propuesta de valor de una empresa.
e Segmentar el mercado: Permitir llegar a perfiles muy concretos.

e Crear un efecto: Influir en el comportamiento del consumidor.

Los resultados esperados son muy importantes porque el crecimiento de la
empresa puede contribuir a la optimizacion de los pacientes y asi beneficiar tanto al
personal médico como a los pacientes mediante la aplicacién oportuna de estrategias
publicitarias acordes a las realidades del negocio. Para lograr una serie de beneficios,
también es muy importante tener en cuenta que el personal médico interactie de forma

asincrona con los pacientes a través de las redes sociales.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Determinar la influencia de las estrategias de publicidad y su impacto de citas

médicas en la empresa Grupo Médico Santé.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar tedricamente los conceptos e impactos de las estrategias de publicidad.
Distinguir la penetracion de la publicidad tradicional contra la publicidad en redes

sociales.
Proponer formas de satisfacer los requerimientos de publicidad més efectiva

Conocer las necesidades gustos y preferencias de los clientes potenciales.



LINEAS DE INVESTIGACION

e Sistemas de informacion y comunicacion, emprendimiento e innovacion

SUBLINEA

¢ Redes y tecnologias inteligentes de software y hardware



MARCO CONCEPTUAL

La investigacion internacional destaca el uso de estrategias de marketing para
entidades de salud, enfocadas en demografia, poblacion o realidades econdémicas, para
crear una ventaja competitiva y hacer que los servicios que brindan sean mas efectivos que
otros competidores. La tendencia natural a precipitarse en una iniciativa de marketing debe
atenuarse con la necesidad de considerar la posicién de la organizacion en el mercado y

formular una estrategia adecuada.

Una estrategia de marketing bien definida proporciona pautas para el desarrollo de
la iniciativa de marketing y permite una seleccion cuidadosa de las diversas técnicas de

marketing disponibles.

El componente del marketing estratégico y téctico, incluye la combinacién de
marketing, los segmentos y la orientacion, la orientacion de productos y mercados, el uso
de Internet y las redes sociales, las estrategias de penetracion y fidelizacién, la innovacion

y otros aspectos estratégicos en el contexto de marketing. (Bhattacherjee & Adhikarl, 2018)

El espiritu empresarial es el motor del cambio y el desarrollo econémico, el cual
estd relacionado con las habilidades emprendedoras y su propension de generar
innovaciones, no con el hecho de que se creen 0 no empresas, sino con la creatividad de

los individuos (Alvarez VVasquez, 2019)

El marketing es el proceso que le permite a las empresas acercarse a sus clientes
potenciales, conocerlos, identificar sus necesidades y, finalmente, brindarles productos de
valor que logren satisfacerlos y resolver esos problemas por los cuales han acudido a ellas.

Es lo que te guiara al objetivo de tu empresa: lograr la satisfaccion de tus clientes y



aumentar las ventas de tu empresa. Para ello, sera de vital importancia conocer aquellos
factores, procesos y/o fundamentos de marketing que deberas tener en cuenta para lograr

el resultado deseado. (Barrera, s.f.)

La estrategia de marketing es la magnitud de los negocios en el cual permite lograr
sus objetivos mediante: La seleccion de la plaza meta en que se desea competir, la
interpretacion del comportamiento que se podria conseguir en la mente de la clientela que
se aspira a obtener, la combinacion de marketing (las 4 P’s) con el que pretende cumplir
las necesidades mercado meta y la delimitacion de los estdndares de costo-gastos en

marketing (Ferrell O.C., 2019)

Actualmente las Estrategias del Marketing son herramientas practicas que aportan
beneficios en términos de aumento de pacientes, posicionamiento de marca e imagen
corporativa de las empresas, siempre y cuando estén implementadas eficientemente, por lo
que estrategias de este tipo en la ciudad de Babahoyo, especialmente en el mercado de la
salud, aun no son consideradas en la mayoria de las empresas, lo que lo define como un

area poco investigada.

Por ello, Grupo Médico Santé, cuya empresa es incrementar la mayor cantidad de
citas médicas en el canton de Babahoyo, ha decidido implementar de manera urgente
estrategias de marketing adecuadas con el objetivo de que a través de sus beneficios este
pueda enfrentar de manera efectiva la reduccién de su mercado y légicamente con la mala

pronunciacion de su marca en el sector comercial.



Definicion de marketing
Marketing Digital

"Marketing es el proceso centrado a los individuos la cual se planea con antelacién
como aumentar y satisfacer la composicion de la demanda de productos y servicios de
indole mercantil”. Es el conjunto de actividades destinadas a lograr, con beneficio, la
satisfaccion del consumidor mediante un producto o servicio”. Es conseguir el producto
oportuno en el momento oportuno, adaptandolo a la demanda, en el momento apropiado y

al precio mas justo. (Ferro Veiga , 2020)

El hablar del marketing actualmente, sin duda, es un asunto importante debido a
la forma en que los clientes estan satisfechos al perseverar cambios que se produce en un
entorno caracterizado por preferencias y tendencias diferenciadas. Por lo tanto, desde una
perspectiva de marketing digital, el proceso es una tarea desafiante para los empresarios y
comercializadores que identifican los objetivos de la empresa y se adaptan a estas nuevas

tecnologias.

Se enfoca en las relaciones de intercambio para satisfacer al cliente, con el marketing
podemos lograr objetivos individuales y organizacionales a través de una planeacién donde
se detallan las acciones a realizar en cuanto a produccion, fijacion de precios, distribucion

y publicidad de los bienes y servicios.
Area con la que se relaciona:

Las estrategias de marketing tienen relacion especificamente con el campo de accion

del aumento de citas médicas en el mercado de las empresas de salud que comercializan



consultas para los pacientes en la ciudad de Babahoyo.

Sector al que pertenece:

Las estrategias de marketing a implementar se relacionan con lineas de
investigacion como competitividad, estrategia y gestion operativa que se encuentran en
todas las actividades econdmicas de las empresas pertenecientes al sector salud de la ciudad

de Babahoyo.

Pertinencia

El proceso del trabajo investigativo esta basado en estudios similares realizados y
aplicados anteriormente, mismos que estan expuestos en diferentes repositorios de las

universidades como los que se detallan a continuacion:

Segun lo que afirma (Velasquez & Vega, 2016), tiene como principal objetivo
encontrar mejoras del proceso de ventas a las entidades que se especializan en asesorias de
Marketing a través de la metodologia Inbound Marketing, puesto a que su uso es un plan
descriptivo propositivo. Se obtuvo como desenlace mejorar el rendimiento de los clientes

de la compaiiia estudiada.

