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Resumen

En esta investigacion proponemos resolver la incognita de la comercializacion de los
servicios de salud mental en la ciudad de Rosario para explotar el contexto actual de pandemia
en el cual dichos servicios experimentan cierto aumento en su consumo. Para esto, estudiamos
el caso de Red Psicoterapéutica Rosario desde un analisis interno y externo con la finalidad de
entender el funcionamiento y las ventajas competitivas de la empresa y la manera de actuar de
esta en el mercado que participa aprovechando las oportunidades que le ofrece y anticipandose
a las amenazas de este. Toda la informacion la relacionamos con la entrevista realizada al
director de la institucion, con la encuesta hecha a los clientes de los servicios de salud mental,
con el material bibliografico y analisis documental web y con las matrices que nos permiten

delimitar los primeros lineamientos estratégicos.

Tras realizar dicho analisis, presentamos y planteamos diferentes objetivos comerciales
con el motivo principal de aumentar las ventas de los servicios que presta la empresa
explotando las oportunidades que le ofrece el mercado, y consecuentemente, posicionar la
marca como lideres y referentes en salud mental en la ciudad. Sin embargo, es fundamental
que la empresa modifique su estructura general e incorpore un departamento comercial que se
encargue de controlar las estrategias y cursos de accion planteadas que permiten cumplir con
los objetivos ya expuestos.
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Introduccion

El topico de salud mental en nuestra sociedad suele ser considerado moralmente
incorrecto y genera un prejuicio sobre aquellas personas que asisten y hacen uso de estos
servicios. Es decir, la sociedad pierde la objetividad sobre este tema, hasta el punto de que gran
parte de las personas no saben la importancia de mantener el bienestar de la salud mental. Ante
las nuevas y desafiantes realidades de distanciamiento fisico, el trabajo desde el hogar, el
desempleo temporal, la educacion de los nifios en el hogar y la falta de contacto fisico con los
seres queridos y amigos, el cuidado de la salud fisica y mental tomO una relevancia
fundamental. Desde el punto de vista comercial, esta situacion se convirtio en una oportunidad

para todas las instituciones que conforman el sector de salud mental para explotar sus servicios.

Los objetivos de esta investigacion son analizar la empresa Red Psicoterapéutica
Rosario y el sector en el que opera, asi como también estudiar a los consumidores y como
realizan su proceso de compra de estos servicios y proponer cursos de accién y estrategias para
la empresa explotando su ventaja competitiva y logrando una diferenciacion en el mercado.
Nuestro propdsito es analizar la organizacion, tanto de forma interna como externa, y luego en
base a la informacion recabada, presentar los resultados y proponer un plan de accién haciendo
hincapié en una propuesta de plan de marketing para la empresa, que le permita explotar sus
recursos y capacidades aprovechando la oportunidad que presenta el contexto actual COVID-

19 para los servicios de salud mental.

Para elaborar esta investigacion tomamos como antecedente el Manual de
Mercadotecnia Social en Salud elaborado por la Secretaria de Salud de México, ademas
diversos analisis y estudios sobre salud mental realizados por la Organizacion Mundial de la
Salud. El disefio metodoldgico de la investigacién es un estudio de caso ya que se recopila e
interpreta detallada y exhaustivamente toda la informacién disponible sobre la empresa a
analizar. Buscamos analizar los fendmenos de forma integral y profunda teniendo en cuenta
los contextos y la precepcion de los sujetos estudiados, asi como también, determinar la manera
en que las personas piensan, sienten o acttan en el sector de salud mental en la ciudad de
Rosario. El tipo de investigacion es descriptiva ya que buscamos especificar las propiedades
importantes de las situaciones o fendmenos sometidos a andlisis. La poblacién de este estudio
por un lado es Red Psicoterapéutica y todas las empresas de salud mental en la ciudad de
Rosario y alrededores, asi como tambien todos los clientes (pacientes) que consumen estos

servicios. Por lo tanto, la muestra es no probabilistica debido a que la eleccion de los elementos
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no depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la

investigacion o de quien hace la muestra.

Para poder cumplir con el objetivo principal de esta investigacion, utilizamos diferentes
técnicas que proporcionan las Ciencias Economicas para comprender y analizar todos los
aspectos de la empresa para luego generar planes de accidon. Algunas de estas técnicas son:
andlisis PESTEL, andlisis FODA, andlisis del Mercado, anélisis de las Fuerzas Competitivas y
Diagrama de Gantt. Asi como también, realizamos entrevistas, encuestas, revision
bibliogréafica, analisis documental web y aplicacion de matrices. Las entrevistas es una técnica
fundamental en esta investigacion debido que ayuda a obtener informacion relativa al tema de
investigacion. Las encuestas sirven para relevar informacion sobre el publico objetivo. Para
esto usamos los recursos digitales debido al contexto que atravesamos de pandemia y la
dificultad de realizar encuestas de forma presencial y la simplicidad de estos medios digitales
colaboran con el objetivo de entender como realizan el proceso de compra los consumidores
de los servicios de salud mental en nuestra ciudad. La revision bibliografica y el anélisis
documental web proporciona conceptos comerciales, elementos tedricos y definiciones que nos
permiten caracterizar mas especificamente el problema en estudio, mientras que las matrices
nos facilitan la observacion de manera grafica de la informacion para luego poder plantear
distintos lineamientos estratégicos. El alcance de la problematica esta limitado por el contexto
que se vive en la ciudad. Es decir, hay que considerar la pandemia que nos atraviesa y como
esta afecta el contexto econdmico, politico y legal sobre el poder de compra de los

consumidores y nivel de consumo de los servicios de salud mental.

Coincidente con la mision de la carrera, la problematica elegida permite analizar e
identificar las necesidades del consumidor, generar propuestas de valor para satisfacer las
mismas y preparar a la empresa para afrontar estas situaciones. Los licenciados en
Comercializacion cuentan con el perfil para conducir procesos comerciales, tanto en la fase
operativa como en la de planeamiento. Asi también puede desarrollar politicas de precios,
publicidad, promocion, ventas, distribucion, entre otras. La problematica elegida con la
insercion laboral de la carrera se relaciona en el analisis y produccion de informacién para la
toma de decisiones estratégicas, la deteccion de oportunidades y amenazas en el mercado,
desarrollar productos y servicios, realizar estudios de mercado, crear metodologias de trabajo

y optimizar estrategias para cumplir con los objetivos.
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Capitulo I: Problematizacion del estudio de caso

Red Psicoterapéutica es una institucion dedicada a la Atencion Clinica, Docencia,
Investigacion y Prevencidn en Salud Mental hace mas de 25 afios en la ciudad de Rosario y en
la provincia de Santa Fe. Su objetivo principal es el cuidado y el bienestar de la salud mental
de las personas. Actualmente, la empresa no cuenta con un plan para comercializar sus
servicios y explotar el contexto que beneficia al sector, dado que la direccion de esta esta
conformada por profesionales de la salud, y no por profesionales especializados en empresas,

como en administracion de empresas o comercial.

Como alternativa, proponemos explorar las ventajas de un plan de marketing que
incluya todas las herramientas que permitan analizar e investigar el mercado con el objetivo de
posicionar la marca, aumentar la cuota de mercado y, por lo tanto, atraer nuevos clientes. A
través del desarrollo de esta investigacion, presentamos una descripcion de la empresa y luego
realizamos un analisis que nos permite plantear los objetivos y cursos de accién posibles para
optimizar la situacién actual de la empresa, con enfoque desde el area comercial. Explicaremos
qué herramientas utilizaremos, las estrategias a llevarse a cabo y las acciones tacticas

necesarias para su implementacion y éxito.

Anélisis interno
Red Psicoterapéutica comienza con su historia en agosto de 1995, cuando solo prestaba

los servicios basicos, como terapia individual, control farmacoldgico e intervencién en crisis.
Desde sus comienzos, la institucion trabajé con la prepaga Obra Social De las Empresas
(OSDE) mediante un contrato exclusivo, que le permitia a Red Psicoterapéutica atender a todos
los clientes de esta. La direcciéon de Red Psicoterapéutica estuvo a cargo de una sola persona,
Psig. Ernesto Ratghe, hasta 2013, cuando la direccion presentd ciertos cambios. Uno de estos
cambios, es que la direccion se dividid entre Psig. Helios Sanz (director) y Lic. Manuel Del
Castillo (subdirector). Con el paso de los afos, el cambio de la estructura de la empresa y las
diversas necesidades de los pacientes, la institucion incorpord nuevos servicios. Es asi como
en 1996 se inauguré el Centro de Dia “Los Puentes” (especializado en salud mental) y
consecuentemente los otros Centros de Dia especializados en trastorno de conducta
alimentaria, adicciones y obesidad. Los equipos se crearon para supervisar todos los servicios
que presta la organizacion. Es decir, son equipos de profesionales que se encargan de controlar
las actividades. Los primeros equipos en crearse fueron Supervision de Patologias Severas, en

Trastornos de Conducta Alimentaria y Abordaje de Problematicas Médicas Complejas. Con el
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paso del tiempo, se incorporaron equipos de Abordaje de Problematicas Estudiantiles,

Orientacion Vocacional, Psicoprofilaxis del Parto y Equipo de Discapacidad.

Su vision es ser lideres regionales y referentes nacionales en asistencia, prevencion y
capacitacion en salud mental y discapacidad. Mientras que la mision de la organizacion es ser
una empresa de Salud Mental y Discapacidad que ofrece servicios orientados a generar un
impacto positivo y significativo en la calidad de vida de nuestros consultantes; con un equipo
de profesionales en permanente desarrollo y con una mirada innovadora sobre los dispositivos

ofrecidos. Para lograr con su vision y mision, se apoya en los siguientes valores:
v RESPETO por las personas
v COMPROMISO con la tarea
v CALIDAD en el logro de la excelencia

v INNOVACION en la practica, en el desarrollo profesional y en el

conocimiento

Estructura de la organizacion. La empresa cuenta con diversos organigramas para
identificar todas las estructuras de la empresa. El organigrama general denota la columna de la
empresa, del cual se desprenden las Unidades Estratégicas de Negocios de esta. Con esta
representacion grafica de la estructura organizacional y el personal de la organizacién, se
pueden observar las lineas de reporte de todos los puestos y empleados, asi como la relacién
entre los diferentes departamentos. El objetivo es dar claridad de la estructura actual de la
organizacion, permitiendo identificar su rol dentro de la misma y detectando las fortalezas o

areas de oportunidad.

