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Resumen Ejecutivo

KINIZ es un centro de rehabilitacion y desarrollo social deportivo ubicado en la ciudad de
Ibarra, que brinda sus servicios desde 2019 con un objetivo claro ayudar a recuperar el
movimiento muscular de sus pacientes dando un alivio a diferentes lesiones que presentan
tanto por edad o por actividad fisica, una terapia diferente a lo comun y poder prestar los
servicios libremente sin rendir cuentas a terceras personas y ser independientes. El centro de
rehabilitacion abre sus puertas con 2 emprendedores Ronnie Paredes Docente en la
Universidad Técnica del Norte Carrera de fisioterapia y Jessica Pinto Licenciada en terapia

fisica y médica.

Durante el poco tiempo de que abrieron sus puertas comenzaron a ser conocido
por el sector pero por fuerza mayor cerraron sus puertas dos meses por cuestion de la
pandemia mundial, reabrieron sus puertas respetando el aforo y las reglas que en ese entonces
se debia seguir obligatoriamente, siguieron prestando sus servicios a sus pacientes y sus
nuevos clientes conocen del centro de rehabilitacion por recomendaciones de los actuales
pacientes, actualmente posee 5 profesionales calificados que prestan sus servicios que fueron

elegidos por su excelencia académica de la UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE.

Para fortalecer la marca y aumentar su rentabilidad, se planta la elaboracion de
un plan de marketing digital, aplicando varias estrategias para alcanzar el posicionamiento en
el ambito digital y atraer a nuevos clientes a la empresa con compafias publicitarias en las
redes sociales, pagina web donde se centre todo la informacion de KINIZ, un proceso de
fidelizacidn hacia la marca, publicidad BTL enfocado en acciones digitales, entre toras

acciones online y offline que lleve a un posicionamiento de la marca en el mercado meta.



Summary

KINIZ is a rehabilitation center and sports social development located in the city of Ibarra,
which provides its services since 2019 with a clear objective to help recover the muscle
movement of their patients giving relief to different injuries that present both by age or
physical activity, a different therapy to the common and to be able to provide services freely
without accountability to third parties and be independent. The rehabilitation center opens its
doors with 2 entrepreneurs Ronnie Paredes Professor at the Universidad Técnica del Norte
Physiotherapy career and Jessica Pinto Bachelor of Physical and Medical Therapy.

During the short time they opened their doors they began to be known by the

sector but due to force majeure they closed their doors for two months due to the world
pandemic, they reopened their doors respecting the capacity and the rules that at that time had
to be followed compulsorily, they continued providing their services to their patients and
their new clients know about the rehabilitation center by recommendations of the current
patients, currently has 5 qualified professionals who provide their services that were chosen
for their academic excellence from the UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE.

To strengthen the brand and increase its profitability, the development of a digital

marketing plan is planned, applying several strategies to achieve positioning in the digital
environment and attract new customers to the company with advertising companies in social
networks, website where all the information of KINIZ is focused, a process of brand loyalty,
BTL advertising focused on digital actions, among other online and offline actions that lead
to a brand positioning in the target market.



PRESENTACION DEL PROYECTO

El presente proyecto de investigacion, se lo realizard con el objetivo de posicionar al centro
de rehabilitacion KINIZ en todas las plataformas digitales para tener personalidad online en

la ciudad de Ibarra en la provincia de Imbabura.

En el primer capitulo, se detallara toda la informacion acerca del centro de
rehabilitacion el andlisis situacional, los antecedentes, la historia y todo lo que interviene en

el macroentorno y microentorno.

En el segundo capitulo, se procedera a realizar el estudio de mercado, se
recopilara y analizara informacion de las diferentes opiniones de las personas en la ciudad de
Ibarra bajo la metodologia acorde al proyecto investigativo, con herramientas esenciales
como: encuestas y entrevistas, se obtendra un analisis cuantitativo y cualitativo,

seguidamente dependiendo a los resultados se aplicaran varias estrategias mercadolégicas.

En el tercer capitulo, se aplicaré la propuesta acerca de las estrategias de

marketing digital para poder posicionar KINIZ en todas las plataformas.

En el cuarto capitulo se realizara el estudio financiero proceso a través del que se
analiza la viabilidad de un proyecto. Tomando como base los recursos econémicos que
tenemos disponibles y el coste total del proceso de produccion. Finalmente se tendréa la parte

de conclusiones y recomendaciones un punto muy importante del proyecto.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

Elaborar un plan de marketing digital para el Centro de Rehabilitacion “KINIZ” para

lograr el posicionamiento en plataformas digitales en la ciudad de Ibarra.

Objetivos especificos

e Analizar la situacion actual del Centro de rehabilitacion KINIZ mediante la matriz
FODA para conocer los factores internos y externos para tener mayor comprension
del desarrollo del proyecto.

e Realizar un estudio de mercado para determinar gustos y preferencias que existe en la
provincia de Imbabura de los servicios del Centro de rehabilitacién KINIZ

e Definir estrategias mercadoldgicas digitales para el posicionamiento de KINIZ
ofreciendo mayor satisfaccion en los servicios.

e Realizar un estudio financiero para determinar la rentabilidad de la propuesta de

estrategias mercadologicas digitales.
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CAPITULO | - ANALISIS SITUACIONAL
KINIZ es un centro de rehabilitacion y desarrollo social deportivo ubicado en la ciudad de
Ibarra, que brinda sus servicios desde 2019. Con el objetivo de ayudar a recuperar el
movimiento muscular de sus pacientes dando un alivio a diferentes lesiones que presentan
tanto por edad o por actividad fisica. Una terapia diferente a lo comun es el proposito de
sus dos emprendedores, Ronnie Paredes Docente en la Universidad Técnica del Norte

Carrera de fisioterapia y Jessica Pinto Licenciada en terapia fisica y médica.

El centro de rehabilitacion en sus inicios obtuvo una acogida favorable y sus
pacientes incrementaban, por consecuencia de la pandemia mundial del COVID-19
cerraron sus puertas, tiempo mas tarde reabren sus puertas con las restricciones que regian
en su momento, el reinicio de sus actividades no fue facil por consecuencia de la
pandemia el contacto fisico era un temor en todos sus pacientes, KINIZ a su vez
informaba los protocolos que se deben seguir para el cuidado de la salud para poder

prestar sus servicios de la mejor manera y segura a sus pacientes.

El centro de rehabilitacion comenzé a tener nuevamente pacientes nuevos por
recomendaciones de sus pacientes actuales, dando a conocer todos los beneficios, calidad
y la capacidad de sus profesionales elegidos por su excelencia académica de la
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE, para brindar un servicio adecuado y

personalizando a cada uno de los pacientes.

Actualmente el centro de rehabilitacion presta sus servicios con tres

profesionales a pacientes de todas las edades tratando todas las lesiones y traumatismos.
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1.1 Antecedentes
Definicion del problema
En la actualidad el centro de rehabilitacion no es muy conocido en el cantén de
Ibarra, los pacientes deciden asistir a lugares que ofrecen una “cura o alivio” para las
diferentes lecciones sin un diagndstico profesional, por cuestiones culturales que a través
del tiempo se puede complicar, ya que no son profesionales calificados y en los centros de

salud no tiene un servicio adecuado o personalizado para cada paciente.
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Figura 1 Diagrama causa — efecto
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Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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1.2.1 Interpretacion del diagrama causa - efecto
Su principal funcién es la de identificar los factores potenciales que contribuyen a un
problema, para después desarrollar acciones para mitigarlos o eliminarlos completamente.
Esta herramienta nos ofrece una forma sistemética de generar y clasificar hip6tesis que nos
permiten centrarnos en las causas potenciales de un efecto que queremos estudiar, y no en sus
sintomas. Es util al tratar de resolver problemas complicados, ya que pueden revelar
relaciones ocultas entre las posibles causas, permitiendo un analisis més global. (Sandhusen,

2002)

Después de realizar el Diagrama, se busca una posible solucién a la problematica que
es el desarrollo de un plan de marketing para el posicionamiento de KINIZ en la ciudad de
Ibarra aplicando las estrategias mercadologicas para obtener presencia online, también se
propone aplicar contenido en redes sociales para tener un direccionamiento adecuado hacia

todos los pacientes (clientes).

1.3 Obijetivos del diagnostico
1.3.1 Objetivo General
Conocer los factores internos y externos del centro Kiniz fisioterapia mediante la
elaboracion de un estudio situacional utilizando herramientas correspondientes de

investigacion.

1.3.2 Objetivos especificos
e Elaborar un diagnostico situacional mediante una entrevista para conocer los

antecedentes, historia y sobre todo la presencia actual en el mercado

¢ Identificar la estructura organizacional y administrativa de la empresa mediante el

cumplimiento de actividades y procesos.
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e Analizar la situacion actual del Centro de rehabilitacion KINIZ mediante la matriz
FODA para conocer los factores internos y externos para tener mayor comprension
del desarrollo del proyecto.

e Obtener informacion en diferentes ambitos: politico, social, econémico, social,
tecnologico mediante el andlisis PEST para determinar el impacto que puede tener

en Kiniz fisioterapia.

1.4. Herramientas de analisis situacional

1.4.1 Anélisis Macroentorno

El estudio del macro entorno se realiza mediante la identificacion de todos los
factores externos que intervienen directamente en Centro de Rehabilitacion, por lo
tanto, estos acontecimientos en ciertas ocasiones no se pueden controlar porque tienen

gran impacto externo. Entre los cuales estan los siguientes:

Figura 2 Factores macro entorno

POLITICO

AMBIENTAL ECONOMICO

SOCIO-

TECNOLOGICO CULTURAL

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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1.4.1.1 Analisis Politico

Actualmente el pais atraviesa un cambio critico en la politica, liderada por el
Gobierno de Guillermo Lasso en el gue suscitaron varios acontecimientos favorables y en
ocasiones no tanto, por varios factores que afectd directamente al mando presidencial y en su
gran mayoria a la ciudadania.

Sin embargo, el propdsito que Ecuador ha decidido cumplir es el de desarrollar varias
actividades para llegar a generar procesos de calidad, promover la inversion para que grandes
organismos sean participes del pais, incrementar la innovacion, aumentar la productividad y
sobre todo la comercializacién mediante leyes que favorezcan el desarrollo de las diferentes
empresas para generar mayor control y seguridad. Se presenta leyes que respaldan la
comunicacion misma que es fundamental entre empresa- cliente tanto virtual como fisica

iSolo se permiten 5000 caracteres para usuarios gratuitos!

Sin embargo, el objetivo que Ecuador decidié implementar fue desarrollar diversas
actividades encaminadas a establecer buenas operaciones, promover la inversion para que las
grandes organizaciones ingresen al pais, aumentar la innovacion, productividad y a la
eficiencia. Productividad del mercadeo a través de leyes que promuevan el desarrollo para
diferentes empresas para crear mas control y seguridad. Las reglas proporcionadas admiten la

misma comunicacion basica entre empresas y clientes, tanto virtuales como reales.

Tabla 1 Andlisis Politico

Politica Anaélisis

Art- 1.- El objeto de esta Ley Esta politica ayuda a todas las
comprenderd la proteccion del derecho a empresas especialmente al Centro de
ejercer la libertad de expresion, y a rehabilitacion a proteger la libertad de
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buscar, recibir y difundir informacion e
ideas de toda indole a través de medios de

comunicacion.

Art.- 3.- Contenido comunicacional. -
Para los efectos de esta ley, se
entenderd por contenido todo tipo de
informacion u opinién que se produzca,
reciba, difunda e intercambie a través de

los medios de comunicacion social.

Art.- 7.-

publica o de interés general. - Es la

Informaciéon de relevancia
informacién difundida a través de los
medios de comunicacion acerca de los
asuntos publicos y de interés general.

Art.- 70.- de

Los

de
de

Tipos medios

comunicacion. - medios
comunicacion social son de tres tipos:
1. Publicos;

2. Privados; y,

3. Comunitarios

expresion y comunicacion en los sitios
web para tener un alcance mayor vy

seguro.

Para el centro de Rehabilitacion
lo mas importante es que informacién sea
claray precisa y vaya dirigida a todas las
personas que necesitan de profesionales
de la salud.

Esta politica se refiere a
compartir o expandir contenido de gran
relevancia hacia el usuario, debido a que
hay un gran alcance masivo los medios de

comunicacién

Para desarrollar un buen mensaje
comunicativo se necesita de medios de
comunicacion, mismos que ayudan a
posicionar a la empresa mediante
contenido de interés del bien o servicio

ofrecido.

1.4.1.2 Analisis Econdmico

Posiblemente fue un afio con los mas grandes desafios e incertidumbres, pero también
muchos aciertos en materia econémica y social que permiten que el 2022 inicie con
expectativas a favor, pese a que la pandemia siga. En algunos casos se ha podido determinar

que algunos negocios han surgido mientras que otros han quedado en el olvido esto debido a
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la innovacidn tecnoldgica que se maneja dia a dia ya que si una empresa no esta posicionada

online deja de tener gran importancia.

Secuelas del paro nacional

Segun un balance preliminar presentado por el Ministerio de la Produccion, las pérdidas
suman $ 1.000 millones, que equivalen a un promedio de $ 55 millones diarios y representan
mas que en octubre de 2019. (UNIVERSO, 2022)

De acuerdo con el detalle compartido se puede observar una gran pérdida en estos 18
dias de paro nacional, las vias se mantuvieron cerradas, los productos no llegaban a su
consumo final, y en su mayoria la poblacion desbastecida esto se debe por la inconformidad
que se presenta entre los hermanos indigenas y el mandato de gobierno por lo que $ 775
millones corresponden a pérdidas del sector privado, que comprende a ventas locales y
exportaciones, mientras que la afectacion en el sector petrolero publico y privado asciende a

$ 225 millones.

Secuelas de la pandemia

La pandemia ha dejado varias secuelas sin embargo el Banco Mundial dice que las
economias de América Latina y el Caribe van camino a una recuperacion tras la pandemia de
Covid-19, aunqgue las secuelas de la crisis sanitaria persisten y son muy notorias.

Lo que impulsa la necesidad de un crecimiento dindmico, inclusivo y sostenible es
cada vez mas urgente, apunta el Banco en su informe. Luego de un rebote de 6,9% en 2021,
el Banco Mundial proyecta que el PIB de la regién crezca 2,3% en 2022 y un 2,2% adicional
en 2023. La mayoria de los paises, como Pert y Colombia, logré revertir hasta 2021 las
pérdidas de PIB que tuvieron lugar durante la crisis pandémica. Entre esas naciones no esta

Ecuador, que acumulaba pérdidas de 3,77% del PIB. Si la prevision de 4,3% prevista para
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2022 por el Banco Mundial se cumple, Ecuador recién podria revertir las pérdidas de la crisis

sanitaria en este afio. (COMERCIO E. , 2021)

Por lo tanto, la proyeccion del Banco Mundial es mas optimista que la del Banco
Central del Ecuador, porque prevé una recuperacion del PIB mas considerable. Un factor a
considerar el Banco Central es el impacto de la invasion rusa a Ucrania, que restringe las
exportaciones ecuatorianas a la zona Euroasiatica. Entre los principales productos estrella que
han sido afectados es Camarones, atln, flores, banano, sombreros de paja toquilla, jugos de
frutas, café, chocolate, cacao por esta razon segun las diferentes proyecciones se coloca el
crecimiento regional entre los méas bajos del mundo.

Pero también la region enfrenta grandes incertidumbres, como: La posible aparicion
de nuevas variantes del coronavirus. Un aumento de la presion inflacionaria. Y la invasion

rusa de Ucrania, que amenaza la recuperacion mundial. (COMERCIO E. , 2021)

Invasién rusa a Ucrania

Tras la invasion rusa, trajo factores negativos para algunos paises, como Ecuador,
Rusia es un importante mercado de exportacion por esta razon, se ha visto afectada en
aspectos econémicos, sociales y tecnoldgicos, pero sobre todo un aumento en los precios de

algunos productos y también una falta de ingresos. por parte del sector de la floricultura.

Pobreza y pérdidas de aprendizaje
Las secuelas a largo plazo de la crisis generada por la pandemia persisten y necesitan
atencidn, por lo tanto, la tasa de pobreza a nivel regional se elevo a 27,5% en 2021 y sigue

por encima de su nivel pre pandémico de 25,6%. Mientras tanto, las pérdidas de aprendizaje
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podrian resultar en una reduccién del 10% en los ingresos futuros de millones de jovenes en

edad escolar (PRIMICIAS, 2021)

Por lo que, para que Ecuador Pueda evitar bajas tasas de crecimiento como los afios
anteriores se recomienda segun analistas profesionales que los paises deben llevar una serie
de reformas estructurales tanto internas como externas.

Todos los ajustes deben enfocarse en promover el crecimiento en infraestructura, la
educacion y la innovacion, y las inversiones, sugiere el organismo multilateral. Estas
reformas también deben responder a los grandes acontecimientos que estan configurando la
economia mundial, incluido el cambio climético, dijo Carlos Felipe Jaramillo, vicepresidente

del Banco Mundial para América Latina y el Caribe. (PRIMICIAS, 2021)

1.4.1.3 Analisis Socio-cultural
Para permitir el desarrollo nacional Ecuador se centra en varios puntos tanto
econdémico, politico, tecnoldgico, pero en este caso se ha desarrollado un analisis

sociocultural que refleja el transito del pais en los ultimos tiempos.

Tasa de empleo bruto
Empleo bruto En el afio 2021, la tasa de empleo bruto a nivel nacional se ubicé en
62,5%, a nivel urbano fue de 58,4%, mientras que en el area rural fue de 71,7%.

(PRIMICIAS, Crecen fuertemente el desempleo y la pobreza en Ecuador , 2021)

Tabla 2 Tasa de empleo bruto

PROVINCIA %ANO 2019 % ANO 2021- 2022

AZUAY 34 5,1
BOLIVAR 1,4 1,1
CANAR 3,9 4
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CARCHI 4,9 6,3

COTOPAXI 1,7 2,8
CHIMBORAZO 1,3 2,3
EL ORO 4,9 6,9
ESMERALDAS 10,4 10
GUAYAS 3,1 3,9
IMBABURA 6,8 6
LOJA 3,6 41
LOS RIOS 2,8 2,8
MANABI 2,3 2,6
MORONA SANTIAGO 1,3 1,4
NAPO 2,2 2,3
PASTAZA 1,9 2
PICHINCHA 8 10,8
TUNGURAHUA 2,2 31
ZAMORA CHINCHIPE 3,1 3
GALAPAGOS 2,1 9,3
SUCUMBIOS 4,7 5,4
ORELLANA 1,8 2,6
SANTO DOMINGO 2,8 3,7
SANTA ELENA 2,8 3,6

Nota: obtenido de https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/EMPLEQ/2022/julio-2022/202207 Boletin empleo.pdf

Se identifica que el empleo bruto en algunas provincias del Ecuador ha decrecido, en
cambio en otras se ha notado un porcentaje de crecimiento no muy significativo debido a

varios factores sociales y culturales.

Tasa del desempleo

En el periodo 2021-2022, la tasa de desempleo aument6 a nivel nacional esto debido a
los factores del paro nacional y la pandemia esta cifra es de 5,2%, a nivel urbano esta tasa se
ubico en 6,8%, y a nivel rural en 2,3%. A nivel provincial para el afio 2021, las provincias de

Pichincha y Esmeraldas registran una tasa de desempleo del 10,8% y 10,0%,
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respectivamente. (PRIMICIAS, Crecen fuertemente el desempleo y la pobreza en Ecuador ,

2021)

Tabla 3 Tasa de desempleo

%ANO )

PROVINCIA 2019 % ANO 2021- 2022

AZUAY 67,8 66,5
BOLIVAR 72 67,4
CANAR 69 71,2
CARCHI 65,5 58,8
COTOPAXI 80,8 78,2
CHIMBORAZO 81,1 79,9
EL ORO 62,5 61,1
ESMERALDAS 55,7 52,5
GUAYAS 61,8 60,1
IMBABURA 60,3 59,3
LOJA 71,5 67,1
LOS RIOS 62 60,3
MANABI 62,6 59,7
MORONA SANTIAGO 87,1 82,9
NAPO 80,7 84,2
PASTAZA 82,5 84,1
PICHINCHA 59,2 56,6
TUNGURAHUA 75 76,6
ZAMORA CHINCHIPE 72,8 73,5
GALAPAGOS 74,8 67,3
SUCUMBIOS 65,7 64,5
ORELLANA 81,3 84
SANTO DOMINGO 63,3 62,6
SANTA ELENA 59,4 55,6

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Nota: obtenido de https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/EMPLEQO/2022/julio-2022/202207 Boletin empleo.pdf

Se puede identificar que con el paso de los afos el factor desempleo ha ido

aumentando debido a las politicas que se han implementado en Ecuador, que en su gran
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mayoria afectan a unos y favorecen a una minima cantidad de la poblacién, entre las
provincias que mas destacan desfavorablemente son las provincias de Pichincha y

Esmeraldas

Pobreza

La pandemia y el Paro Nacional han sido factores desfavorables que han provocado la
caida del pais, después de haber salido de casi dos afios de pandemia, de miedos, un
confinamiento interminable aparece una paralizacion de 18 dias los mismos que impidieron el
paso entre la ciudad y el campo. Por esta razén, en el campo casi la mitad de las personas
vive con carencias econémicas severas que en su mayoria no avanzan a consumir sus tres
comidas diarias 0 a su vez existe carencia de alimentos. Por otro lado, algunas personas que
carecen de dolores o fracturas manifiestan que es casi imposible recurrir a un centro de
rehabilitacion por el tiempo y dinero que cuesta.

El 32,2% de la poblacion en Ecuador, o cerca de 5,7 millones de personas, estd en
condicién de pobreza, segun el ltimo reporte del Instituto de Estadistica y Censos (INEC),
presentado en julio de 2021. Y de estos 5,7 millones de personas, unos 2,6 millones viven en

la pobreza extrema. Esto equivale al 14,7% de la poblacién ecuatoriana. (PRIMICIAS, 2021)
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Figura 3 Lineas de pobreza por ingreso

Lineas de pobreza y pobreza extrema por ingreso
Corte a junio del 2021
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Significa que un tercio de los ecuatorianos esté en situacion de pobreza porque el

nivel de desempleo ha aumentado.

Figura 4 Pobreza a nivel urbano y rural

Pobreza a nivel urbano y rural
Corte ajunio del 2021
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En Ecuador apenas un tercio de la poblacién econdmicamente activa (PEA) tiene un
empleo adecuado, indicador que se reduce ain mas en el campo. En las zonas rurales solo el
17,6% de quienes estan en edad de trabajar tiene un empleo adecuado. Eso equivale a
492.627 personas, segun la Encuesta Nacional Empleo, Desempleo y Subempleo (Enemdu),
publicada el 22 de julio de 2021. EI 80,4% restante tiene un empleo inadecuado y el 1,9%

esta en el desempleo. (PRIMICIAS, 2021)

1.4.1.4 Analisis Tecnolégico

Después de la pandemia el mundo entero ha evolucionado, para algunas personas se
present6 oportunidades de negocio en cambio para el resto pérdida total, sin embargo las
personas se fueron adaptando frente a los cambios que surgieron en el confinamiento, por lo
que la tecnologia fue de la mano con empresas pequefias, medianas y grandes en
consecuencia Ecuador no es una excepcion, antes no se usaba de manera frecuente la
tecnologia pero los ciudadanos se han ido adaptando poco a poco y desarrollando confianza
online para realizar pagos, transferencias y sobre todo para adquirir un bien o servicio. Por
esta razon Ecuador ha desarrollado no en su totalidad, pero si de una manera eficiente las

siguientes tecnologias que son de gran ayuda para crecer cComo empresa Yy superar proximas.

Internet de las Cosas (1oT)
La esencia del 10T se considera como la percepcion, adquisicion y transmision de
datos, que se pueden percibir y adquirir a través de dispositivos inteligentes, dispositivos de

monitoreo y terminales con sensores integrados. Por lo tanto, varios paises han utilizado esta
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tecnologia combinada con GPS para rastrear el movimiento de las personas que permanecen

bajo observacion o cuarentena. (COMERCIO C. D., 2022)

Inteligencia Artificial (1A)

Una de las tecnologias que ha logrado grandes avances en el campo de la medicina,
sobre todo en el tratamiento y diagnostico del coronavirus. Ecuador, por ejemplo, fue uno de
los primeros paises en Latinoamérica en contar con el Sistema Auxiliar de Diagndstico del
Covid-19, basado en Huawei Cloud en combinacion con Inteligencia Acrtificial, por lo que fue
aplicado en el Hospital General del Norte de Guayaquil Los Ceibos y en el Hospital General
del Sur de Quito. (COMERCIO C. D., 2022)

Mediante esta inteligencia, Ecuador se adapt6 de una manera favorable para
diagnosticar casos sospechosos de COVID-19, esta tecnologia funciona mediante una
tomografia de los pulmones, que permite al personal médico obtener un diagndstico rapido en
menos de un minuto asi ahorrando tiempo en hacer examenes que por lo general tenia una

duracion de més de 36 horas.

Big Data

Se ha convertido tanto en un medio de produccién como en un extraordinario recurso
para las empresas de todo el mundo. Ha transformado drasticamente el entorno de seguridad,
asi como el econdmico y el social. Su impacto en el campo de la salud y mitigacion del
COVID-19 ha sido uno de los mas significativos. (COMERCIO C. D., 2022)

Esta tecnologia en Ecuador mejora la recopilacion, el analisis y el uso de la
informacion del paciente, facilita el seguimiento de enfermedades, mejora la eficiencia y

personaliza la atencion para un entorno médico confiable.
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1.4.1.5 Analisis Ambiental

“Segun (INEC, 2021), El 80% de las empresas en el pais no registran tener algin

gasto o inversién en proteccion ambiental y no cuentan con un estudio de impacto ambiental,

segun los dltimos datos de Estadisticas Ambientales. Segun la Encuesta de Gasto e inversién

privada en Proteccion Ambiental, el 98% de las empresas no tienen sistemas de gestidn

ambiental mediante certificaciones internacionales dentro de sus organizaciones.