Es por eso que surge la idea del analisis del aplicativo de mercadotecnia, cuyo fin
es de generar contenidos de calidad, es decir, que este no solo llame la atencion de los
pacientes, sino que también esto los incentive y pueda llegar al punto de compartir la
informacion brindada, por lo que mientras mas compartidas tenga, mas crece su audiencia

e interacciones, teniendo en cuenta que existen diferentes tipos de alcances y eso depende



del nimero de personas que visualizan primero el contenido, ademas también cabe recalcar

que este nimero de alcance también depende de con qué frecuencia se publica.

Fidelizacion De Clientes

En el libro, (Alcaide, 2015)“compara a un programa de fidelizacion con un trébol
de 5 hojas donde cada uno de ellos representa el proceso para lograr esta fidelizacion, el
centro del trébol contiene tres conceptos fundamentales que lo engloban, el primero de
ellos es la cultura orientada al cliente el cual coloca al cliente como el centro de todo,
segundo con esa cultura se coloca la experiencia del cliente como objetivo nimero uno en
la empresa donde se determina que la satisfaccion y el aumento de cliente van ligados para

el éxito determindndolo como calidad de servicio.

Publicidad

(O'Guinn, Allen, & Semenik, 2000) afirma: “La publicidad es un afan pagado,
emitido por medios masivos de comunicacion con el propésito de incitar” La publicidad es
un medio de comunicacidn impersonal, que es pagada por un patrocinador identificado,
para persuadir a un grupo objetivo sobre los productos, servicios, negocios u otros que
promueve, con el fin de acaparar a los posibles compradores. Cabe recalcar la propaganda
y la publicidad han tenido crecimiento igualitario en muchos aspectos, puesto a que
comparten las estrategias, procedimientos y los medios de comunicacion de los cuales se

orientan, son perfectamente distintos por sus fines.



Las estrategias de publicidad, también conocidas como estrategias comerciales,
consisten en metodos que ejecutaran para alcanzar los objetivos en relacion con el
marketing donde el propdsito de la publicidad es promocionar un producto o servicio no
solo a una persona, sino también a varias, a través de un medio publicitario, con el fin
capturar su atractivo y asi mantenerlos fuera de la competencia. Los anunciantes son
necesarios para lograr este objetivo; Grupo Medico Santé (Emisor), el mensaje publicitario
y el pablico; (receptor). La comunicacion debe ser rapida y atractiva para atraer a los

usuarios que estén interesados en un tema en particular para el servicio.

Marketing estratégico

Es la administracién de marketing como la ciencia de elegir mercados meta y
establecer relaciones con ellos. Su objetivo es encontrar, atraer, mantener y cultivar
clientes-meta mediante la creacion, la entrega y la comunicacion de valor. (Kotler &

Armstrong, 2012)

Plan de marketing estratégico

(Giraldo & David, 2016) un plan de marketing estratégico tiene como objetivo
describir en detalle como la organizacion conseguird cumplir sus objetivos estratégicos

mediante la creacion de una estrategia que parte desde sus clientes.

Marketing de contenidos

El marketing de contenidos se enfoca en la creacion de la publicidad y
distribucion del contenido a través de los diferentes medios, con el que se interese a los

empresarios a los que van a recibir y se diferencien de la competencia. (Ramos, 2017). La



terminologia también va vinculada con el Inbound Marketing ya que ambos se
suplementan, y a su vez el Search Engine Optimization (SEO) también se ve favorecido
del Marketing de Contenidos. El fin es atraer a clientes potenciales, creando seguridad en

ellos hacia la entidad.

Uno de los beneficios de saber utilizar el marketing de contenidos es que permite
posicionamiento en el mercado ya que a través del buen uso de palabras claves para
referirse a productos y servicios de calidad fortalecera el negocio o la marca que se da
desde la planificacion especifica seguida de la creacidn de distribucion de contenidos son

monitoreados que permiten reconsiderar estrategias futuras.

Segmentacion de mercado

Se determina como la fase de dividir un mercado completo para un producto
especifico o clase de productos en segmentos 0 agrupaciones relativamente homogéneos.
Para que sea eficiente la segmentacion requiere la creacién de grupos en los que los
asociados poseen aficiones, gustos, necesidades, deseos o preferencias similares, pero los

grupos en si sean diferentes. (Ferrel & Hartline, 2012)

Lo que permite el fraccionamiento del mercado es dividir a su publico ideal de
acuerdo con las caracteristicas psicoldgicas que le permiten saber distinguir a quién estan
designados los productos o servicios anunciados en el mercado, es por eso que se debe
enfatizar que las estrategias de segmentacion deben actualizarse todo el tiempo y tener en
cuenta el progreso tecnoldgico del consumidor ya que a través de ellos se pueden crear
campafias personalizadas o para productos que ofrecen una mayor opcion de retiro o

fidelizar.



Desglosando el mercado general en secciones, se tolera a los vendedores de
productos, centrando sus esfuerzos en ciertos tipos de compradores. Es decir, se sefiala que
los contenidos para los pacientes deben estar dirigidos por privilegio, lo que les debe
permitir obtener un sumo beneficio de una forma totalmente segmentada en un mercado

altamente comprador.

De modo que, desde una proyeccion de marketing, un mercado es visto como un
grupo de consumidores actuales y potenciales que tienen la intencion y la capacidad

financiera para comprar un producto.

Las empresas disefian sus estrategias comerciales para mercados determinados,
formados por consumidores que no tienen por qué constituir la totalidad de un mercado.
Esto es debido a que un bien o servicio dificilmente resultara atractivo para todos los

consumidores. (Valdivia, 2015)

Hoy en dia, la tendencia del marketing selectivo va sumando sus resultados,
cuando una empresa elige un segmento, varios de ellos, desarrolla productos y estrategias

concisas para cada segmento seleccionado en una direccion de largo plazo.

Bases para la segmentacion demogréfica

Las buenas practicas empresariales deben aplicar factores indispensables
referente a la segmentacion demogréafica, tales como: Género, Tamafo de la familia, Edad
y etapa del Ciclo de vida familiar, Etapas de vida, Ingresos, Ocupacién y Clase social. La
segmentacion de mercado por medio de cohortes, surge entonces, como una solucion para

aumentar la eficacia de acciones de marketing. (Feitosa & lkeda, 2011)



Analisis FODA

También conocido como analisis DAFO o DOFA. Es una herramienta que analiza la
situacion en la que se encuentra una empresa en cuanto a sus caracteristicas internas
(debilidades, fortalezas) y sus caracteristicas externas (amenazas, oportunidades). Esta
métrica es ideal para conocer la posicion en la que se encuentra una empresa. Teniendo

como finalidad proponer una estrategia para mejorar los resultados.