A continuacidn, observamos la estructura general de la empresa graficada como se
observa en la figura 1 (p. 7), a los fines de aportar claridad sobre las principales divisiones de
la empresa considerando las Unidades estratégicas de Negocios (UEN) con todas las tareas y
obligaciones que deben cumplir cada una de ellas para lograr los objetivos generales de la
empresa. Al mismo tiempo, demuestra con claridad los servicios que presta la institucion 'y
las relaciones entre ellos, coincidente con el servicio que se desea prestar, es decir, el trabajo
en red de los profesionales para lograr satisfacer las necesidades de los consumidores de una

forma mas eficiente.
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Figura 1. Organigrama general de Red Psicoterapéutica. Fuente: Documentacion de la empresa.
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Marketing Mix. La mezcla de marketing consiste en todo lo que la empresa es capaz
de hacer para influir en la demanda de su producto. Para esto se debemos realizar estudios de
mercados y conocer que vender, a queé tipo de publico le interesa un determinado producto o
servicio, cudles serian los canales de distribucion mas adecuados y las técnicas adecuadas de

comunicacion para vender dicho producto y el precio al que se le debe vender el mismo.

Servicios. El producto (tangible) o servicio (intangible) es todo aquello que se coloca
en un mercado para su adquisicion y que, de alguna forma, puede llegar a satisfacer una
necesidad o un deseo del consumidor. En el caso de la empresa analizada, comercializa
diversos servicios orientados al bienestar de la salud mental de las personas. Para analizar cada
uno de estos, se los dividié en dos UEN, como podemos observar en la figura 1 (p.7). Por un
lado, las prestaciones y por el otro lado, los equipos. Una UEN es un grupo de servicios o
productos que comparten un conjunto comun de clientes, de competidores, una tecnologia o
enfogque comun, asi como factores claves comunes para el éxito. Entendiendo esto, cada UEN
tiene una posicion competitiva diferente a las demas UEN vy a la posicion competitiva global
de la organizacién. También hay que considerar que atienden diferentes mercados, por lo tanto,
tienen un entorno competitivo especifico, y atienden distintos tipos de clientes y satisfacen
diversas necesidades. Por lo tanto, evaluandolo desde el punto de vista estratégico, se puede
adoptar una estrategia autonoma para cada UEN, pero no independiente de las otras UEN, ya

que se integran en una misma estrategia de la empresa.

UEN: Prestaciones.

Las prestaciones son los distintos servicios que tienen como objeto darle atencion al
paciente, es decir, son distintas formas de tratamientos especializados para cubrir con todas las
necesidades de cada persona, ya sea nifio o adulto. Las prestaciones se clasifican de dos formas:
servicios individuales o servicios de modulos y centros. En la figura 2 (p.9) podemos observar
la estructura organizativa de los servicios de las prestaciones de servicios individuales, en el
cual se brindan distintos servicios de manera individual para satisfacer las necesidades del

paciente. Estos tratamientos y equipos de atencion pueden ser:

e Individuales: dentro de este tipo de tratamientos se pueden encontrar la orientacion
terapéutica, sesidén psicoldgica, terapia ocupacional, terapia vincular, control
farmacologico, psicodiagnostico/evaluacion neurocognitiva y psicoprofilaxis

quirdrgica en intervenciones médicas de alta complejidad.
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Figura 2. Organigrama de las prestaciones individuales de Red Psicoterapéutica. Fuente: Documentacion de la empresa.
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Como mencionamos anteriormente, las prestaciones también se pueden dictar mediante
servicios de médulos y centros. En la figura 3 (p. 11) podemos observar de forma detallada
todos los servicios que se brindan en los médulos y centros especializados para cada patologia.
El objetivo principal de la empresa es trabajar de forma interrelacionada entre todos los
profesionales que atienden en Red Psicoterapeutica para ofrecerle al paciente un servicio
diferencial y de excelencia y lograr satisfacer sus necesidades de la mejor manera posible. De

esta forma, los servicios de las prestaciones de modulos y centros son los siguientes:

e Maddulos (individuales + coordinacion): se especializa en trastornos de conducta
alimentaria, la evaluacion interdisciplinaria, estimulacion temprana, intervencion

en crisis, acompafamiento terapéutico y psicoprofilaxis del parto.

e Modulos Regulados por la Ley (mddulos + talleres): son diferentes equipos que se
especializan en adicciones, en el apoyo a la integracion escolar, discapacidad

integral y estimulacion temprana.

e Centros de Dia (talleres + coordinacion): son espacios donde se tratan diversas
afecciones de forma integral, con el trabajo en equipo por parte de maultiples
profesionales, tales como psicdlogos, psiquiatras, nutricionistas, musicoterapeutas,
Terapeutas Ocupacionales, entre otros. Los Centros de Dia de la institucién son los
siguientes:

- Los Puentes: busca disminuir el impacto del sufrimiento del consultante y su
entorno familiar, a través de la informacion, comprension y acompafiamiento
apropiados.

- ldentitas y Line Up: tiene como propdasito brindar apoyo, contencién, cuidados
y herramientas para acomparfiar a personas con una problematica en su
conducta alimentaria con alto sufrimiento emocional y/o fisico.

- Vitae: es un programa de atencion multidisciplinar para el abordaje de
problematicas relacionadas al consumo de sustancias.

- Puente de Encuentro Familiar: es un recurso social especializado para la
intervencion en aquellas situaciones de conflictividad familiar en las que la
relacion de los menores con algun progenitor o miembro de su familia se

encuentra interrumpido o es de dificil desarrollo.
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Figura 3. Organigrama de los grupos y centros de Red Psicoterapéutica. Fuente: Documentacion de la empresa.
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UEN: Equipos.
Por otro lado, Red Psicoterapéutica, brinda diferentes capacitaciones tanto para los
profesionales que pertenecen a la institucion como para aquellos que deseen integrarse a la

misma. En la figura 4 (p.12) podemos observar de manera gréafica las capacitaciones que dicta

la institucién. Como se puede observar,
estas se dividen en seminarios, cursos y Plrecclan
jornadas. La principal diferencia entre estas
capacitaciones reside en la duracion vy Fauipos
extension de estas. Existen diferentes
cursos de formacion teniendo en cuenta la Capacitacion
metodologia con la que se brindan los
mismos, es decir, pueden dictarse de forma Seminarios
presencial en las sedes de la institucion o de
manera virtual bajo una plataforma con la Cursos
que cuenta Red Psicoterapeutica. Bajo el
contexto de aislamiento, todas las Jornadas
capacitaciones que podian adoptar esta

Figura 4. Cuadro representative del organigrama de los equipos de Red
modalidad (deb|d0 a que Nno era necesario el Peicoterapéutica. Fuente de la informacidn de la empresa.

contacto fisico con el paciente) se dictaron online. De esta forma, laempresa alcanz6 un publico

mas amplio, al cual antes se encontraba limitado debido que no podian asistir a la institucion.

Dentro de las capacitaciones presenciales que se dictan en las sedes de la institucién, se
encuentran: Psicoterapia Focalizada, Clinica en la Infancias y Adolescencias Actuales, Experto
en Psicologia Forense, Diplomatura en Trastornos Conducta Alimentaria, Lenguajes del
Cuerpo y Psicofarmacologia para Psicélogos. Como explicamos anteriormente, segun la
duracion de las capacitaciones dependeran como se las clasifica, es decir, pueden ser

seminarios, cursos o jornadas.

Bajo la modalidad online se dictan cursos sobre Lenguaje del Cuerpo, Psicologia

Forense, Trayectos sobre el cuerpo y la vulnerabilidad, Trastornos Conducta
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Plaza. La plaza o punto de venta es el proceso mediante el cual el producto o servicio

llega hasta el cliente. Red Psicoterapéutica cuenta con diversas sedes en la ciudad y en la

provincia de Santa Fe,
que les permite brindar oy OLME ©Q scocswne
todos sus servicios. Cada Q) sesccen
una de las sedes trata una
especialidad  diferente. :
Como podemos observar :
DISTRITO CEN. RO

en la figura 5 (p. 13)

existen diversas sedes de ] Q seoe swnusan

la institucién en la ciudad

de Rosario. Figura 5. Mapa representativo de las sedes de la institucion en la ciudad de Rosario. Fuente:
elaboracion propia.

Los subsidiarios son diferentes instituciones que participa Red Psicoterapéutica y sus

profesionales bajo la forma de trabajo interdisciplinar, pero que no necesariamente cuenta con
la marca de la empresa, es decir, son instituciones con nombres propios. Hay diversas sedes de
subsidiarios en Rosario, como asi también en Funes. Podemos observar en el mapa de la ciudad

en la figura 6 (p. 13) todos los subsidiarios con los que cuenta la empresa.

Q
0
Q
9990
Rosario 9

Figura 6. Mapa representativo de las sedes subsidiarias en la ciudad de Rosario y Funes. Fuente:
elaboracion propia.

Sedes en la provincia Santa Fe.

También cuentan con otras sedes en otras localidades del sur de la Provincia Santa Fe.
Red Psicoterapéutica se encuentra en el Depto. Constitucion (Alcorta, Empalme Villa
Constitucion, Villa Constitucion), Depto. San Lorenzo (Capitdn Bermudez, Carcarafa, Fray
Luis Beltran, Fuentes, Puerto Gral. San Martin, San Jerénimo Sur, Roldan, Pujato), Depto. San
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Jeronimo (Galvez, San Genaro Norte), Depto. Caseros (Arequito, Bigand, Casilda, Chabas),
Depto. Rosario (Arroyo Seco, Fighiera, Funes, Granadero Baigorria, Pérez, Villa Gobernador
Galvez, Zaballa), Depto. Iriondo (Cafiada de Gomez, Correa, Totoras) y Depto. San Martin
(Cafada Rosquin, EI Trébol, Maria Susana).

Bajo el contexto actual, la organizacion adopt6 la modalidad de prestar algunos de sus
servicios bajo la modalidad online, como es el caso de las prestaciones individuales, algunos
de los modulos, y como se especificd anteriormente, cursos y capacitaciones. Anteriormente,
ninguno de estos servicios se prestaba con esta modalidad, es decir, la organizacion se adapto

al entorno cambiante para poder continuar satisfaciendo asi las necesidades de sus clientes.

Promocidn. En la promocion se incluyen todos aquellos medios, canales y técnicas que
van a dar a conocer el producto o servicio. Siguiendo el mismo criterio de andlisis interno
teniendo en cuenta la UEN, se evalu6 la forma de promocionar los servicios en base a los

clientes que estan destinados.

UEN: Prestaciones.