A continuacion, se muestra una tabla sacada del INEC con la finalidad de explicar la

informacion ambiental en empresas:

Tabla 4 Datos ambientales en empresas

Datos ambientales en empresas 2017 2018
Personal de las empresas dedicado a actividades
6.949 7.837
ambientales (N° de personas)
Proporcion de empresas con certificacion 1ISO 14001
2,15 2,21
(Porcentaje)
Proporcion de empresas que producen energias
0,33 0,31
renovables (Porcentaje)
Tarifa media del metro cubico de agua pagado por la
0,73 0,74
industria (USD / m3)
Intensidad energética de las empresas (MJ /USD) 3,33 3,34
Intensidad de generacion de CO2 (kg CO2eq/ USD) 0,28 0,30

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Nota: Ttomado de Instituto Nacional de Estadistica y Censo

(https://www.ecuadorencifras.gob.ec/encuesta-de-informacion-ambiental-economica-en-

empresas/)

Por otro lado, se puede observar en la tabla que hay diferentes puntos tanto favorables
que producen energias renovables como negativos la energia renovable es cambiante, por

consecuencia los agentes ambientales afectan a las empresas directamente

La situacion ambiental en Ecuador es critica a la hora de la aplicacion del desarrollo
de un servicio ya que puede tener impacto positivo como negativo. Se debe basar las pymes

en las siguientes leyes ambientales para contrarrestar las debilidades ambientales

Tabla 5 1SO14001

AMBIENTAL ANALISIS

1ISO14001 Ley de responsabilidad
ambiental. La ley basica para las pymes
es la responsabilidad ambiental. Se aplica
a diferentes actividades econémicas y
regula la responsabilidad a la hora de .
_ _ . Esta politica ayuda a todas las
prevenir, evitar y reparar dafios _
) empresas especialmente al Centro de
ambientales. La ley establece la o )
. rehabilitacion a prevenir, reparar y sobre
responsabilidad de los operadores . N .
. todo evitar dafios ambientales.
causantes de los dafios. Las pymes deben
conocer bien esta ley para saber cuéles
son los limites a la hora de respetar el

medio ambiente.

1ISO14001.-Ley de residuos y suelos Para el centro de Rehabilitacion

contaminados. Se aplica a todas las lo mas importante es definir el proceso
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Se
las actividades que

organizaciones. definen  las
obligaciones de
generan residuos, los documentos que se
deben tramitar, etc. Es una de las leyes
mas importantes en materia ambiental

para pymes.

1ISO14001 Ley de calidad del aire y
proteccion de la atmosfera. La calidad
del aire y la proteccion de la atmoésfera
establece todas las actividades que son
mucho ma&s contaminantes, es decir,
aquellas que ya sea por su ubicacion o por
los procesos que lleva a cabo, requieren
de un régimen de control especifico. Es
necesario que se revise si la actividad de
su pyme se encuentra en este catalogo y
qué tipo de procedimientos de
autorizacion o notificacion de actividades
se deben tramitar.
1SO14001 de

ambiental. Es un texto preventivo que

Ley evaluacion
invita a las organizaciones a desarrollar
un estudio de evaluacion ambiental antes
de conseguir la aprobacidn e inicio de la
actividad. Este instrumento incorpora
algunas novedades de tramitacion. Es
necesario que se conozca la ley y sus
actualizaciones para poder tener licencia
de obra y desarrollar los programas de

mitigacion a efectos ambientales.

mediante el cual debe clasificar los

residuos para evitar la contaminacion.

Esta politica se refiere a proteger
la atmdsfera mediante el cuidado de los
procesos de la empresa y es de gran
importancia estar ubicado en un sector
que sea adecuado para el medio

ambiente.

Para desarrollar una buena evaluacién
debe

planificaciéon desde el inicio con la

ambiental se obtener una

finalidad que no afecte a las empresas.
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Nota: obtenido de: https://www.nueva-iso-14001.com/2018/07/iso-14001-cuales-son-

las-leyes-que-las-empresas-deben-conocer/

1.4.2 Analisis Microentorno
El microentorno son factores que inciden directamente en la empresa, las mismas que
influyen en la capacidad de servir a los clientes, los proveedores, las empresas en el canal de

la mercadotecnia, los mercados, los competidores y el publico. (Kotler, 2003)
1.4.3 Analisis situacional interno

1.4.3.1 Localizacion

a) Macro localizacion

Provincia: Imbabura

Cantoén: lIbarra.

Segun proyecciones del 2022 en el territorio imbaburefio habitan 476.257 personas,

segun la proyeccion demografica del INEC.

b) Micro localizacion

Para un amplio panorama la investigacion de Mercados se llevara a cabo en el caton
de Ibarra debido a que la clinica KINIZ esta ubicada en las calles Rafael Troya y Juan Ledn

Mera.
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Figura 5 Micro localizacién

e Poblacion aproximada por Cantones en Imbabura

Tabla 6 Cantones Imbabura

] PROYECCION
POBLACION HABITANTES
IBARRA 221150
ANTONIO ANTE 54311
COTACACHI 44203
OTAVALO 125785
PIMAMPIRO 13269
URCUQUI 17540

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Segun cifras del INEC nuestra poblacion Util a la hora de desarrollar el estudio es la del

Canton de Ibarra que cuenta con 221.149.

1.4.4 Analisis cinco fuerzas de Porter
La fuerza competitiva del negocio para obtener mayores ganancias se refleja en el
andlisis de cinco factores importantes que afectan a la empresa, tales como; Competidores

potenciales, competidores de la industria, clientes, productos sustitutos y proveedores, para
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proporcionar informacion sobre las tendencias del mercado y el impacto en la rentabilidad a

largo plazo de la empresa.
Tabla 7 Fuerzas de Porter

+» Gimnasios
+Centros de terapia
privados

+Convenios del
gobierno con

« Federacion
deportiva de
imbabura

"~ *Humansport

N

hospitales y clini \
/ COMPETIDORES COMPETENCIA \\
/ POTENCIALES DEL SECTOR \
| iy |
| ~ — ]
'*. AN .,J,L 4 f
| PRODUCTOS
\ CLIENTES SUSTITUTOS /
\\
\\
*Personas con ‘\\
discapacidad *Spas
- Alteraciones S " +Masajistas
musculares L - +Medicina empirica

» Traumatismos

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

De acuerdo con la figura realizada, se analiza

las fuerzas relacionadas con el Centro

de Rehabilitacion KINIZ con el fin de determinar la factibilidad de un estudio de mercado y

las estrategias a ser aplicadas.

1.4.4.1. Competidores potenciales

Actualmente, el gobierno de Guillermo Lasso

tiene convenios con hospitales y

clinicas para apoyar la salud, lo que se traduce en atencién médica gratuita por ende KINIZ

se ve amenazado por este factor ya que se refleja el aumento de la competencia en cuanto a la

atencion de tratamientos o molestias presentadas por
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pérdida de pacientes porque las personas prefieren esperar un lapso de tiempo a tener que

pagar por un profesional de fisioterapia.

1.4.4.2. Competidores locales
Al momento de identificar los competidores locales, las amenazas mas relevantes que
se han presentado:

e Esel cierre de KINIZ esto se debe a la pandemia COVID -19, las personas
reflejaban un miedo de contagio y evitaban la aglomeracién, por esta razon el
centro decidi6 cerrar las puertas durante dos meses, dando asi lugar a la
Federacion Deportiva de Imbabura y Human Sport que se encuentra dentro de
un mismo nicho de mercado, con precios mas bajos pero los instrumentos que
utilizan no son muy actuales.

e Las protestas sociales obstruyen el paso y por ende los pacientes abandonan
los tratamientos debido a que no quedan cerca de la localidad y prefieren sobre

guardar la seguridad y asistir a centros mas cercanos.

1.4.4.3. Cliente
Cliente es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra de forma
voluntaria productos o servicios que necesita o desea para si mismo, para otra persona o para
una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo principal por el que se crean, producen,
fabrican y comercializan productos y servicios. (Kotler, 2003)

Para el centro de Rehabilitacion KINIZ el cliente es quien determina la calidad del
servicio y su fidelizacion depende de una atencidn oportuna y de calidad, en este caso el
poder de negociacion de los clientes es baja ya que en la zona de Ajavi no cuentan con
clinicas de fisioterapia dedicada especialmente al tratamiento de lesiones a base de

movimiento (ejercicios localizados) a diferencia de otras clinicas que a base de medicamento,
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cremas o analgésicos amortiguan el dolor o a su vez realizan masajes sin tratar la lesion desde
la raiz, el centro se diferencia y los precios para los tratamientos son asequibles en algunos
casos aumentan debido al manejo de otros equipos.

Los principales clientes de KINIZ son personas de 15 afios en adelante amantes de
cualquier tipo de deporte para tratarse algin problema que necesite de un profesional de
fisioterapia una de las caracteristicas que presentan los pacientes frecuentemente son

alteraciones musculares, traumatismos y lesiones graves o leves.

1.4.4.4. Proveedores

Proveedor es una persona fisica o juridica que se encarga de suministrar mercancia a
un auténomo o a una sociedad, para que desarrolle su actividad econdmica, recibiendo a
cambio una compensacién econdmica por esa adquisicion. (Kotler, 2003)

Para KINIZ los proveedores son de gran importancia e influyen a la hora de
desarrollar el servicio, por esta razon el centro de Rehabilitacion cuenta con insumos de
buena calidad.

A continuacion, se identifica que el poder de negociacion de los proveedores es bajo,
debido a que existen varios establecimientos que proporcionan de materia prima, insumos o
equipos a KINIZ por esta razon el centro puede elegir el que mas le convenga y los precios

mas comodos sin dejar a un lado la calidad.

Descripcion de los proveedores
e FISIOCITY: Es un centro de fisioterapia a domicilio que se encarga
principalmente de distribuir instrumentos para mecanoterapia
e GRAVITY: Es una bodega fitness que se encarga la distribucion de

implementos deportivos

48



e RAD SPORT: es una tienda online que se dedica a la distribucion de
implementos deportivos

e INTERMEDIA: distribuidor de equipos y accesorios las vendas, estetoscopio,
tensiometro, martillo de reflejos.

e JM MEDICAL.: se dedica principalmente a la prevencién, mantencion y
recuperacion de la maxima funcionalidad corporal a través de la venta de

equipos e implementos de fisioterapia.

1.4.4.5. Productos sustitutos

El Centro de Rehabilitacion Kiniz tiene un mercado competitivo, ya que cuando las
personas sufren un malestar muscular o traumatismo se dirigen a la medicina empirica
“sobadores”, mismo que realizan un tratamiento doloroso y en algunos casos no tan efectiva.

Por lo que se identifica que el poder de negociacién de los productos sustitutos es
medianamente alto ya que los pacientes prefieren a terceros al momento de tratarse alguna
lesion o molestia antes de pagar un profesional que sabe del tema. Por lo que para poder
acaparar mas mercado se necesita innovar en las técnicas de fisioterapia.

Entre los principales productos sustitutos se tiene:

Spa: establecimiento especializado en realizar cuidados de piel 0 masajes a base d
cremas, lociones o geles.

Medicina empirica: se dedican a realizar tratamientos a base de masajes dolorosos o a
su vez amortiguar el dolor con varias técnicas, en este caso se tiene el fregador de San Roque
que hace mas de 20 afios el padre le heredoé el oficio de curar a las personas a base de palos y

cabos de madera, los cuales son los encargados de ubicar el hueso salido.
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1.4.5. Anédlisis de la cadena de valor
Una cadena de valor es un modelo de negocios que describe el rango completo de
actividades necesarias para crear un producto o servicio. Para las empresas que producen
bienes, esta cadena comprende los pasos que llevan un producto desde la etapa de concepcion

hasta la de distribucién. (Sandhusen, 2002)

Figura 6 Cadena de valor

DIRECCION GENERAL Y DE RECURSOS HUMANOS

Posee los implementos para poder prestar sus servicios, la comunicacion es adeudada y se pide opinién de
otro profesional cuando se necesita diagnosticar casos especificos, dando el mejor servicio a sus pacientes
que es percibido por los mismo.

ORGANIZACION INTERNA Y DESARROLLO TECNOLOGICO

Para garantizar el mejor servicio KINIZ debe implementar tecnologia ya que registra de datos de los
pacientes en hojas de calculo estaticas, no existe un sistema de control, no posee plan estratégico de medios
digitales para la comunicacion, no ha realizado investigacion de mercados.

INFRAESTRUCTURA'Y AMBIENTE DE LA EMPRESA

El Centro de Rehabilitacion cuenta con &reas especificas para brindas sus servicios, sala de espera, area de
registro de datos, vestidores, diagnostico, sale de electroterapia, gimnasio.

ABASTECIMIENTO

Para la compra de materiales y utilitarios posee proveedores para para cada requerimiento como Fisiocity,
Gravity: Rad Sport implementos deportivos, Intermedica, JM medical.

Marketingy | Personal de Soporte Prestacion. Clientes. Otros
ventas. contacto. fisicoy Tiene El cliente es el clientes.
No tiene un Es directamente | habilidades, | Profesionales que percibe la Teniendo un
plan de con los Cuentan con calificados que calidad del publico
marketing profesionales | jmplementos de | €202 consulta Servicioy objetivo

definido ni para una fisioterapia es unicay determina si definido, existe
financiado, atencion de para personalizada | nosvuelvea | clientes que no
posee redes calidad y complementar para cada elegir o no,ya | se considera,
sociales pero el | personalizada | |3 atencion de | Paciente dando | que el cliente pero dan
contenido no es los pacientes en un valar cambia a importancia ya
efectivo para SUS agregado y un | medida que nos que pueden
atraer clientes o tratamientos y diferente. sigue utilizando | afectarala
para tener recuperacion. fUESEOS calidad de
presencia en las SErvicios. servicios.
redes sociales.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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ACTIVIDADES DE APOYO

e Direccion general y de recursos humanos
El centro de rehabilitacion posee un ambiente de trabajo adecuado y en constante
capacitacion, la comunicacion entre los profesionales es correcta, ya que pueden solicitar una
segunda opinion en casos especificos con esto aumenta la calidad y la precision de
diagnosticar, dando un mejor servicio a los pacientes.

e Organizacion interna y desarrollo tecnolégico

Para aumentar la productividad debe implementar un sistema de gestion de los clientes para
automatizar lo datos y llevar un mejor control adecuado y al dia, con esto optimizar tiempo y

recursos en registrar los datos de los pacientes.
e Infraestructura y ambiente de la empresa

KINIZ posee diferentes areas para prestar sus servicios correctamente divididos en cada
proceso de diagnéstico, con materiales o implementos para cada caso especifico y poder ser

tratados de forma adecuada y correcta.
e Abastecimiento

Al tener sus proveedores correctos KINIZ puede abstraerse de insumos y materiales de

calidad para el correcto funcionamiento del centro de rehabilitacion
ACTIVIDADES PRIMARIAS CONTROLABLES
e Marketing y ventas

Es el punto débil ya que no tiene definido un correcto plan de marketing, ni un presupuesto
asignado del mismo, posee redes sociales pero el manejo es basico y no puede atraer mas

clientes por estos medios, sus clientes llegan por recomendacion de una tercera persona.
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e Personal de contacto

Al ser una empresa de servicios y enfocado a la salud el contacto es directo sin intermediaros,

sus profesionales estan calificados y capacitados para el tratamiento de cada paciente.

e Soporte fisico y habilidades

Para maximizar la calidad del servicio sus implementos se emplean en los pacientes para el

diagnostico y tratamiento correcto, dando un trato personalizado a cada uno de los pacientes.

e Prestacion

KINIZ se caracteriza del profesionalismo de sus fisioterapeutas, con esto es una carta de

prestacion los pacientes dando el mejor trato y generar confianza en ellos.

ACTIVIDADES PRIMARIAS NO CONTROLABLES

e Clientes

Para poder tener un servicio de calidad se debe conocer que cada paciente no es el mismo, y
nos debemos adatar a cada uno para mantener la calidad, recordando que si vuele un paciente

no va a ser el mismo en cada sesion.

e Otros clientes

Considerando que existe variedad de clientes, se debe conocer cbmo actuar en momentos
especificos donde el servicio no se puede adatar de manera correcta, ya que puede afectar la

calidad y tener un impacto negativo para KINIZ
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1.4.6 Matriz FODA

Uno de los aspectos fundamentales de la planeacion estratégica lo constituye el
analisis situacional, también conocido como analisis FODA (fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas), el cual posibilita la recopilacion y uso de datos que permiten
conocer el perfil de operacion de una empresa en un momento dado, y a partir de ello
establecer un diagnostico objetivo para el disefio e implantacion de estrategias tendientes a

mejorar la competitividad de una organizacion.(Luis & Rojas, s/f)

Con este método se tiene una amplia vision de como esta la empresa, como las
fortalezas, debilidades que son sus factores internos y las oportunidades, amenazas son sus
factores externos de la empresa, con este analisis se puede determinar estrategias precisas

para aumentar su participacién en el mercado.

1.4.7. FODA General

Tabla 8 FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Se encuentra en una zona transitada, o )
1. 1. Capacitacion en el extranjero

zona del redondel de Ajavi, Ibarra

Atencidn personalizada para cada

2. ) 2. Posee convenio con otras instituciones
paciente
3. Adecuadas instalaciones 3. No tiene competidores cerca
o ) posee pacientes de tiene influencia en el medio
4. Personal calificado y profesional 4. )
social
Los precios se adaptan a cada o ) o
5. ) 5. Alto posicionamiento en medios digitales
paciente
6 Buena comunicacion entre sus 6 Aumento de los pacientes en los Gltimos
" integrantes " meses
) ) Alianzas con instituciones de educacién
7. Horarios adecuados y rotativos 7.

superior
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8. Trabajo en equipo 8.  Expansién con otro centro de rehabilitacion
9. Personal motivado 9. Desarrollo de proyectos sociales
10. En constante capacitacion

Pagos de las remuneraciones

11.

puntuales

Fidelizacion a los clientes en el
te centro de rehabilitacion
13 Seguridad en la atencion a los

pacientes
14. Servicio a domicilio
15. Publicidad boca a boca

DEBILIDADES AMENAZAS

No poseen un profesional del
1. 1.  Crisis econdmica y social

marketing
, Muy poca interaccion de los medios ) Poco interés de acudir donde un profesional

digitales ante una lesién

No poseen una base de datos de los Cierre del centro de rehabilitacion por
> pacientes > protestas sociales
4. Recursos limitados 4. Aumento de la competencia
5. No posee plan de marketing digital 5. Aumento de los costos en equipamiento
6. No poseen presupuesto de markeitng 6.  Inseguridad
7. Hablar solo espafiol 7. Emergencia sanitaria
8. Falta de promocion de la marca 8.  Pacientes abandona los tratamientos

) Centro de rehabilitacion que poseen un plan de

9. No poseen pagina web 9.

marketing
No posee utilidades consideradas
10. para ser invertidas en el centro de

rehabilitacion

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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1.4.8. Matrices de Evaluacion para la Matriz FODA

1.4.8.1. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Tabla 9 Matriz EFI

10.

11.

12.

13.

MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI)

LISTADO OPORTUNIDADES Y

AMENAZAS

FORTALEZAS

Se encuentra en una zona
transitada, zona del redondel de

Ajavi, Ibarra

Atencion personalizada para cada

paciente

Adecuadas instalaciones
Personal calificado y profesional
Los precios se adaptan a cada
paciente

Buena comunicacion entre sus
integrantes

Horarios adecuados y rotativos
Trabajo en equipo

Personal motivado

En constante capacitacion
Pagos de las remuneraciones
puntuales

Fidelizacion a los clientes en el
centro de rehabilitacion
Seguridad en la atencion a los

pacientes

Calificacion Calificacion

total

242

224

234
224

224

224

232
233
233
151

233

205

233

ponderada

0,04

0,04

0,04
0,04

0,04

0,04

0,04
0,04
0,04
0,03

0,04

0,04

0,04

Evaluacion
de la

importancia

A W b~ W

Efectividad

ponderada

0,18

0,12

0,13
0,12

0,17

0,12

0,13
0,17
0,13
0,11

0,13

0,15

0,13
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14. Servicio a domicilio 223 0,04 0,12
15. Publicidad boca a boca 233 0,04 0,13
DEBILIDADES
No poseen un profesional del
1. ] 216 0,04 0,08
marketing
Muy poca interaccion de los
2. o 223 0,04 0,08
medios digitales
No poseen una base de datos de
3. _ 177 0,03 0,03
los pacientes
4. Recursos limitados 215 0,04 0,08
5. No posee plan de marketing digital 186 0,03 0,07
No poseen presupuesto de
6. _ 225 0,04 0,08
markeitng
7. Hablar solo espafriol 196 0,04 0,04
8. Falta de promocion de la marca 205 0,04 0,04
9. No poseen pagina web 214 0,04 0,08
No posee utilidades consideradas
10. para ser invertidas en el centro de 225 0,04 0,08
rehabilitacion
TOTAL 5430 1,00 2,70

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Resultado del ambiente interno

La empresa KINIZ, posee aspectos a destacar en sus dos factores internos como son

las fortaleces y las debilidades, sus fortaleces destaca la buena atencion y personal calificado

a la hora de prestar sus servicios a los pacientes, trasmitiendo confianza y profesionalismo a

todos sus pacientes, en su otro factor que es las debilidades destacan el poco conocimiento en

el ambito del marketing especificamente en lo digital, con estrategias adecuadas y con el
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excelente servicio se puede destacar ante la competencia como un servicio Unico y que se

adapte a cada paciente, para poder llegar a la fidelizacion de los pacientes y atraer.

1.4.8.2. Matriz de evaluacién de factores externos

Tabla 10 Matriz EFE

MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

LISTADO OPORTUNIDADES Y Calificaci Evaluaci Efectivid
AMENAZAS Calificaci on onde la ad
ontotal ponderad importan ponderad
OPORTUNIDADES a cia a
1. Capacitacién en el extranjero 233 0,06 4 0,23
Posee convenio con otras
2. 233 0,06 4 0,23
instituciones
3. No tiene competidores cerca 233 0,06 3 0,17

posee pacientes de tiene influencia
4. _ _ 234 0,06 4 0,23
en el medio social

Alto posicionamiento en medios
5 224 0,06 4 0,22
digitales

Aumento de los pacientes en los
6. . 224 0,06 3 0,17
ultimos meses

Alianzas con instituciones de
7. . ) 225 0,06 3 0,17
educacion superior

Expansion con otro centro de
8. o 234 0,06 3 0,17
rehabilitacion

9. Desarrollo de proyectos sociales 243 0,06 3 0,18
AMENAZAS
1. Crisis econémica y social 223 0,06 2 0,11
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Poco interés de acudir donde un
2. _ . 215 0,05 2 0,11
profesional ante una lesion

Cierre del centro de rehabilitacion

3. ) 206 0,05 1 0,05
por protestas sociales

4. Aumento de la competencia 233 0,06 1 0,06
Aumento de los costos en

5. o 214 0,05 2 0,11
equipamiento

6. Inseguridad 215 0,05 1 0,05

7. Emergencia sanitaria 205 0,05 2 0,10
Pacientes abandona los

8. 214 0,05 2 0,11

tratamientos

Centro de rehabilitacion que poseen
9. ) 225 0,06 1 0,06
un plan de marketing

TOTAL 4033 1,00 2,53

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nuiiez

Resultado del ambiente externo

La empresa KINIZ, posee aspectos a destacar en sus dos factores externos como son
las oportunidades y amenazas, en sus oportunidades resalta que el mercado objetivo que se
pretende posicionar es altas con un correcto plan de marketing digital, esto llevara a ser
reconocido y posicionar la marca, con esto contrastar las amenazas que en toda empresa estan
presentes y son las que pueden perjudicar o tener un impacto alto al centro de rehabilitacion,
con un adecuado posicionamiento de la marca mediante las estrategias de marketing digital

esto disminuir su impacto hacia el centro de rehabilitacion
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1.4.8.3. Andlisis matriz EFl y EFE

Tabla 11 Matriz I-E

TOTALES DE LA MATRIZ EFI

SOLIDO3.0A DEBIL1.0 A
40 PROMEDIO 2.0 A.2.99 199
ALTO3.0A 4.0 | 2.70 |l 1l
TOTALES DE
LA MATRIZ MEDIO 2.0 A 253 v Vv CONSERVARY VI
EFE 2.99 ) MANTENER
BAJO1.0A 1.99 Vil VIl IX

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Los resultados obtenidos en la matriz | — E, se posiciona en el quinto cuadrante, donde

se determina que el centro de rehabilitacion KINIZ debe emplear estrategias intensivas de

penetracion de mercados y desarrollo de mercados, para aumentar sus pacientes y a su vez

generara ingresos, ya que tiene gran potencia para acaparar el mercado objetivo mediante

estrategias de marketing digital que lo llevara a ganar posicionamiento de la marcay en

convertirse un lider en sector y un fuerte competidor ante la Federacién deportiva de

Imbabura y Humansport que son sus competidores directos.
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1.4.9. Matrices de impacto

1.4.9.1. Matriz de Aprovechamiento

Tabla 12 Matriz de Aprovechamiento

01 02 03 04 O5 06 O7 O8 09 Total Media
F1: 5 3 1 3 3 5 3 5 3 31
F2: 3 3 1 1 5 3 3 3 3 25
F3: 5 3 3 3 3 3 3 5 3 31
F4: 5 5 3 3 5 3 5 5 5 39
F5: 11 3 3 1 1 1 1 1 13
F6: 3 3 1 3 3 3 3 3 3 25
F7: 3 11 1 3 1 1 3 3 17 23
F8: 5 3 1 3 3 1 1 3 3 23
Fo: 1 1 1 3 1 3 1 1 1 13
F10: 3 1 3 1 1 1 1 3 3 17
F11: 3 1.1 3 1 1 3 3 3 19
F12: 311 3 1 1 3 1 3 17
F13: 1 3 1 1 3 3 1 1 3 17
F14: 5 3 3 3 3 3 5 3 3 31
F15: 3 3 1 1 3 3 3 1 3 21
Total 49 35 25 35 39 35 37 41 43
Media 38
Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
Nota. Ponderacion: 5= Alto 3= Medio 1= Bajo
1.4.9.2. Matriz de Vulnerabilidad
Tabla 13 Matriz de Vulnerabilidad
Al A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 Total Media
D1: 5 3 3 5 3 3 5 3 3 33
D2: 3 3 3 5 3 3 3 3 1 27 ’3
D3: 3 5 3 3 5 3 3 1 1 27
D4: 3 3 3 3 3 3 3 1 1 23
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D5: 1 3 1 1 3 1 1 3 1 15
D6: 3 3 1 3 3 1 1 3 1 19
D7: 5 1 3 5 1 3 1 1 3 23
D8: 5 3 1 1 1 1 1 1 1 15
D9: 3 5 1 3 3 3 1 3 1 23
D10: 3 1 3 5 3 1 3 5 1 25

Total 34 30 22 34 28 22 22 24 14

Media 26

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Nota. Ponderacion: 5= Alto 3= Medio 1= Bajo

1.4.10. Foda relevante

Tabla 14 Foda relevante

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Se encuentra en una zona

1. transitada, zona del redondel de
Ajavi, Ibarra
Atencidn personalizada para cada

paciente
3. Adecuadas instalaciones

4. Personal calificado y profesional
Buena comunicacion entre sus
integrantes

6. Servicio a domicilio

7. Publicidad boca a boca

DEBILIDADES
No poseen un profesional del

marketing

Capacitacion en el extranjero

Alto posicionamiento en medios digitales

Expansion con otro centro de
rehabilitacion

Desarrollo de proyectos sociales

AMENAZAS

Crisis econémica y social
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Muy poca interaccion de los
medios digitales
No poseen una base de datos de los

pacientes

No poseen pagina web 4.