Aspectos Favorables Aspectos Desfavorables

Analisis Debilidades

Interno
Analisis Oportunidades Amenazas
Externo

Tabla 1 Andlisis FODA

Fortalezas

Para evaluar las fortalezas de una empresa debemos considerar la siguiente clasificacion:

Fortalezas Generales: Cuando estén siendo implementados por un nimero significativo

de competidores o cuando la competencia sea capaz de adquirirlo.

Fortalezas diferenciadoras: Si bien estas fortalezas son consideradas solo por un pequefio
numero de empresas, al explotar estas ventajas diferenciadoras, generalmente se logra una
ventaja competitiva mucho mas efectiva. Se logran utilidades por encima del promedio de

la industria. No se podran duplicar poderes distintos cuando:

Su crecimiento o logro descansa en una historia que ninguna otra empresa podra copiar.



Su levantamiento, naturaleza y caracter no pueden ser entendidos por empresas

competidoras (se basa en sistemas sociales complejos como la cultura o el trabajo en
equipo).

Fortalezas de imitacidn de fortalezas singulares: Es la capacidad de copiar o mejorar la
fuerza diferenciadora de otra empresa y convertirla en una estrategia que genere beneficios
econdémicos. Una ventaja competitiva sera sostenible temporalmente, cuando persista

después de que hayan cesado todos los intentos de imitar su estrategia.

Debilidades

Se basan en las desventajas competitivas, las que surgen cuando no se implementan
estrategias de creacion de valor, al evaluar las debilidades de la empresa, las que llevan a
la empresa a desarrollar estrategias que mejoran su mision o impiden su implementacion.

permitiéndoles reforzarlo.

Para el profesional de la salud actual, la experiencia clinica no es suficiente: hay que
conocer el mercado Incluso si una instalacién tiene su propio departamento de marketing,
se consulta periddicamente a los profesionales para obtener su opinidn. Generalmente, una

empresa esta en desventaja competitiva cuando no aplica

Estrategias que crean valor mientras la competencia lo crea. Para analizar las fortalezas y

debilidades podemos apoyarnos en los siguientes factores:

»  Direccion.

Productos o servicios.
«  Marketing.

*  Personal.



»  Finanzas.
- Edificio.

*  Pruebas y Desarrollo.

El componente externo representa las oportunidades y amenazas de mercado que
enfrentamos como empresa en el mercado seleccionado. Debemos aprovechar esas

oportunidades y reducir o eliminar las amenazas.

Oportunidades y amenazas

Las oportunidades en las empresas se encuentran en areas que podran tener un alto
desempefio, las amenazas organizacionales se encuentran en areas de la empresa donde es

dificil desarrollar un alto nivel de desempefio.

Nos basamos en los siguientes factores para analizar oportunidades y amenazas:

« Analisis del entorno.

» Canales de distribucion.

» Clientes — Consumidores.

« Competencia.

« Tecnologia.

« Grupos de interés.

+ Gob.

 Instituciones publicas.

« El medio ambiente se ve de manera mas amplia.
» Poblacion.

« Economia.



» Politica.

» Legislativo — Normativo.

La identificacién de las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las
oportunidades y amenazas en las condiciones externas, se considera como una actividad

que conduce al éxito de la estrategia de negocios de la empresa.

Imagen Corporativa

La comunicacién de marketing efectiva comienza con una imagen corporativa
claramente definida. Imagen resume lo que representa la empresa y la posicion que ha
establecido, el objetivo de la gestion de imagen es crear una cierta impresion en la mente
de los clientes y usuarios. Desde la perspectiva del consumidor, la imagen corporativa
cumple varias funciones Utiles. Estos incluyen: Decisiones de compra tranquilizadoras para

productos familiares en situaciones desconocidas.

Por lo tanto, Brindando la tranquilidad respecto a la consulta cuando el paciente tiene
poca 0 ninguna experiencia con el bien o servicio. Reducir el tiempo de investigacion en
las decisiones de consulta médica. Una imagen corporativa conocida proporciona a los

consumidores una certeza positiva sobre lo que pueden esperar de una empresa.

Disefio de estrategias y programas de marketing

En marketing como en otros emprendimientos, un plan de ataque bien pensado es
esencial. La campafia de marketing real se lanza cuando se completa la mayor parte del
plan de marketing. En gran medida, la eficacia de la iniciativa refleja la calidad del plan ha

sido preparado.



(Kirberg, 2016) se plantea que el objetivo de toda empresa no s6lo se basar en
vender sus productos y/o servicios y obtener ingresos, si no cumplir las necesidades de los
clientes y sus expectativas al momento de consumir. Es a través de los articulos,
experiencia o servicio, mas el plus (valor agregado) como el modelo, la apariencia, atencion
al cliente que da la entidad, que se propone esta meta. Y en efecto es ese valor agregado el
que marcard las diferencias, como oferta y demanda en el mercado y por el que los

consumidores estaran dispuestos a pagar el precio adecuado o que requiera la compafiia.

Para ello, se pueden mencionar los métodos y aplicaciones en la gestion de
sistemas de salud creados por los autores (Ray & Maiti, 2018) , donde se revela la necesidad
de tener conocimientos de gestion técnica y de recursos, resultados clinicos y calidad de
atencion. Atencion médica a los pacientes para que los sistemas hospitalarios estén bien

disefiados y sean operativamente eficientes para garantizar la calidad de la atencion.

Ademas, el marketing de servicios en centros médicos tiene ciertas caracteristicas
que la distinguen de otras empresas de servicios y otras empresas comerciales e

industriales, algunas de ellas se mencionan a continuacion:

* Existen elaboradas regulaciones de precios por parte de las autoridades del sector
publico, hecho agravado por el hecho de que muchos centros de salud, que dependen de

dicha autoridad, no tienen suficiente libertad para establecerse.

* A la hora de establecer determinadas politicas o estrategias de marketing, pueden
surgir problemas derivados de la distribucion de poder que existe en algunas

organizaciones sanitarias entre el personal clinico y administrativo.



* La prestacion de los servicios de salud y de la atencion de la salud en general implica
sin duda implicaciones éticas que se dan en otros servicios o productos. De igual forma, la
seguridad en salud es un derecho reconocido en cualquier constitucion politica de los paises

desarrollados.

Planificacion

Procesos sistematicos de elaboracién y planificacién para la consecucion de
objetivos. Se aplican en diversos entornos empresariales para determinar la direccién

general de una empresa.

Analisis FODA de la empresa Grupo Médico Santé

La oferta de servicios de salud en Babahoyo es variada y genera un mercado
competitivo en el que se puede apreciar que han logrado ganarse la aceptacion de los
clientes a través de su tecnologia, experiencia y seguridad. A partir de los datos del centro

médico se ha desarrollado un enfoque de analisis FODA, que se detalla a continuacion:

Fortalezas

« Capacitacion.

Infraestructura moderna.