En este caso, la forma de promocion que mas se utiliza es mediante la cartilla de
profesionales que ofrece cada obra social y prestadora. De esto dependeré el tipo de contrato
que se tiene con cada una de estas, es decir, si es un contrato de exclusividad como con OSDE,
o parcial como con IAPQOS. En el caso de las personas que asisten a la institucion y se atienden
de forma particular, la promocién depende del boca a boca que se genera gracias a otros
pacientes. Es decir, gracias al prestigio que tiene la institucién y los profesionales que atienden
en la misma genera que pacientes deseen atenderse en Red Psicoterapéutica, aunque su obra

social o prestadora no cubra ese servicio.

UEN: Equipos.

Aqui, el cliente son aquellos profesionales, como psiclogos y psiquiatras, que deseen
formarse y realizar capacitaciones en la institucion. Por lo tanto, la forma de promocionar estas
actividades es mediante medios digitales. En la figura 7 (p. 15) podemos observar una captura
de pantalla de la pagina web de Red Psicoterapéutica, mas especificamente del area de
capacitaciones. Como ya mencionamos anteriormente, las capacitaciones se dictan de manera

presencial o de manera online, por lo tanto, la empresa divide todas las capacitaciones respecto
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@ Red Psicoterapéutica
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de cada uno de

Figura 7. Imagen de la pagina web de Red Psicoterapéutica. Fuente https://www.redpsicoterapeutica.com.ar/

estos cursos.

Otra modalidad que utiliza la empresa para difundir sus capacitaciones es mediante sus

redes sociales. Actualmente, Red Psicoterapeutica cuenta con perfiles activos en Facebook e

Instagram. En la figura 8 (p. 15) podemos observar una captura de pantalla del perfil de la

institucion en Facebook. Mientras que en la figura 9 (p. 15) vemos una captura de pantalla del

perfil de la empresa en Instagram.

Red Psicoterapéutica
& ~

BT -

informacion

Figura §. Imagen de la pagina de Facebook de Red Psicoterapéutica. Fuente
hitps://www.facebook.com/redpsicoterapeutica.rosario

redpsicoterapeuticarosario

e 140 1477 333
rapeutic

Figura 9. Imagen de la pagina de Instagram de Red Psicoterapéutica. Fuente

https://www.instagram com/redpsicoterapeuticarosario/

Precio. Se trata de la cantidad de dinero que el consumidor debe pagar para tener acceso

al producto o servicio. Siguiendo el mismo criterio de division de los servicios teniendo en

cuenta la UEN, podemos plantear diferentes precios.

UEN: Prestaciones.

/o)

| —




Como se nombro anteriormente, los clientes de la institucion son las prepagas y obras
sociales. Por lo tanto, el precio que deben pagar estas son los honorarios de los profesionales.
De ese monto, Red Psicoterapéutica quita un 22% de comision. Esto es un acuerdo que existe
entre los profesionales y la organizacion. Pero el consumidor final de los servicios son los
pacientes, por lo tanto, dependiendo del plan de cobertura que abonen en sus obras sociales y
prepagas, dependera si deben pagar un coseguro o si cubre el servicio completo. Para aquellos
pacientes que se atienden de forma particular (sin la cobertura de una prepaga u obra social)
los servicios tienen un precio fijo, que corresponde a los honorarios que les corresponden a los
profesionales. Tanto el coseguro como los honorarios que abonan los pacientes los deben

abonar en efectivo a los profesionales.

UEN: Equipos.

El precio de las capacitaciones y cursos se encuentra sujeto a la modalidad de estas
(online o presencial) y la duracion de estos, debido a que algunos son cuatrimestrales, otros
anuales y algunos se prologan por 3 afios. Como todos los servicios que se prestan en esta UEN
se encuentran orientados a profesionales debido que para poder realizar estos cursos y
capacitaciones debes contar con una formacion previa, se realiza una segmentacion previa que
permite modificar el precio teniendo la en cuenta la capacidad econdémica que tiene el pablico

objetivo.

Ventaja competitiva. Una ventaja competitiva es una caracteristica diferencial de la
empresa que la hace desmarcarse de la competencia y colocarse en una posicion claramente
superior respecto del resto, a fin de obtener un rendimiento mayor. La ventaja competitiva debe
ser unica en su sector, apreciada por el consumidor o cliente final y capaz de mantenerse a
través del tiempo. Red Psicoterapéutica cuenta con diversas ventajas competitivas, y la mayoria
de estas fueron una consecuencia de la amplia experiencia que tiene la institucion en el sector.
Gracias a los 25 afios de experiencia, Red Psicoterapéutica fue incorporando mas servicios a la
cartera actividades que presta debido a que las necesidades del publico objetivo cambiaron a
lo largo de los afios, y porque fueron ganando conocimiento en el campo de la salud mental
para expandir sus actividades y satisfacer nuevas necesidades y asi llegar a un sector de
mercado mas amplio. Como consecuencia, la organizacion debi6 expandirse geograficamente
para poder cumplir con la demanda de estas necesidades y ofrecer un servicio de trabajo
interdisciplinario para poder relacionar todas las actividades prestadas y lograr satisfacer las

necesidades del paciente de una mejor forma y mas rapido. Es decir, incorpord nuevas casas
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para poder prestar todos los servicios de su cartera en toda la ciudad y en la provincia de Santa
Fe. Todas estas instituciones cuentan carteles que respetan la misma imagen de marca, y esto
le permite a la empresa crear una imagen de marca y presentismo en la mente de los

consumidores.

Por lo tanto, dentro de los tres tipos de estrategias competitivas que plantea Porter, Red
Psicoterapéutica utiliza una estrategia de diferenciacion y de enfoque. Se diferencia a través de
su servicio integral de calidad que ofrece una cualidad Unica frente a la competencia y es
valorado por el pablico objetivo. Se enfoca en un sector determinado del mercado meta creando

productos y servicios especialmente disefiados para responder a sus necesidades y preferencias.

Anélisis externo
El andlisis externo es una evaluacién de factores competitivos, econémicos, politicos,

legales/regulatorios, tecnologicos y socioculturales que ejercen presiones directas e indirectas
sobre las actividades de marketing. Estos puntos son estudiados para determinar si pueden
asimilarse como oportunidades o0 amenazas para la empresa. Hoy dia, nos encontramos ante la
presencia de grandes cambios continuos a los cuales nos debemos adaptar. Las organizaciones
no quedan exentas a estos cambios, que indudablemente, las afectan en su forma de comunicar,
promocionar productos o servicios, organizar los procesos, por lo que estudiamos la
transformacion digital que rige en estos tiempos. La misma esté vinculada con la oportunidad
de estrategias de negocios que surgen a partir de las nuevas herramientas tecnoldgicas:
teléfonos inteligentes, computacion en la nube, redes sociales y datos mdviles. En un entorno
dindmico e incierto, es necesario que las empresas estén dispuestas a observar, innovar y
adaptarse a los a las nuevas modalidades para cumplir con sus objetivos. Estudiamos los
distintos factores que pueden afectar el plan de marketing propuesto para la empresa Red
Psicoterapéutica.

Marco PEST. Kotler (1998) asegura:

La empresa, sus suministradores, intermediarios, clientes, competencia y grupos de
interés, operan en un amplio entorno de fuerzas y mega tendencias que dibujan oportunidades
y amenazas, representando variables "no controlables” que la empresa debe conocer, con objeto

de ajustarse a su comportamiento. (p.143)
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Mediante este analisis se puede comprender las variables del macroentorno que afectan

a la organizacion. Las principales son los factores politicos, econdmicos, sociales y

tecnoldgicos.

Factores Politicos: el ambiente politico estd compuesto por leyes, instituciones
publicas y grupos de presion que influencian y limitan a ciertas organizaciones e
individuos de la sociedad. Actualmente, todos los rubros y sectores se encuentran
afectados por las politicas adoptadas a nivel nacional, provincial y ciudad sobre el
COVID-19. Dependiendo de la fase, la institucién tiene permitido abrir sus puertas y
atender de forma presencial, siempre que se respeten las medidas de higiene y

seguridad.

Los empleados de la institucion estan regulados por los Convenios Colectivos de
Trabajo de Sanidad, a nivel nacional y provincial. Pero también hay que considerar la
seguridad y salud de los empleados y pacientes en la institucion. Ademas, la

confidencialidad de los datos obtenidos de los pacientes.

Factores Econdmicos: el entorno econémico esta formado por una serie de factores que
afectan al poder de compra del consumidor y a sus modelos de gasto. En nuestro pais
la economia afecta en todos los rubros. La salud mental no es una excepcion. El sector
depende de los acuerdos (cobertura total o parcial) que realizan con cada obra social
y/o prepaga (ya que la mayoria de los pacientes que atiende la institucién cuentan con
obra social o prepaga). Por lo tanto, si existe una alta tasa de desempleo, es muy
probable que esas personas no cuenten con una cobertura médica y consecuentemente
no puedan consumir los servicios de salud mental. Cuando el pais se encuentra en un
periodo de recesidn, puede ocurrir que las personas abandonen este tipo de servicios

porque consideran que no es fundamental, o necesario.

Factores Socioculturales: la sociedad en la que actta la organizacion perfila las
creencias basicas, los valores y las normas sociales. Actualmente, las personas
comienzan a atender su salud mental desde mas jovenes, esto se debe a que hay mas
informacion disponible gracias a internet y existen mayores problemas que requieren
este tipo de intervencion, tales como problematicas alimentarias o adicciones. Por lo

tanto, es comin que los nifios reciban estos servicios y no sea mal visto. Aungue,

/o)

18

—



también existe una tendencia a pensar que la psicologia no es eficiente y no genera
buenos resultados y hay un prejuicio con aquellas personas mayores de edad que

consumen estos servicios.

e Factores Tecnoldgicos: las nuevas tecnologias pueden modificar las formas de prestar
los servicios relacionados con salud mental como, por ejemplo, no es necesario que sea

de forma presencial, sino que puede prestarse por videollamada.

En estos ultimos afos, la neurociencia, esta tomando mucha relevancia. Estos estudios
requieren de una gran inversion en tecnologia, y los mismos pueden modificar las

formas cotidianas de trabajar.

Analisis de la competencia. Una vez analizados los diferentes entornos en los que
opera la empresa con el objetivo fundamental de realizar un analisis detallado de la situacion,

es fundamental completar el ejercicio analizando a la competencia. Kotler (1998) afirma:

Rara vez las empresas estan en situacién de monopolio en los mercados y, a menudo,
rivalizan con numerosos competidores. Por lo que para conseguir conquistar y mantener
la lealtad de sus clientes, tienen que identificar, controlar y ajustarse a las caracteristicas
de su competencia. (p. 140)

UEN: Prestaciones.