No posee utilidades consideradas
para ser invertidas en el centro de

rehabilitacion

Poco interés de acudir donde un

profesional ante una lesion

Aumento de la competencia

Cambio de politicas de funcionamiento

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

1.4.11. Cruces estratégicos FA, FO, DO, DA

Tabla 15 Cruces estratégicos

comunicacion

FORTALEZAS DEBILIDADES
Se puede considerar la
F1-O4 expansion del centro de D1-0O3 Crear un plan de marketing digital.
rehabilitacion.
Mantener la calidad del
F2-02 o D2-03 Dar a conocer la marca KINIZ.
servicio.
0 Trasmitir confianza y seguridad Recompensas a quien dé a conocer
Qo F3-02 _ D3-02
<DE a los pacientes. KINIZ.
% Crear una pagina web para conocer
E Realizar campafias enfocadas al los servicios que se ofrecen,
O F4-04 o _ D4-02 _ 3
% beneficio social. aplicando una campafia en las redes
sociales.
Poder especializarse en el Especializarse en nuevas formas de
F5-01 _ D5-01 )
extranjero tratamiento.
Poder generar experiencias con
F6-03 _
los pacientes.
Crear un plan estratégico de
F7-02
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Aprovechar la ubicacion ] B ]
o ) Realizar campafias de marketing
F1-A3 estratégica para ser conocidos D1-A3

digital.
en la zona.
Dar a conocer las ventajas de Dar a conocer las ventajas de acudir
F2-A2 _ _ D2-A2 )
acudir donde un profesional. donde un profesional.

Diferenciarnos de las ) )
F3-A3 ) D3-Al Realizar descuentos a los pacientes.
competencias.

o Crear una pagina web y campafias en
Dar un servicio diferente a la )
F4-A3 ) D4-A3 las redes sociales para el
competencia.

AMENAZAS

posicionamiento de KINIZ.

Poder llegar a un acuerdo para )
_ ) Adaptarse para poder seguir
seguir funcionando y o
F5-A4 o D5-A4  prestando los servicios de
optimizando los recursos L
rehabilitacion.

necesarios.

Dar la comodidad a los
F6-Al _

pacientes.

Dar a conocer los beneficios de
F7-A2

asistir donde un profesional.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

1.5 Identificacién del Problema Diagndstico

Los resultados obtenidos mediante la investigacion tanto interna y externa, se llega a
la conclusién, que el centro de rehabilitacion KINIZ, al no poseer un departamento o un
profesional de marketing que se enfoque en promocionar y posicionar la marca, el escaso
conocimiento en esta areas del marketing digital evidencian sus limitaciones para atraer mas
clientes “pacientes” para poder aumentar su participacion en el mercado y a su vez aumentar
sus ingresos para una expansion, es decir abrir otro centro de rehabilitacion en la ciudad de

Ibarra 0 en otras ciudades estratégicas.
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1.6. Fundamentacion teérica

1.6.1. Plan

La palabra plan que quiere decir altitud o nivel que proviene del latin ©* Planus ©’ y
puede traducirse como ‘’plano’’. Un plan es una serie o de pasos o procedimientos que
buscan conseguir un objeto o propo6sito de dirigirla a una direccion, el proceso para disefiar
un plan se le conoce como planeacion o planificacion. (Kotler, 2003)

Kiniz fisioterapia no cuenta con un plan o una planificacién estructurada por lo que
desde el inicio aplico técnicas empiricas que no seguian un orden en especifico porque no
tenia un control de las actividades, por lo tanto, se propone para KINIZ una estructura basada
en una serie de pasos para poder alcanzar los objetivos con el aprovechamiento de recursos,
materiales y personal, asi se tendrd mejores resultados y ordenamiento en cada proceso que

realice el centro de fisioterapia tanto en lo digital como en lo fisico.

1.6.2. Marketing Digital

Marketing Digital es el conjunto de estrategias volcadas hacia la promocion de una
marca en el internet. Se diferencia del marketing tradicional por incluir el uso de canales y
métodos que permiten el analisis de los resultados en tiempo real. (EUROINNOVA, 2021)

Para desarrollar marketing digital primero se tomé en cuenta el estudio de mercado en
donde se identificd que KINIZ no cuenta con un buen posicionamiento esto se debe
principalmente a la falta de una persona que se encargue de mercadeo por lo tanto para tener
mayor presencia online se propone realizar varias estrategias tecnoldgicas entre las cuales se
tiene

e Campana publicitaria para Facebook principalmente se busca obtener leads

mediante la interaccion en las publicidades
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e Publicaciones constantes en redes sociales para Instagram y tiktok con el fin
de poder fidelizar al cliente.
e Realizar una pagina web con el fin de proporcionar informacion de la clinica e
interactuar mediante un blog.
e Manejo de codigo Qr en infografias con el fin de tener mayor trafico en
Facebook y en la pagina web
e Creacion de un software para almacenar la base de datos del centro
e Aplicacion de BTL
Es de gran importancia tomar en cuenta varios indicadores a la hora de medir la
eficacia en redes se tiene herramientas; por ejemplo, SEO que es conocer el alcance organico,
luego se tiene el SEM posicionamiento a través de pago y KPI's indicadores claves de

negocio mismos que son fundamentales a la hora de realizar marketing digital.

1.6.3. Kiniz fisioterapia

KINIZ es un centro de rehabilitacion y desarrollo social deportivo ubicado en la
ciudad de Ibarra, que brinda sus servicios desde 2019. Con el objetivo de ayudar a recuperar
el movimiento muscular de sus pacientes dando un alivio a diferentes lesiones que presentan
tanto por edad o por actividad fisica, una terapia diferente a lo comun y poder prestar los
servicios libremente sin rendir cuentas a terceras personas y ser independientes. El centro de
rehabilitacion abre sus puertas con dos emprendedores Ronnie Paredes Docente en la
Universidad Técnica del Norte Carrera de fisioterapia y Jessica Pinto Licenciada en terapia

fisica y medica.
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1.6.4. Posicionamiento

El concepto de posicionamiento de mercado en términos de marketing se refiere al
lugar que ocupa una determinada marca o producto en la mente de los consumidores con
relacion a su competencia. De este modo, la idea que tiene el consumidor respecto de una
marca o producto es lo que hace que este se diferencie de su competencia. Conviene destacar
que el buen posicionamiento de una marca se consigue gracias a una comunicacion activa de
los beneficios, atributos y valores distintivos de una marca y sus productos entre el target o
publico objetivo de la empresa. Conseguir un buen posicionamiento de marca o
posicionamiento de producto en la mente de los consumidores fortalece a la empresa, pues le
permite gestionar la marca de una manera sélida y eficaz. (Emprendepyme, 2017)

Para KINIZ se propone la creacion de contenido para desarrollar un posicionamiento
en la pagina de Facebook, Instagram y Tik tok con el fin conseguir estar en la mente del
consumidor, cuando el cliente presente un dolor o un malestar enseguida se le viene a la
mente centro KINIZ fisioterapia, esto es debido a la imagen que tiene de la empresa sus
servicios son de buena calidad, el trato es fabuloso, el tratamiento es acertado, eso es
posicionamiento a pesar de haber mucha competencia siempre el cliente va a preferir ser

parte de la empresa por la experiencia vivida

1.6.5. Ibarra
Ibarra, también conocida como San Miguel de Ibarra, es una ciudad ecuatoriana;
cabecera municipal del Cantdn Ibarra y capital de la Provincia de Imbabura, asi como la urbe
mas grande y poblada de la misma. (GoRaymi, 2019)
Para el desarrollo del proyecto se toma en cuenta la ciudad de Ibarra que KINIZ se
encuentra ubicada en el redondel de Ajavi porque es una de las ciudades mas pobladas y un

factor importante de esta ciudad es que cuando se desarrolle un negocio hay mas
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oportunidades de surgir, debido a la gran visién que tienen las personas y también hay

indicadores importantes en tema social politico y econémico.

1.6.6. Diagnéstico Situacional

Es una herramienta de Direccién y Planificacion sencilla y de gran utilidad que tiene
como fin el conocer la situacién actual de su negocio, organizacién o empresa y los
problemas que impiden su crecimiento, supervivencia, desarrollo y expansion.
(EUROINNOVA, 2021)

Mediante el analisis situacional se identificé los factores internos y externos del centro
de fisioterapia en este caso se determina que:

El centro de fisioterapia aplico este método con el fin de conocer como se encuentra la
empresa, desde el principio hasta el final, en este caso se identifica que se encuentra en una
buena zona, con personal adecuado, innovacion constante y los factores negativos son que no
cuentan con personas que sepan de marketing, también existe el aumento de la competencia
por lo que se propone realizar un plan mercadoldgico bien estructurado con el fin de

contrarrestar los puntos negativos para crear oportunidades para KINIZ.

1.6.7. Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta estratégica usada para analizar las actividades
de una empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva. A partir de una breve
revision bibliografica se ampliara el concepto y su utilidad. (Kotler, 2003)

Kiniz aplicé la cadena de valor de servicio principalmente para analizar las
actividades de la empresa y las ventajas que tiene frente a la competencia, con el fin de
mejorar los procesos, la infraestructura implementar tecnologia y sobre todo mejorar el

manejo de marketing y ventas para poder ofrecer al cliente el mejor funcionamiento.
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1.6.8. Fuerzas competitivas de Porter

El andlisis de Porter o las 5 fuerzas de Porter es una teoria que mide un sector o
empresa identificando distintos parametros. Fue desarrollada a finales de los 70 por el
profesor Michael Porter, la cual permitia analizar si las actividades de una empresa eran
competitivas, convirtiéndose en una herramienta imprescindible de estrategia y marketing
(Kotler, 2003)

Se refleja en el analisis de cinco factores importantes que afectan a la empresa, tales
como; Competidores potenciales, competidores de la industria, clientes, productos sustitutos
y proveedores, para proporcionar informacion sobre las tendencias del mercado y el impacto
en la rentabilidad a largo plazo de la empresa. Mediante las fuerzas de Porter se identifica
tanto las oportunidades como las amenazas de la empresa KINIZ, en este caso el poder de
negociacion de los clientes y los proveedores es baja por lo que la empresa tiene poder alto
sobre estos factores sin embargo al hablar de productos sustitutos se encuentran varios como
spas, masajistas y curanderos adfectando en la participacionde mercado y quitando un

pequerfio nicho.

1.6.9. Anélisis Pest-a
El origen del andlisis PEST se remonta a 1968 con la publicacién de un ensayo sobre
marketing titulado “Analisis macro-ambiental en gestion estratégica” realizado por los
tedricos Liam Fahey y V. K. Narayanan que fueron sus precursores.
El modelo PEST se centra en aquellos elementos que conforman el entorno en el cual se
desarrollan las organizaciones, es decir, estudia aquellos sectores que no dependen
directamente de la empresa, sino de los contextos a los que pertenece ésta, ya sea econémico,

politico o social, por ejemplo. (Peird, 2021)
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El centro de fisioterapia aplica el analisis PEST, también conocido como PESTEL,
con el fin de evaluar las caracteristicas y los cambios del entorno que pueden afectar el éxito
de una empresa, tanto politico social, econémico, social o cultural para poder implementar
técnicas mercadoldgicas que ayuden a mejorar el posicionamiento del KINIZ, sin este
analisis el proyecto no se considera aceptable debido a que no se conoce en profundidad los

factores que afectan al macro entorno.

1.6.10. Analisis Foda

Uno de los aspectos fundamentales de la planeacion estratégica lo constituye el
analisis situacional, también conocido como anélisis FODA (fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas), el cual posibilita la recopilacion y uso de datos que permiten
conocer el perfil de operacion de una empresa en un momento dado, y a partir de ello
establecer un diagnostico objetivo para el disefio e implantacion de estrategias tendientes a

mejorar la competitividad de una organizacion. (Luis, 2014)

Es de gran ayuda la aplicacion del FODA ya que KINIZ con este método tiene una
amplia vision de como esta la empresa, cuales son las ventajas, desventajas, factores externos
e internos y sobre todo mediante esta matriz se tiene un panorama claro de las estrategias que
se pueden aplicar para transformar los puntos negativos en positivos y realizar cambios y

retroalimentar constantemente la empresa para evitar problemas a futuro

1.6.11. Estudio de mercado
Un estudio de mercado es un proceso realizado para indagar en las preferencias de
potenciales compradores o interesados en un producto o servicio para tener un panorama

claro que garantice la toma de decisiones acertadas. (QuestionPro, 2022)
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Una herramienta necesaria para las recolecciones de datos, con esto se puede conocer
el posicionamiento de KINIZ fisioterapia en las redes sociales, dando una vision méas amplia
de las estrategias que se aplicara, el tipo de contenido que se debe disefiar, saber nuestro
publico objeto para conocer sus necesidades y expectativas y podres cubrir todas ellas y
llegar la posicionamiento en la mente de los cliente de KINIZ, con el estudio de mercado

también no ayudara a optimizar los recursos y obtener mayores beneficios.

1.6.12. Spss

SPSS es un formato que ofrece IBM para un analisis completo. Es el acronimo de
Producto de Estadistica y Solucion de Servicio. Existen otros productos diferentes en la suite,
cada uno de ellos ofrecen sus propias caracteristicas unicas. SPSS es un software popular
entre los usuarios de Windows, es utilizado para realizar la captura y analisis de datos para
crear tablas y graficas con data compleja. EI SPSS es conocido por su capacidad de gestionar
grandes volumenes de datos y es capaz de llevar a cabo analisis de texto entre otros formatos
mas. (QuestionPro, 2019)

Con los datos que se recolecta del estudio de mercado, SPSS es una herramienta
importante para el mercadélogo ya que nos proporciona informacion concreta sobre los
encuestados, utilizando esta herramienta KINIZ obtendra la informacion para poder
segmentar y direccionar sus recursos en el mercado meta ideal conociendo sus gusto y

preferencias.

1.6.13. Poblacion
La poblacion de la investigacion es generalmente una gran coleccion de individuos u
objetos que son el foco principal de una investigacion cientifica. Las investigaciones se
realizan en beneficio de la poblacion. Sin embargo, debido a los grandes tamarios de las

poblaciones, los investigadores a menudo no pueden probar a cada individuo de la poblacion,
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ya que consume mucho dinero y tiempo. Por esta razon, los investigadores confian en las
técnicas de muestreo. (Rus Arias, 2022)

La poblacién donde KINIZ quiere posicionarse y ganar mercado es la ciudad de Ibarra
con los datos del Estudio de mercado se pretende identificar el publico objetivo y segmentar
el mercado para el disefio y aplicacion de un plan de marketing digital y acaparar la demanda

de la poblacion.

1.6.14. Muestreo no probabilistico

El muestreo no probabilistico es una técnica de muestreo en la cual el investigador
selecciona muestras basadas en un juicio subjetivo en lugar de hacer la seleccion al azar. A
diferencia en el muestreo probabilistico, donde cada miembro de la poblacion tiene una
posibilidad conocida de ser seleccionado, en el muestreo no probabilistico, no todos los
miembros de la poblacion tienen la oportunidad de participar en el estudio. (QuestionPro,
Muestreo no probabilistico: definicion, tipos y ejemplos, 2022)

Con este método KINIZ pretende obtener una opinién directa sobre el centro de
rehabilitacion o un juicio subjetivo a diferencia del probabilistico con este método se
consider0 por costos y tiempo para realizar el estudio siendo una técnica viable para su
aplicacion, por esta razén se elige este tipo de estudios bajo criterio del encuestado, con esta
técnica de investigacion se llegara a obtener informacion relevante para la tomas de

decisiones de KINIZ en como aplicar las estrategias de marketing.

1.6.15. Demanda
Del articulo merca3w menciona (Lopez D. , 2021) “El concepto demanda se refiere al

volumen total de un producto que sera adquirido por un mercado en un espacio y tiempo
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determinados. Esto incluye las condiciones del entorno de la transaccion, asi como el
esfuerzo comercial dedicado para su venta.”

Para KINIZ conocer la demanda es importante ya que con estos datos se puede
identificar cual es la demanda insatisfecha y poder aplicar una estratégica de marketing para
poder captar esa demanda y poder satisfacer las necesidades de los clientes o pacientes
potenciales. Con la demanda podemos entender la necesidad de cubrir el mercado y llegar
exitosamente al mercado meta obteniendo resultados positivos y predecir de manera correcta
la demanda en unos afios, con eso tomar las decisiones necesarias conociendo el

comportamiento del mercado.

1.6.16. Oferta

La oferta es la cantidad de bienes y servicios que las empresas quieren y pueden
vender en el mercado en un precio determinado. Por otro lado, el marketing es un sistema de
oferta y demanda, en cual se tienen que dar ciertas condiciones para que sea posible. Entre
esas condiciones, se encuentra la existencia de una parte ofertante (empresas, organizaciones)
y una parte demandante (los consumidores, los clientes). (Lopez D. , 2021)

KINIZ posee recursos y personal cualificado para ofrecer un servicio de calidad,
conociendo la oferta podra analizar la capacidad que tiene para prestar sus servicios sin
perjudicar o disminuir la calidad del servicio y si puede hacer frente a la demanda que el
mercado le exija. El centro de rehabilitacion también puede determinar pronosticando la
demanda a futuro dando una visién concreta del crecimiento de KINIZ y como deben

adaptarse.
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1.6.17. Estrategia

La estrategia es un procedimiento dispuesto para la toma de decisiones y/o para
accionar frente a un determinado escenario. Esto, buscando alcanzar uno o varios objetivos
previamente definidos. (Westreicher , 2022)

Mediante la estrategia KINIZ pretende obtener un mayor alcance en las redes sociales
para llegar a posicionarse y poder atraer clientes “pacientes” al centro de rehabilitacion,
disefiando una estrategia y poder cumplir las metas a corto, mediano y largo plazo, con la
informacion que se obtengan del estudio de mercado las estrategias se debe adaptar a los

datos obtenidos para maximizar el alcance y que los resultados sea favorables para KINIZ.

1.6.18. Estrategia de comunicacion

Una estrategia de comunicacion es el conjunto de acciones comunicativas que se
realizan para lograr los objetivos planteados en torno a la imagen corporativa, las ventas o la
reputacion. (Westreicher , 2022)

Considerando la estrategia de comunicacion que se aplicara se pretende obtener el
mayor alcance en las redes sociales, ya que combina varias técnicas de comunicacion
enfocada al publico objetivo. Para lo cual esta presente el Marketing On line que es todo lo
que tiene que ver con tecnologia y Marketing Off line que es la manera tradicional en llevar

el mensaje.

1.6.19. Estrategia de medios
Es la planificacion y programacion de los medios empleados para la difusion de la
campafia de comunicacién, en funcién del publico objetivo, la estrategia creativa y el

presupuesto destinado. La estrategia de medios establece la seleccion de soportes mas
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adecuados y rentables para conseguir los objetivos de comunicacion prefijados. (Westreicher
, 2022)

Para un mayor alcance se pretende disefiar una estrategia de medios y poder transmitir
el mensaje que KINIZ quiere dar a conocer a sus clientes potenciales logrando el

posicionamiento en las redes sociales y alcanzar los objetivos en los medios establecidos.

Con una correcta estrategia de medios KINIZ puedo maximizar su alcance y
optimizando los recursos, aplicando a los medios digitales por excelencia o los que el
mercado mas demanda, una buena estrategia medios puede llegar al posicionamiento y

rebasar a la competencia.

1.6.20. Presupuesto de marketing
Un presupuesto de marketing es un tipo de presupuesto que delimita el gasto de una
empresa en el &rea del marketing durante un periodo de tiempo determinado. Debe ser
asignado en funcidn de la capacidad econdémica de la empresa y del retorno que se estime.

(Ecopedia, 2022)

Para poder alcanzar los objetivos y poner en marcha las estrategias de marketing,
KINIZ debe designar el presupuesto para ser invertido considerando los ingresos y el
porcentaje que designara a dicho presupuesto para poder alcanzar los objetivos, optimizando
lo méaximo los recursos a invertir para obtener los mejores resultados para KINIZ, el
presupuesto a invertir se determina por las capacidades y objetivos que se desea alcanzar

obteniendo un retorno positivo de la inversion para el centro de rehabilitacion.
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CAPITULO Il ESTUDIO DE MERCADO

2.1.  Definicion del problema

“KINIZ fisioterapia es un centro que tiene ya mas de 2 afios de trayectoria en el
mercado Imbaburense especialmente en la ciudad de Ibarra conservando siempre su
profesionalismo y calidad en sus servicios, sin embargo, se identifica que la marca “KINIZ”
no esta posicionada en el mercado debido a que durante este tiempo ha disminuido la oferta
del servicio fisioterapeuta por varios factores, recursos economico, tiempo y el lugar donde
estan ubicados los centros, por lo que el mercado exige cada vez innovar la publicidad y
demas aspectos de marca para lograr acaparar nuevos clientes, conseguir expandirse y

posicionarse a nuevos mercados.
2.2.  Objetivo de la Investigacion

2.2.1. Objetivo general
Determinar el nivel de posicionamiento y reconocimiento de marca en plataformas

digitales de “KINIZ” fisioterapia en la ciudad de Ibarra

2.2.2. Objetivos especificos

Figura 7 Objetivos especificos

A 4]' “ Definir
nuevas estrategi
: Cc_mo_cerI los as para
. | | Realizar un principales implementar en
— . aspectos del KINIZ
Identificar el analisis para Marketing 1Z'y
posicionamient comprender al cubrir las
o0 actual de mercado actual. necesidades
"KINIZ existentes.

fisioterapia”

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

75



2.3. Metodologia de la Investigacion

Para alcanzar los objetivos planteados se debe de llevar a cabo los siguientes tipos de
investigacion:

2.3.1 Investigacion Exploratoria

La investigacion exploratoria tiene como objetivo la aproximacion a fenémenos
novedosos. Siendo su objetivo obtener informacion que permita comprenderlos mejor;
aunque posteriormente esta no sea concluyente. (Rus Arias, 2022)

A través de esta investigacion se recogera informacién mas clara sobre el tema objeto
de estudio, mediante la recopilacién de datos especificos para detectar caracteristicas claves

del mercado para interpretar eventos del Centro de Rehabilitacion “KINIZ fisioterapia”.

2.3.2 Investigacion aplicada cientifica

La investigacion aplicada busca la generacion de conocimiento con aplicacion directa
a los problemas de la sociedad o el sector productivo. Esta se basa fundamentalmente en los
hallazgos tecnoldgicos de la investigacion basica, ocupandose del proceso de enlace entre la
teoria y el producto (Lozada, 2014)

Esta investigacion proporciona la capacidad de medir y conocer ciertas variables del
problema que no estan claramente definidas, por lo tanto, se analiza diversos
comportamientos del mercado, utiles para comprender el consumo de este servicio y
necesidades del mercado, las cuales son de gran ayuda para desarrollar estrategias para
mejorar el centro de fisioterapia.

2.3.1 Investigacion Cualitativa

Es un método de estudio que se propone evaluar, ponderar e interpretar informacion

obtenida a través de recursos como entrevistas, conversaciones, registros, memorias, entre

otros, con el proposito de indagar en su significado profundo. (Rus Arias, 2022)
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Se realizara un estudio cualitativo que permita la recoleccién de datos de posibles
leads de KINIZ fisioterapia, para comprender los puntos de vista y experiencias pasadas en
centros de rehabilitacion y conocer con mas detalle que es lo que mas valoran a la hora de
tratarse sus dolencias o lesiones.

2.4. Tipo de estudio

2.4.1 Poblacion

La poblaciéon en la cual el estudio esta enfocado es en zona de Imbabura;
especialmente en la ciudad de Ibarra, que estad conformada por personas de doce parroquias
de mas de 15 afios, género masculino y femenino, para determinar futuras proyecciones y en
base a los resultados obtenidos de esta investigacion se considera expandir los servicios en
Cotacachi ya que actualmente las personas presentan un gran porcentaje de lesiones o dolores

musculares esto debido a trabajos forzados, practicas de deportes.