Dispositivos modernos.

Estructura organizativa del trabajo.

Oportunidades

« Ampliacion de los servicios de salud en el Centro Médico Sante.

« El concepto de buen servicio en salud privada.



Herramienta de estrategia

Metodologia Inbound Marketing

Es una metodologia empresarial que tiene como objetivo atraer pacientes mediante la
creacion de contenido apreciativo para te encuentren en las primeras posiciones del

mercado comercial.

Como bien dicen los desarrolladores de esta estrategia, (Halligan & Shah de Hubspot),
los clientes no buscan una empresa que les ofrezca una variedad de productos con una
marca reconocida, sino que les ayude al conocimiento que posee, porque es conveniente y
fundamental indagar para hallar informacion por medio de las plataformas digitales,
informacion que ensefie sobre su tema especifico, y a partir de ahi tomar la decision si es

ese producto lo que realmente el cliente necesita.

La metodologia al principio en si lo que busca es dar a saber muy bien quienes son los
clientes ideales o “buyer persona”, en donde no solo va mas all4 de las caracteristicas
demograficas sino hacia el aspecto conductual. En cuanto se conoce que busca este cliente

ideal, se gestiona alrededor de esta investigacion toda la metodologia.

El inbound, dicen los expertos, que sin contenido la estrategia no fluye porque su
principal componente es el marketing de contenidos. Pero mas alla del contenido, el
propdsito del inbound marketing es generar resultados, y los resultados que obtendras del
inbound en términos de generacion de leads son muy tangibles. Y no son ningun plomo
que normalmente se pueda generar con una estrategia tradicional, sino son leads

calificados, lo que Ilamamos.



También aspira a hacer crecer a la empresa mediante la construccion de relaciones
significativas y duraderas con consumidores y clientes potenciales. Se basa basicamente en

proporcionar elementos que te permitan alcanzar tus objetivos en cada etapa.

Fases de la metodologia Inbound Marketing

El inbound marketing consiste en las etapas del proceso del usuario que retribuye a

lo siguiente: atraccion, conversion, educacion y cierre y fidelizacion.

Para aplicar una estrategia Inbound Marketing en una nueva y pequefia empresa es
aconsejable, calcular un presupuesto en el que minimo cuente con tres personas, el primero
es el que va a manejar o liderar el proyecto, conocido también como Proyect Manager, el
segundo encargado de crear contenidos graficos y multimedia, finalmente el tercero es un

cooperante de vender lo que se ofrezca en el mercado.

Al hablar de crear contenido, es importante tener en cuenta que, el contenido que se
posteara debe incluir palabras que los visitantes usen al explorar una informacién o servicio
en los motores de busqueda. Ponerse en el sitio de los consumidores saber de ellos, sus
preferencias y objetivos, asi mismo enlistar las palabras claves que ellos usarian al explorar

mediante el internet.

Por lo tanto, se debe disponer un tema de un siguiente texto a publicar, en lo cual
procederd a saber quiénes son los consumidores y el momento preciso del recorrido en el
que el cliente se encuentran. Asi mismo se debe conocer las diferentes etapas en las que
van sus clientes potenciales para administrar sus oportunidades de ventas y poder construir

relaciones con ellos.



Con esto se quiere decir que es importante conocer quiénes son los buyers persona
y cual sera el buyers journey mas distinguido en el trayecto del consumidor de los buyers
persona, entonces es importante determinar quiénes son los buyers persona o principales

clientes que debe de tener la entidad.

Para poder analizar mejor los pasos de la metodologia de inbound marketing, a

continuacion, se presenta un ejemplo que se explicara en profundidad mas adelante

CONVERTIR CERRAR DELEITAR

Desconocidos | | . ’ Visitas Clientes Promotores

Blog. Llamadas a la accion Email Eventos
Palabras clave Formularios Herramientas Smart Content
Redes Sociales Paginas de destino Workflows Redes Sociales

Figura 1 Disefio de la Metodologia Inbound Marketing

La primera fase se la conoce como atraccion porque es el propdsito del Inbound
Marketing, como ya se menciond anteriormente se debe considerar a todo su publico
objetivo, de manera que si se crea perfiles basados en las conductas de un conjunto de

personas estudiadas contribuira para especificar a los clientes ideales.

Por otro lado, al disefiar un proceso para aumentar las citas, en la segunda y tercera
fase, se define todo lo que se necesita hacer para que mas clientes se interesen, es decir
definir todo el trabajo que hay que hacer para captar la atencion y despertar el interés y

deseo de més clientes para mantenerse en la mente de sus pacientes hasta recibir de sus



servicios en caso de alguna emergencia médica o simplemente necesiten ser tratado.

En la cuarta fase se da la accién que toma al momento de crear buenas descripciones
de contenidos en paginas web y redes sociales. Cada contenido e informacion que se crea
y publica aqui se adapta especificamente a las necesidades del consumidor. Cubierto
durante todo el viaje del comprador. Significa que se debe de crear el contenido especifico

en el momento dado.

Post en
Facebook

Contenido
adecuado

para el
momento
adecuado

Post en
Instagram

Figura 2 Cuarta Fase de Metodologia Inbound

Fuente y elaboracion: (Farucci, 2018)

Como se pudo observar la metodologia del inbound marketing es muy amplia 'y se
adapta a la empresa Grupo Médico Santé, donde permitird captar al paciente desde el
momento en que el individuo tuvo un requisito y realizé la una interaccion con los datos
de la empresa. Es decir, el proceso que realiza dicha herramienta es que primero utiliza
herramientas de atraccion para conseguir captar trafico de forma organica, al mismo tiempo

que implementa acciones de marketing promocional; Y luego aplica todas las técnicas que



permitiran cualificar y educar los registros de la base de datos.

Tecnologia fundamental en el Inbound Marketing

La seleccion de herramientas tecnoldgicas es fundamental para hacer inboud
marketing, solo teniendo conocimiento de todas sus tendencias en el sector, se llevara a

cabo una buena seleccion con el fin de poder llevar a cabo la aplicabilidad.

Hubspot: Inbound Marketing

Se trata del instrumento mas versatil y usada de inbound marketing, y de hecho sus
fundadores fueron los inventores del inbound marketing y de la ciencia que hay detras.

(Oriol, 2020)

Y es que gracias a la top herramienta de inbound Marketing como es el HubSpot,
sera utilizada por la empresa Grupo Medico Santé para saber el contenido qué necesita
cada paciente en cada momento y ofrecérselo, segun la misma prescripcion o derivacion
que se ajuste al perfil de paciente ideal. Es asi como se puede crear contenido para cada
persona, diferentes tipos de contenido que estaran en la base de datos de esta herramienta

y satisfaran la necesidad de la persona con la finalidad de mantenerlos a largo plazo.