La competencia directa de Red Psicoterapéutica es PsicoRed, de Grupo Orofio. Nacid
en 1999 con el proposito de ofrecer la cobertura mas completa en Salud Mental en la ciudad.
Desde ese momento a la actualidad, la empresa fue ganando una alta tasa de participacion en
el mercado, en conjunto a la empresa analizada, por lo que se consideran las dos empresas

lideres del sector en la ciudad de Rosario.

PsicoRed presta los mismos servicios que Red Psicoterapéutica, excepto por los
servicios de Centros de Dia, intervencion en crisis, acompafante terapéutico y evaluacion
interdisciplinaria. Pero al mismo tiempo, prestan servicios que la empresa analizada no, como
internacién psiquiatrica, debido a que cuentan con un sanatorio para poder realizar este
servicio. La ventaja competitiva que tienen es que trabajan con mas obras sociales, y esto
conlleva a que cuenten con un caudal de pacientes mayor. De hecho, atienden con todas las
obras sociales o prepagas que atiende Red Psicoterapeutica, exceptuando a OSDE y ANDAR

VISITAR. Como la empresa analizada, también cuentan con un contrato de exclusividad con
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obras sociales, como lo hacen con Esencial o Swiss Medical. Ademas, cuentan con una mayor

.
Red-i
PSICORED INNOVA
PARA SUS PROFESIONALES
Y PACIENTES

Encontra al especiabsta que
ot buswando

Figura 10. Portada de la pagina web de PsicoRed. Fuente: http://psicored.com.ar/

derivacion de pacientes de

parte de otros médicos
debido al grupo empresarial
al que pertenece (Grupo
Orofio). La desventaja que
presentan frente a Red
Psicoterapéutica es que no
existe la cohesion del grupo
de trabajo, virtud que destaca

a la empresa analizada por el

trabajo interdisciplinario y poder satisfacer asi mejor las necesidades del paciente. Ademas, no

prestan servicios de capacitacion, siendo este el rubro en el que se destaca Red

Psicoterapéutica. PsicoRed también cuenta con una pagina web para comunicar sus servicios,

como podemos observar en la figura 10 (p. 20).

La empresa también utiliza las redes sociales para difundir sus servicios. Actualmente

cuenta con cuentas activas en Facebook e Instagram, pero utiliza las redes bajo el usuario “Red

Unitas”. Podemos observar en la figura 11 (p. 20) una captura de pantalla del perfil de la

empresa en Facebook. Mientras que en la figura 12 (p.20) podemos ver una captura de pantalla

del perfil de la institucion en Instagram.

.‘ Red Unitas o)

B -

Informacion

Figura 11. Capturas de pantalla del perfil de Facebook de Red Unitas — PsicoRed. Fuente:

https://www.facebook.com/redunitascentro/

redpsicoterapeuticarosario

e 140 1477 333
ed Psi

Figura 12. Capturas de pantalla del perfil de Instagram de Red Unitas — PsicoRed. Fuente:

https://www.instagram.com/red_unitas/
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También hay empresas que no son competencia directa de Red Psicoterapéutica debido
a gue cuentan con una estructura mas chicay, por lo tanto, ofrecen menos servicios. Dentro de
esta categoria se pueden encontrar a todos los psic6logos que tienen sus consultorios

particulares, asi como también a los sanatorios u hospitales que cuentan con centros de dia.

UEN: Equipos.

Respecto a esta Unidad Estratégica de Negocios, la competencia no se encuentra tan
definida. las capacitaciones, cuentan con una gran competencia, principalmente en la ciudad
de Rosario, pero también en los alrededores de esta. Existen una gran variedad y diversidad de
instituciones que brindan los mismos cursos y capacitaciones que Red Psicoterapéutica. Es
decir, algunas tienen mas prestigio que otras, varian en el tamafio de la institucién y la cantidad

de cursos que prestan. La competencia directa de la empresa en la UEN Equipos es:

e La Universidad Nacional de Rosario dicta una serie de posgrados que compiten
con las capacitaciones que brinda Red Psicoterapéutica, como la Especializacion en
Psicologia Forense. En este caso, la empresa analizada se encuentra en desventaja debido
a que la UNR cuenta con un gran prestigio en nuestra ciudad y afios de experiencia en el
sector de educacion. Ademas, cuentan con un mayor caudal de estudiantes que pueden

reincidir en la misma formandose en diferentes especialidades.

e Ennuestra ciudad hay una gran variedad de Universidades privadas, como UAI,
Universidad Siglo 21 y IUNIR que brindan diferentes capacitaciones
relacionadas a las que dicta Red Psicoterapéutica. Tienen la ventaja de contar
con una estructura educativa que brinda un peso diferente al titulo otorgado.

e Asociacion Psicoanalitica Rosario: se dedica a la formacion de psicoanalistas,
una especializacion dedicada a psicologos y médicos. Es una institucion de
renombre en la ciudad y que cuenta con el respaldo de la Federacién
Psicoanalitica de América Latina (FEPAL). Cuenta con un gran caudal de

inscriptos debido a su reputacion y experiencia en el rubro.

Analisis de la competencia desde una perspectiva digital. Creemos fundamental
realizar una investigacion desde una perspectiva digital para comprender como se encuentran

posicionados la competencia debido a que la mayoria de los usuarios en internet inician el
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proceso de compra a traves de una consulta en los buscadores de web. Ademas, nos ayudara a
entender mejor el mercado y conocer competidores que desconocemos. El objetivo es poder
identificar como comunican las empresas del sector y cuéles de ellas cuentan con estrategias
de SEO y SEM para lograr un posicionamiento en el buscador de Google. SEO o Search Engine
Optimization es el posicionamiento en buscadores, posicionamiento web u optimizacion de
motores de busqueda. Es el proceso de mejorar la visibilidad de un sitio web en los diferentes
buscadores de manera organica, es decir, sin pagarle dinero al buscador para tener acceso a una
posicion destacada en los resultados. SEM o Search Engine Marketing es una forma de
marketing en internet que busca promover los sitios web mediante el aumento de su visibilidad
en el motor de busqueda de paginas de resultados. La combinacion de ambas acciones lograra

incrementar el tréfico a la web, dar a conocer la propuesta y mejorar las conversiones.

Desarrollamos investigaciones online en la ciudad de Rosario sobre como estaba
posicionada la competencia en los motores de busqueda. Como podemos observar en la figura
13 (p. 22) tras el criterio de busqueda “instituciones de salud mental en Rosario” se encontraron
diferentes péginas que tienen diferentes funciones mas alla del criterio de busqueda. Es decir,

algunas paginas web promocionan las diferentes instituciones que se encuentran en la ciudad,

pero también se

OF SANTA FE

encontraron paginas que O

\

redaccion rosario
ELCIUDADANO

psicologia. Un aspecto . @
importante que destacar &

son blogs o noticias sobre

SEO

sobre esta blsqueda es

A

que la pagina web de Red B3l Gcan KAP B

Psicoterapéutica no SEM
aparece bajo este criterio,

Figura 13. Busqueda: “Instituciones de salud mental en Rosario™. Cuadro de comparacion de paginas webs

pero SI aparece Ia bajo el criterio SEOQ/SEM tras la bisqueda. Fuente: elaboracion propia.

principal competencia de la organizacion (Red Unitas — PsicoRed). También nos permitio
identificar nuevas instituciones que compiten con la empresa analizada pero que no tienen la

misma cantidad de servicios para prestar que esta.

En la figura 14 (p. 23) podemos observar los resultados de la busqueda “centros de dia
en Rosario” y surgieron paginas webs de diferentes instituciones que se dedican al cuidado de

adultos mayores, asi como también de personas discapacitadas. Ofrecen diferentes servicios,
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desde la estadia hasta actividades de inclusion en la sociedad. Como observamos, la pagina

web de Red Psicoterapéutica no aparece bajo este criterio de busqueda.

SEO

SEM

Figura /4. Busqueda: “Centros de dia en Rosario”. Cuadro de comparacidn de piginas webs bajo el

criterio SEQ/SEM tras la bozqueda. Fuente: elaboracion propia.

Por Gltimo, en la figura 15 (p. 23) vemos los resultados de la busqueda “capacitaciones
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Figura 15. Bisqueda: “Capacitaciones en psicologia en Rosario™. Cuadro de comparacion de paginas

webs bajo el criterio SEQ/SEM tras la bisqueda. Fuente: elaboracion propia.

en psicologia en Rosario” y
concluimos, al igual que en las
busquedas anteriores, que la
de Red

Psicoterapéutica no surgié entre

pagina web
los primeros resultados, pero si
descubrimos las paginas webs
de la competencia. Ademas, en
descubrimos

la  busqueda

instituciones que  capacitan

sobre psicologia en la provincia

de Buenos Aires. En ultima instancia, surgié una empresa que asesora y realiza consultorias

sobre Recursos Humanos.

Analisis de las fuerzas competitivas. Este andlisis nos ayuda a determinar la

competencia dentro del sector o industria y su intensidad para luego desarrollar estrategias.

Para esto, debemos analizar individualmente las siguientes “fuerzas competitivas”:
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e Barreras de entrada: en este sector una alta barrera de entrada es la experiencia, debido
a gque las personas suelen confiar méas en instituciones que cuentan con mas afos de
experiencia o cuentan con articulos publicados o referencias. También tiene una alta
influencia los acuerdos que realizan con las obras sociales y prestadoras, que serd mas

dificil conseguirlos para aquellas nuevas instituciones.

e Amenaza de sustitutos: en este caso, puede darse una sustitucion en la forma de prestar
los servicios, de hecho, bajo el contexto que atravesamos la organizacion se tuvo que
adaptar y algunos servicios realizarlos bajo la modalidad online. Con el trascurso de la
pandemia, algunos servicios se volvieron a dictar con la modalidad presencial, mientras

que otros continuaron con las modificaciones realizadas.

e Poder negociador de los proveedores: se pueden considerar como proveedores a los
distintos profesionales que trabajan y prestan sus servicios en la organizacion. El poder
que tienen es bajo, y esto se debe a que Red Psicoterapéutica dicta cursos y
capacitaciones para formar profesionales segun su interés, por lo tanto, existe una gran

variedad de proveedores que se adaptan al perfil buscado.

e Poder negociador de los clientes: en el caso de las prestaciones, los clientes principales
de la organizacion son las obras sociales y prestadoras y tienen un alto poder, ya que
sin ellas la organizacién pierde a todos sus asociados como posibles pacientes. En el
caso de los equipos, los clientes son los profesionales y tienen poco poder de
negociacion ya que los cursos son con cupos limitados y la organizacién cuenta con

una gran cartera de posibles clientes.

e Rivalidad competitiva: la rivalidad competitiva es alta, debido a que hay varias
instituciones en la ciudad gque se encuentran bien posicionadas, como es el caso de
PSICORED.