2.4.2. ldentificacion de la muestra

Una muestra estadistica es un subconjunto de datos perteneciente a una poblacién de
datos. Estadisticamente hablando, debe estar constituido por un cierto nimero de
observaciones que representen adecuadamente el total de los datos. (Lépez J. F., 2022)

Es de gran importancia realizar la identificacion de la muestra en las parroquias de
Imbabura, porque Ibarra es la primera ciudad que dio origen a un centro de rehabilitacion
moderno, misma que estad compuesta por doce parroquias; Sagrario, San Francisco, Caranqui,
Alpachaca, Priorato, Ambuqui, Angochagua, Carolina, La Esperanza, Lita, Salinas, San

Antonio de Ibarra.

Tabla 16 Proyeccion Habitantes

PROYECCION
POBLACION HABITANTES
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IBARRA 221150

ANTONIO ANTE 54311
COTACACHI 44203
OTAVALO 125785
PIMAMPIRO 13269
URCUQUI 17540

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Nota: obtenido de: https://www.obraspublicas.gob.ec/wp-

content/uploads/downloads/2017/03/proyeccion cantonal total 2010-202012016-

v1.pdf

Ibarra siendo la ciudad de enfoque para realizar la investigacion y con alta prestacion
de servicio en &mbito de salud y rehabilitacidn en lesiones, se considera las siguientes
parroquias:

Tabla 17 Distribucion De Parroquias

DISTRIBUCION DE PARROQUIAS DEL CANTON IBARRA

PARROQUIAS TOTAL HOMBRES MUJERES

IBARRA (URBANO) 108,535 52,148 56,387
AREA RURAL 44,721 22,321 22400
PERIFERIA 7,988 3,923 4,065
AMBUQUI 5,319 2,693 2,626
ANGOCHAGUA 3,768 1,765 2,003
CAROLINA 2,875 1,507 1,368
LA ESPERANZA 6,677 3,325 3,352
LITA 2,413 1,306 1,107
SALINAS 1,694 885 809
SAN ANTONIO 13,987 6,917 7,07
TOTAL 153,256 74,469 78,787

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Nota obtenida de: ACTUALIZACION DEL PLAN DE DESARROLLO Y ORDENAMIENTO
TERRITORIAL DEL CANTON IBARRA.

https://www.ibarra.gob.ec/site/docs/estrategico/PDYOT 2020.pdf

Se puede identificar que el area que mas habitantes tiene es Ibarra Urbano, a la hora
de realizar el estudio es de gran ayuda ya que el centro de rehabilitacion Kiniz fisioterapia se

encuentra ubicado en esta zona.

2.4.3. Tipo de muestreo

Para el estudio de mercado se puede utilizar el muestreo probabilistico que es que
todos los elementos a estudiar tienen la misma posibilidad de formar parte de la muestra,
estando todos al alcance y siendo seleccionados de manera que cualquier muestra sea posible
por otro lado también se identifica el método no probabilistico obtiene muestras sin que todos
los individuos de la poblacion tengan posibilidades iguales de ser elegidos; esto suele ser asi
porque esta fuera de las posibilidades econdmicas y técnicas del estudio acceder a una
muestra probabilistica. (DELSOL, 2020)

Debido a la situacion en la que se encuentra el pais por las secuelas de la pandemia
COVID-19 las personas aln no se sienten seguras de compartir espacios de dialogos, por lo
que es recomendable realizar un muestreo no probabilistico.

El muestreo no probabilistico (0 muestreo no aleatorio) es la técnica de muestreo
donde los elementos son elegidos a juicio del investigador. No se conoce la probabilidad con
la que se puede seleccionar a cada individuo. Se utiliza cuando es imposible o muy dificil
obtener la muestra por métodos de muestreo probabilistico. (Bush, 2010)

La investigacion no probabilistica, es una opcion para recolectar informacion cuando
no es posible tener un contacto directo y cercano con el lead potencial por varios motivos, en

este caso las secuelas de la pandemia COVID-19 y el tiempo por esta razon se elige este tipo
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de estudios en los que no se identificaron especificamente el nimero de muestra, sin
embargo, se considera los criterios del encuestador.

Los métodos no probabilisticos no dependen de un proceso de azar, mas bien es
basado en que el principal factor de este estudio es que el investigador elige la muestra. Se
pueden obtener buenos resultados con estos procedimientos si el investigador conoce bien a
su poblacién.

“No obstante, dado que no existe un proceso al azar no es posible controlar el error

del muestreo” (Brush, 2010)

2.4.4. Célculo de la muestra

El investigador elige a los miembros solo por su proximidad y no considera si
realmente estos representan muestra representativa de toda la poblacién o no. Cuando se
utiliza esta técnica, se pueden observar habitos, opiniones, y puntos de vista de manera mas
facil. El muestreo por conveniencia es una técnica de muestreo no probabilistico y no
aleatorio utilizada para crear muestras de acuerdo a la facilidad de acceso, la disponibilidad
de las personas de formar parte de la muestra, en un intervalo de tiempo dado o cualquier otra
especificacion préactica de un elemento particular. (Brush, 2010)

En el siguiente estudio se aplicara la técnica de muestreo no probabilistico por
conveniencia, Se considerd este tipo de muestreo bajo varios paramentos la cual es la forma
de realizar el estudio de mercado, ya que se utilizara los medios digitales para realizar dicho
estudio considerando tiempo y costos. Con esta técnica se basa a la conveniencia del

encuestado para obtener los datos se considero bajo criterio 250 encuestas.

Este tipo de muestreo el juicio y controles de seleccion de la muestra dependen del
que disefia la encuesta, el encuestador es quien finalmente determina libremente cuéles son

los elementos representativos de la poblacion al momento de seleccionarlos, dentro de la
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muestra que le fue asignada. Ademas de la seleccion de la muestra se debe mantener la
seleccion aleatoria, no es suficiente con la seleccion concienzuda de la muestra, es necesario
asegurar empiricamente que cada miembro de la poblacion tenga la misma probabilidad de
ser parte de la muestra. En este caso, la seleccion de la muestra por parte del entrevistador es

muy importante en la eliminacion de aspectos subjetivos. (Lastra, s/f)

Con este tipo de muestreo posee diferentes areas de justificacion, pero la técnica que
se aplica 0 modelo tiene que generar una distribucién correcta de la poblacién estudiada para
la obtencidn de los datos necesarios, y el juicio del entrevistador debe ser el correcto al
seleccionar a quien aplicar esta técnica para que el sesgo sea lo minimo posible, determinado
las caracteristicas de la poblacion que el entrevistador desea conocer. Una poblacion que
comparta ciertos criterios que pueden determinar con mas precision nuestra poblacién a
estudias, como si son deportistas o realizan alguna actividad fisica, en que rango de edad se
encuentran, y determinar el manejo de las redes sociales cuales es la que mas utilizan, con
estas caracteristicas se puede determinar de mejor manera como aplicar cada estrategia de

marketing para tener el mayor impacto posible y un beneficio a KINIZ.

Con los datos obtenidos se podra saber el posicionamiento de KINIZ fisioterapia, en
la que los principales encuestados son elegidos por el investigador de acuerdo con la facilidad
de acceso que se presenta a la hora de realizar la encuesta.

2.4.5. Técnicas de recoleccion
Mediante la recopilacion de datos se puede almacenar y analizar informacion

importante sobre el consumidor.
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Encuesta

“Las encuestas son un método de recoleccion de datos a partir de un muestreo de
personas, a menudo con el objetivo de generalizar los resultados para un segmento de
poblacion mas grande. Constituyen una fuente de informacion e insights fundamentales para
comercios, medios de comunicacién, organismos gubernamentales, educadores y cualquiera
que forme parte de la economia de la informacion.” (SanJuan, 2011)

Es muy importante esta técnica, porque mediante la bateria de preguntas dirigida
hacia los posibles leads potenciales se puede obtener informacidn sobre sus gustos,
preferencias y opiniones con el proposito de usar la informacidn para aplicar correctamente
hacia estrategias futuras.

Microsoft Forms

Microsoft Forms es una herramienta muy intuitiva que permite en muy poco tiempo
crear encuestas o formularios con preguntas de opcion maltiple, abiertas, clasificaciones y
muchas mas opciones. Una vez se generan los formularios o encuestas, se comparten con los
usuarios que queremos que respondan y estos, a través de cualquier navegador web o incluso
desde el mavil, acceden al archivo en linea. (Aglaia, 2021)

El presente estudio de mercado se realizara a través de una plataforma para levantar
encuestas online, ya que actualmente es factible realizar investigaciones en linea para ahorrar
tiempo y dinero. Es de gran ayuda contar con Microsoft para llegar a posibles leads con

facilidad porque la tecnologia avanza a gran escala.

2.5. Resultados y Analisis de la investigacion
La opinion de las personas siempre sera lo mas importante para que la empresa pueda
ajustarse a cambios y asi satisfacer todas las necesidades a través de un producto o servicio.

Para recopilar informacion se utilizé la herramienta encuesta mediante el método no

82



probabilistico, en el siguiente analisis se proceso 250 encuestas realizadas en Ibarra
principalmente en las parroquias que conforman este canton. Se realizo el levantamiento
desde el 3 hasta 10 de agosto en la aplicacién la plataforma Microsoft Forms. Para el

siguiente analisis se toma en cuenta referencias macro y micro del tema planteado.

2.5.1. Analisis Macro
Hospitales en el mundo
En la época pasada las personas creian en remedios o tratamientos caseros generacion
tras generacion se traia arraigado ese criterio, pero conforme la tecnologia y el mundo va
desarrollandose se ha implementado mejoras en el mundo especialmente en los hospitales y
centros de rehabilitacion de fisioterapia. Y es de gran importancia invertir en la salud ya que
es un factor de gran importancia para el ser humano.

Ranking Hospitales con centros de Rehabilitacion en el mundo

MEJORES HOSPITALES DEL MUNDO DE 2022

Hospital Pais

Mayo Clinic = e uu. Rochester
Cleveland Clinic = ceuu. Cleveland
Massachusetts General Hospital = e uu. Boston
Toronto General - University Health Network l*. Canada Toronto
Charité Universitatsmedizin EER clemania Berlin

The Jhons Hopkins Hospital B ccuu. Baitimore
Hopitaux Universitaires Pitié Salpétriére . l Francia Paris
Karolinska Universitetssjukhuset == Suecia Solna

UCLA Health - Ronald Reagan Medical Center =AU} Los Angeles
Sheba Medical Center = Israel Ramat Gan
University of Kansas Hospital == EEUU. Kansas City
Claraspital Suiza Basilea
Fundacidn Santa Fe de Bogota mmmm Colombia Bogota
University of California - Davis Medical Center B— ccuu. Sacramento

Nota. Tomado de (FUNDACION, 2022) https://valledellili.org/worlds-best-hospitals-
2022/
Es de gran importancia contar con buenos hospitales para poder satisfacer las

molestias en el cuerpo humano con precisién y a base de tecnologia. A nivel mundial se
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puede identificar que las personas cuando sienten algun malestar o lesion asisten a hospitales
para ser atendidos y tener el tratamiento correcto para su correcta recuperacion, se identifica
los principales hospitales que cuenta con tecnologia y un centro de fisioterapia es Mayo y
Cleveland Clinic ubicada en EE.UU, seguidamente el hospital de Toronto, mismas

tecnologias que no han sido utilizadas en Ecuador.

2.5.2. Analisis Micro

En el afio actual el sistema de salud ha sido declarado en emergencia sin embargo se
identifica que existe una lista de hospitales publicos los mismos que no disponen de la
especialidad de fisioterapia por este motivo las personas no asisten a centros de especialidad
prefieren asistir a terceros “curanderos “por varios motivos entre los cuales se tiene, cercania,
son mas econdmicos y otra razon es que la mayoria de las personas se auto medican para

calmar la dolencia o malestar.
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Establecimientos que brindan el primer nivel de atencién en Ecuador

Coordinacion Provincia

Zonal 1
Zonal 3
Zonal 3
. Zonal 3
Zonal 3
o

Zonal 5
Zonal 5
' 10 | Zonal 5
11 Zomal 5
12 Zonal 5
13 Zonal 5
14 Zonal 5
15 Zomal 5
16  Zonal 5
' 17  Zomal 5
18 Zonal 5
19 Zonal 5

c » B -0 N S

—
-

21 Zonal5
22 Zonal5
2% Zonal 5
24 Zonal 5
25 Zonal 5

- Cotacaclu

- Pujili
Sanuago de

| Pillato

.~ Guamote

Colta

Chunchi

Guaranda

Chullanes
Chumbo

 Balzar

Naranjal

' El Triunfo

Naranjito

- Daule

Salize

~ Guavaquil
| Playas

Babahoyo

| Baba

Nota. Tomado de (FUNDACION, 2022)

Nombre del Establecimiento

Hospital Basico de San Gabniel
Hospital Asdiubal De La Tomre
Hospital Basico Rafacl Ruiz
Hospiwl Basico de Pillaro

Hospital de Guamote

Hospital de Colta

Hospital Miguel Lean Bermeo y Hospital de
Alausi

Hospital Alfredo Noboa
Hospital Bisico de Chullanes
Hospital Basico San Maguel

~ Hospital Basico de Balzar

Hospital Basico de Naranjal
Hospital Basico El triunfo
Hospital Basico de Naranjito
Hospital Basico de Daule
Hospatal Basico de Salite

- Hospital Basico de Yahuachi

Hospital Basico de Playas
Hospital General Martin Icaza
Hospital Basico de Baba
Hospital basico de Urdaneta
Hospital basico de Quevedo
Hospital bisico de Ventanas

. Hospital basico de Vinces

Hospital basico de Santa Cruz

https://es.scribd.com/presentation/466678306/Clasificacion-de-los-Hospitales-en-ecuador
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1.- ¢ Qué plataformas digitales utiliza con mayor frecuencia?

Tabla 18 Pregunta 1

DESARROLLO DEL ESTUDIO

Valido

Plataformas digitales

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
WhatsApp 80 32,0 32,0 32,0
Facebook 50 20,0 20,0 52,0
Instagram 40 16,0 16,0 68,0
Telegram 20 8,0 8,0 76,0
Tik-Tok 50 20,0 20,0 96,0
Twitter 10 4,0 4,0 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Porcentaje

Figura 8 Pregunta 1
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Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

En la actualidad la tecnologia va creciendo a pasos agigantados y las personas cada
vez estdn mas activas en redes sociales, luego de realizar el estudio se determina que la red
mas utilizada por las personas encuestadas es WhatsApp por lo tanto KINIZ puede
aprovechar esta red de mensajeria para agendar citas o tratamientos, luego se tiene a
Facebook, esta red es muy importante para realizar campafias promocionales de fidelizacion
y subir contenido de interés, por Gltimo se tiene a Instagram que es muy conocida por los post

y videos.

2.- ;Conoce usted el centro de rehabilitacion “KINIZ FISIOTERAPIA” ubicada en la ciudad

de Ibarra provincia de Imbabura?

Tabla 19 Pregunta 2

Conoce usted el centro de rehabilitacion “KINIZ FISIOTERAPIA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado

No lo conozco 145 58,0 58,0 58,0

No, pero me interesaria
Vélido 105 42,0 42,0 100,0
conocerlo
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 9 Pregunta 2

Conoce usted el centro de rehabilitacion “KINIZ FISIOTERAPIA

Porcentaje

Mo lo conozco Mo, pero me interesaria conocerlo

Conoce usted el centro de rehabilitacion “KINIZ FISIOTERAPIA

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Kiniz es un centro de fisioterapia con profesionales que tratan y rehabilitan al paciente
su filosofia es el involucramiento de actividad fisica y movimiento entonces, se identifica que
en el estudio realizado més de la mitad de las personas encuestadas no conocen KINIZ
FISIOTERAPIA sin embargo el 42% no conoce el centro, pero estaria dispuesto a conocerlo,
para este target se tiene que implementar estrategias mercadoldgicas para acaparar clientes

nuevos y mantener los antiguos.

3.- ¢Cuando sufre alguna lesion articulares, deportivas musculares, fracturas, normalmente

donde acude?

Tabla 20 Pregunta 3

¢ Cuando sufre alguna lesion donde acude?
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje
valido acumulado
Centro de salud 66 26,4 26,4 26,4
Fisioterapista 78 31,2 31,2 57,6
Médico familiar 48 19,2 19,2 76,8
Valido Terceras personas
18 7,2 7,2 84,0
(curanderos)
No acudo 40 16,0 16,0 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
Figura 10 Pregunta 3

¢ Cuando sufre alguna lesién donde acude?

40

Porcentaje

Centro de salud Fisicterapista

Médico familiar  Terceras personas
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¢ Cuando sufre alguna lesion donde acude?

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Mo acudo

Tratarse a tiempo es de gran importancia para prevenir grandes complicaciones, luego

de realizar el estudio de mercado el 31,20% de las personas encuestadas manifiestan que
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cuando sufren alguna lesion asisten a fisioterapista , y la otra parte a un médico general o
familiar, sin embargo se tiene un pequefio target que va a terceros o a su vez no acude esto se
puede deber a varios factores; dinero, tiempo y lugar por lo tanto mediante campafas de salud
se puede concientizar a las personas a tratarse molestias para evitar mas adelante cualquier

tipo de lesiones graves.

4.- ;Cuales son las razones por la cual usted no acudiria a un centro de fisioterapia?

Tabla 21 Pregunta 4

¢ Cuales son las razones por la cual usted no acudiria a un centro de fisioterapia?

Porcentaj Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje
e valido acumulado

Costos elevados 117 46,8 46,8 46,8
No hay en el
95 38,0 38,0 84.8
sector

Posee seguro
Valido 28 11,2 11,2 96,0
medico

Utilizo remedios
10 4,0 4,0 100,0
caseros

Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 11 Pregunta 4

¢Cuales son las razones por la cual usted no acudiria a un centro de fisioterapia?

&0

Porcentaje

Costos elevados Mo hay en el sector Posee seguro medico Utilizo remedios
caseros

¢ Cuales son las razones por la cual usted no acudiria a un centro de fisioterapia?

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Existen factores que son relevantes a la hora de tomar decisiones uno de ellos es los
costos elevados que presenta un centro de fisioterapia , otra causa es que en la mayoria de
sectores no hay estos centros debido a que no es tan demandado el servicio y finalmente una
parte de los encuestados poseen seguro médico, por consecuencia se puede identificar una
oportunidad de negocio ya que mas del 48% manifiesta que los costos son elevados y en el
centro KINIZ se realiza descuentos especiales por ser tratamientos a largo plazo ademas las

consultas son de 10$
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5.- ¢Cuando sufre alguna lesion articulares, deportivas musculares, fracturas y acude donde

un profesional que valora mas enumere segun su grado de importancia?

Tabla 22 Pregunta 5

¢ Cuando sufre alguna lesién y acude donde un profesional que valora mas?
Porcentaj Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
e valido acumulado

Buena atencion y

163 65,2 65,2 65,2
profesionalismo
Respetar de los
horarios (citas 19 7,6 7,6 72,8
agendadas)
Valido
El establecimiento
10 4,0 4,0 76,8
y sus implementos
Tratamiento
58 23,2 23,2 100,0
personalizado
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 12 Pregunta 5

¢ Cuando sufre alguna lesién y acude donde un profesional que valora mas?

Porcentaje

Buena atenciony Respetar de los El establecimiento vy Tratamiento
profesionalismo horarios (citas SUs implementos personalizado
agendadas)

¢ Cuando sufre alguna lesion y acude donde un profesional que valora mas?

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Lo mas importante en una empresa siempre serd el consumidor por lo que mas de la
mitad de las personas encuestadas lo que mas valoran en un servicio es la buena atencion y el
profesionalismo, obviamente se toma en cuenta que los tratamientos sean personalizados para
que cada paciente se sienta satisfecho con el diagnostico y finalmente con el tratamiento

recibido por parte de cualquier centro de especialidades o de salud General.

6.- ¢Por cual lesion o malestar consideraria usted asistiria a un centro de rehabilitacion

fisioterapista?

Tabla 23 Pregunta 6

¢Por cual lesién o malestar consideraria usted asistiria a un centro de rehabilitacion

fisioterapista?
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Frecuenc  Porcenta  Porcentaje Porcentaje
ia je valido acumulado
Fractura 9 3,6 3,6 3,6
Lumbalgia 48 19,2 19,2 22,8
Lesiones de rodilla 58 23,2 23,2 46,0
Lesiones de
39 15,6 15,6 61,6
hombros
Dorsalgia 9 3,6 3,6 65,2
Valido
Fracturas 40 16,0 16,0 81,2
Esguinces 29 11,6 11,6 92,8
Tendinopatias 9 3,6 3,6 96,4
Desgarre de tendon
9 3,6 3,6 100,0
de Aquiles
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 13 Pregunta 6
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éPorque lesion o malestar consideraria usted asistiria a un centro de rehabilitacion fisioterapista?

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

No es necesario solo ser deportista para tener lesiones, éstas ocurren cuando menos lo
esperas por lo tanto de las personas encuestadas se identifica que si sufre de lesiones en
rodillas asistirian a un fisioterapista, luego el 19.20% por Lumbalgia, y finalmente lo harian
por lesiones de hombro, por esta razén se concluye que KINIZ deberia aumentar

instrumentos e innovar técnicas para tratar estas principales lesiones.

7.- ¢ Que tan de acuerdo esta usted con la idea de recibir seguimiento de su tratamiento en su

domicilio?

Tabla 24 Pregunta 7

¢ Qué tan de acuerdo esté usted con la idea de recibir seguimiento de su tratamiento en

su domicilio?
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Valido

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje
valido acumulado

De acuerdo 126 50,4 50,4 50,4
Muy de acuerdo 76 30,4 30,4 80,8
Medianamente de

48 19,2 19,2 100,0
acuerdo
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 14 Pregunta 7

¢Que tan de acuerdo esta usted con laidea de recibir seguimiento de su tratamiento en su domicilio?

60

Porcentaje

De acuerdo

Wuy de acuerdo
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¢ Que tan de acuerdo esta usted con la idea de recibir seguimiento de su tratamiento en su
domicilio?

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Es una buena técnica implementar seguimiento de los tratamientos a domicilio, debido

a que algunas personas no cuentan con disponibilidad de tiempo o a veces el lugar es muy

lejano para continuar con el tratamiento y lo abandonan en el inicio o en la mitad, por lo



tanto, es una buena estrategia para fidelizar a los clientes antiguos y conseguir nuevos. En el

estudio se identifica que mas de la mitad de las personas encuestadas estan de acuerdo con

recibir el servicio a domicilio el otro porcentaje minimo aun siente un poco de desconfianza

ya que normalmente no se ha aplicado fisioterapia a domicilio.

8.- {Qué tan de acuerdo estaria usted en adquirir los servicios de “KINIZ” fisioterapia

conociendo los beneficios y ventajas de asistir a un centro de rehabilitacion?

Tabla 25 Pregunta 8

.Qué tan de acuerdo estaria usted en adquirir los servicios de “KINIZ” fisioterapia

conociendo los beneficios y ventajas de asistir a un centro de rehabilitacién?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje
valido acumulado

De acuerdo 124 49,6 49,6 49,6

Muy de acuerdo 67 26,8 26,8 76,4
Medianamente de

Valido 49 19,6 19,6 96,0

acuerdo
En desacuerdo 10 4.0 4.0 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 15 Pregunta 8

¢ Qué tan de acuerdo estaria usted en adquirir los servicios de “KINIZ” fisioterapia conociendo los beneficios y
ventajas de asistir a un centro de rehabilitacion?

Porcentaje

De acuerdo Muy de acuerdo Medianamente de En desacuerdo
acuerdo

¢Qué tan de acuerdo estaria usted en adquirir los servicios de “KINIZ" fisioterapia conociendo los
beneficios y ventajas de asistir a un centro de rehabilitacion?

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Para que un servicio sea conocido se debe considerar varios factores entre ellos se
tiene el profesionalismo, la personalizacidn, la calidad de los servicios, y sobre todo la
recuperacion de lesiones, molestias mediante tratamientos adecuados por lo tanto la mayoria
de encuestados estarian dispuestos a ser parte de KINIZ fisioterapia y conocer la filosofia,

con movimiento hay vida, en este caso se puede llegar a las personas por las redes sociales.

9.- ;Cual es el presupuesto que usted destina mensualmente en salud?

Tabla 26 Pregunta 9

¢ Cudl es el presupuesto que usted destina mensualmente en salud?
Frecuenc  Porcentaj Porcentaje Porcentaje

ia e valido acumulado
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Entre $50 — $100 194 77,6 77,6 77,6

Entre $101 — $150 29 11,6 11,6 89,2
Valid
Entre $ 151 — $200 9 3,6 3,6 92,8
Otros 18 7,2 7,2 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 16 Pregunta 9

¢ Cual es el presupuesto que usted destina mensualmente en salud?

Porcentaje

Entre $50 - $100 Entre $101 - $150 Entre $ 151 - $200 Otros

¢ Cual es el presupuesto que usted destina mensualmente en salud?

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

En la actualidad es primordial la salud y cada familia en la canasta basica designa un
presupuesto para invertir y obtener mejoras, de las personas encuestadas se identifica que mas

de la mitad utiliza entre 50-hasta 100$ para salvaguardar la salud y el otro porcentaje minimo
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gasta entre 101 hasta 200 teniendo como resultado que ultimamente las personas protegen y

se reocupan por su salud o la de su familiar méas cercano.

10.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar la consulta en un centro de fisioterapia por alguna

dolencia?

Tabla 27 Pregunta 10

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar la consulta en un centro de fisioterapia por
alguna dolencia?

. i Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
$5 40 16,0 16,0 16,0
$10 87 34,8 34,8 50,8
Valido $20 57 22,8 22,8 73,6
$25 38 15,2 15,2 88,8
$30 28 11,2 11,2 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 17 Pregunta 10

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar la consulta en un centro de fisioterapia por alguna dolencia?
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¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar la consulta en un centro de fisioterapia por alguna dolencia?
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Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Los centros de especialidad siempre son conocido por el costo elevado de la consulta
y por esta razon las personas no les gusta asistir sin embargo KINIZ fisioterapia cuenta con
buenos precios y exclusividad para que puedan realizarse desde consultas hasta tratamientos a
largo plazo, en esta pregunta se obtiene una gran oportunidad de negocio ya que la méas de la
mitad de las personas encuestadas esta dispuesta a pagar entre 15 a 20 $ para poder adquirir

un servicio de calidad, y solo un 16% les gustaria recibir el servicio por un precio minimo de

5%.