Pasos a seguir de la metodologia inbound: Hubspot

Los Principales pasos a seguir para convertir a los desconocidos en clientes

potenciales, seran los siguientes:



e Primero, atraera a las personas adecuadas con contenidos de valor realizados en
software de Adobe que permite crear diferentes tipos de disefios, denominados:
Adobe

Photoshop y Adobe llustrador.

e Elsegundo paso sera la interaccion del contenido, por lo que las personas adecuadas
seguiran recibiendo informacion de post para solucionar sus necesidades ante la
probabilidad de que opten por tener una cita médica.

e Con la deleitacion de contenido tendra como objetivo la satisfaccion del paciente,
brindando suficiente informacion a las personas.

e Y finalmente el cuarto paso por realizar sera potenciar la fidelizacion del paciente
obteniendo mas leds para que durante la recepcion de los contenidos como después
del tratamiento médico, generando asi nuevos pacientes gracias a un excelente
servicio postventa y relacion de confianza.

Los consumidores han cambiado, ya no se limitan a escuchar solo lo que las
empresas dicen u ofrecen, si no que por su cuenta investigan, recopilan Informacion, y si
les interesd o surge dudas son ellos los que piden informacion sobre el producto o servicio
mucho antes que lo compren, y después de la compra no solo buscan, sino que crean
comunicacion regularmente con el postor para informarle de su satisfaccion o quejas, y

determine si pueden recomendarlos a otros.



Herramientas disefio
Adobe Photoshop

Es un editor utilizado para contenidos en la empresa Grupo Médico Sante, creado
por Adobe Systems Incorporated. Primordialmente facilita el retoque de algunas fotos y
permite elaboracién de contenido de acuerdo a las necesidades de dicha empresa, teniendo

como finalidad ofrecer contenidos de calidad.

= Intoxicaciones por:

Alimentos

Dr. Juan Carlos Nuiiez M.

Toxiclogo Clinico

Una LLamada Oportuna
Salva Vidas

LW 0967867532

Drogas de Abuso
[__Alcohol ]

«) hospilaleivar

|

Figura 3 Disefio en Photoshop

Adobe llustrador

Programa ideal para la creacion de imagenes vectoriales. Ademas, tiene a ser muy
conocido por el mundo como uno de los pioneros en el disefio vectorial, porque este tiene
una plataforma que cuenta con diferentes herramientas para elaborar un sinnimero de
piezas gréficas en una mesa de trabajo. A Cada una de estas piezas en mesas de trabajo se
guardan en el formato ai. conocida como la extension de Adobe llustrador ayuda a la

ilustracion de trabajo de contenido acompafiado de la mano con Photoshop.



HEPATO SANTE

Desintoxicante protector

®) 0967867532 ) o
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Figura 4 Disefio en Adobe llustrator

Movavi Video

Es muy util para la creacion y edicion de videos es por eso que obtuvo una facil
adaptacion en la creacion de contenidos multimedia para la empresa Grupo Médico Santé.
Este Software cuenta con transacciones avanzados, filtros, titulos, melodias y muchas
caracteristicas mas que dan al video un resultado increible con un acabado totalmente

profesional.

Figura 5 Disefio de contenido multimedia en movavi video



MARCO METODOLOGICO

Uno de los objetivos del enfoque cualitativo es recopilar, interpretar y analizar
informacion y datos relevantes para la investigacion, entre otras cosas mediante la
aplicacion de las herramientas definidas como la entrevista. Mediante la aplicacion del
enfoque cuantitativo es posible interpretar informacién que describe de manera explicita el
objeto de estudio e indicar las caracteristicas mas relevantes para su analisis de acuerdo a
los resultados que se desea obtener con la investigacion en desarrollo que contribuira a

implementar conclusiones y recomendaciones para la empresa Grupo Médico Santé.

La modalidad bésica de la investigacion, Se muestra a continuacion:

Cita Bibliogréafica. - Se consulta en libros, articulos, manuales, revistas, periodicos, e
Internet y otros.
Investigacion de Campo. - Se realiza un diagndstico en la zona de los hechos, explicando

el contacto directo que tiene el investigador con la situacion localizada.

Nivel o tipo de investigacion

Descriptiva

Esta investigacion fue descriptiva, ya que nos ayudara a detallar las caracteristicas mas
importantes y llamativas del problema, utilizando métodos y técnicas que nos permitiran

identificar las razones del problema.

Técnicas de investigacion Observacion:

Por medio de esta técnica se investiga las definiciones a estudiar del Grupo Médico Santé

Entrevista: La entrevista estara dirigida al propietario de la empresa, quien proporcionara



informacion representativa para poder proponer una solucion al problema objeto de

estudio.

Encuesta: Se realizd con pacientes del Grupo Médico Santé de la ciudad de Babahoyo
para detectar las falencias de la empresa en la comunicacién con los usuarios finales por

Internet.
POBLACION Y MUESTRA

La poblacién y muestra se la tomara de clientes externos de la empresa Grupo Médico Santé

conforme en el siguiente cuadro.

Clientes Externos 34

TOTAL 34

Tabla 2 Poblacién y Muestra

Hipdtesis
Ho: Estrategias de Publicidad no permitiran incrementar las citas médicas en la

empresa Grupo Médico Santé en la ciudad de Babahoyo.

H1; Estrategias de Publicidad si permitiran incrementar las citas médicas en la

empresa Grupo Médico Santé en la ciudad de Babahoyo.
Modelo Matematico
Ho: O = E (La negatividad)

HI1: O # E (Afirmativita)



Modelo estadistico

(0-E)2
E

X2=¥'

X2 = Chi cuadrado

O = Frecuencias observadas

E = Frecuencias esperadas

Los valores de X2 a los niveles de confianza de 0.05, es igual a 3,841.
Calculo del X2.

R=34



RESULTADOS

Entrevista al propietario

Preguntas

¢ Cree Ud. que las estrategias de marketing digital son indicadas para el incremento
de pacientes?

Se considera que toda empresa desea vender mas, por lo tanto, teniendo el conocimiento y
haciendo un buen uso de una estrategia de marketing digital ayudara mucho al Grupo
Medico Santé.

¢ Qué tipo de producto o servicio comercializa a través del medio digital?
Actualmente, Grupo Médico Santé ofrece servicios médicos y también diversa informacion
a los pacientes a través de las redes sociales.

¢ Cudntas estrategias de marketing digital conoce y sabe la funcién de cada una en
cémo realizarlas dentro de las empresas?

Se menciond que solo tiene conocimiento de las redes sociales, por lo cual el director
médico maneja un WhatsApp personal que es su principal medio de comunicacion con las
oficinas y los usuarios también mencionando la creacion de un grupo dentro de esta
aplicacion conformado por ellos socios, es decir que no poseen un nimero exclusivo desde
WhatsApp Business para comunicarse con los clientes. También mencionan que la pagina
de Facebook que se administra para la compafiia por el momento se encuentra inactiva, no

tiene interacciones con los usuarios por medio de esta plataforma.