Anélisis del mercado.
Segun Kotler (1967): “un mercado es el conjunto de consumidores potenciales que

comparten una necesidad o deseo y que podrian estar dispuestos a satisfacerlo a través del
intercambio de otros elementos de valor” (p.8). En el caso de Red Psicoterapéutica, al ya estar

inserta en el mercado hace 25 afios, podemos conocer como se conforma el mismo. Pero la
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empresa no puede satisfacer todas las necesidades de los consumidores que conforman este
mercado meta, por lo tanto, es de suma importancia segmentar el mercado en distintos grupos
de consumidores segun una serie de necesidades y motivaciones comunes a todos los
individuos que lo componen. De esta forma, el publico objetivo o target estara conformado por
aquella parte del mercado en el que la empresa realmente compite. Es un recorte demografico,
socioecondémico y comportamental de un grupo compuesto por los futuros consumidores del

producto o servicio de la empresa.

Red Psicoterapéutica utiliza una estrategia de cobertura parcial o mixta debido a que se
especializa en diversos servicios que atienden distintos mercados pero que tienen una mayor o
menor relacion entre si. Es decir, todos los servicios que provee la empresa estan relacionados
con la salud mental y promover el bienestar de esta. De esta forma, atiende a diferentes

segmentos de mercados, pero que estan relacionados entre si.

UEN: Prestaciones.

En las prestaciones, la institucién cuenta con dos clientes, que tendran una estrategia

diferenciada para cada uno. Por un lado, las prepagas y obras sociales y por el otro paciente

(que es el consumidor final del servicio, ya sea mediante las prepagas y obras sociales o de
forma particular). Respecto a las prepagas y obras sociales seran aquellas que tengan sucursal
en Rosario y alrededores y que cuenten con validez legal en el territorio. Actualmente, la

institucion tiene acuerdos con las siguientes:

e OSDE: la organizacion cuenta con un contrato exclusivo con la prepaga, lo que le

permite que todos sus afiliados se atiendan en la institucion.

¢ ANDAR VISITAR: la organizacion cuenta con un contrato exclusivo con la prepaga,
lo que le permite que todos sus afiliados se atiendan en la institucion.

o FEDERADA SALUD: contrato parcial, implica que los afiliados de la prepaga pueden
elegir si atenderse en la institucion o en otra institucion (PsicoRed) o de forma

particular.

e ACA SALUD: contrato parcial, implica que los afiliados de la prepaga pueden elegir

si atenderse en la institucion o en otra institucion (PsicoRed) o de forma particular.
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e CAJA FORENSE: contrato parcial, implica que los afiliados de la obra social pueden
elegir si atenderse en la institucion o en otra institucion (PsicoRed) o de forma

particular.

e |APOS: contrato parcial, implica que los afiliados de la obra social pueden elegir si
atenderse en la institucion o en otra institucion (PsicoRed) o de forma particular.

En caso de discapacidad, se atienden todas las obras sociales y prestadoras nombradas

anteriormente, pero esta sujeto a auditoria de cada obra social.

Respecto a los pacientes, el publico objetivo estard conformado por aquellas personas
(mujeres y hombres, nifios y nifias) que vivan en Rosario y alrededores. Puede suceder que
cuenten con algunas de las obras sociales o prestadoras mencionadas anteriormente o que
soliciten el servicio de forma particular, de cualquiera de las dos maneras, son personas con un
nivel socioecondmico medio, medio alto y alto. Ademas, son personas que identifican que
tienen un problema o una necesidad insatisfecha relacionado con su salud mental, o la de su

familia en caso de tratarse de menores de edad.

UEN: Equipos.

Dentro de esta UEN se brindan las capacitaciones y cursos, por lo tanto, el publico
objetivo seran aquellas personas (hombres y mujeres) profesionales en carreras universitarias
relacionadas con los cursos (por lo tanto, seran mayores de 24 afios) en la ciudad de Rosario y
alrededores, de clase media y media alta (ya que deben poder abonar los cursos y
capacitaciones) y que sean aficionados en la psicologia, psiquiatria y deméas temas relacionados
con las formaciones. Estas personas pueden ya formar parte de Red Psicoterapéutica (trabajar

en la institucién) o ser profesionales que deseen participar de la misma.

Tendencias del mercado. Las tendencias del mercado denotan el comportamiento del
consumidor, ya sean individuos u organizaciones, cuando seleccionar, compran, evallan y
utilizan los bienes y servicios para satisfacer sus necesidades y deseos. En esta etapa
realizaremos una breve investigacion a través de distintos buscadores online que nos permitan
identificar diferentes tendencias de mercado para luego poder analizar el comportamiento de
los consumidores y futuros clientes. Asi como también podremos plantear diferentes planes de
accion teniendo en cuenta el comportamiento de estos frente a las variables del marketing mix.
“La empresa que comprenda cémo responderan los consumidores a las diferentes

caracteristicas del producto, precios, anuncios publicitarios, etc., tendra una gran ventaja sobre
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sus competidores” (Kotler, 1967, p.173). A continuacion, podremos observar diferentes

fragmentos identificados a través de distintos criterios de busqueda que nos permitio entender

que los servicios que presta la organizacion se encuentran en auge debido a la pandemia actual.

En la figura 16 (p. 27) podemos observar un extracto de una noticia digital de Mayo

La pandemia de la CQVI-19 probablemente ha cambiado
mucho la manera en que vives tu vida, y con esto ha traido
incertidumbre, rutinas diarias alteradas. presiones econdémicas, y
aislamiento social Quizas te preocupes por enfermarte, por
cuanto tiempo durara la pandemia, y qué nos traera el futuro. El
exceso de informacion, los rumores y la informacion errénea
pueden hacer que te sientas sin control y que no tengas claro qué
hacer

Durante la pandemia de la GQVIR-19.quizas sientas estrés
ansiedad, miedo, tristeza, y soledad. Es posible que empeoren
los trastornos de salud mental, incluyendo la ansiedad y la
depresion

conditions/coronavirus/in-depth/mental-health-covid-19/art-20482731

Figura 16. COVID-19 y tu salud mental. Fuente: https://www.mayoclinic.org/es-es/diseases-

Clinic de como el
COVD-19 modifico la
forma de vivir nuestra
vida cotidiana. Ademas
de como los factores
externos, como lo son
las noticias y los
rumores influyen en
nuestra salud mental. De
esta forma, concluyen

que la pandemia puede

generar ansiedad y depresion en las personas. Este extracto confirma el supuesto que

planteamos sobre que, bajo el contexto actual, las empresas que se dedican a la salud mental

tienen una oportunidad para explotar y aumentar la comercializacion de sus servicios.

La figura 17 (p. 27) es un extracto de una noticia que comenta mediante un estudio

realizado en Canada como

afectd en la salud mental
de las personas la
pandemia en paises que ya
atravesaron y redujeron
sus casos, como es el caso
de China. Como podemos
observar, la  angustia
afectd a una gran parte de
la sociedad en estos paises.

Por lo tanto, podemos

Figura I7. ;Coémo afecta el coronavirus a la salud mental? Fuente: https://www.lavanguardia.com/vida/junior-

Una encuesta reciente de la organizacion Mental Health Research
Canada senala que la salud mental se ha visto gravemente
afectada durante la pandemia, y ha habido un incremento
importante en las tasas de ansiedad y depresion.

De hecho, la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) adviitio a
mediados de mayo del 2020 que la crisis del coronavirus y sus
consecuencias afectarian la salud mental de muchas personas. La
organizacion explicéd que se podria registrar un aumento de los
suicidios y de los trastornos, y pidio a los gobieinos que no
dejasen de lado la atencién psicologica.

La OMS detect6 un incremento de la angustia de un 35% en China,
un 60% en Irn 0 un 40% en Estados Unidos, tres de los paises
mas afectados por la pandemia.

report’20200602/481435303101/como-afecta-coronavirus-salud-mental html

suponer que lo mismo sucedera en nuestro pais y las personas atravesaran por las mismas

consecuencias.
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Lafigura 18 (p. 28) es un extracto de una noticia que denota la importancia de intervenir
de forma temprana y realizar un seguimiento en las personas para evitar los malos sentimientos
y de esta forma poder prevenir situaciones extremas como el suicidio, la autolesion y los

problemas emocionales

Es probable gue una consecuencia adversa imponante de la pandemia de Cowvid-19 sea e
aumento del aislamiento social v la soledad (como se refleja en nuesiras encuestas), que estan
fuertemente asocados con ansiedad, depresion, autolesiones e intentos de suicidho a lo largo de

a Vica

E| seguimiento de la scledad y la intervencion temprana son prioridades importantes De

manera crucial, reducir los sentimientos sostenidos de soledad y promover |a pertenancia son
mecanismos candidatos para protegerse contra el suicidio, la autolesion y los problemas
emocionales "El aislamiento social v la soledad son distintos y pueden representar diferentas

vigs de nesgo’, afiaden

Figura /8. Salud mental ;la proxima pandemia? Fuente: https:/cutt Iy/VhPsVEE

Anélisis FODA
Una vez realizado el andlisis externo e interno de la empresa, podemos realizar el

FODA, un resumen donde se presentan las principales conclusiones derivadas de estos mismos.
Mediante esta labor de sintesis, pretendemos exponer los principales elementos, priorizando
aquellos que son méas importantes y ordenando la informacion de un modo mas eficiente. En el
andlisis FODA, resumimos todas las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades
relacionadas con la empresa, en un mercado concreto. Desde un punto de vista operativo, las
debilidades y fortalezas siempre estan asociadas a un aspecto interno de la empresa, lo que nos
permitird maximizar o minimizar ciertos atributos en funcién del competidor y mercado.
Cuando hablamos de oportunidades y amenazas, consideramos el mercado en el que opera la

empresa, lo que nos permitird reforzar ciertas ventajas.