11.- Mediante que medio le gustaria recibir informacion sobre el seguimiento de su

tratamiento.

Tabla 28 Pregunta 11

Mediante que medio le gustaria recibir informacion sobre el seguimiento de su
tratamiento
Porcen Porcentaje Porcentaje

Frecuencia taje valido acumulado
Redes sociales 152 60,8 60,8 60,8
Email 28 11,2 11,2 72,0
vali Llamadas 50 20,0 20,0 92,0
do telefonicas
Otros 20 8,0 8,0 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nuiiez
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Figura 18 Pregunta 11

Mediante que medio le gustaria recibir informacién sobre el seguimiento de su tratamiento

Porcentaje

Redes sociales Email Llamadas telefonicas Otros

Mediante que medio le gustaria recibir informacion sobre el seguimiento de su tratamiento

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Las redes sociales han evolucionado tanto en los ultimos tiempos que la mejor forma
de enterarse de un servicio es por medio de un celular, luego de realizar las encuestas 6 de
cada 10 personas pasan diariamente 5 horas navegando en cada red social por lo tanto el
60.80% prefiere recibir informacion de sus tratamientos por las redes sociales, seguidamente
del 20% por llamada telefénica y un porcentaje minimo a través de correo. Entonces se puede
aplicar estrategias mercadoldgicas y comunicarlas mediante Facebook, Instagram,

WhatsApp.
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Datos Técnicos

Edad
Tabla 29 Pregunta 12
Edad
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .

valido acumulado

Entre 15- 25 30 12,0 12,0 12,0

Entre 26 — 35 153 61,2 61,2 73,2

Valido  Entre 3545 29 11,6 11,6 84,8

Entre 46 — 55 38 15,2 15,2 100,0

Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 19 Pregunta 12

Edad

Porcentaje

Entre 15- 25 Entre 26 - 35 Entre 35 - 45

Edad

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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En base a los resultados del estudio realizado, se determind que de las personas
encuestadas el 61.20% corresponden a la edad de entre 25 a 35 afios, seguidamente se tiene

personas de 35 en adelante y una minima poblacion de la edad de 15- 25.

Género

Tabla 30 Pregunta 13

Género
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
Masculino 134 53,6 53,6 53,6
Valido Femenino 116 46,4 46,4 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 20 Pregunta 13
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Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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En la actualidad tanto hombres como mujeres practican deporte y por ende sufren

alguna lesion en este caso se identifica que mas de la mitad de las personas encuestadas son

de género hombre y el resto es de género femenino.

Ocupacioén

Tabla 31 Pregunta 14

Ocupacion
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Empleado 86 34,4 34,4 34,4
privado
Empleado publico 76 30,4 30,4 64,8
valid Estudiante 30 12,0 12,0 76,8
0 Ama de casa 20 8,0 8,0 84,8
Independiente 29 11,6 11,6 96,4
Otros 9 3,6 3,6 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 21 Pregunta 14

Ocupacion
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Empleado Empleado Estudiante Ama de casa Independiente Otros
privado publico

Ocupacion

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

En base a los resultados del estudio realizado, se determiné que el 34.40% de las
personas encuestadas trabajan en el sector privado, seguidamente con el 30.40% pertenecen
al sector publico, con el 12% son estudiantes, con el 11.60% son independientes y un

porcentaje minimo son amas de casa.

Nivel de instruccion

Tabla 32 Pregunta 15

Nivel de instruccion

. i Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -
valido acumulado
Sec”;da” 58 23,2 23,2 23,2
Valido Tercer
. 183 73,2 73,2 96,4
nivel
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Cuarto

. 9 3,6 3,6 100,0
nivel

Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
Figura 22 Pregunta 15
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Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

La educacion actualmente es muy importante para desarrollar la capacidad intelectual,
moral por lo que en los ultimos tiempos se ha identificado una gran mejora en cuanto el nivel
de instruccion, mas de la mitad de encuestados han cursado el tercer nivel, seguidamente las

personas encuestadas cursan la secundaria y tan solo el 3% tiene cuarto nivel.
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2.6. Cruces de variables

1.- Conoce el centro de rehabilitacion X ¢Cuando sufre una lesion a donde acude?

Tabla 33 Conoce el centro de rehabilitacion “KINIZ” X Cuando sufre una lesién a

donde acude

Conoce
No lo
usted el
conozco
centro de
rehabilitac
ion No, pero me

“KINIZ interesaria
FISIOTER conocerlo

APIA

Total

¢Cuando sufre alguna lesion donde acude?

Tercera
- S
o Médico
Centro de Fisiote . person No Total
. familia
salud rapista as acudo
r
(curand
eros)
Recuento 28 40 48 9 20 145
% del
11,2% 16,0% 19,2% 3,6% 8,0% 58,0%
total
Recuento 38 38 0 9 20 105
% del
15,2% 15,2% 0,0% 3,6% 8,0% 42,0%
total
Recuento 66 78 48 18 40 250
% del 16,0
26,4% 31,2% 19,2% 7,2% 100,0%
total %

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Al realizar un cruce de variables se determina que la mayoria de las personas

encuestadas pueden identificar las ventajas que tiene asistir a un centro de fisioterapia,

ademas el 26,4% de personas desconocen esta especialidad y asisten a centros de salud para

tratar las molestias causadas por lesiones 0 malos movimientos que se realiza diariamente.
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2.- ¢Cuando sufre alguna lesion donde acude? X ¢ Cuando sufre alguna lesion y acude donde

un profesional que valora mas?

Tabla 34 ¢ Cuando sufre alguna lesion donde acude? X ¢Cuando sufre alguna lesion
y acude donde un profesional que valora mas?

¢Cuando sufre alguna lesion y acude donde un
profesional que valora méas?

Respetar El
Buena . .
. de los estableci Tratamie
atencion ] . Total
horarios miento y nto
y . .
) (citas sus personali
profesion )
. agendada impleme zado
alismo
S) ntos
Recuento 19 9 0 38 66
Centro de 6.4
salud % del total 7,6% 3,6% 0,0% 15,2% (y
0
Recuento 68 0 0 10 78
Fisioterapista 31,2
% del total 27,2% 0,0% 0,0% 4,0% %
0
¢Cuando sufre . Recuento 28 10 10 0 48
N Médico
alguna lesién o 19,2
familiar % del total 11,2% 4,0% 4,0% 0,0%
donde acude? %
Terceras Recuento 18 0 0 0 18
personas
% del total 7,2% 0,0% 0,0% 0,0% 7,2%
(curanderos)
Recuento 30 0 0 10 40
No acudo 16,0
% del total 12,0% 0,0% 0,0% 4,0% %
0
Recuento 163 19 10 58 250
Total 100,
% del total 65,2% 7,6% 4,0% 23,2% o
0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Lo mas importante en un centro de fisioterapia siempre sera el paciente por lo que la
tercera parte de las personas encuestadas lo que mas valoran en un servicio es la buena

atencion y el profesionalismo, obviamente se toma en cuenta que los tratamientos sean
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personalizados para que cada paciente se sienta satisfecho con el diagnéstico, también en los
centros de salud y médicos familiares se valora la atencién del profesional, ya que un

paciente satisfecho siempre regresa.
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3.- ¢Porgue lesion o malestar consideraria usted asistiria a un centro de rehabilitacion fisioterapista? X Ocupacion

Tabla 35 ¢ Porque lesién o malestar consideraria usted asistiria a un centro de rehabilitacion fisioterapista? X Ocupacion

Ocupacidn Total
Empleado Empleado . Ama de .
. o Estudiante Independiente Otros
privado publico casa
Recuento 0 9 0 0 0 0 9
Fractura % del
0,0% 3,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 3,6%
total
Recuento 29 0 0 0 19 0 48
Lumbalgia % del
11,6% 0,0% 0,0% 0,0% 7,6% 0,0% 19,2%
total
Recuento 10 28 10 10 0 0 58
Lesiones de rodilla % del
. 4,0% 11,2% 4,0% 4,0% 0,0% 0,0% 23,2%
¢Porque lesion o total
malestar consideraria Recuento 19 10 10 0 0 0 39
usted asistiria a un Lesiones de hombros % del
o 7,6% 4,0% 4,0% 0,0% 0,0% 0,0% 15,6%
centro de rehabilitacion total
fisioterapista? Recuento 0 0 0 0 0 9 9
Dorsalgia % del
0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 3,6% 3,6%
total
Recuento 10 0 10 10 10 0 40
Fracturas % del
4,0% 0,0% 4,0% 4,0% 4,0% 0,0% 16,0%
total
Recuento 9 20 0 0 0 0 29
Esguinces % del
otal 3,6% 8,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 11,6%
ota
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Tendinopatias

Desgarre de tendén de
Aquiles

Total

Recuento 0 9 0 0 0 0 9
% del
0,0% 3,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 3,6%
total
Recuento 9 0 0 0 0 0 9
% del
3,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 3,6%
total
Recuento 86 76 30 20 29 9 250
% del
total 34,4% 30,4% 12,0% 8,0% 11,6% 3,6% 100,0%
ota

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Luego de realizar el estudio de mercado se identifica que el centro de fisioterapia tiene mas demanda por empleados privados lo que mas

se tratan con el 11.60 son Lumbalgia, y con el 7.60% son lesiones de hombro, también se identifica que los empleados publicos optan por ir al

centro de fisioterapia para mejorar lesiones de rodillas, en consecuencia, se tiene que por trabajos de oficina o trabajo de campo durante toda la

semana son propensos en sufrir alguna lesién o desgaste articular.
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4.- Plataformas digitales X Mediante que medio le gustaria recibir informacidn sobre el

seguimiento de su tratamiento

Tabla 36 Plataformas digitales X Mediante que medio le gustaria recibir informacion
sobre el seguimiento de su tratamiento

Mediante que medio le gustaria recibir informacion sobre
el seguimiento de su tratamiento

Total
Redes ) Llamadas
. Email . Otros
sociales telefénicas
Recuento 55 8 9 8 80
WhatsApp
% del total 22,0% 3.2% 3,6% 3,2% 32,0%
Recuento 28 6 15 1 50
Facebook
% del total 11,2% 2,4% 6,0% 0,4% 20,0%
Recuento 22 6 7 5 40
Instagram
Plataformas % del total 8,8% 2,4% 2,8% 2,0% 16,0%
digitales Recuento 12 4 4 0 20
Telegram
% del total 4,8% 1,6% 1,6% 0,0% 8,0%
. Recuento 30 4 10 6 50
Tik-Tok
% del total 12,0% 1,6% 4,0% 2,4% 20,0%
. Recuento 5 0 5 0 10
Twitter
% del total 2,0% 0,0% 2,0% 0,0% 4,0%
Recuento 152 28 50 20 250
Total 100,0
% del total 60,8% 11,2% 20,0% 8,0%

%

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

En la actualidad estar en una red social refleja presencia online por lo que es de gran
importancia mantenerse conectado para enterarse informacion relevante de productos o
servicios en este caso luego de realizar un estudio de mercado se observa que las personas
utilizan WhatsApp ya que es una aplicacion de mensajeria rapida y no es complicada de
utilizar por lo que KINIZ adoptaria esta red como fuente de estrategia comunicacional,

seguidamente se tiene el rey de los videos es una plataforma que expande su contenido desde
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informal fasta formal proporcionando a las empresas a mejorar su negocio mediante videos

cortos.

5.- Conoce usted el centro de rehabilitacion “KINIZ FISIOTERAPIA X ;Cuanto estaria

dispuesto a pagar la consulta en un centro de fisioterapia por alguna dolencia?

Tabla 37 Conoce usted el centro de rehabilitacion “KINIZ FISIOTERAPIA X
¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar la consulta en un centro de fisioterapia por alguna

dolencia?
¢Cudnto estaria dispuesto a pagar la consulta en un Total
otal
centro de fisioterapia por alguna dolencia?
$5 $10 $20 $25 $30
Recuento 40 57 38 10 0 145
Conoce No lo
% del
usted el conozco total 16,0% 22,8% 15,2% 4,0% 0,0% 58,0%
ota
centro de
o No, pero Recuento 0 30 19 28 28 105
rehabilitaci
me
6n “KINIZ | )
interesari % del
FISIOTER total 0,0% 12,0% 7,6% 11,2% 11,2% 42,0%
a ota
APIA
conocerlo
Recuento 40 87 57 38 28 250
Total % del
total 16,0% 34,8% 22,8% 15,2% 11,2% 100,0%
ota

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

KINIZ fisioterapia es un centro dedicado al tratamiento del mal funcionamiento de
articulaciones, musculos, tendones, etc. Por lo que una parte de la poblacion no conoce a este
centro ya sea por la ubicacion o por falta de presencia online, sin embargo, el otro porcentaje
quisiera conocer el centro pagando una cantidad de 10$ a 20$para poder recibir un

diagnostico y poder consumir el servicio completo.
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6.- ¢Que tan de acuerdo esta usted con la idea de recibir seguimiento de su tratamiento en su domicilio? X ¢Porgue lesion o malestar

consideraria usted asistiria a un centro de rehabilitacion fisioterapista?

Tabla 38 ¢Que tan de acuerdo esta usted con la idea de recibir seguimiento de su tratamiento en su domicilio? X ¢Porque lesion o
malestar consideraria usted asistiria a un centro de rehabilitacion fisioterapista?

¢Porque lesion o malestar consideraria usted asistiria a un centro de rehabilitacion fisioterapista? Total
Desgarr
) Lesiones ] ] e de
Fractu . Lesiones Dorsal Fractu Esguinc  Tendinopa i
Lumbalgia ] de ) ) tenddn
ra de rodilla gia ras es tias
hombros de
Aquiles
¢Qué tan de De Recuento 9 48 20 29 0 20 0 0 0 126
acuerdo est4 acuerdo % del total 3,6% 19,2% 8,0% 11,6% 0,0% 8,0% 0,0% 0,0% 0,0% 50,4%
usted con la Muy de Recuento 0 0 28 10 9 10 19 0 0 76
idea de acuerdo % del total 0,0% 0,0% 11,2% 4,0% 3,6% 4,0% 7,6% 0,0% 0,0% 30,4%
recibir Recuento 0 0 10 0 0 10 10 9 9 48
seguimiento .
Medianam
de su
. ente de
tratamiento q % del total 0,0% 0,0% 4,0% 0,0% 0,0% 4,0% 4,0% 3,6% 3,6% 19,2%
acuerdo
en su
domicilio?
Recuento 9 48 58 39 9 40 29 9 9 250
Total 100,0
% del total 3,6% 19,2% 23,2% 15,6% 3,6% 16,0% 11,6% 3,6% 3,6%

%

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nuiiez
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En la actualidad las personas buscan servicios a la puerta de la casa, entre mas facil

sea el acceso mas consumible se vuelven, en este caso se determina que la mayoria de las

personas encuestadas prefieren ahorrar tiempo y dinero para realizar los tratamientos en su

hogar provocados en un 19.20% por Lumbalgia, lesiones de hombro con el 11.60% y

lesiones de rodillas con el 11.20%. y asi no abandonar el tratamiento y tener un diagnostico

favorable.

7.- Edad X ¢Cuando sufre alguna lesion donde acude?

Tabla 39 Edad X ¢ Cuando sufre alguna lesion donde acude?

Entre 15- 25

Entre 26 — 35

Edad

Entre 35 - 45

Entre 46 — 55

Total

¢ Cuéndo sufre alguna lesion donde acude? Total
Terceras
Centro Fisioterap Médico personas No
de salud ista familiar (curandero acudo
s)
Recuento 0 20 10 0 0 30
% del
0,0% 8,0% 4,0% 0,0% 0,0% 12,0%
total
Recuento 56 49 19 9 20 153
% del
22,4% 19,6% 7,6% 3,6% 8,0% 61,2%
total
Recuento 0 0 19 0 10 29
% del
0,0% 0,0% 7,6% 0,0% 4,0% 11,6%
total
Recuento 10 9 0 9 10 38
% del
4,0% 3,6% 0,0% 3,6% 4,0% 15,2%
total
Recuento 66 78 48 18 40 250
% del 100,0
26,4% 31,2% 19,2% 7,2% 16,0%
total %

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Luego de realizar el estudio de mercado se identifica que la mayoria de los pacientes
tanto para un centro de fisioterapia como para el centro de salud son pacientes de 26 — 35
afios ya que por lo general este rango de edad realiza varias actividades que involucran mas
el movimiento de articulaciones y en algunos casos practican deporte 0 a su vez tienen

trabajos forzados.

8.- Plataformas digitales X Género

Tabla 40 Plataformas digitales X Género

Género
. . Total
Masculino Femenino
WhatsA Recuento 47 33 80
ats
PP % del total 18,8% 13,2% 32,0%
book Recuento 24 26 50
Faceboo
% del total 9,6% 10,4% 20,0%
| Recuento 22 18 40
nstagram
o g % del total 8,8% 7.2% 16,0%
Plataformas digitales R ) ; 13 20
ecuento
Telegram
d % del total 2,8% 5,2% 8,0%
ok Recuento 29 21 50
Tik-To
% del total 11,6% 8,4% 20,0%
Twi Recuento 5 5 10
witter
% del total 2,0% 2,0% 4,0%
Recuento 134 116 250
Total
% del total 53,6% 46,4% 100,0%

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

No hay género en especifico para el manejo de redes sociales, hoy en dia se puede

identificar que el WhatsApp es una de las redes de mensajeria instantanea mas utilizada por
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esta razon KINIZ debe aplicar estrategias para poner en marcha la explotacién de esta red,

seguidamente se tiene Facebook una red universal que sirve para publicar contenido o a su

vez campafias de fidelizacion no se puede quedar atras a Tiktok que mediante esta red se

puede publicar contenido de calidad sin aburrir a la audiencia.

2.7. Andlisis de la demanda

Mediante el estudio de mercado que se realizé se obtuvo los datos necesarios para el

analisis de la demanda, tomando en cuenta la poblacién al 2022 del Cant6n Ibarra datos que

se obtuvo de la ACTUALIZACION DEL PLAN DE DESARROLLO Y

ORDENAMIENTO TERRITORIAL DEL CANTON IBARRA.

Figura 23 Proyecciones poblacionales 2016-2025
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Fuente: ACTUALIZACION DEL PLAN DE DESARROLLO Y ORDENAMIENTO

TERRITORIAL DEL CANTON IBARRA.

https://www.ibarra.gob.ec/site/docs/estrateqico/PDYOT 2020.pdf

Con los datos de la poblacion al afio 2022 y con la informacidn que se obtuvo

mediante las encuetas, se procede al calculo de la demanda.

Tabla 41 Informacién para el calculo de la demanda

¢ Cuando sufre alguna lesion donde acude?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Centro de salud 66 26,4 26,4 26,4
Fisioterapista 78 31,2 31,2 57,6
Médico familiar 48 19,2 19,2 76,8

Valido Terceras personas
18 7,2 7,2 84,0
(curanderos)
No acudo 40 16,0 16,0 100,0
Total 250 100,0 100,0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Mediante este analisis se puede identificar una oportunidad para poder posicionar

KINIZ mediante la diferenciacién de cualquier otro tipo de centro, por esta razon la

demanda se obtiene con la informacion de la poblacion del cant6n Ibarra con la pregunta 3


https://www.ibarra.gob.ec/site/docs/estrategico/PDYOT_2020.pdf

de la encuesta que se realizé “;Cuando sufre alguna lesion donde acude?” informacion del

estudio de mercado, obteniendo los datos:

Poblacion Acudirian a un fisioterapista Demanda

229.978 31.2% 71.753

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Se concluye que una gran mayoria de la poblacion asistiria a las consultas de
fisioterapia ya que KINIZ tiene una filosofia muy importante sin movimiento no hay vida y
basicamente se diferencia de cualquier centro de especialidad ya que utiliza profesionales
de salud, innovacion y sobre todo calidad en cada tratamiento.

2.8. Analisis de la oferta

Mediante datos que posee KINIZ sobre su competencia obtuvo los datos necesarios
para el analisis de la oferta, tomando en cuenta los servicios prestados por la competencia

directa de KINIZ.

Tabla 42 Informacion para el célculo de la oferta

COMPETENCIA SERVICIOS
FISIO RELAX 4032
CENTRO FISIOTERAPEUTICO INTEGRAL CREER Y SER 4320
SINAI FISIOTERAPIA Y REHABILITACION 3744
HUMANSPORT 2880
FISIO ESTETICA 4320
FISIOGRIM 4032
ZANLOS CENTRO DE FISIOTERAPIA 4032
MEDICBALANCE 4320
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AGUIRRE FISIOTERAPIA 3456

MCKENZIE FISIOTERAPIA AVANZADA 4320
BIO FISIOTERAPIA 3744
ACTIVE CLINIC 4320
CINETICFT 3744
PHYSIOWORKS 4032
FISIOMEDICS CENTRO DE REHABILITACION FISICA 3744
TOTAL 59040

Nota: Datos obtenidos de KINIZ Fisioterapia sobre servicios prestados de la competencia.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

La oferta se obtiene con la informacion de los servicios prestados en el mercado de
estudio, datos que posee KINIZ sobre la cantidad de estos servicios, con esto nos permitira

realizar dicho calculo.

Oferta

59.040

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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2.9. Demandas insatisfechas.

Tabla 43 Demanda y oferta

Demanda Oferta Resultado

71.753 59040 12713

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Con los datos obtenidos del calculo tanto para la demanda y la oferta, se considera
une demanda insatisfecha en el mercado, lo que se denomina que las cantidades de
demandantes es mayor a los ofertantes, danto una oportunidad para el centro de
rehabilitacion “Kiniz” aplicando un plan de marketing digital para poder llegar a la mayor

parte de la demanda potencial.

2.10. Buyer Person

Tabla 44 Buyer Person 1

L

[ *-z'

Nombre Francisco Estrada
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Datos
Hombre ente 26 — 35 afios, con ingresos de $425 a $750
demograficos

Puesto/Ocupacion
Empleado privado

Nivel de
Tiene un nivel de instruccion de Tercer nivel
escolaridad
Medios de
comunicacion Utiliza por lo general WhatsApp ,Facebook Instagram y tik tok

online utilizados

Mayormente pasa en las redes sociales como un medio de relajacion y
Habitos
distraccion de las actividades laborables.

Realiza actividad fisica los fines de semana por cuestion de horarios de
Actividades
trabajo y disponibilidad.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Tabla 45 Buyer Person 2
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Nombre Ana Luia Méndez

Datos
Mujer entre 26 — 35 afios, con ingresos de $425 a $650

demogréaficos

Puesto/Ocupacion
Empleada publica

Nivel de
Tiene un nivel de instruccion de Tercer nivel
escolaridad
Medios de
comunicacion Utiliza por lo general Facebook, Instagram y tiktok

online utilizados

Habitos Tiene una vida saludable, le gusta pasar con la familia y amigos.

Realiza actividad fisica lo fines de semana mayormente practica el

Actividades
ciclismo con amigos o familiares.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

2.11. Conclusiones
e El estudio de mercado demostrd que “Kiniz fisioterapia” no es conocida en
el mercado, con un 58%, pero un 48% tiene la intension de poder conocer el
centro de rehabilitacion, dando una oportunidad para desarrollar estrategias

que se enfoque al posicionamiento de “Kiniz”
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Existe demanda insatisfecha, que “Kiniz” puede aplicar estrategias para
poder cubrir la demanda con estrategias de marketing digital para poder ser
conocidos en el mercado.

Se demostré que el mercado meta esta dispuesto a pagar por consulta en un
rango de $10 a $20 para ser tratos de alguna lesion que sufren.

Se conocid que las personas que mas sufren dolencias son los que laboran en
el sector publico y privado

Se determind que para un mejor servicio se utilice las redes sociales como
una herramienta clave para seguimiento de sus tratamientos.

En relacién con las dolencias se conocid las mas comunes que sufren el
publico objetos, determinado una relacion con la actividad econémica que
realizan, con estos datos se puede crear paquetes o convenidos con las

instituciones publicas y privadas.
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CAPITULO lll - PROPUESTA
3.1. Objetivos
3.1.1. General
Posicionar a KINIZ fisioterapia mediante estrategias de marketing digital, campafas
publicitarias en las distintas redes sociales para generar rentabilidad y sobre todo fidelizar a

nuevos Yy antiguos clientes mediante presencia online.

3.1.2. Especificos

» Realizar cuadros de estrategias detallando las respectivas, actividades, politicas
y recursos para tener mas informacion.

e Crear una pagina web para implementar informacién sobre el centro KINIZ e
interactuar mediante un blog de salud.

e Desarrollar campafias publicitarias para tener mayor alcance en las diferentes
redes sociales.

e Implementar codigos QR en las diferentes infografias para llevar a eventos que
el centro KINIZ auspicia.

e Elaborar un cronograma con su debido presupuesto para dar seguimiento y

cumplimiento a las actividades.

3.2. IDENTIFICACION DE ESTRATEGIAS

Estrategia de marketing de contenidos

Mediante esta estrategia se pretende reactivar los medios digitales para buscar

nuevos clientes y mantener los antiguos, para lo cual se requiere crear contenido de calidad
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para que el paciente se encuentre identificado con las publicaciones que se realizan por
cada espacio publicitario, de tal manera que se oferta el servicio de KINIZ fisioterapia de

una manera diferente.

Estrategia de posicionamiento

En la actualidad, lo més importante es que una empresa siempre se preocupe por el
cliente; por lo tanto, se crea un gran valor en la mente del consumidor mediante presencia
online. Ofrecer un plus frente a la competencia para brindar mejor el servicio

promocionando en las redes sociales especialmente en Facebook, Instagram y tiktok.