¢La empresa marca diferencia con los demas consultorios médicos, es decir, ha
aplicado alguna estrategia que le permita a la Grupo Médico Santé mantenerse en
competitividad dentro y fuera del canton Babahoyo?

A la fecha no cuenta con una estrategia especifica bien definida, pero se manejan protocolos
en cuanto al trato a los pacientes, que garantiza un servicio de calidad, entre las
caracteristicas de estos protocolos se destacan la cortesia, la honestidad y la integridad.

¢ Qué tipo de estrategias de promocién de la marca o emprendimiento ha

realizado a través de los medios digitales Grupo Médico Santé?

No cuenta con ninguln tipo de estrategia solo contaba con los anuncios online en en redes
sociales.

¢ ldentifique que tipo de estrategia de marketing utiliza su emprendimiento?

En dicha empresa, el director médico pudo mencionar que solo utilizaron la campafia
publicitaria a través de redes sociales. Campafias en las que pagué y no vi los resultados
esperados.

¢A traves de qué medio digital comercializa los productos o servicios?

En la empresa Grupo Médico Santé solo se ha podido realizar anuncios a través de
Facebook add atractivo e instagram, de manera individual, asi como también mediante
Google Analytics.

Cree Ud. que el logotipo o imagen corporativa son las mas adecuadas y cumplen el
propdsito de captar la atencion de los clientes ¢Por qué?

El logo de Grupo Médico Santé genera poca satisfaccion en los pacientes, por lo que

piensan que no es adecuado para su empresa porque no capta la atencion de los pacientes,



y por eso el director médico esta dispuesto a adaptarse a lo que seria ideal para sus

pacientes.

9. ¢Con qué frecuencia realiza la empresa promocién y publicidad de los productos o
servicios a comercializar?
En esta empresa la publicidad y produccion de sus contenidos se realiza con muy poca
frecuencia, lo que le genera un declive empresarial por no tener el conocimiento adecuado
de qué hora del dia es la idonea para una publicacién.

10. ¢ Conoce que es el Inbound Marketing y los beneficios de la herramienta?

Actualmente no, es por eso que dicha empresa no ha logrado expandir su alcance.



Encuesta a los Pacientes

1. Es usted paciente frecuente de la empresa Grupo Médico Santé

ITEM REFERENCIA PORCENTAIE
A VECES 24 71%
SIEMPRE 10 29%

NUNCA 0 0%
TOTAL 34 100%

B AVECES ®SIEMPRE ® NUNCA

Figura 6 Es usted paciente frecuente de la
empresa Grupo Médico Santé

Analisis e interpretacion:

En el grafico N° 1 se considera que el 71% de los encuestados indican que a veces
son pacientes frecuentes, sin embargo, el 29% de encuestados siempre acuden a dicha
empresa. Se puede indicar que se tiene un porcentaje aceptable de fidelizacién de los

clientes.



2. ¢Como conoci6 la empresa Grupo Médico Santé?

ITEM REFERENCIA PORCENTAIJE
POR CASUALIDAD 5 15%
POR RECOMENDACION DE AMIGOS, FAMILIARES 29 85%
O CONOCIDOS
POR REDES SOCIALES O SITIOS WEB 0 0%
POR MEDIO DE AFICHES PUBLICITARIOS 0 0%
TOTAL 34 100%

B POR CASUALIDAD

B POR RECOMENDACION DE AMIGOS, FAMILIARES O CONOCIDOS
B POR REDES SOCIALES O SITIOS WEB

1 POR MEDIO DE AFICHES PUBLICITARIOS

Figura 7 ¢Como conocid la empresa Grupo Médico Santé?

Andlisis e interpretacion:

El 85% de los pacientes encuestados mencionan que conocen la empresa por
recomendacion de amigos, familiares o conocidos, el 15% conocen por casualidad y
ninguno de ellos menciona haberse acercado a adquirir una cita médica por publicidades

en redes sociales, portal web, afiches o afiches publicitarios, lo que se considera que no



existe un buen manejo en las redes sociales por lo que no se lleva a cabo una buena

estrategia de marketing digital.

3. Desde su punto de vista cree que la imagen corporativa (logotipo) de la empresa

Grupo Médico Santé llama la atencién del cliente a simple vista

ITEM REFERENCIA PORCENTAIJE
MUY DE ACUERDO 0 0%
DE ACUERDO 2 6%
EN DESACUERDO 21 62%
MUY EN DESACUERDO 11 32%
TOTAL 34 100%

® MUY DE ACUERDO
B DE ACUERDO
M EN DESACUERDO

Figura 8 Desde su punto de vista cree que la imagen corporativa (logotipo) de
la empresa Grupo Médico Santé llama la atencion del cliente a simple vista

Analisis e interpretacion:

En el gréfico 3, muestra del total de los encuestados el 62% de ellos menciona que
se encuentran en desacuerdo en cuanto a la imagen corporativa, es decir, el logotipo de la
empresa no llama la atencion a simple vista, el 32% esta muy en desacuerdo con esta
afirmacidn mientras que el 6% menciona estar de acuerdo con el logotipo que la empresa

tiene en la actualidad, lo que indica es que el logotipo no se enfoca acorde a las



requerimientos de la empresa por eso no se logra captar una debida atencion en sus

pacientes, y se muestra el desinterés en sus contenidos.

4. ¢Con que frecuencia ha visualizado alguna vez publicidad de la empresa Grupo

Meédico Santé en redes sociales?

ITEM REFERENCIA PORCENTAJE

POCA 1 3%
MUCHA 0 0%
NUNCA 33 97%
TOTAL 34 100%

HPOCA ®MUCHA HNUNCA

Figura 9 ¢ Con que frecuencia ha visualizado alguna vez publicidad
de la empresa Grupo Médico Santé en redes sociales?

Andlisis e interpretacion:

El 97% de encuestados mencidn jamas haber visualizado alguna publicidad de la
empresa Grupo Médico Santé en redes sociales mientras que el 3% poca vez. Podemos

concluir que falta afianzar y mejorar las estrategias en las redes sociales.



5. ¢Qué nivel de informacion considera que tiene la empresa Grupo Médico Santé con

usted a través de medios digitales?

ITEM REFERENCIA PORCENTAIJE
MUY ALTO 0 0%
ALTO 0 0%
MEDIO 8 24%
BAJO 26 76%
TOTAL 34 100%

H MUY ALTO EALTO ®MEDIO =BAJO

Figura 10 ¢Qué nivel de informacion considera que tiene la empresa Grupo
Meédico Santé con usted a través de medios digitales?