A partir de las reuniones y entrevistas con el director de la institucién, Helios Sanz, y
teniendo en cuenta el analisis externo realizado de forma propia elaboramos la tabla 1 (p. 29)
en la cual podemos observar el analisis FODA realizado. En esta tabla establecimos las
fortalezas y debilidades internas de la empresa y las oportunidades y amenazas que surjan del
mercado. El objetivo principal de este analisis es observar de una forma clara y concisa el
resumen de la empresa y el entorno en el que trabaja para luego poder establecer diversos

cursos de accion con la finalidad de cumplir con los objetivos de la empresa.
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Tabla 1

Analisis FODA
Fortalezas Debilidades
v' Profesionalizacion del servicio. v Elevados costos en cada sede
v Equipo interdisciplinario de trabajo: sistema 7 Al deseidandi dalks obras' Y
integral. .
v Coofdinacién interrelacionada de PITEDREER (TSP menies CRIvlE)
L , v" Direccién conformada por profesionales de
actividades, como Centros de Dias y I salud mental
Médulos. . .
7 ¥ ., . v' Procesos no sistematizados.
Diversas sedes de atencién en Rosario y en v Falta de planificacién en cuanto al drea
la provincia de Santa Fe. e ey J .
v Muiltiples cursos y capacitaciones online y v Mala comunicacion de.los SRRy
resencial. . "
v Eublico obietivo amblio ventaja competitiva de la empresa.
~ ! L . v' Redes sociales mal desarrolladas.
v/ 25 afios de experiencia en la ciudad. v Pagina web no actualizada v mal
v Conocimiento del sector y del cliente. oficionada en los buscado\:es
v/ Cartera de clientes. P :
Oportunidades Amenazas
v" Dictar cursos a distancia por la
pandemia.
v Reducir costos en las sedes por la
pandemia.

v" Alta competencia.

v Economia inestable.

v" Alta tasa de desempleo, esto implica
menos gente con obras social/prepagas.

v" No se pueden prestar los servicios
grupales por la pandemia.

v Competencia con redes sociales
desarrolladas.

v" Aparicioén de nuevos competidores.

v" Generar nuevos contratos con obras
sociales y prepagas.

v' Servicios mas utilizados por el contexto
actual.

v Comunicar distinto.

v" Aduefiarse del canal digital, ya que
ninguna empresa cuenta con una
estrategia SEO/SEM.

v" Desarrollar segmentos de mercado en
funcion a los servicios a prestar.

v" Desarrollar alianzas estratégicas con
otras empresas.

v" Fortalecer la marca y su imagen.

El andlisis FODA permite identificar las fortalezas y debilidades internar, asi como también, las oportunidades y
amenazas externas. Fuente: elaboracion propia.
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Capitulo I1: Marco tedrico

El proposito del marco tedrico es seleccionar modelos y autores que le den a la
investigacion un sistema coordinado y coherente de conceptos, teniendo en cuenta que su
eleccion sea apropiada para el proceso de armado. Para la comprension del presente trabajo

desarrollaremos una explicacion tedrica de los conceptos basicos con los cuales fue realizado.

Tomaremos como referencia el libro de José Maria Sainz de Vicuifia Ancin, titulado “El
plan de marketing en la practica” (2012) para la estructuracion del presente plan de marketing.
Con el objetivo de tener una mirada especifica en la gestion de empresas de servicios, asi como
también tendremos como referencia el libro de Christopher Lovelock y Javier Reynoso titulado
“Administracion de servicios” (2004). El libro de Philip Kotler y Kevin Lane Keller titulado
“Direccion de Marketing” (2012), lo utilizaremos también por su contenido especifico en el
area del marketing y la familiaridad con la bibliografia especificada. También tomaremos como
referencia el Manual de Mercadotecnia Social en Salud de la Secretaria de Salud de México
(2010) por su enfoque en el sector de salud. A continuacion, desarrollamos los conceptos claves

que permitiran la realizacion de esta investigacion.

Definicion de marketing
Dependiendo del punto de vista o enfoque del autor, podemos encontrar innumerables

definiciones de marketing. Algunas de estas definiciones que asociacion marketing como una
funcion de la empresa y una orientacion que debe determinar esta para satisfacer las
necesidades de sus actuales y futuros clientes. Como afirma Sainz de Vicufia Ancin (2012):
“El marketing es una orientacién empresarial que reconoce que el éxito de una empresa es
sostenible si se organiza para satisfacer las necesidades actuales y futuras de los clientes,
consumidores o usuarios de forma mas eficaz que sus competidores” (p.33). Mientras que
segin la American Marketing Association (AMA) (2006), el marketing “es una funcion
organizacional y un conjunto de procesos para generar, comunicar y entregar valor a los
consumidores, asi como para administrar las relaciones con estos Gltimos, de modo que la

organizacion y sus accionistas obtengan un beneficio”.

Asi mismo, existen definiciones de marketing que enfocan su objetivo en el consumidor
y en como satisfacer sus necesidades para generar un beneficio en la empresa. Peter Drucker
explica que el objetivo del marketing es conocer y entender tan bien al consumidor que los
productos o servicios se ajusten perfectamente a sus necesidades y se vendan solos. EI Manual

de Mercadotecnia Social de Meéxico (2010) afirma: “La mercadotecnia intenta tener lo que el
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mercado quiera, en el lugar, en el momento, en la forma y al precio que se desea, y al mismo
tiempo, aporta una utilidad para la organizacion” (p.10).
Plan de marketing

El plan de marketing es un documento escrito en el que, de una forma sistematica y
estructurada, y previos los correspondientes analisis y estudios, se definen los objetivos a
conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los programas y medios
de accion que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto. (Sainz
de Vicufia Ancin, 2012, p. 77)

Estructura del plan de marketing. El plan de marketing se divide en una serie de
fases y etapas consecutivas, las cuales se presentan a continuacion en la tabla 2 (p. 31).

Tabla 2

Fases y etapas en la elaboracion de un plan de marketing

Primera fase: andlisis y diagndstico de la situacion

Anaélisis de la situacion interna y externa
Diagnostico de la situacion
Segunda fase: decisiones estratégicas de marketing
Formulacidn de los objetivos de marketing a alcanzar
Elaboracion y eleccion de las estrategias de marketing
Tercera fase: decisiones operativas de marketing
Acciones y planes de accion

Fases y etapas en la elaboracion de un plan de marketing. Fuente: elaboracion propia a partir de material bibliogréfico de
Sainz de Vicufia Ancin.

En los siguientes apartados explicamos con mayor detalle cada una de las fases
mencionadas anteriormente.

PRIMERA FASE: Andlisis y diagnostico de la situacion

Requiere de un acopio de informacion tanto externa como interna, que servira de base
para poder establecer un posterior diagnostico.

Analisis de situacion interna

Consiste en recabar informacidn con respecto a la propia realidad empresarial. Haremos
hincapié en la estructura organizacional, oferta, clientes, estrategias, entre otros datos. El
objetivo es conocer los recursos y capacidades con los que cuenta la empresa y detectar sus
fortalezas y debilidades bajo una mirada comercial y de marketing. Seguidamente,

analizaremos cada una de las estrategias llevadas a cabo por la empresa hasta el momento:
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Estrategia de Promocion (Comunicacién): consiste en comunicar, dar a conocer
y hacer recordar a los consumidores la existencia de un producto o servicio, asi

como también persuadir o motivar su compra.

Estrategia de Producto (Servicio): el desarrollo es de gran importancia y al
momento de realizar las acciones se debe tener en cuenta las necesidades y
preferencias de los consumidores. La estrategia, esta relacionada con el

producto o servicio que se vende al consumidor.

Estrategia de Precio: el precio es el valor monetario que se le asigna al producto
o servicio al momento de ofrecerlo o venderlo. Asimismo, las empresas intentan
dar una imagen al mercado y los consumidores (clientes) que puedan recordar

y mantener en el tiempo.

Estrategia de Plaza (Distribucion): hace referencia a los puntos de venta en

donde el producto o servicio es ofrecido o vendido a los consumidores.

Andlisis de situacion externa

El primer punto de referencia, al momento de analizar la situacion externa, es el

marcado por aquellos elementos no controlables de la empresa que determinan el entorno e

influyen de modo importante en la situacion de la empresa. Es necesario examinar el

macroentorno, el microentorno (sector), el mercado y los competidores.

El anélisis del macroentorno, propuesto por Kotler y Keller (2012), se considera muy

conveniente para analizar las variables que, de una forma u otra, generan oportunidades y

presentan amenazas a la empresa bajo estudio. La herramienta utilizada para realizar dicho

analisis es el denominado “Analisis PESTEL” (Politico, Econémico, Sociocultural,

Tecnoldgico, Ecologico y Legal). Esta herramienta permite clasificar las influencias del

entorno en seis grandes categorias que permiten entender cémo afecta el entorno competitivo

en el que operan las organizaciones. Estas categorias son:

Factores politicos: se debe evaluar cual es la estabilidad del gobierno, la
politica fiscal que establecen y como afecta a la empresa, los reglamentos
sobre el comercio exterior en caso de que la empresa exporte sus productos y
las politicas de bienestar social que influyen en la manera de operar.

Factores econdmicos: en este caso se evallan los ciclos econdmicos y las

tendencias del PNB del pais, asi como también, cuales son los tipos de interés
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y la oferta monetaria disponible, la inflacion, la tasa de desempleo y la renta

disponible, ya que afectaran directamente en el accionar de la empresa.

e Factores socioculturales: aqui se debe evaluar como es la demografia del pais

y como se distribuye la renta y la movilidad social, entender cuéles son los

estilos de vida de la sociedad y si sufren cambios, cual es la actitud hacia el

trabajo y el ocio por parte de las personas, el nivel de consumo y de educacién

con el gue cuentan.

e Factores tecnoldgicos: se evaluara cual es el gasto publico en investigacion y

si el gobierno brinda atencion al esfuerzo tecnoldgico. También se deben

analizar los nuevos descubrimientos y/o desarrollos y la rapidez con la que

sucede la transferencia tecnoldgica y, por Gltimo, cual es la tasa de obediencia.

e Factores ecoldgicos (medioambiental): es fundamental considerar cuales son

las leyes de proteccion medioambiental, como se deben manejar los residuos y

el nivel de consumo de energia que genera la empresa.

e Factores legales: se analizara la legislacion sobre la competencia, ya que cada

pais cuenta con una en particular, asi como también la legislacion laboral y

como mantener la salud y seguridad tanto de los empleados como de los

productos y/o servicios.