Estrategia posicionamiento CRM

Mediante la estrategia se pretende crear vinculos comerciales mediante una base de
datos para el centro KINIZ fisioterapia, porque no cuenta con un listado de clientes actuales
y potenciales, en la actualidad es fundamental que todas las empresas tengan los datos de
sus clientes para mantener un contacto constante entre el centro y los clientes, por otro lado
el CRM también se desarrollara mediante la conexion de campafias publicitarias de

Facebook ya que las personas que interactien dejando sus datos en la publicacion.

Estrategia de guerrilla btl

Mediante esta estrategia de guerrilla se pretende atraer interés hacia KINIZ
fisioterapia, mediante el desarrollo de métodos novedosos y poco visto antes en este caso la
publicidad btl se la realizara en ascensores, autobuses para que las personas estén mas cerca
de la marca y se impulse las ventas de una manera adecuada y elijan al servicio de Kiniz

sobre la competencia.

Estrategia de promocién
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Principal objetivo es captar nuevos clientes y mantener a los antiguos utilizando
medios digitales para promocionar el servicio de KINIZ mediante descuentos de hasta el
15% por una alianza con el Gimnasio “Muscle House”, o el equipo de basquet “Punto Rojo

LR”.

Estrategias de desarrollo de nuevos servicios

Por medio de la estrategia se pretende el crecimiento de la empresa mediante la
implementacion de dos consultorios; Spa masajes para complementar con la fisioterapia,
este servicio se lo realizara con aceites naturales de las diferentes plantas, tratamientos para
una piel y un cuerpo saludable, seguidamente el consultorio de Nutricion para llevar un

estilo de vida saludable y una nutricion de calidad.

3.3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

3.3.1. Mision

Somos un centro dedicado al cuidado de la salud y el bienestar de las personas,
brindandoles servicios de alta calidad de tal manera que sensibilizamos al pablico sobre los
beneficios de la fisioterapia y los tratamientos en la vida diaria mediante trabajo duro,
responsabilidad, compromiso para proporcionar confianza y satisfaccion a nuestros

pacientes.
3.3.2. Visién

Cuidar proteger y sobre todo innovar en la salud y el bienestar del paciente; para el
2026 consolidarnos como el lider de los centros de fisioterapia a nivel zonal para ofrecer
siempre calidad, compromiso y sobre todo satisfaccion total en cada proceso realizado por
KINIZ.
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3.3.3 Principios y Valores Corporativos
* Trabajo en equipo
» Compromiso
* Respeto
* Excelencia

* Lealtad

3.3.4. Objetivos Corporativos
Aumentar la afluencia de pacientes en el centro de rehabilitacidn e incrementar la
rentabilidad de ésta.
Implementar un nuevo modelo de negocio para complementar el ya existente.
Desarrollo una mejor gestion de los clientes con la implementacion de software
especializados.
Incrementar la presencia del mercado ante la competencia
Mantener un flujo de caja positivo

Cubrir la demanda satisfecha con estrategias adecuadas.

3.3.5. Objetivos de marketing digital
Incrementar el posicionamiento en las redes sociales para alcanzar mas clientes.
Desarrollar posicionamiento en el social media con campafas especificas y ganar

mercado ante la competencia.
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Identificar el comportamiento de los pacientes y poder enfocar de manera adecuada

las estrategias y el servicio.

Implementar un CRM para poder gestionar de la mejor manera las relaciones con

los clientes

Identificar las necesidades de los clientes.

3.3.6. Foda digital

Tabla 46 Foda digital

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Oferta en mercado que se puede
cubrir con un plan de marketing
Mercado potencial que alcanzar
mediante estrategias adecuadas
Profesionalismo que se trasmite a
los pacientes

DEBILIDADES
No existe especialista en marketing
digital
No tiene definido un plan de
marketing digital

No posea pagina web

Incremento de la presencia en las
redes sociales

Captacion de clientes indecisos
Masivo alcance por medios de las

redes sociales

AMENAZAS

Implementacion de estrategias de
marketing digital de la competencia
Incremento de la presencia en las

redes sociales de la competencia
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3.3.7. PLAN DE MARKETING DIGITAL - ESTRATEGIAS

3.3.7.1. ESTRATEGIA 1 - PAGINA WEB CON BLOG

INFORMATIVO

ESTRATEGIA

POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA

DESARROLLO Y
POSICIONAMIENTO
DE LA PAGINA WEB

Disefio de una
pagina web para
dar a conocer la
historia y los
servicios  que
ofrece “Kiniz” y
la implantacién
de un blog para
compartir
informacion

relevando a la

Crear una pagina
web donde estara
toda la
de

tanto

informacion
“kiniz”

informacion de la
empresa como tips
sobre los
tratamientos a

ciertas dolencias

Disefio y construccion

de la pagina web

Recopilacion de
informacion e
implantacién en la
pagina web

Disefio de un blog
dentro de la pagina web
para compartir

informacion relevante.

Disefio de la pagina

web que sea
responsiva en todos

los dispositivos

Utilizar estrategias de
se0 y sem para el

posicionamiento

Implementar
de

marketing tradicional

estrategias

con la

o ) de los pacientes Posicionar la pagina implementacion  de
fisioterapia .
web con estrategias de un cédigo QR que lo
Seo 'y sem redireccione a la
pagina web
OBJETIVO
esTRATEGIC 'NPICADO \vipyisor  acTivipapes  MERICT RESPONSA - pecyrsos
o R ON BLE
Disefiar pagina e Computadora
» web donde se e Internet
Captacion de ]
] encuentre la e Informacion
pacientes y . ] Selo
POSICIONAM o . o ) informacion . . de la
Posicionamie  posicionamiento realizara Profesional
IENTOY tanto de la ) empresa
3 nto de “Kiniz” en mensualm  de marketing
PROMOCION empresa e e Licencias
los buscadores ) y ente
informacion e llustraciones

web
relevante para los

pacientes
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Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

ESTRATEGIA - PAGINA WEB CON BLOG INFORMATIVO

Mediante el desarrollo de la pagina web con un blog informativo, el objeto es tener
la informacidn del centro de rehabilitacion al alcance de los clientes “pacientes” para que
conozcan a los profesionales que integran el centro de rehabilitacion, los servicios que
prestan y la informacién de contacto, mediante el blog se compartira informacion de interés

sobre las diferentes dolencias y tips o consejos de como aliviar o convivir con el dolor.

Figura 24 Pagina de inicio

adux n Marketing Opera - mi.. @ Suite empresaril »
wixX o0 Ahora estas en el modo Vista previa Volver al Editor m

Le damos la
bienvenida a KINIZ

Prioriza tu salud
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La pagina web esta conformada por varias paginas para proporcionar informacion
relevante y de interese para los clientes, en la pagina de inicio sera la carta de prestacion de
KINIZ, estard conformada con texto dando la bienvenida e imagenes que den una idea de
que se trata la pagina web a donde esta enfocada, y los diferentes menus o botones que van

a direcciones las siguientes paginas.

Figura 25 Informacion de KINIZ

BB editor Wix | kiniz x +

< C & editorwixcom/ht

$ Focebook * YouTube Traducir @ englishsgreatgnom... @ Deepl Translate niciar Sesion @  Biblic a Marketing Operativ. MARKETING ESTRA.. @ Resoomer | Resumi

wWiX o= 0 Ahora estés en el modo Vista previa votver i Ecitor (NS
Conoce KINIZ

Tu experto(a) en bienestar

KINIZ es un centro de rehabilitacion y desarrollo social deportivo ubicado en la ciudad de Ibarra, que brinda sus
servicios desde 2019. Con el objetivo de ayudar a recuperar el movimiento muscular de sus pacientes dando un alivio

a diferentes lesiones que presentan t:

prestar los servicios libr: ndir cuentas a terceras personas y ser indi

rehabilitacion abre sus puertas con dos emprendedores Ronnie Paredes Docente en la Universidad Técnica del Norte

Carrera de fisioterapia y Jessica Pinto Licenciada en terapia fisica y médica.

En esta pégina se detallaré todo relacionado a KINIZ sobre su historia como inicio,

quien los conforma, como surgio la idea de abrir el centro de rehabilitacion y le propésito
del mismo, cual es su politicas, filosofia y su compromiso con los pacientes, aqui se
detallara todo sobre la KINIZ para que los que visiten la pagina web conozcan que es

KINIZ.
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Figura 26 Pagina de contacto

Ahora estés en el modo Vista previa Volver al Editor m

WiX
<L Search...
nicio  Sobremi Contacte  Prensa  Blog
Direccion Contacto Horarios
Ibarra, Ecuador, Rafael Troya y 098 663 0762 Lunes -
8:00 am - 5:00 pm
Juan Leén Mera e f @ Viernes

Sabade 9:00 am - 1:00 pm

En esta pagina se podra la informacion necesaria para el contacto con el centro de

rehabilitacion tanto el nimero telefénico, direccion del local, sus redes sociales y un mapa

de donde esta ubicado que al presionar pueden navegar en el movil y poder llegar.
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Figura 27 Sugerencias de paginas o blog que seguir

Como lo puedes ver en

De lo que se esta hablando

15 blogs de bienestar La guia definitiva para Principales blogs que
imprescindibles mejorar tu estilo de vida debes seguir

En esta pagina estara diferente informacidn relevante para los pacientes relaciones a
la salud relacionado y mejorar el estilo de vida, como publicaciones en varios sitios web o
publicaciones de articulos de salud. Con esto podemos trasmitir a los pacientes la

preocupacién y el cuidado que KINIZ tiene hacia ellos y poder crear vinculos.
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Figura 28 Blog

wiX © 0 PP — P )

Todas las entradas [

“ Steban Bolahos w
TRX, UNA NUEVA FORMA DE

ENTRENAR: QUE ES,
BENEFICIOS Y EJERCICIOS

La modalidad deportiva TRX es una practica disefiada
para aprovechar al méximo la potencia fisica, mediante
la realizacién de unos...

2 visualizaciones 0 comentarios v

‘. Snbn::olni\ex'
ULTRASONIDOS: ;QUE SON

Y CUALES SON SUS
BENEFICIOS?

Aqui estara publicado informacidn especifica sobre métodos y tratamientos que
tenga relacion con la fisioterapia con esto podemos informacidn a los pacientes que
estamos contantemente investigando nuevas técnicas para poder ser aplicadas dando un

servicio Unico y de calidad ante la competencia.
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Keyword Surfer

Para identificar mejorar el posicionamiento e identificar las Keywords se utiliz6

Google trends y una extension de para los navegadores Keyword Surfer, se identifico las

palabras claves en la ciudad de Ibarra.

Se obtuvo los siguientes resultados:

Figura 29 Keyword Surfer extension
& chrome web store

Pagina principal > Extensiones > Keyword Surfer

Keyword Surfer

—
4J]
{5} surferseo.com (8 Destacado
Yy %k % 681 (D | Productividad | 300,000+ usuarios
Descrip ene! Prac de dad Opiniones Asistenci Relacionados
[ & u M|

Keywords Everywhere - ... SEO Minion Ubersuggest - SEO and ... MozBar Ahrefs SEO Toolbar
ok ek 5398 L 8.8 8 & =1 Yk ok ok 203 v ek kb 2.006 ek ek 134
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Figura 30 Keyword Surfer

Google fisio

i= Generate Article Outline
Corporal M
ook

Keyword Surfer

FISIO RELAX

Similarity

Mas lugares

fisioterapia-online.com

Figura 31 Google trends

econémico # Confianza @ domicilio

@ Fisioterapeuta # kinesiologia

P v

Interés a lo largo del tiempo
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Figura 32 Google trends

Desglose comparativo por subregién

® Fisioterapeuta @ kinesiologia ® economico @ Confianza
® domicilio

La intensidad del color representa el porcentaje de busquedas MAS INFORMACION

Ordenar: Interés por Fisioterapeuta w

16 Provincia de Santa Elena

17 Loja

Provincia de Imbabura

Fisioterapeuta 0%
kinesiologia 0%
econémico 32% ‘ \
Confianza 25%
domicilio 43 %

Porcentajes de las busquedas de los 5
términos de Provincia de Imbabura
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3.3.7.2. ESTRATEGIA 2 - POSICIONAMIENTO EN REDES

SOCIALES
ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA
Creacion del
contenido digital
Aprobacion del .
. Segmentacion
duefio en cuanto a
correcta del target
. . los artes presentados o
Creacion de Ampliar que va dirigida la
contenido para | estrategias de o B campafia, Instagram
POSICIONAMIENTO ] Inicio de la campafia )
desarrollar un marketing ] y tiktok.
MEDIANTE o ] o a traves de
. posicionamiento | digital en las
CAMPANAS ] . Facebook ADS.
en la paginade | redes sociales Creacion de
DIGITALES
Facebook, que ayuden a o contenido para
. o Publicaciones en
Instagram y Tik | posicionar y Facebook ADS,
Instagram de manera
tok Ilevar acaparar . Instagram, tiktok
] organica.
mas mercado para dar a conocer
L promociones por
Publicacion de
. . temporadas.
videos en Tiktok
sobre experiencias
en el centro KINIZ.
OBJETIVO ,
, INDICADOR IMPULSOR ACTIVIDADES MEDICION RESPONSABLE RECURSOS
ESTRATEGICO
Desarrollo ) Selo e Computadora
Ajustar la L )
POSICIONAR de nuevos B realizara de i e Contenido
o campafa Area de
AL CENTRO . servicios ] forma ] e  Presupuesto
Servicio e dependiendo al marketing
KINIZ ] . o mensual para
imagen B publico objetivo )
FISIOTERAPIA, ] Creacion de mediante Facebook
corporativa . .
CONSEGUIR fidelizacion pixel para ads
Postear el ]
ENGAGEMENT en los ) medir las
) contenido )
Y GENERAR pacientes conversiones
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ATENCION dependiendo la y la base de

HACIA EL hora pico. datos de los
SERVICIO, leads
GENERANDO Interactuar con

UN los posibles leads
INCREMENTO para poder crear

DE PACIENTES una base de

DEL 10% datos.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

ESTRATEGIA - POSICIONAMIENTO EN REDES SOCIALES
FACEBOOK

Para el desarrollo de la siguiente estrategia, se ha basado principalmente en la
creacion de una campafia publicitaria en Facebook ADS, debido a que sigue siendo la red
mas utilizada en los Gltimos tiempos y al target que nos dirigimos es de gran relevancia la

utilizacion de las redes sociales para obtener informacion de un producto o servicio.

Contenido para promocionar los servicios

Tipo de campafa o ]
de KINIZ fisioterapia

Personas de 15 afios en adelante, hombres

0 mujeres que sufran de lesiones,

Target .
malestares, etc. Especialmente para
Imbabura.

Medicion de campafa Conversion de Pixel en Facebook

. . Mayor alcance y obtencion de base de
Objetivo de la campafa
datos de leads.

Aumento de ventas en los servicios de
KINIZ

Conversién
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Red social

Hora y dias de publicacion

Proceso de leads

Facebook

Cada lunes se publicard una campafia con
contenido diferente.

Después de publicar la campafia se
difundird, después se deslizard una
miniencuesta en donde haya los siguientes
datos:

Dolencia

Nombre

Teléfono

Tratamiento/ Consulta

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 33 Formato de publicacion 1 - Facebook

Rehabilitacién y fisioterapia /

Por motivo de aniversario,
15% de descuento en la
consulta

Direccion: Ibarra, Rafael Troya y
Juan Ledn Mera

098 663 0762

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 34 Formato de publicacion 2 - Facebook

Cuidate

Tu cuerpo lo sabe

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 35 Formato de publicacion 3 - Facebook

"Es necesario adaptar la
terapia al paciente y no el
paciente a la terapia."

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 36 Formato de publicacion 4 — Facebook encuesta

CONSULTA
TRATAMIENTO

NOMBRES
NUMERO
CIUDAD

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 37 Recoleccion de datos

Formato prospeccion de clientes potenciales

: : .. | Canaldel | Fechadel |Canal del
Dolencia Nombre Teléfono Email Fech;::;:mer Can::,::cpt:mor Fochcz:;l‘:‘l,umo Ultimo | proximo | proximo Stalt::ddel En:t:r:s:::
contacto | contacto | contacto
lingfa12@hotmail, j
| BegFaias | 1M1 Mml—o;@“—“—‘ WO | FomiiokNZ | 2R | whasakp a;::bn;o TRATHUENTO
2 Fausto an Erazo Flores 967364992 |vanerazoT@hotmal.| 20812022 Fomulanio KINZ 2082022 | whatsaAp CONSULTA
Lom -
3 César Sellan Mordles | 983199960  psarsellango@hotmailco| 2082022 Fomulario KINZ 2082022 | whatsakp e CONSULTA
{ César Sellan Morales | 958747947 Esumenezwsoahotmanl‘ 2032022 Fomulario KINZ 2082022 | whatsadp clie.nte"° CONSULTA

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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FACEBOOK

Después de la campafia se debe realizar publicaciones constantes para que la pagina

no quede en el olvido, al ser la red més utilizada en la actualidad se sugiere crear post en

Facebook resaltando el deporte que es pilar fundamental para una recuperacion satisfactoria

en fisioterapia y por otro lado KINIZ es auspiciante de deportistas elite que participan dentro

y fuera del pais. De esta manera hacia la clinica habra un alto posicionamiento y mayor

confianza.
TIPO DE
RED SOCIAL DIAS HORA
CONTENIDO
Lunes Publicaciones
Facebook Viernes 16:00 pm fomentando el deporte

para posicionar KINIZ.

COPYWRITING.

KINIZ su filosofia es el movimiento el deporte para tener una vida saludable con esto

se pretende trasmitir un mensaje para poder conectar con los clientes, enfocada en las

emociones, a los sentimientos y la superacién personal, implantando pablaras adecuados e

iméagenes para trasmitir dichas emociones, asi se utiliza el Copywriting de marca, con esto

KINIZ sea reconocido con mensajes claros para que los pacientes se sientan identificados y

conseguir la fidelizacién hacia la marca, las publicacion que se van a manejar en las redes

sociales implementaran este tipo de Copywriting.
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Figura 38 Formato de publicacion 5 - Facebook

| "LAVIDAESTA
7| LLENA DE RETOS"

TOMAS CHICAIZA -
VICECAMPEON EN
SEGUNDA VALIDA DE
ESCALADA . |

e 0

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 39 Formato de publicacion 6 — Facebook

(/ )
KINIZ

Tu vida en movimiento

"SISE CREEY SE
TRABAJA, SE

PUEDE"

PAULA JARA,
CAMPEONA TRIATLETA Y
CICLISTA

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 40 Formato de publicacion 7 - Facebook

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

"NO HAY EDAD
PARA LOGAR TUS

SUENOS"

GLENDA MOREJON -
MEDALLA DE ORO EN LA
COPA PANAMERICANA
DE MARCHA

R

R
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CALL TO ACTION

Una estrategia para atraer clientes potenciales es utilizar call to action, con
esta estrategia es utilizar una palabra o frase para poder realizar una accién lo mas
rapido posible, esto se lo implementara en las redes sociales y asi captar mas clientes

“pacientes”

Figura 41 Formato de publicacion - Call to action
jOferta exclusival!

Las primeras 10 personas la
consulta sera gratis

Reserva tu cita
jahora! '

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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INSTAGRAM

Para promocionar los beneficios de realizarse una revision en el centro KINIZ se
realizara publicaciones orgénicas en Instagram, por un determinado tiempo con el fin de

mantener el interés en la audiencia.

TIPO DE
RED SOCIAL DIAS HORA
CONTENIDO
Sébado Publicaciones de
INSTAGRAM Domingo 14:00 pm beneficios del centro
Lunes KINIZ

Figura 42 Formato de publicacion 1 - Instagram

LO MEJOR PARA TU SALUD,

SIEMPRE A TU LADO
f

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 43 Formato de publicacién 2 - Instagram

|

" an EL CUERPO CONSIGUE LO QUE

LA MENTE CREE.

f

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 44 Formato de publicacién 3 - Instagram

§ EL MOVIMIENTO CON DOLOR

NO SE EVITA, SEENTRENA )

> @°®°°.
Zsee ® KINIZ

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 45 Formato de publicacion - Call to action

RESERVA TU CITA

Obtén un descuento por tu primera
consulta

jAcepto!

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

TIKTOK

En la actualidad Tik- Tok es una red que ha revolucionado el mundo entero, por esta
razon para la propuesta es realizar videos con experiencias de cada cliente para promocionar
los beneficios de tratarse en el centro KINIZ, ya que existe varia audiencia en esta red social.
Las Publicaciones se las realizard dos veces por semana para obtener seguidores y sobre todo

verdaderos leads.

TIPO DE
RED SOCIAL DIAS HORA

CONTENIDO

TIKTOK Martes 19:00 pm
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Videos promocionales
Sabado
de KINIZ fisioterapia

Figura 46 Formato de publicacion 1 - Tik-Tok

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 47 Formato de publicacion 2 - Tik-Tok

Cuidamos tu salud

e "v

oo08/0a4 P [

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Luego de subir contenidos visuales indicando los beneficios de la fisioterapia se propone
realizar una campafia para el llamado a la accién en la cual cada usuario participa en un sorteo

de premios referentes al mundial, que se necesita

1. Ver el video completo, de la tltima publicacion de KINIZ

2. Seguir a Kiniz en al menos dos redes sociales

3. Realizar un video creativo y etiquetar a KINIZ

4. Compartir 3 contactos y etiquetar el #KINIZ

5. Los videos que tengan mayores visualizaciones participan en el sorteo de

balones y una camiseta.

Figura 48 Formato de publicacion 2 - Tik-Tok

PARTICIPA EN EL
SORTEO

obten un regalo sorpresa

iAcepto!

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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3.3.7.3. ESTRATEGIA 3 - GESTION DE RELACIONES CON EL

CLIENTE CRM
ESTRATEGIA  POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA
Implementar el -
e Utilizar el CRM
CRM en la empresa )
) » poder gestionar
con la informacion )
. Implementar un ) de mejor manera
Creacion de de los pacientes ) )
CRM para ) » las interacciones
una base de ) para mejor gestion )
poder gestionar con los pacientes
datos de los
, ) los datos de los .
FIDELIZACION pacientes ) Gestionar y
pacientes para ) e Recopilacion
para una _ automatizar el CRM _ _
una mejor informacion

mejor gestion

relacion con los

con mensajes,

relevante para ser

CRM ) recordatorio o )
pacientes. L aplicad en
felicitacion por 3
) campafias de
fechas especiales _
marketing
OBJETIVO .
3 INDICADOR IMPULSOR ACTIVIDADES MEDICION RESPONSABLE RECURSOS

ESTRATEGICO

Configurar el

CRM para que la

informacion sea

necesaria y

3 Implantar
FIDELIZACION relevante para la
campafias de
Y . empresa
. marketing e Computadora
CONVERSION ] . Selo .
Conversiéna  utilizando la ) Profesional de e  Software
A LEAD ) N Tomar las realizard )
ead informacion o marketing CRM
MEDIANTE LA decisiones cada semana
3 que se . e Internet
APLICACION necesarias para
obtenga por

DEL CRM planear

el CRM

estrategias
enfocadas a
nuestros

pacientes

157



Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

ESTRATEGIA - GESTION DE RELACIONES CON EL CLIENTE CRM

Con la implementacion de un software de CRM (gestion de relaciones con el cliente)
servird para que KINIZ pueda gestionar una base de datos de clientes nuevos y antiguos,
posteriormente se puede planificar estrategias de marketing para fidelizar a los clientes y

también se incluye el enlace de otras redes sociales.

Existen varios CRM en el mercado, se analiz6 las caracteristicas de varios CRM y se

considero dos opciones tanto una version gratis como una de pago.