Andlisis e interpretacion:

En el gréfico 5, el 76% de los encuestados muestra tener baja informacion con

la empresa, por otra parte, el 24% manifiestan que han tenido media informacion a través



de internet, por lo cual esto quiere decir que la empresa no ha logrado llevar la informacion

a todos los usuarios finales.

6. ¢En qué red social ha visualizado publicidad de productos o servicios médicos?

ITEM REFERENCIA PORCENTAIJE
FACEBOOK 10 29%
WHATSAPP 12 35%

TIKTOK 5 15%
INSTAGRAM 7 21%
TWITTER 0 0%
TOTAL 34 100%

B FACEBOK  ® WHATSAPP m TIKTOK
INSTAGRAM B TWITTER

Figura 11 ¢En qué red social ha visualizado publicidad de productos o servicios médicos?
Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a las respuestas obtenidas se puede evidenciar que mas del 62% de
ellos utilizan méas de una red social dentro de las mas opcionadas se encuentran Facebook
con el 35% de aceptacion mientras que Instagram con el 21% y el 15% utiliza tik tok para

la comercializacion de sus productos o servicios, adicional a esto se utiliza redes de



mensajeria siendo WhatsApp utilizada por el 35% de los emprendedores para proporcionar

informacion de forma interna a sus pacientes.

7. ¢Cbmo se entera de las promociones que ofrece la empresa Grupo Médico Santé?

ITEM REFERENCIA PORCENTAIJE
POR CASUALIDAD (VISITA EL LOCAL) 5 15%
POR AMIGOS, FAMILIARES O 28 82%
CONOCIDOS
POR REDES SOCIALES O SITIOS WEB 1 3%
POR MEDIO DE AFICHES PUBLICITARIOS 0 0%
TOTAL 34 100%

B POR CASUALIDAD (VISITA EL LOCAL)
B POR AMIGOS, FAMILIARES O CONOCIDOS
B POR REDES SOCIALES O SITIOS WEB

POR MEDIO DE AFICHES PUBLICITARIOS

Figura 12 ¢ Como se entera de las promociones que ofrece la empresa Grupo Médico Santé?

Andlisis e interpretacion:

En el gréfico 7, se manifiesta que el 82% de las personas encuestadas mencionan
que se enteran de las promociones y ofertas que ofrece la empresa Grupo Médico Santé a
través de recomendaciones de amigos, familiares o conocidos mientras que el 15%

establecen conocer de este tipo de promociones por casualidad, al visitar las instalaciones



de la empresa y el 3% por redes sociales, esto quiere decir que no estan siendo conocidos
mediante ninguna red social se logra visualizar el tipo de publicidad no llega a todo su

publico.

8. ¢Cualesson los medios que usted considera pertinente para que la empresa publicite

sus servicios médicos?

ITEM REFERENCIA PORCENTAIJE
TELEVISION 0 0%
RADIO 3 9%
REDES SOCIALES 27 79%
PAGINA WEB 4 12%
TOTAL 34 100%

H TELEVISION H RADIO

W REDES SOCIALES = PAGINA WEB

Figura 13 ¢Cudles son los medios que usted considera pertinente
para que la empresa publicite sus servicios médicos?

Analisis e interpretacion:

El 79% de las personas encuestadas considera pertinente a las redes sociales

mientras que un 12% considera las paginas web y finalmente se muestra un 9% de personas



que optaron que la radio es pertinente para que la empresa publicite sus servicios medicos,
se puede concluir que en la actualidad las personas hacen mas el uso de redes sociales estan

al tanto dia desde un movil conectado mediante redes sociales.

9. ¢Cree usted que el marketing digital y este tipo de tecnologias implican que una

empresa o profesional de salud puede hacerse publicidad mas facilmente?

ITEM REFERENCIA PORCENTAIJE
Sl 34 100%
NO 0 0%
TOTAL 34 100%

ES| mNO

Figura 14 ¢ Cree usted que el marketing digital y este tipo de tecnologias implican
que una empresa o profesional de salud puede hacerse publicidad mds fdacilmente?

Andlisis e interpretacion:

En resultados se muestra que el 100% de los encuestados esta de acuerdo de
lo cual se concluye que se puede hacer publicidad mas facil con el uso de tecnologias

llevado de la mano con el marketing digital, siempre y cuando se realice el buen uso de la

herramienta adecuada.



10. Desde su punto de vista la empresa tendria incremento de pacientes si utilizaria bien

las estrategias de marketing digital

ITEM FRECUENCIA PORCENTAIE
MUY DE ACUERDO 34 100%
DE ACUERDO 0 0%
EN DESACUERDO 0 0%
TOTAL 34 100%

B MUY DE ACUERDO = DE ACUERDO
M EN DESACUERDO

Figura 15 Desde su punto de vista la empresa tendria incremento de
pacientes si utilizaria bien las estrategias de marketing digital

Andlisis e interpretacion:

En el gréfico 10 muestra que el 100% de los encuestados consideran que aquellas empresas
gue no se dan a conocer a través de las nuevas estrategias de marketing digitales reducen

sus niveles de ventas. Por lo tanto, las empresas que no promocionan internet pierden



participacion en el mercado y reducen sus ventas, debido a que no amplian su nicho de
mercado y no captan pacientes potenciales gracias a la difusion masiva y directa que

permite mantenerse en la mente de su paciente.

DISCUSION DE LOS RESULTADOS

La metodologia de investigacion escogida para este caso de estudio es descriptiva
en tanto es capaz de identificar caracteristicas, factores y factores relevantes para las
estrategias de marketing digital, ademas el método analitico contribuye al analisis de los
problemas que se presentan, por otro lado en el método bibliografico contribuyen en cuanto
a los temas y subtemas de lo que difieren los criterios de los diferentes autores consultado
en libros, articulos, manuales, revistas, periddicos y otros para transar la adecuada

informacion de los procesos.

De acuerdo a sus datos se da el enfoque cualitativo, en el que se dio a través de la
herramienta definida como la entrevista, guia de entrevista para la investigacion aplicada
al director médico del Grupo Médico Santé de la ciudad de Babahoyo. Por otra parte, el
enfoque cuantitativo a través de la inspeccion de datos numéricos facilitara la exactitud de
la informacion recibida, esto se hace a través de la Técnicas de encuesta empleadas
utilizando el cuestionario de encuesta estructurada de 10 Preguntas dirigidas a los usuarios
finales como son los pacientes de la empresa Grupo Médico Santé de la ciudad de

Babahoyo que consumen el servicio a través de los medios digitales o del local.