Luego, realizamos un andlisis del microentorno (sector) en el cual la empresa desarrolla

sus actividades,
debido a que este
determina el
funcionamiento

interno de la empresa
y, por tanto, incide
directamente en su
resultado. En la
figura 19 (p. 33)
podemos observar el
“Analisis de las
Cinco Fuerzas de

Porter” para analizar

Amenaza de
NUevos
competidores
Poder de Rivalidad Poder de
negociacion de entre negociacion de
los competidores los
proveedores del mercado compradores

f

Amenaza de
productos
sustitutos

Figura 19. Modelo de las fuerzas competitivas. Fuente: elaboracion propia a partir de material
bibliografico de Porter.

y diagnosticar las principales presiones del mercado en el que se encuentra inmersa la empresa.
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Analizando cada una de las fuerzas de Porter:

v' Amenaza de entrada de nuevos competidores: el atractivo de un mercado o
segmento depende de las barreras de entrada y salida. Es decir, serd& mas
interesante aquel mercado o segmento que tenga altas barreras de entrada y

bajas barreras de salida.

v Poder de negociacion de los proveedores: un mercado 0 segmento no sera
interesante si los proveedores estan bien organizados y pueden imponer

condiciones de precios y cantidades.

v Poder de negociacion de los compradores: un mercado 0 segmento no sera

atractivo si los clientes estan bien organizados y tienen poder de negociacion.

v" Amenaza de ingreso de productos sustitutos: un mercado 0 segmento no sera

atractivo si existen muchos productos sustitutos reales o potenciales.

v Rivalidad entre competidores: tiene que ver con la cantidad de competidores
gue ya se encuentran inmersos en esta industria y su posicionamiento en el
mercado. El supuesto se basa en que un mercado o segmento con gran rivalidad

resulta poca atractivo.

Para establecer el diagnostico de la situacion, se utilizara la herramienta de matriz
FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas). Los conceptos de oportunidad y

amenaza segun el autor Sainz de Vicufia Ancin (2000):

Son la consecuencia de la sintesis del analisis externo realizado en la primera etapa del
plan de marketing y reflejan la situacion observada — no controlable- que marca el
atractivo o desinterés que tiene para nosotros el mercado en el que nos movemos. (p.
148).

Sainz de Vicufia Ancin (2000) afirma que los conceptos de fortaleza y debilidad:

Son la consecuencia y la sintesis del andlisis interno realizado en la primera etapa del
plan de marketing y reflejan una situacién observada —necesariamente controlable dado
que es la situacion de nuestra propia empresa—, que marca una posicion de ventaja o

desventaja ante nuestros competidores. (p. 149).

SEGUNDA FASE: Decisiones estratégicas de marketing
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Tras realizar el analisis interno y externo de la institucion, planteamos los objetivos
comerciales y estrategias de marketing para cumplir con estos objetivos. Un principio basico
de formulacion de estos objetivos es que los objetivos de marketing deberan estar supeditados
a los objetivos corporativos de la empresa en estudio. Distinguimos dos tipos de objetivos de
marketing: cuantitativos y cualitativos. Los primeros se caracterizan por proponer logros
medibles expresados en cifras concretas. Los objetivos cualitativos proponen metas mas
genéricas y menos tangibles. Sainz de Vicufia Ancin (2000) resuelve: “Por supuesto, unos y
otros objetivos pueden estar interrelacionados, de forma que la consecucion de uno puede

ayudar a la obtencion de otro y a la inversa” (p. 189-190).

Existen diversas definiciones de estrategia, pero nos focalizamos en la afirmacién de
Sainz de Vicufia Ancin (2000): “La estrategia de marketing define las guias a seguir para
colocarse ventajosamente frente a la competencia, aprovechando las oportunidades del

mercado al tiempo que se consiguen los objetivos de marketing fijados” (p. 94).

Es conveniente analizar qué estrategias competitivas esta llevando a cabo la empresa,
ya que estas tienen una influencia muy directa en las estrategias de marketing. Considerando
el modelo que plantea Sainz de Vicufia Ancin, se analizaran tres estrategias genéricas de
Michael Porter, con el fin de identificar cual estd implementando la organizacién. Estas pueden

Ser:

e Estrategia de liderazgo en costes: es una estrategia que permite obtener recursos
para invertir en marketing u otro tipo de inversiones que propician que la

empresa sea lider de este.

e Estrategia de diferenciacion: supone que la empresa decide ofrecer productos y

servicios que son Unicos o superiores a los de la competencia.

e Estrategia de concentracion: supone defender la marca en el nicho de mercado
seleccionado.

Una vez identificada/s la/s estrategia/s genérica/s, se procede a definir las diferentes
estrategias de marketing: estrategia de cartera, estrategia de segmentacién y posicionamiento,

estrategia de fidelizacion y estrategia funcional.

e Estrategia de cartera: “en este nivel de la estrategia se fija la marcha a seguir
para cada unidad de negocio, detallando las diversas combinaciones producto

mercado que debera desarrollar la empresa” (Sainz de Vicufia Ancin, 2000, p.
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217). Normalmente, las empresas cuentan con varias herramientas de trabajo
para su definicién: las matrices de BCG (la matriz de crecimiento-participacion
y la matriz de gestion de valor para la empresa), la matriz de Ansoff (matriz de

direccion del crecimiento).

Estrategia de segmentacion y posicionamiento: “define para cada binomio
producto-mercado el segmento estratégico al que se debera dirigir la empresa y

su posicionamiento” (Sainz de Vicufia Ancin, 2000, p. 218).

Estrategia funcional: “este nivel de la estrategia hace referencia a cuantas
funciones haya en la empresa” (Sainz de Vicufia Ancin, 2000, p. 219). Esto lo
constituye el marketing mix: estrategia de productos, de precios, de distribucién

y de comunicacion de la empresa.

TERCERA FASE: Decisiones operativas de marketing

En la ultima fase del plan de marketing, se plantean las acciones concretas que van a

desarrollarse para cumplir con los objetivos planteados. Para que un programa sea efectivo y

pueda lograrse su correcto seguimiento y medicion, es recomendable detallar las siguientes

categorias:

Nombre

e Introduccion

e Objetivo general del plan de marketing
e Objetivo especifico del programa

e Metodologia

e Responsables

e Presupuesto asignado

e Plazo de realizacion

e Metodologia de control

Definicion de los servicios
La empresa analizada comercializa servicios, por lo tanto, consideramos fundamental

brindar una definicidn sobre estos y que objetivo cumplen. Lovelock y Wirtz (2009) afirman:

36

/o)
—



Los servicios son actividades econdmicas que se ofrecen de una parte a otra, las cuales
generalmente utilizan desemperfios basados en el tiempo para obtener los resultados
deseados en los propios receptores, en objetos o en otros bienes de los que los
compradores son responsables. A cambio de su dinero, tiempo y esfuerzo, los clientes
de servicios esperan obtener valor al acceder a bienes, trabajo, habilidades
profesionales, instalaciones, redes y sistemas; sin embargo, por lo general no adquieren

la propiedad de cualquiera de los elementos fisicos involucrados. (p. 15).

Caracteristicas del servicio. Los servicios en salud tienen como objetivo mejorar la
salud de los individuos a través de diversos procesos de mejora continua. Como afirma el

Manual de Mercadotecnia Social en Salud de México (2010):

Es el desarrollo de estrategias que motivan el cambio de habitos, actitudes, acciones,
comportamientos, conductas, valores o précticas para mejorar la salud de los individuos
y las comunidades, mediante la investigacion de necesidades, la planeacion, la
ejecucién y la comunicacion educativa como herramientas estratégicas. Se basa en las
mismas técnicas del mercadeo comercial que permiten el analisis y el conocimiento
ordenado y sistematizado del producto a promover (la conducta saludable), la
comunidad (audiencia o grupo objetivo a intervenir) y las diferentes variables que
median entre éstos dos factores (individuales, colectivas, ambientales y culturales); para
disefiar y difundir mensajes, seleccionar los canales, y lograr controlar y evaluar el
impacto de los mismos con el fin de reforzar los habitos y los comportamientos
saludables. (p. 19).

En la figura 20 (p. 38) podemos observar el triangulo de las técnicas que se utilizan para
comercializar los servicios en el sector de salud para generarle un beneficio a los consumidores

de estos servicios. Estos son:

e Generar, modificar, cambiar y adoptar los comportamientos
e Intervencion y mezcla de marketing

e Segmentar correctamente la audiencia
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BENEFICIO PARA
LA SALUD

Figura 20. Triangulo de mercadotecnia social en salud. Fuente:
Manual de Mercadotecnia (2010)

Definicion de marca
Consideramos importante plantear la definicion de marca. Facundo Gil (2011, p. 126)

la define como “un conjunto de expectativas, recuerdos, historias y relaciones personales que
definen la eleccion de un producto o servicio”. Es decir que cuando elegimos una marca sobre
otra, el vinculo que nos motiva es principalmente emocional y tiene mas que ver con la manera
que lo relacionamos con experiencias previas y expectativas, que con precios y ventajas
comparativas. Las marcas pueden estar posicionadas en el mercado y en la mente del
consumidor, ocupando un lugar distintivo. El posicionamiento de marca responde a la pregunta
“;qué lugar ocupa mi marca en la mente del consumidor?”. Como destaca Kotler (2012): “para
posicionar un servicio es importante: identificar el mejor atributo del servicio, conocer la
posicidn de la competencia frente a ese atributo, decidir la estrategia en funcion de las ventajas

competitivas y comunicar el atributo al publico meta de la empresa”

Segmentacion
La segmentacion responde a la pregunta “;a quién voy a ofrecer mi producto?” y como

resalta Philip Kotler, es un proceso por el cual se divide un mercado en grupos de clientes. Los
miembros de un grupo poseen iguales necesidades, caracteristicas 0 comportamientos, que
podrian requerir un mismo producto o servicio y al mismo tiempo distinguirse de los
integrantes de los restantes grupos (Lovelock, C. Y Wirtz, J., 2009, p. 163). ElI segmento
seleccionado por parte de la empresa sera el territorio de conquista, es decir, a quienes
concentraran todas sus energias para detectar y satisfacer sus necesidades.
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Definicion del indice de nivel socioecondmico. Segun la Asociacion Argentina de
Marketing (1998), los datos obtenidos del indice de nivel socioecondémico se basan en los
siguientes indicadores: nivel educacional del principal sostén del hogar, nivel ocupacional del
principal sostén del hogar y patrimonio del hogar. A continuacion, se analizaré en detalle la

estratificacion de los distintos niveles.

— ABCL1 (Alta — Media Alta): en su gran mayoria el nivel educativo es universitario.
La actividad principal del sostén del hogar es el trabajo, del cual la mayoria de las personas son
profesionales independientes, socio o duefio de comercio, industria, servicios a nivel autbnomo
y gerente o alta direccion, tanto del Estado como del Sector Privado a nivel dependiente. La

posesion de bienes en promedio es de 8, y todos poseen por lo menos un automavil.