AMOCRM

AmoCRM, es una herramienta gratis que ofrece gestion con los clientes actuales o
potenciales, mediante un embudo de ventas grafico, dando un seguimiento de todas las

relaciones de todas las etapas y automatizar de ventas por medio de los bots.
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Figura 49 pagina de inicio amoCRM

== EVENTOS

Kiniz

[ Hoy Ayer Semana Mes & Fechas ) [ Todo Elija un usuario ~ ) £+ Configurar

MENSAJES ENTRANTES DIALOGOS VIGENTES DIALOGOS SIN REPLICA FUENTES DE LEADS

No hay

® Live Chat

LAPSO MEDIO DE REPLICA LAPSO MAYOR DE REPLICA

Nota: Fuente: https://kiniz.amocrm.com/stats/pipeline/

Figura 50 pagina de los leads

LEADS |I' O, $0 RN U T TUR + NUEVO LEAD
CONTACTO INICIAL DISCUSSIONS DECISION MAKING DISCUSION DE CONTRATO
0 Clientes potenciales: $0 0 Clientes potenciales: $0 0 Clientes potenciales: S0 0 Cliente: t ales: $0

Lead rapido

00000:®Q -

Gana mas leads en pocos clicks enla de

Conecta mas fuentes Siguiente >

Nota: Fuente: https://kiniz.amocrm.com/stats/pipeline/
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Figura 51 pagina del calendario

" Q,

TAREAS PARA HOY TAREAS PARA MANANA

Nota: Fuente: https://kiniz.amocrm.com/stats/pipeline/

Figura 52 pagina de las estadisticas

ANALITICA W Fittro > ANALISIS DE VENTAS

Anilisis de ventas

Insuficientes datos para el informe

Nota: Fuente: https://kiniz.amocrm.com/stats/pipeline/
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BENEFICOS DE amoCRM

Toma el control de tus ventas de WhatsApp

v Todos los prospectos en tu canal de WhatsApp CRM

v Envia nuevos chats al embudo automaticamentef)

v Manténgase organizado con perfiles para cada prospecto
V Clasifica alos prospectos con etiquetas

Comunicate mejor y mas rapido

v Comunicate en la tarjeta principal: jno intercambie
aplicaciones!

v Mensajeria, SMS, chat en vivo, email y llamada |3
v Correo electronico y plantillas de WhatsApp
personalizadas

v Envie mensajes de WhatsApp autométicamente
v Chatbot de WhatsApp con deteccién de intencién

Dirige a tu equipo

v Cree y gestione tareas

v Establezca objetivos y mida el rendimiento de WhatsApp
v Asigne un usuario responsable a cada pista

v Controle el acceso para usuarios y equipos

v Comparta el acceso a WhatsApp con todo el equipo £
v Chatee con sus colegas dentro del perfil principal

Haga que los clientes regresen
v Siga a los clientes existentes en el Embudo de Clientes

v Genere lealtad y mas ventas con seguimientos de CRM
Software de Mensajeria

v Mida la satisfaccion con NPS

Vv Ofrezea soporte incomparable con chat en vivolty

Nota: Fuente: https://kiniz.amocrm.com/stats/pipeline/

BITRIX24

Bitrix24 es una herramienta que posee una version gratuita, pero se considero este

CRM por los beneficios que posee en su version de pago, las multiples herramientas que se

obtiene al pagar la licencia, es una plataforma que ofrece los mismo que amoCRM pero

afiade méas hermanitas como, comunicaciones, tareas y proyectos, CRM, comercio

electrénico, CRM marketing, Sales Inteligencie, Drive, Gestién de documentos, Flujo de

trabajo y automatizaciones procesos, Redes sociales, Gestion de pagina web Bl Analytics,

Gestion de sucursales, Escalabilidad, gestion de descuentos, incorporacion al estilo social y

crea perfiles etc.
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Figura 53 pagina de inicio

@« s 0P

A @ R

Bitrix 24 2 o &) Steban Bolanos - @ 1; Invitar -

Negociaciones Inventario v Clientes v Ventas v Analitica v f ones v Mas v

GENERAL Vv Deals in progress  x

Noticias
Chat y llamadas

Fuentes autométicas de la
Calendario

Documentos

Bitrix24.Drive

Preajustes de la solucion
CRM

B Importar los ajustes

Nota: Fuente:

https://b246dmopv.bitrix24.es/crm/deal/kanban/? gl=1%2Aep444y%2A 0a%2AM]AXOTO4

MjAWNSAXN]YWNjg3MTOQwW%2A ga YLDC55MYKM%2AMTY2MTEWMzUyNS41L JE

UMTY2MTEWNTYxMi4wLjAuMA..
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Figura 54 Ejemplo de uso CRM

= BITRIX 2

Noticias

Prospectos Negociaciones Contactos

Tareas y proyectos 6
Calendario NeEOCiaC[On

Grupos de trabajo

Bitrix24.Drive Negociaciones: (13 ) s

$295,000

Contact center Qualificado

Webmail

Sitios web

+
Videoconferencia"“'#

Prueba de afio nuevo
$1,234

santosic666@gmail.com

Regalos
$40,000
Catalina Mufoz

Empleados
CRM) &

Chat y llamadas

Q&

Actividades @) Programar Actividades

Tiempo y reportes

Compaiifas

Negociaciones en progr...

$3,042,734

Alex Mendez ~

Analitica Productos Pedidos

GENERAL 28 v

o

Extensiones | ~ Automatizacién Calendario

Propuesta (4)
$282,500

+

Ganado(s)
90,482

+

Agencia de turismo
egociacion re
$40,000

Cristian Rubén

etida

$0

10 Diciembre 202C Actividades + Programa

Actividades @)

Disefio del interior
$30,000
Andres Marquez

Agencia de viajes
$30,000

Andres Hernandez
10 Diciembre 2020

Sales Intelligence

CRM Analytics*

Suscripcién

Actividades @)

CRM Marketing

Actividades @) + Program

la copia de negociacion

S 0
Disefio proveedor & s,
ner
$200,000
Andres Hernandez Actividades Programa

) Diciemt

1 7 Agencia de disefio

Pablo Gutierrez Traduccién de la pagina web
$7,000

Javier Romero

Sin titulo

Telefonia

consulta repetida
$5,000
Otro usuario

Marketplace

Sales center”

Nota: Fuente:

Actividades @) $60,000

) Diciembre 202(

Nuevo proveedor
$35,000

Juan Carlos Rodriquez
Compania Henry

Actividades @) +Programa

DSiing ma6a

https://b246dmopv.bitrix24.es/crm/deal/kanban/? gl=1%2Aep444y%2A 0a%2AMjAXOTO4

MjAWNSAXN]YWNja3MTOwW%2A ga YLDC55MYKM%2AMTY2MTEWMzUYNS41L jE

UMTY2MTEWNTYXMi4wLjAuMA

Figura 55 Ejemplo de uso CRM - Embudo de ventas
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Nota: Fuente:

https://b246dmopv.bitrix24.es/crm/deal/kanban/? gl=1%2Aep444y%2A 0a%2AMjAXOTO4

MjAWNSAXNjYWNja3MTOwW%2A ga YLDC55MYKM%2AMTY2MTEWMzUyNS41L jE

UMTY2MTEWNTYXMi4wLjAuMA

Figura 56 Ejemplo de uso CRM - Calendario
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\/Iaje a Paris AGREGAR Inicio, Aprobacién del s... ‘ VIAJE APARIS v ‘ | ‘ FEEDBACK ‘
e b
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Aprobacién final (2)

Webmail
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Nota: Fuente:

https://b246dmopv.bitrix24.es/crm/deal/kanban/? gl=1%2Aep444y%2A ga%2AMjAXOTOQ4

MjAWNSAXN]YWNja3MTOwW%2A ga YLDC55MYKM%2AMTY2MTEWMzUYNS41LjE

UMTY2MTEWNTYXMi4wLjAuMA
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https://b246dmopv.bitrix24.es/crm/deal/kanban/?_gl=1%2Aep444y%2A_ga%2AMjAxOTQ4MjAwNS4xNjYwNjg3MTQw%2A_ga_YLDC55MYKM%2AMTY2MTEwMzUyNS41LjEuMTY2MTEwNTYxMi4wLjAuMA
https://b246dmopv.bitrix24.es/crm/deal/kanban/?_gl=1%2Aep444y%2A_ga%2AMjAxOTQ4MjAwNS4xNjYwNjg3MTQw%2A_ga_YLDC55MYKM%2AMTY2MTEwMzUyNS41LjEuMTY2MTEwNTYxMi4wLjAuMA
https://b246dmopv.bitrix24.es/crm/deal/kanban/?_gl=1%2Aep444y%2A_ga%2AMjAxOTQ4MjAwNS4xNjYwNjg3MTQw%2A_ga_YLDC55MYKM%2AMTY2MTEwMzUyNS41LjEuMTY2MTEwNTYxMi4wLjAuMA
https://b246dmopv.bitrix24.es/crm/deal/kanban/?_gl=1%2Aep444y%2A_ga%2AMjAxOTQ4MjAwNS4xNjYwNjg3MTQw%2A_ga_YLDC55MYKM%2AMTY2MTEwMzUyNS41LjEuMTY2MTEwNTYxMi4wLjAuMA

FIDELIZACION

Aplicando el CRM podemos gestionar de mejor manera las relaciones con los clientes,
para poder mantener al cliente y pueda seguir el tratamiento completo se aplicaré estrategia
de fidelizacién consiste en que el paciente cumpla todo el proceso de recuperacion con
KINIZ y podréa acceder al sorteo de entradas de fatbol para poder ver al IMBABURA SC,

con esto podemos motivar a los pacientes que sigan el tratamiento hasta el final.

Esto llevara KINIZ en posicionarse en la mente de los clientes como una marca que

recomenzar el esfuerzo y que no se deben rendir hasta alcanzar los objetivos.

Figura 57 Formato de boleto para la entrada

p)

IMBABURA S.C.

SONEMOS
JUNTOS
2022

KINIZ

Tu vida en movimiento

0000000
TVIAIAIANI OLITOH
® ®©o o ® ©o o © o® o o

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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3.3.7.4. ESTRATEGIA 4 - PUBLICIDAD BTL

ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA
Disefiar ilustraciones que
Promocion de se van a implementar en
“Kiniz” Posicionar lamarca  diferentes lugares de
) Adaptar la publicidad BTL al
PROMOCION, mediante en la ciudad de Ibarra
areay lugar para un mayor
PUBLICADA  publicidad btl en Ibarray atraer mas
impacto hacia el pablico
BTL diferentes pacientes al centro Analizar las areas donde
objetivo
lugares de la de rehabilitacion se implementaré la
ciudad de Ibarra publicada btl
OBJETIVO ,
, INDICADOR IMPULSOR ACTIVIDADES MEDICION RESPONSABLE RECURSOS
ESTRATEGICO
Implementar las
Implantar diferentes Cada
camparfias publicidades ilustracion se
i Producto e Selo ) ]
PROMOCION Y ] BTLparala BTLenlos L Profesional de adaptard al
imagen . ] realizara . ]
POSICIONAMIENTO ] atraccién de  lugares con més marketing area
corporativa ] ) cada semana .
los clientes concurrencia designada
“pacientes” para tener el

mayor impacto

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

ESTRATEGIA - PUBLICIDAD BTL

La publicidad btl es una estrategia que utiliza espacios fisicos no convencionales para

implementar este tipo de publicidad, con esa estrategia se pretende captar clientes “pacientes”

mediante ilustraciones que llamen la atencidn y que se redireccionen a nuestras redes

sociales, y se gestionara esa informacién de los nuevos clientes mediante el CRM, se
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considero tres superficies, bus urbano tanto en el interior como el exterior, ascensor de un

centro comercial y valla publicitaria.

BTL LUGAR TIEMPO
Bus urbano — interior y exterior Ciudad de Ibarra Diciembre — Febrero
Ascensor Laguna Mall Diciembre — Febrero
Valla publicitaria Entrada Ibarra Diciembre — Febrero

Figura 58 publicidad btl - bus urbano exterior

A”‘“d’é?'a | ;7) El movimiento con dolor no

se evita, se entrena

KINIZ

| Tu vida en movimien:o

@ Kiniz Fisioterapia kinizfisioterapia_ec

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 59 publicidad btl - bus urbano interior

[ )
| (7 €l movimiento cop, dolor no

K'N'Z Se evita, se entrena
|

oxink Fisioterapia kinizfisiotsrapia_ec
= — — -

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 60 publicidad btl - valla publicitaria

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 61 publicidad btl - ascensor

El movimientocon = ©= = _
dolor no se evita,se | | KINIZ

entrena

@ Kiniz Fisioterapia

(O] kinizfisioterapia_ec

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Para la elaboracion de las campafias publicitarias de BTL, el enfoque de
KINIZ se basa en el movimiento constante para obtener grandes mejoras por ello
existe un gran apoyo al deporte y sobre todo “Kiniz” es auspiciante del equipo de
futbol Imbabura SC, con esto se pretende trasmitird confianza a los clientes.

Figura 62 Glenda Morejon - atleta ecuatoriana

2’ ) Tu cuerpo es tu compaiiero de vida,
cuidado, escuchalo y atiéndelo

KINIZ

Tu vida'en movimiento

098,663 0762  Ibarra, Rafael TroyawJuan Leon Mepd

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 63 Carlos Granja - Campeon del Mundial Juvenil de Escalada Deportiva

)
(/} “La mejor motivacion proviene

siempre del interior”

KINIZ

Tu vida en movimiento

098 663 0762  Ibarra, Rafael Troya v Juan Ledon Mera

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 64 Imbabura SC

* Si no te esfuerzas hasta el / \
7] = IMBABURA S.C.
[/ maximo .

;Como sabrads donde esta tu

KINIZ limite?

Tu,vida éri"-movimiento

098 663 0762  Iharra, Rafael Troya v Juan Leon Mera

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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3.3.7.5. ESTRATEGIA 5 -POSICIONAMIENTO MEDIANTE EL

CODIGO QR - BANNERS ENROLLABLES

ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA
1.-En las  gigantografias,
infografias o pancartas poner
1.-Elaborar pancartas
Implementar nuevos informacion correspondiente y
de informacion sobre
elementos colocar el QR respectivo para
fisioterapia 'y  sus
(gigantografias, que se redirecciones a la pagina
Readecuacion del derivados con codigo
ESTRATEGIA infografias en los de KINIZ fisioterapia.
espacio donde se QR.
DE CONTENT espacios donde es
oferta el servicio
MARKETING auspiciante el centro 2.-Lograr que las personas
para aumento de 2.-Creacion del
KINIZ; eventos escaneen el codigo Qr se
pacientes cédigo QR.
deportivos, ciclismo, informen de todo el contenido
Trade, eventos del de calidad e interactien con
3.-Adecuamiento de
futbol, senderismo. actividades promocionales de
la pagina principal.
Facebook.
OBJETIVO .
. INDICADO IMPULS MEDICIO  RESPONS
ESTRATEGI ACTIVIDADES RECURSOS
OR N ABLE
CO
Implement  -Elaborar
acion de gigantografias,
modelos infografias o Se realizara
plus para  pancartas de la medicion  Area e Computadora
ESTRATEGI ) ) o
o la informacion de la  en eventos administrati
A DE Servicio . ) . . . . i
. diferencia  importancia de importantes  va e Gigantografias
POSICIONA  Promocion y . s
cion del tener un buen donde es , infografias o
MIENTO ) o )
centro tratamiento de auspiciante Marketing pancartas
KINIZ fisioterapia con KINIZ informativas
fisioterapi  cadigo QR. con QR.
a.
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- Creacion del e Pagode
cédigo QR elaboracion de

QR.
-Adecuacion de la

pagina principal.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

ESTRATEGIA: POSICIONAMIENTO MEDIANTE EL CODIGO QR - BANNERS

ENROLLABLES

Para el desarrollo de la siguiente estrategia se implementa un cédigo QR “son codigos
de barras, capaces de almacenar determinado tipo de informacién, como una URL, SMS,
Email, Texto, etc. Gracias al auge de los nuevos teléfonos inteligentes o Smartphone estos
codigos QR estan actualmente muy de moda” (QuestionPro, Codigo Qr , para que sirve y sus
caracteristicas, 2021), mediante este proceso se afiade el codigo en las diferentes
gigantografias que se encontraran en eventos auspiciados; deportivos, ciclismo, Trade,

eventos del futbol, senderismo. con la finalidad de que las personas realicen lo siguiente;

1. Mirar las gigantografias con la informacion

2. Leer los datos importantes de las gigantografias

3. Escanear el codigo QR

4. Direccionarse a la pagina web KINIZ o a su vez a la pagina de Facebook

5. Observar las diferentes actividades o promociones que presenta el codigo QR.
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Figura 65 BANNERS ENROLLABLES

PLAN DE = RECOMENDACIONES
ENTRENAMIENTO

PPN fmo;;/o;%dy o

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 66 BANNERS ENROLLABLES

PLAN DE
ENTRENAMIENTO

b
1

&
A ¥
—

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Para poder atraer a nuevos clientes y que puedan escanear el codigo QR, se
pretende promocionar diferentes descuentos a quien lo haga mediante el cédigo QR,
una promocion es la obtencion en descuento de nuestros aliados como es Muscle
House dando un descuento por la membresia a quienes hayan escaneado el codigo
QR y utilizando los servicios de KINIZ, con esto se pretende atraer mas clientes y
poder fidelizar la marca y una motivacion de utilizar nuestros servicios, ya que este
tipo de publicada estara en donde existe mucha afluencia de personas como los

banner que se les colocara en los eventos deportivos donde KINIZ esté presente.
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Figura 67 Tarjeta de descuento - Muscle House

15% en tu
membresia

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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REDIRECCIONAMIENTO PAGINA DE FACEBOOK

EI’" - [1]
g

Pog 800t g
oo}
Egsgz.f..::.‘s:?

0 ‘ : i g o o4

& Tu vida en movimiento

Kiniz Fisioterapia
2282299 Oronte shopus

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

REDIRECCIONAMIENTO PAGINA WEB
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?} 2 Search...
KINIZ

Todas las entradas

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Inicia sesion/ Registrate

“ Sxm; Belai:e:t

TRX, UNA NUEVA FORMA DE
ENTRENAR: QUE ES,
BENEFICIOS Y EJERCICIOS

La modalidad deportiva TRX es una practica disefiada
para aprovechar al maximo la potencia fisica, mediante
la realizacion de unos...
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3.3.7.6. ESTRATEGIA 6 - DESARROLLO DE NUEVOS

PRODUCTOS/SERVICIOS

ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA
Investigar mas la opinion
de los moradores sobre el

) ] tema de nutricion.
Realizar un estudio de
mercado para conocer . .
N Utilizar alianzas
Desarrollar la aceptacion de las .
estratégicas con
nuevos personas para la .
o ] . N profesionales de la
servicios Ampliar los implementacion de un o
o . o universidad para
donde los servicios de area de nutricion ]
) ] desarrollar las areas de la
clientes KINIZ a través de

Desarrollo de

mejor manera

y brindar un

(pacientes) la Buscar un lugar mas o
nuevos ) . ) buen servicio.
puedan implementacion factible dentro del
productos/ . .
o vincularse con  de un consultorio Centro de KINIZ
servicios L Representar el lugar con
el centro de nutricion para
) . magquetas para tener mayor
KINIZ mejorar el Adecuar y disefiar el o
. ) o ) . visibilidad.
fisioterapia. servicio y la lugar con innovacion
Conociendo visibilidad hacia tecnoldgica o »
o . Realizar informacion
los origines de el paciente .
] material de apoyo
este centro. Promocionar el lugar . §
) gigantografias para cada
mediante redes j
) area.
sociales
Manejo de publicidad en
redes sociales para dar a
conocer el nuevo servicio
OBJETIVO . RESPONSA
. INDICADOR IMPULSOR ACTIVIDADES MEDICION RECURSOS
ESTRATEGICO BLE
Fidelizar al Desarrollo -Realizacion de Selo Un espacio de
cliente mediante N de nuevos encuestas para realizarade  Area 2 X 4 metros
uevo
la concientizacion o servicios determinar la forma administrativa
servicio
de la importancia | Creacién de  aceptacion de mensual con Para nutricion:
. . magen e . .
que tiene cuidar ) fidelizacion implementar un el retorno de tallimetros
corporativa )
la salud, en los espacio de los Balanza
principalmente pacientes nutricion pacientes. Cinta métrica
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dolencias, -Evaluacién, Escritorio

lesiones y seleccion de las Computadora
estética. mejores opciones Impresora
para el disefio. Camilla,etc

Construccion de
prototipos y
pruebas de
mercado.
-Interaccién en

tiempo real

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

ESTRATEGIA DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS/ SERVICIOS:

Para el desarrollo de la siguiente estrategia se ha basado principalmente en ramas que
van ligadas a fisioterapia, debido a que seria de gran ayuda para posicionamiento del centro
prestar nuevos servicios y la facilidad de encontrar profesionales de estas ramas, es que la

clinica esta aliada con la Universidad “Técnica del Norte”.

CREACION DE UN CONSULTORIO DE NUTRICION:

El centro Kiniz fisioterapia ayudaria a la mayoria de los pacientes proporcionando el
servicio ya que segun estudios las lesiones también se dan por un elevado peso, con esta

medida se ofrece llevar un estilo de vida saludable y una nutricion de calidad.

180



Figura 68 Concepto — nutricionista

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 69 Concepto — nutricionista 2

;/'y

KINIZ

Tu vida en movimiento

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Calendario: Para promocionar la implementacion del area de Nutricion en el centro
KINIZ fisioterapia, se realizara las publicaciones organicas en la pagina de Facebook e
Instagram para tener mayor alcance y sobre todo despertar en el cliente interés por el nuevo
servicio, luego para dar mayor mantenimiento a la pagina de Facebook e Instagram se sugiere

mantener publicando contenido de interés en este caso recetas de nutricion, promociones,
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beneficios, esto se lo realizara durante periodos de tiempo y se evaluara los resultados

mediante los leads conseguidos.

RED SOCIAL DIAS HORA TIPO DE CONTENIDO
Lunes
Nueva publicacion para
Facebook Miércoles 13:00pm
areas de nutricion
Viernes

Figura 70 Publicidad 1 Facebook - promocion nutricionista

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez




Figura 71 Publicidad 2 Facebook - promocion nutricionista

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nuiiez
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Figura 72 Publicidad 3 Facebook - promocion nutricionista

BIENVENIDOS

4

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Figura 73 Publicidad 1 Instagram - promocion nutricionista

Recordatorio
Come frutas y
verduras todos los
dias.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Figura 74 Publicidad 2 Instagram - promocion nutricionista

Informacion
nutricional

Ingredientes

Procedimiento

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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3.3.7.7. ESTRATEGIA 7 - AGENDAMIENTO Y GESTION DE CITAS

MEDIANTE REDES SOCIALES

ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA
Implementar el
Sincronizacion con el Utilizar la base de datos que
servicio de
Desarrollo e CRM para automatizar tiene la empresa para ser
WhatsApp para

implementacion

el agendamiento de

automatizar el

servicio de

FIDELIZACION Y _
agendamiento

POSICIONAMIENTO
automatizado,

citas.

agendamiento de

citasy

Desarrollar e

proporcionar

implementada a la
automatizacion del

WhatsApp

mediante implementar respuestas Disefiar bots para la rapida
informacion y
chatbot. répidas respuesta a los clientes
recordatorios sobre
(pacientes)
las citas agendadas
OBJETIVO i
. INDICADOR IMPULSOR ACTIVIDADES MEDICION RESPONSABLE RECURSOS
ESTRATEGICO
Disefiar el
WhatsApp
Fidelizara  business con la
los clientesy informacion
. Computadora
ofrecer la necesaria de la
) Software CRM
o y mejor empresa Selo ]
Fidelizacion y Conversion a - L Profesional de Internet
y atencién a realizar ] .
conversion a lead lead ) . marketing WhatsApp business
los pacientes  Implementacion  cada semana
) Facebook
de forma de herramientas
. Instagram
rapiday para Facebook e
sencilla Instagram para el

agendamiento de

citas.
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Sincronizar a un
CRM que
automatice el
agendamiento de
citase
informacion
complementaria
para los

pacientes

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

ESTRATEGIA AGENDAMIENTO Y GESTION DE CITAS MEDIANTE REDES

SOCIALES

El uso de las redes sociales en la actualmente es muy utilizado se pude interactuar de
manera directa e instantanea con las personas, el CRM ayuda para implementar el
agendamiento de citas ya que posee informacién de cada cliente y se lo realizara por
Facebook, Instagram, y WhatsApp este Gltimo servicio también nos ayudara a enviar

confirmacion de las citas por medio de la automatizacién del CRM.

188



AGENDAMIENTO MEDIANTE INSTAGRAM

Buenas tardes me puede ayudar con un
turno para un fisioterapeuta?

~a

Si con mucho gusto, para que dia desea y
en que horario ?

Para el dia de mafiana, en horas de la
mafnana se puede ?

an

Si deme un momento !

Tenemos para las 10:00

Le parece bien ?

Si me parece bien

Entonces le agendamos la cita a las 10 de
la mafana me ayuda con su correo y
numero telefénico

stebanbe@hotmail.con

0980085356

Muchas gracias su cita esta agendada

O 4 ®

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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AGENDAMIENTO MEDIANTE FACEBOOK

5:15

< Facebook

3 n‘?‘; Kiniz Fisioterapia

Buenas tardes me puede ayudar con
un turno para un fisioterapeuta?

Si con mucho gusto, para que dia
desea y en que horario ?

1

|
Para mafnana en la mafiana se puede ?

Si, deme un momento
Tenemos para las 10:00

Le parece bien?

Si por favor A

Entonces le agendamos la cita a las 10
de la mafiana me ayuda con su correo
y nimero telefénico

stebanbe@hotmail.con

0980085348

Muchas gracias su cita estd agendada

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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AGENDAMIENTO DE CITAS POR WHATSAPP

2 Kiniz

Hoy
& Los mensajes y las llamadas estan cifrados de
extremo a extremo. Nadie fuera de este chat, ni

siquiera WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos.
Pulsa para obtener mas informacion.

Buenos dias, me ayuda con un turno con un
fisioterapeuta?

Si con mucho gusto, para que dia desea y en
que horario ?

Mafnana preferible en la mafana por favor

Si, deme un momento
Tenemos para las 10:00

Le parece bien ?

Si muchas gracias

Le agendamos su cita, me ayuda con su
nombre y correo electrénico

Esteban Bolanos

aohotmail.cor

Muchas gracias su cita esta agendada

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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CONFIRMACION DE LA CITA POR WHATSAPP

Hoy

@ Los mensajes y las llamadas estan cifrados de
extremo a extremo. Nadie fuera de este chat, ni
siquiera WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos.
Pulsa para obtener mas informacion.

1 MENSAJE NO LEIDO

Su cita se agendando correctamente, recuerde
acercaque 10 minutos antes de la hora
establecida, el fisioterapeuta que le atendera
sera Ronny Bolafios

Que tenga un lindo dia !

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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3.3.7.8. ESTRATEGIA 8 - PROMOCION DE DESCUENTO Y

ALIANZAS ESTRATEGICAS

ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA
Armar el contenido
digital de laempresa
aliada en este caso
Aumentar la  Muscle House
afluencia de Promocionar en
) pacientes en el Dar a conocer las Instagram
Promocionar los )
o . centro KINIZ promociones que Yya que en la encuesta
servicios mediante o ] o .
. ] fisioterapia para dar pueden adquirir los realizada se observa
Promocion convenios con .
. ] a conocer los clientes del que es la Segunda red
gimnasios para captar . o . . . ) o
] ] diferentes servicios gimnasio social més utilizada en
mas pacientes ]
que ofrece este la actualidad
lugar. Crear una tarjeta de
membresia con el
15% de descuento
en KINIZ.
OBJETIVO )
, INDICADOR IMPULSOR ACTIVIDADES MEDICION RESPONSABLE RECURSOS
ESTRATEGICO
Se lo
realizara de
forma
mensual con
Promocionar la
los diferentes interaccion
servicios de en Instagram ) Base de datos
Promocion  y Producto e o . Area  de
. Fidelizar KINIZ a través de Computadora
- ; imagen ;
posicionamiento a los clientes . . Kpis una Marketing
corporativa fisioterapia a p- y
todos los aplicacion
clientes del Ilamada
gimnasio. Analisa.io
que es

efectiva para
dar las

puntuaciones
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exactas de la

publicacion,

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

ESTRATEGIA PROMOCION DE DESCUENTO Y ALIANZAS ESTRATEGICAS

Para el desarrollo de la siguiente estrategia se implementa publicaciones en Instagram

para tener mayor alcance de publico objetivo, el gimnasio Muscle House seré el principal

agente de difusion de contenido ya que a todos los socios del club se ofrecera hasta un 15%

de descuento en todo el centro y los servicios.