Mediante la aplicacion de los enfoques cualitativo y cuantitativo serd posible
interpretar informacion que describe de manera explicita el objeto de estudio y determinar
las caracteristicas mas relevantes para su andlisis de acuerdo a los resultados que se desea
obtener con la investigacion en desarrollo que contribuird a implementar conclusiones y

recomendaciones para la empresa Grupo Médico Santé.

CONCLUSIONES

Se concluye que, como consecuencia del mal uso en la aplicacién de la estrategia
de marketing digital, se pierden oportunidades de satisfacer las necesidades de los
pacientes. Fue asi como se tomd la decision de qué herramienta aplicar en Grupo Médico
Santé, aungue no fue facil, no cabia duda de que se necesitaba una herramienta de inbound

marketing para generar una estrategia efectiva.

Es por eso que una vez conocido los objetivos de la empresa, abarcamos varios
canales en nuestra estrategia de marketing, automatizando procesos y analizando todos los
resultados de forma integrada, ya que es fundamental que toda empresa cuente con una
tecnologia fuerte, adecuada a sus necesidades se optd por la aplicacién de Inbound-
HubSpot en la cual dicho aplicativo facilitara la programacion de sus contenidos que se

crearan en herramientas para el desarrollo de disefio como Photoshop e Illustrator.

Asi mismo se tiene en cuenta que con el propdésito de desarrollar contenido
multimedia se lanzaré el editor de video movavi, debido a que la creacion de reels tiene
mas interactividad y el alcance que brinda es muy Util para la visibilidad de su contenido

para la empresa Grupo Médico Santé.



En comparacion con otras herramientas de modelado de datos, Hubspot, es la
herramienta mas accesible en cuanto a facilidad de uso y utilidad en el proyecto de
simulacion. Esta herramienta permite tener una mejor visibilidad del comportamiento de
las variables planteadas en el sistemay como éstas se relacionan a diferentes niveles, dando

resultados mas concretos dentro de la simulacion.

Por otro lado, conforme al éxito del uso del inbound marketing donde hasta el dia
de hoy no se conoce un solo caso de que alguna empresa que haya utilizado este método
haya fracaso, y los que no pudieron obtener buenos resultados aseguraron que fue porque
no ejecutaron algunos pasos, no hicieron lo que se tenia que hacer entonces fue la

consecuencia por la que no tuvieron éxito.



RECOMENDACIONES

En primer lugar, se recomienda que para saber como medir un mejor enfoque de
la publicidad en redes sociales se debe tener en cuenta las diferencias en el significado de
cada variable para la herramienta Inbound, asi como la determinacion en la que indicara la
mejor hora del dia para hacer la publicacion y analizar la frecuencia de reedicién de

determinados contenidos para encontrar la notoriedad esperada.

Es importante considerar que para potenciar esta estrategia de inbound marketing
no basta solo con la implementacién, sino que la clave es seguir correctamente los pasos
de la metodologia con una buena ejecucion, siguiendo los pasos de la metodologia,
rindiendo bien, y generar contenidos en los que los usuarios (pacientes) no puedan ignorar,

de esta manera Asi crearas comunidad, generaras lead y fidelizaras a tus clientes.

Mientras que para crear contenido lo primero que se recomienda es crear buyer
personas donde puedas identificar tu cliente ideal sus gustos y motivaciones, una vez
definido esto podras ofrecer la informacion atil y de calidad para responder a sus

necesidades. Finalmente recordando que el Inbound marketing se divide en cuatro fases



principales: atraccion, conversion, vender y fidelizacion en todas ellas puedes utilizar las

redes sociales para potenciar esta estrategia y conseguir mejores resultados.
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ANEXOS

Encuesta al director de la empresa

Preguntas

1. ¢Cree Ud. que las estrategias de marketing digital son indicadas para el incremento
de pacientes?

2. ¢Queé tipo de producto o servicio comercializa a través del medio digital?

3. ¢Cuéntas estrategias de marketing digital conoce y sabe la funcion de cada una en
como realizarlas dentro de las empresas?

4. ¢La empresa marca diferencia con los demas consultorios médicos, es decir, ha
aplicado alguna estrategia que le permita a la Grupo Médico Santé mantenerse en
competitividad dentro y fuera del canton Babahoyo?

5. ¢Queé tipo de estrategias de promocién de la marca o emprendimiento ha

realizado traves de los medios digitales Grupo Médico Sante?



6. ¢ldentifique que tipo de estrategia de marketing utiliza su emprendimiento?

7. ¢A través de qué medio digital comercializa los productos o servicios?

8. Cree Ud. que el logotipo o imagen corporativa son las mas adecuadas y cumplen el
proposito de captar la atencion de los clientes ¢ Por qué?

9. ¢Con qué frecuencia realiza la empresa promocion y publicidad de los productos o
servicios a comercializar?

10. ¢ Conoce qué es el Inbound Marketing y los beneficios de la herramienta?

Encuesta a los pacientes

1. Es Usted paciente frecuente de la empresa Grupo Médico Santé
[ A veces
] Siempre
[ ] Nunca
2. ¢Como conocio la empresa Grupo Médico Santé?
[] Por casualidad
[_] Por recomendacion de amigos, familiares o conocidos
] Por redes sociales o sitios web

[1 Por medio de afiches publicitarios



3. Desde su punto de vista cree que la imagen corporativa (logotipo) de la empresa

Grupo Médico Santé llama la atencidn del cliente a simple vista
] Muy de acuerdo
[] De acuerdo
[1 En desacuerdo

[] Muy en desacuerdo

4. ¢Con qué frecuencia ha visualizado alguna vez publicidad de la empresa Grupo

Médico Santé en redes sociales?
|:| Poca
[ ] Mucha

I Nunca

5. ¢Qué nivel de informacién considera que tiene la empresa Grupo Médico Santé con

usted a traveés de medios digitales?
[ ] Muy alto

[] Alto
[ ] Medio

] Bajo



6. ¢En qué red social ha visualizado publicidad de productos o servicios médicos?
[ Facebook
] WhatsApp
[ Tik Tok
] Instagram

(] Twitter

7. ¢Cbmo se entera de las promociones que ofrece la empresa Grupo Médico Santé?
[] Por casualidad (visita el local)
] Por amigos, familiares o conocidos
[] Por redes sociales o sitios web
[ Por medio de afiches publicitarios

8. ¢Cualesson los medios que usted considera pertinente para que la empresa publicite

sus servicios médicos?
[ Television
[] Radio
[ ] Redes sociales

] Pagina web



9. ¢Cree usted que el marketing digital y este tipo de tecnologias implican que una
empresa o profesional de salud puede hacerse publicidad mas facilmente?
(] si
] No
10. Desde su punto de vista la empresa tendria incremento de pacientes si utilizaria bien

las estrategias de marketing digital
] Muy de acuerdo
[] De acuerdo

|:| En desacuerdo