Calendario: Para promocionar el convenio con el gym Muscle House es de gran
importancia manejar la promocion en Instagram ya que es la segunda red mas usada en la
actualidad, esto se lo realizara durante un mes y se evaluara los resultados mediante los Kpis

y la aplicacion analisa.io que da los resultados de cada publicacion y las interacciones.

TIPO DE
RED SOCIAL DIAS HORA
CONTENIDO

Martes Nueva publicacion de
Jueves un 15% de descuento

Instagram )
) 19:00pm a todos los socios del

Sébado ) )
gimnasio
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Figura 75 Publicidad 1 en Instagram

P, ol
TR,
K Nﬁ‘

Disfruta de un descuento @ Resistencia
del 15%
@& Complemento
& Crossfit

'MVSCLE
,thaE

FITNESS GYI

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

195



Figura 76 Publicidad 2 en Instagram

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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PROFESIONALES DE SALUD

3.3.7.9. ESTRATEGIA 9 - ALIANZAS ESTRATEGICAS CON

ESTRATEGIA POLITICA OBJETIVO ACTIVIDAD TACTICA
Realizar un estudio de
) mercado para conocer
Ampliar » . )
| la aceptacion de las Utilizar alianzas
0s
Incluir o personas para la estratégicas con
servicios de

Alianzas

estratégicas

profesionales
que van
ligados con la

fisioterapia

KINIZ através de
la
implementacion

de otras ramas de

implementacion de

estas nuevas alianzas

Adecuar y disefiar el

profesionales de la
universidad para
desarrollar las &reas de la

mejor manera y brindar un

horizontal para tener un lugar con innovacion buen servicio.
o salud que van de .
diagndstico tecnoldgica
) ) la mano con la ) )
satisfactorio o ) Realizar material de apoyo
fisioterapia: ] ]
para los o Promocionar los para cada area.
. Medicina o
pacientes servicios
General, ) ) o
) i complementarios de la Manejo de publicidad en
psicologia, . . . .
i fisioterapia mediante redes sociales para dar a
Traumatologia ] o
redes sociales. conocer el nuevo servicio
OBJETIVO , RESPONSA
) INDICADOR IMPULSOR ACTIVIDADES MEDICION RECURSOS
ESTRATEGICO BLE
o Realizar un
Concientizar al .

] estudio para Se lo ]
cliente de la ] o Un consultorio
) ) . analizar que realizara de 3
importancia que Creacion de o Area para

) ) Nuevos o especialidad es la  forma S
tiene cuidar la o fidelizacion ) administrativa  desarrollar la
servicios més demandada.  mensual con .
salud, en los los debidos
o Imagen . Implementar las el retorno de )
principalmente pacientes tratamientos.

corporativa

dolencias,
lesiones y

estética.

areas necesarias
para un mejor
tratamiento de la

fisioterapia

los

pacientes.

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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ESTRATEGIA ALIANZA ESTRATEGICA HORIZONTAL

La fisioterapia va de la mano de otras ramas de la salud para que el diagnostico y
sobre todo el tratamiento sea exitoso y acertado, por otro lado, seria de gran ayuda la
implementacion de las areas para el posicionamiento del centro KINIZ, entre las opciones de
alianzas se tiene; Traumatologia, Psicologia, Medicina General. Para dar a conocer esta
estrategia se lo comunicaré a través de las plataformas digitales en la pagina web, en el

Facebook, Instagram y WhatsApp para que se tenga mayor alcance.

Figura 77 Alianzas estratégicas

KINIZ OFRECE LO MEJOR PARA TU SALUD

Autores: Esteban Bolafos y Maryury Nuiiez
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3.3.6 PROGRAMAS Y CRONOGRAMAS DE EJECUCION

Tabla 47 Cronograma

CRONOGRAMA

ACTIVIDADES

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

ENERO

FEBRERO

11234

11234

11234

2

3

4

11234

Buscadores / sem pagina

web

Buscadores / seo pagina

web

campafia de
posicionamiento
FACEBOOK

Posicionamiento en

Instagram

Publicaciones en tik tok

Sistema de

administracion CRM

Publicidad btl

15% de descuento por

alianzas estratégicas

Posicionamiento QR

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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3.3.7 PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

Tabla 48 Presupuesto del plan de marketing digital

ACTIVIDADES TIEMPO C.UNITARIO C.TOTAL RESPONSABLE
Disefio y publicacion de pagina Profesional en
semana 120 120 )
web marketing
. Profesional en
Buscadores / sem pagina web dos meses 100 200 )
marketing
campafia de posicionamiento Profesional en
tres meses 100 200 )
FACEBOOK marketing
) o ) _ Profesional en
Sistema de administracion CRM seis meses 40 240 )
marketing
o o Profesional en
Publicidad btl - Valla publicitaria ~ dos meses 300 600 )
marketing
Profesional en
Publicidad btl - ascensor dos meses 230 460 )
marketing
o ) Profesional en
Publicidad btl - Bus exterior dos meses 200 400 )
marketing
Profesional en
Publicidad btl - Bus interior dos meses 175 350 )
marketing
Profesional en
Banners enrollables tres meses 70 140 )
marketing
Implementacion nutricionista 800 800
TOTAL $3510

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nuiiez

El presupuesto establecido para el plan de medios digitales pretende aumentar el

posicionamiento de KINIZ, se establecid varios elementos que conforman este plan en la

parte digital se asignar los precios bajo consulta a un profesional en el area de disefio de
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paginas web, en la publicidad BTL se obtuvo la informacion de varias empresas como
INDUVALLAS y LETRA - SIGMA EL MEDIO DE MEDIQOS, considerando el presupuesto
que KINIZ asignara para la estrategia BTL se considerd el mejor precio, tanto el costo de la
aplicacion en el bus se consulté a los duefios de las unidades que operan en la ciudad de
Ibarra, y en la aplicacion de la publicidad BTL en el ascensor se obtuvo la informacion de las

personas gque conocen el medio publicitario.
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CAPITULO IV ANALISIS FINANCIERO
Para la elaboracion del analisis financiero se ha tomado informacion muy importante
de la entrevista que se realizo a la gerente Lcda. Jessica Pinto del centro KINIZ fisioterapia,
los datos proporcionados han sido de gran ayuda para conocer el estado actual y sobre todo

realizar proyecciones de ventas, y ver la factibilidad del plan de marketing.

4.1. Presupuesto de Marketing

Un presupuesto de marketing es un tipo de presupuesto que delimita el gasto de una
empresa en el area del marketing durante un periodo de tiempo determinado. Debe ser
asignado en funcidn de la capacidad econdmica de la empresa y del retorno que se estime.

(Ecopedia, 2022)

El presupuesto es aquel donde se detalla todas las actividades econémicas de una
empresa para resolver en un tiempo establecido, para KINIZ fisioterapia es de vital
importancia detallar las actividades que se van a desarrollar y los egresos para poder ejecutar

todas las estrategias planteadas de la mejor manera y en el tiempo establecido.

Tabla 49 Presupuesto del plan de marketing digital

ACTIVIDADES TIEMPO C.UNITARIO C.TOTAL RESPONSABLE
Disefio y publicacion de pagina Profesional en
semana 120 120 )
web marketing
. Profesional en
Buscadores / sem pagina web dos meses 100 200 )
marketing
campafia de posicionamiento Profesional en
tres meses 100 200 )
FACEBOOK marketing
) o ) _ Profesional en
Sistema de administracion CRM seis meses 40 240

marketing
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Profesional en

Publicidad btl - Valla publicitaria ~ dos meses 300 600 )
marketing
o Profesional en
Publicidad btl - ascensor dos meses 230 460 )
marketing
Profesional en
Publicidad btl - Bus exterior dos meses 200 400 )
marketing
o o Profesional en
Publicidad btl - Bus interior dos meses 175 350 )
marketing
Profesional en
Banners enrollables tres meses 70 140 )
marketing
Implementacion nutricionista 800 800
TOTAL $3510

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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4.2. Balance general

KINIZ FISIOTERAPIA

Activo
Activo Corrientes
Caja
Bancos
Total Activo Corriente
Activo Fijo
Muebles de oficina
Equipd de computo
Maquinaria
(-Depreciacion Acumulada)
Total Activo Corriente

TOTAL ACTIVOS

BALANCE GENERAL
Al 31 de diciembre de 2020

954,00
5024,90
5978,90

1809,00
2778,00
14634,00
-2199,90
17021,10

23000,00

Pasivo
Cuentas por pagar
TOTAL, PASIVOS

Patrimonio
Capital
TOTAL, PATRIMONIO

TOTAL PASIVO + TOTAL
PATRIMONIO

8000,00
8000,00

15000,00
15000,00

23000,00

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Luego de analizar el balance general del centro KINIZ fisioterapia se observa que

pese a enfrentar varios factores negativos, la pandemia y el paro nacional se muestra que no

tuvo pérdidas, por lo tanto, los activos son mayores a los pasivos por lo tanto en relacion con

el afio anterior se observa un minimo aumento del consumo del servicio fisioterapeuta.
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4.3. Informe de ventas

Tabla 50 Informe de ventas

KINIZ FISIOTERAPIA

VENTAS

2021

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

VENTAS PRECIO|Q| T || T |Q| T || T || T || T || T |Q| T (| T |Q| T || T |Q| T
CONSULTAS 5 |63| 315 [55| 275 |62| 310 |57| 285 |57| 285 |65| 325 |62| 310 |56| 280 |69| 345 |68| 340 [50| 250 |54| 270
RECUPERACION 10 |[eo| 600 |62 620 |55| 550 |55| 550 |63| 630 |61| 610 |59| 590 |62| 620 |59| 590 |62| 620 |62 620 |52| 520
SESION 15 |[e4| 960 |53| 795 |60| 900 (43| 645 |67| 1005 |64| 960 |68| 1020 |49| 735 |67| 1005 |57| 855 |54| 810 |56| 840
TOTAL PRODUCTOS 1875,00 1690,00 1760,00 1480,00 1920,00 1895,00 1920,00 1635,00 1940,00 1815,00 1680,00 1630,00

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

En centro KINIZ fisioterapia para el afio 2021 se observa que los meses que disminuyeron el total de servicios vendidos fueron abril y

Diciembre; esto se debe a que no se tenia consultas seguidas provocando poca afluencia en el centro y otro motivo es que acudian a centros de

salud o terceros porque eran lugares mas cercanos para ser tratados el problema presentado.

205




4.4. Flujo de caja

Tabla 51 Flujo de caja

KINIZ FISIOTERAPIA
Flujo de Caja

2021
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1. Detalle de Ingresos
1.1 Ingreso por Ventas 1875,00 | 1690,00 | 1760,00 | 1480,00 | 1920,00 | 1895,00 | 1920,00 | 1635,00 | 1940,00 | 1815,00 | 1680,00 | 1630,00
1.2 Cobro Por Deudas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1.3 Otros Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL INGRESOS | 1875,00 | 1690,00 | 1760,00 | 1480,00 | 1920,00 | 1895,00 | 1920,00 | 1635,00 | 1940,00 | 1815,00 | 1680,00 | 1630,00
2. Detalle de Egresos
2.1 | Egresos de Consumo
2.11 Luz 25,00 25,00| 25,00f 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00f 25,00 25,00| 25,00| 25,00
212 Agua 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00
2.1.3| Telefono e Internet 25,00 25,00 25,00f 25,00| 25,00 25,00| 25,00 25,00f 25,00 25,00 25,00 25,00
Total Egresos de Consumo 59,00 59,00 59,00 59,00 59,00 59,00 59,00 59,00 59,00 59,00 59,00 59,00
2.2 | Egresos Operativos
221 Compra de Mercaderia 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2.22| salarios 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00 | 1226,00
2.2.3| Administracion y Ventas 29,17| 29,17| 29,17| 29,17| 2917| 2917| 2917| 2917| 2917| 2917| 2917| 2917
2.24| Impuestos 000/ 000/ 000 000/ 000/ 000/ 000 000 000 000 000 0,00
2.25| Amortizaciones 000/ 000/ 000 000/ 000 000 000 000 000 000 000 0,00
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2.26| Intereses 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total Egresos Operativos | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17 | 1255,17

TOTAL EGRESOS | 1314,17 | 1314,17|1314,17 | 1314,17 | 1314,17 | 1314,17 | 1314,17 | 1314,17 | 1314,17 | 1314,17 | 1314,17 | 1314,17

3. SALDO NETO| 560,83| 375,83| 445,83| 165,83| 605,83| 580,83| 60583| 320,83| 625,83 500,83| 365,83 | 315,83

4. SALDO NETO ACUMULADO | 560,83 | 936,67 | 1382,50 | 1548,33 | 2154,17 | 2735,00 | 3340,83 | 3661,67 | 4287,50 | 4788,33 | 5154,17 | 5470,00

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
Se puede evidenciar en el flujo de caja del afio 2021 que el centro de KINIZ fisioterapia no tuvo pérdidas ya que los valores en saldo neto
y neto acumulado son positivos, sin embargo, se puede evidenciar que los ingresos siguen siendo bajos con relacion a lo proyectado, los ingresos

son directamente para realizar las actividades financieras de KINIZ se ha logrado cumplir.
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4.5. Estados de resultados

Tabla 52 Estados de resultados

KINIZ FISIOTERAPIA

Estado de Resultados
Al 31 de diciembre de 2021

Ventas SERVICIOS 21240,00 100%
= Total Ventas 21240,00

- Costos de Ventas SERVICIOS 2850,00 13%
= Utilidad Bruta 18390,00

Gastos Operatvios

- Gastos Administrativos 350,00 2%
- Gastos Ventas 0%
= Utilidad Operacional 18040,00

- Gastos Financieros 220,00 1%
= Utilidad antes de impuestos 17820,00

- Participacion trabajadores 2673,00 13%
- Impuesto Renta 1782,00 8%
= Utilidad Neta 13365,00 63%

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Se obtiene el estado de resultados de una manera detallada se observa que Kiniz

fisioterapia no ha tenido pérdidas en el afio 2021, en relacién con el afio anterior la utilidad

neta ha aumentado esto se debe a que todo el mundo atravesé una dificil situacién

problematica en el ambito de la salud.
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4.6. Balance general proyectado

Tabla 53 Balance general proyectado

KINIZ FISIOTERAPIA

Balance General

Proyectado
0 1
Activo
Activo Corrientes
Caja $ 954,00 $ 1.010,00
Bancos $ 5.02490 $ 17.679,15
Total Activo Corriente $ 597890 $ 18.689,15
Activo Fijo
Muebles de oficina $ 1.809,00 $ 1.809,00
Equip6 de computo $ 277800 $ 2.778,00
Magquinaria $ 14.634,00 $ 14.634,00
(-Depreciacion Acumulada) $ -219990 $ -2.199,90
Total Activo Corriente $ 17.021,10 $ 17.021,10
TOTAL ACTIVOS $ 23.000,00 $ 35.710,25
Pasivo
Cuentas por pagar $ 8.000,00 $ 5.300,00
TOTAL PASIVOS $ 8.000,00 $ 5.300,00
Patrimonio
Capital $ 15.000,00 $ 15.000,00
Utilidad Acumulada $ - $ 15.410,25
TOTAL PATRIMONIO $ 15.000,00 $ 30.410,25
TOTAL PASIVO + TOTAL PATRIMONIO $ 23.000,00 $ 35.710,25

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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En balance general proyectado del centro KINIZ fisioterapia se observa que no se
tendra pérdidas, por lo tanto, los activos son mayores a los pasivos aumentando
significativamente y en relacion con el afio anterior se identifica un aumento del consumo del

servicio fisioterapeuta.
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4.7. Ventas proyectadas

Tabla 54 Ventas proyectadas

KINIZ FISIOTERAPIA

Presupuesto de Ventas

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
VENTAS PRECIO |[Q |T Q |T Q |T Q |T Q |T Q T o |T Q |T Q |T Q |T Q |T Q |T
CONSULTAS 5| 85| 425| 74| 371 | 84| 419| 77| 385| 77| 385| 88| 439 | 84| 419| 76| 378| 93| 466| 92| 459 | 68| 338| 73| 365
RECUPERACION 10| 81| 810| 84| 837 | 74| 743| 74| 743| 85| 851 | 82| 824| 80| 797 | 84| 837 | 80| 797 | 84| 837| 84| 837| 70| 702
SESION 15| 86| 1296 | 72| 1073 | 81| 1215| 58| 871 | 90| 1357 | 86| 1296 | 92| 1377 | 66| 992 | 90| 1357 | 77| 1154 | 73| 1094 | 76| 1134
TOTAL GANACIAS 2531 2282 2376 1998 2592 2558 2592 2207 2619 2450 2268 2201
TOTAL VENTAS 252 230 239 209 252 257 255 225 263 252 224 219

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
Mediante el analisis se considerd un porcentaje de 0.35 de crecimiento para poder cubrir la demanda del mercado, teniendo en cuenta el
aumento de los servicios que ofrecera el centro de rehabilitacidn, con el porcentaje considerado se hizo los calculos y se determind las ventas

futuras.
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4.8. Flujo de caja proyectada

Tabla 55 Flujo de caja proyectada

KINIZ FISIOTERAPIA
Flujo de Caja

Proyectado
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1. Detalle de Ingresos
1.1 Ingreso por Ventas 2531 2282 2376 1998 2592 2558 2592 2207 2619 2450 2268 2201
1.2 Cobro Por Deudas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
13 Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL INGRESOS| 2531,3| 22815 2376 1998 2592 | 2558,3 2592 | 2207,3 2619 | 2450,25 2268 | 2200,5

2. | Detalle de Egresos

2.1 | Egresos de Consumo

211 Luz 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
212 Agua 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
2.1.3 Teléfono e Internet 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25

Total Egresos de Consumo 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59

2.2 | Egresos Operativos

2.2.1| Compra de mercaderia

222 Salarios 1226 1226 1226 1226 1226 1226 1226 1226 1226 1226 1226 1226
2.2.3| Administracion y Ventas 331,88 | 331,88 331,88 331,88 331,88| 331,88| 331,88| 331,88| 331,88| 331,88| 331,88| 331,88
224  Impuestos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2.2.5| Amortizaciones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2.2.6| Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Egresos Operativos | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88 | 1557,88

TOTAL EGRESOS | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88 | 1616,88
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3. SALDO NETO| 914,38| 664,63| 759,13| 381,13| 97513| 941,38| 97513| 590,38 | 1002,13| 833,38| 651,13| 583,63
SALDO NETO ACUMULADO | 914,38 1579,00 | 2338,13 | 2719,25 | 3694,38 | 4635,75 | 5610,88 | 6201,25 | 7203,38 | 8036,75 | 8687,88 | 9271,50

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Al afo base y se considero en el flujo de caja los resultados son positivos adjuntando en el rubro de “administracion y ventas” el costo del
plan de marketing digital y a su vez las ventas, pudiendo cubrir la demanda sin llegar a un endeudamiento considerable, con esto la empresa

puede mejorar sus servicios y ampliar sus instalaciones con la compra de muebles.
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4.9. Estados de Resultados Proyectados

Tabla 56 Estados de Resultados Proyectados

KINIZ FISIOTERAPIA

Estado de Resultados

Proyectado
0 1

Ventas SERVICIOS 21240 28674,00
= Total Ventas 21240 28674,00
- Costos de Ventas SERVICIOS 2850 3847,50
= Utilidad Bruta 18390 24826,50
Gastos Operativos

- Gastos Administrativos 350 472,50
- Gastos Ventas 0 3510,00
= Utilidad Operacional 18040 20844,00
- Gastos Financieros 220 297,00
= Utilidad antes de impuestos 17820 20547,00
- Participacion trabajadores 2673 3082,05
- Impuesto Renta 1782 2054,70
= Utilidad Neta 13365 15410,25

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
El resultado obtenido considerando que se cubren los gastos con base al afio se
proyecta en el Estado de resultados se obtiene una utilidad neta de $15410.25 lo que hace

referencia a un 90% en consideracién al afio anterior.
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4.10. indices financieros

4.10.1. indice de liquidez

Activo Corriente

indice de Liquidez =
q Pasivo Corriente

Tabla 57 indice de liquidez

ANO BASE ANO PROYECTADO

0,75 3,53

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Mediante el afio base que considero que por cada dolar de deuda tiene 0.75 para poder
cubrir lo que es un numero negativo para la empresa, aplicando el plan de marketing digital
que por cada délar que adeude obtiene 3.53 para cubrir, siendo un escenario positivo para el

centro de rehabilitacion para cubrir deudas o un financiamiento.

4.10.2. Indice de solvencia

Total de Activos
Total de Pasivos

indice de Solvencia =

Tabla 58 indice de solvencia

ANO BASE ANO PROYECTADO

2.88 6.74

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
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Mediante el indice de solvencia se observa que por cada ddlar que acumule en deuda
el centro de rehabilitacién tiene 2.88 para cubrir, con la aplicacion del plan de marketing

digital se incrementa a 6.74 para cubrir la deuda

4.10.3. Indice de rentabilidad

Utilidad Neta Ventas
X
Ventas Activo Total

Indice de Rentabilidad =

Tabla 59 indice de rentabilidad

ANO BASE ANO PROYECTADO

0.43 0.58

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez

Considerando los margenes de rentabilidad del afio base, mediante el anélisis se
observa un incremente a 0.58, es incremento no muy significativo, pero es favorable para el

centro de rehabilitacion.
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4.10.4. Margen de Utilidad

Utlidad Bruta

M ili = —
argen de Utilidad (Ventas » 100)

Tabla 60 Margen de Utilidad

ANO BASE ANO PROYECTADO

86.58% 86.58%

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
Se obtiene un valor de 0.8658 del margen de utilidad en el afio base y el actual dando

una estabilidad favorable para el centro de rehabilitacion.

4.10.5. ROI

Utilidad Neta — Inversion
ROI =

Inversion

Tabla 61 ROI

ANO PROYECTADO

3.39

Autores: Esteban Bolafios y Maryury Nufiez
Mediante la aplicacion del plan de marketing digital al centro de rehabilitacion
“Kiniz” se considera por cada dolar que se invierta se ganaria 3.39 dando un escenario

favorable para el centro de rehabilitacion.
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CAPITULO V CONCLUSIONES

e A través del anélisis interno y externo realizado en el centro de rehabilitacion KINIZ
se identificd varias fortalezas entre las mas destacadas; instalaciones adecuadas,
personal calificado, precios adaptables para que el centro pueda desarrollarse en el
mercado laboral sin embargo presentd un bajo posicionamiento frente a la
competencia, una escasa utilizacion de medios digitales y un plan de marketing
esencial.

e Por medio del estudio de mercado no probabilistico se determino que la poblacién
adulta joven (25- 35) no conocen al centro de rehabilitacion KINIZ debido a esto
cuando sufren algun tipo de lesion ya sea dolor de rodilla, hombro o espalda acuden a
medicina general o a su vez terceras personas “curanderas” disminuyendo la
afluencia en centros fisioterapeutas, siendo la principal causa el valor econémico
vinculado a esto el presupuesto mensual oscila entre 50 y 100$ para el cuidado de la
salud, lo cual determina que la base fundamental para brindar informacién de calidad
sean las redes sociales.

e A través de la propuesta de Marketing Digital para el centro de rehabilitacion KINIZ
se detallo estrategias para el aumento de los “pacientes”, como gestion en redes
sociales, publicidad BTL, cddigo Qr y campafas enfocadas al publico objetivo,
implementacion de una pagina web conectado a un CRM para una mejor gestion y
automatizacion de datos, como resultado se tiene un mejor servicio y el aumento de
alianzas estrategias dando como resultado la diferenciacion frente a la competencia,

logrando un mayor y cubriendo la demanda del mercado.

e Mediante el analisis financiero se determin6 que el dinero obtenido se invierte en el

mismo centro de rehabilitacion por compra de materiales, pago de préstamo,
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trabajadores por lo tanto sus ganancias no son muy significativas ya que ofrece
constantemente descuentos a los clientes habituales y eso perjudica al centro de
rehabilitacion. En inicios del 2019 no tuvieron tantos ingresos y fueron obligados a
cerrar unos meses por la pandemia, por consecuencia el crecimiento fue lento, en
cambio en el afio base las ventas fueron de $21,240, y mediante la aplicacion del plan
de marketing digital se espera un crecimiento del 0.35 beneficiando a KINIZ en su

totalidad.

CAPITULO VI RECOMENDACIONES
El centro KINIZ fisioterapia presenta ventajas importantes frente a la competencia
que es la buena atencién, personal calificado sin embargo se recomienda que KINIZ
tenga mejoras en el campo online debido a que no cuenta con un buen manejo de
redes sociales y un plan de marketing estructurado para dar a conocer los beneficios
que la fisioterapia tiene, es importante conservar los proveedores ya que los

instrumentos son de calidad y por consecuencia el servicio excelente.

Es de gran importancia desarrollar un estudio de mercado para determinar los gustos y
preferencia de los clientes para poder llegar a cada target mediante las diferentes redes
sociales como consecuencia se puede contrarrestar los puntos negativos y satisfacer

una buena demanda del servicio.

Es de gran importancia brindar un adecuado plan de marketing en el centro de
rehabilitacion KINIZ donde se pueda aplicar las estrategias en los diferentes medios
sociales en este caso paginas web, cddigos Qr campafias en las redes sociales con el fin
de asignar correctamente los recursos, contar con un monitoreo constante que ayude en
las proyecciones futuras para el desarrollo del negocio y, sobre todo
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e Esimportante llevar un procedimiento contable adecuado que permita conocer la
realidad financiera de esta forma tener un mejor control econémico en las diferentes

areas del Centro fisioterapéutico para evitar pérdidas a futuro
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