— C2 (Media — Media): mas de la mitad de la poblacién cuenta con un nivel
universitario completo. La actividad principal del sostén del hogar es el trabajo, y la minoria
es jubilado/pensionado o desempleado. La mayoria de los trabajadores son jefes intermedios,
profesionales sin cargo de jefatura; puestos de mediana calificacion a nivel dependiente, y a
nivel autbnomo son comerciante sin personal; técnico/artesano/trabajador especializado. La

posesion de bienes en promedio es de 6, y el 60% de esta poblacidén posee un automavil.

— C3 (Media baja): la mayoria de la poblacion tiene un nivel educativo secundario,
mientras que el 20% de la poblacion posee un nivel universitario y el 17% nivel primario. La
actividad principal del sostén del hogar es el trabajo, mientras que la minoria es
jubilada/pensionado, desocupado o rentista. La mayoria de los trabajadores son comerciantes
sin personal; técnicos/artesanos/trabajadores especializado a nivel auténomo y empleados sin
jerarquia (administrativo, técnico, de servicios, de comercio), tanto del Estado como privado a
nivel dependiente. La posesion de bienes en promedio es de 4 y el 44% de la poblacion posee

un automovil.

— D1 (Baja Superior):la mayor parte de la poblacion cuenta con un nivel educativo
primario, seguido por el nivel secundario, la minoria cuenta con el nivel educativo
universitario. La actividad principal del sostén del hogar es el trabajo, aunque el nivel de
jubilados/pensionados, desocupados o rentistas aumenta. La mayoria de los trabajadores son

comerciantes sin personal; técnico/artesano/trabajador especializado a nivel autdbnomo, y
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trabajadores manuales calificados; técnicos/capataces a nivel dependiente. La posesion de

bienes en promedio es de 3y el 19% de esta poblacion posee un automovil.

Ventaja competitiva
Se dice que una empresa posee una ventaja competitiva cuando su producto o marca

dispone de determinados atributos o caracteristicas que le proporcionan una cierta superioridad
sobre sus competidores. Michael Porter, en su analisis sobre las estrategias genéricas de las
empresas diferencia dos tipos de ventaja competitiva. Como podemos observar en la figura 21
(p. 40) existen tres o cuatro tipos de ventajas competitivas considerando mediante la

segmentacion de mercado:

Diferenciacion de productos Liderazgo en costos

Sector
completo

Segmentacion enfocada a Segmentacion enfocada a

Objetivo estratégico

diferenciacion de producto liderazgo en costos

Segmento de
mercado

Exclusividad percibida Posicionamiento de bajo costo

Ventaja competitiva

Figura 21 Ventaja competitiva segin la segmentacién de mercado. Fuente: elaboracion propia a partir de

material bibliografico Michael Porter.

Una empresa tiene ventaja en costos (liderazgo en costos) cuando tiene costos inferiores
a los de sus competidores, con un producto, servicio semejante o comparable en calidad.
Gracias a la ventaja en costes la empresa consigue rebajar sus precios hasta anular el margen
de su competidor. Esta estrategia es recomendable cuando el producto/servicio ya se encuentra
estandarizado, es decir, se ofrecen muchos productos iguales en calidad y precio y es ofrecido
por multiples oferentes o empresas. O cuando existen pocas formas de obtener una

diferenciacion en el producto.

Se dice que una empresa tiene una ventaja competitiva en diferenciacion de producto

cuando ofrece un producto o servicio que, siendo comparable con el de otra empresa, tiene
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ciertos atributos o caracteristicas que lo hacen que sea percibido como Unico por los clientes.
Por ello, los clientes estan dispuestos a pagar mas para obtener un producto de una empresa
que de otra. Esta estrategia es adecuada cuando los clientes otorgan una especial importancia a
aspectos tales como la calidad, o utilizan el producto para diferenciarse socialmente, o cuando
las caracteristicas distintivas son dificiles de imitar, al menos con rapidez y de manera

economica.

La estrategia de segmentacion de mercado busca que las empresas conozcan los
comportamientos de los posibles clientes al momento de consumir un producto o servicio. De
este modo, puede ofrecerles lo que realmente necesitan. Trata de conseguir que las empresas
se centren en unos cuantos mercados objetivo en lugar de tratar de apuntar a todos. Por lo tanto,
es de suma importancia conocer cudles son los segmentos en los que participa la empresa.
Marketing digital

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comunicacion vy
comercializacion llevadas a cabo en los medios digitales. Es una de las principales formas
disponibles para que las empresas se comuniquen con el pablico de forma directa,
personalizada y en el momento adecuado. Actualmente, es imposible hablar de marketing e
ignorar que mas de la mitad de la poblacion mundial tiene acceso a Internet y que hasta el 2021
habré 2,3 billones de consumidores digitales. Esto explica por qué el Marketing Digital es el
modo mas destacado de hacer y conceptualizar el marketing en la actualidad. EI término es
usado para resumir todos tus esfuerzos de marketing en el ambiente online. Para esto se usan
diversos canales digitales, como blogs, sitios webs, motores de busqueda, redes sociales, emails

y otros.
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Capitulo 111: Metodologia

Dentro del marco metodoldgico explicamos el disefio metodoldgico que se utilizamos
y el tipo de investigacion para poder cumplir con el objetivo principal de esta. Garcia Jiménez
(1991) asegura: “No importa cuantas definiciones busquemos sobre este tipo de estudio, todas
coinciden en que se basa en una indagacion detallada, sistematica y en profundidad del caso
objeto de interés”. El tipo de investigacion es descriptiva ya que buscamos especificar las
propiedades importantes de las situaciones o fendmenos sometidos a analisis, particularmente,
del caso que se analizara en profundidad. De esta forma demostramos la importancia del area
comercial en las empresas de salud mental estudiando el caso de la empresa Red

Psicoterapéutica.

Aplicamos mediante un rol activo y participativo diversas técnicas que proporcionan
las Ciencias Econémicas para comprender el sector de salud mental en nuestra ciudad y
analizar los aspectos comerciales de la empresa para luego generar planes de accion. La
poblacién de este estudio por un lado es Red Psicoterapéutica, mas especificamente su area
comercial, y todas las empresas de salud mental en la ciudad de Rosario y alrededores, asi
como también todos los clientes (pacientes) que consumen estos servicios. La dimension de
andlisis son las oportunidades que ofrezca el contexto y plantear estrategias para lograr el
crecimiento de la empresa. Por lo tanto, la muestra es no probabilistica debido a que la eleccion
de los elementos no depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las
caracteristicas de la investigacion o de quien hace la muestra. Como menciona Fassio (2002):
“El objetivo de estos estudios es describir situaciones y/o fendmenos. Miden las variables en
forma independiente, nunca buscan establecer o medir relaciones entre variables. A lo sumo,

identifican la variable principal y las variables secundarias” (p. 40).

Para lograr cumplir con los objetivos del presente trabajo es necesario recabar datos e
informacion importante. Las fuentes seleccionadas son tanto de origen primario como
secundario, proporcionando datos internos y externos, y la metodologia empleada para relevar
la informacion es diferente en cada etapa del plan. Los datos secundarios los recopilamos de
fuentes tanto externas como internas, que provean informacion sobre variables y tendencias del
entorno y sector en el que se encuentra inmersa la empresa. Es necesario recurrir a sitios web,
organos especializados en salud mental, entes gubernamentales, articulos periodisticos, revistas
tematicas. Utilizamos un meétodo de investigacion cualitativo, a través de un estudio

descriptivo, ya que ofrece la ventaja de adquirir ideas sobre la conducta del mercado en el que
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se desenvuelve la empresa, el sector y el mercado. Por otro lado, los datos secundarios internos
estan disponibles dentro de la empresa y sirven para realizar el andlisis interno de la misma;
conocer la realidad situacional puertas adentro. Recurrimos a fuentes tales como sitio web de
laempresay redes sociales en las que se encuentra presente. Para recolectar los datos primarios
entrevistamos en profundidad al director de la empresa, Psiq. Helios Sanz, acerca de distintos
aspectos particulares respecto de la situacion interna en la que se encuentra actualmente la
empresa. También se realizamos una encuesta a diversos usuarios de los servicios de salud
mental en Rosario, con el objetivo de entender como es el proceso de decision de los
consumidores para adquirir estos servicios, con el objetivo de poder plantear estrategias
comerciales para incrementar la venta de servicios en la empresa. Por lo tanto, el problema de
investigacion es: ;Como es el proceso de decision de compra de los consumidores en el sector

de salud mental en Rosario?

Técnicas de recolecciéon de datos
1. Entrevista.

La entrevista es una técnica que permite recabar gran cantidad de datos e informacién
en la investigacion cualitativa. Esta técnica nos permite obtener informacion méas completa y
profunda, con la ventaja de poder eliminar dudas que surjan en el proceso. Nos entrevistamos
con el director de Red Psicoterapéutica de forma presencial con el objetivo de insertarnos en
la empresa y conocer los aspectos principales de la misma para poder cumplir con el objetivo
de esta investigacion. De esta forma realizamos una serie de preguntas que incorporamos en
un cuestionario en el anexo 2 (p. 69) para recolectar toda la informacién necesaria. En la tabla
3 (p. 43) podemos observar la ficha técnica para recolectar los datos en la entrevista personal

con el director de la institucion.

Tabla 3

Ficha técnica para recoleccion de datos.

Recoleccion de datos primarios a través de la entrevista

Metodologia Cualitativa
Tipo de investigacion Exploratoria
Técnica Entrevista
Instrumento Guia de pautas
Poblacion Director de la institucion
Criterio muestral Toda la poblacién
Muestra 1

Fuente: elaboracién propia

2. Encuesta.
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Mediante la utilizacion de un cuestionario, la encuesta permite recopilar datos de modo
rapido y eficaz. Realizamos una serie de preguntas mediante la herramienta Google Forms, a
diferentes pacientes que hayan adquirido alguna vez los servicios de salud mental en la ciudad
de Rosario con el objetivo de entender el proceso de compra de los consumidores sobre este
tipo de servicios. En la tabla 4 (p. 44) podemos observar la ficha técnica que utilizamos para

recolectar los datos en la encuesta realizada.

Tabla 4

Ficha técnica para recoleccion de datos.

Recoleccion de datos primarios a travées de encuestas

Metodologia Cuantitativa

Tipo de investigacion Descriptiva
Técnica Encuesta autoadministrada

Instrumento Cuestionario

Poblacion Pacientes de Rosario que haygr} adquirido
alguna vez estos servicios
Criterio muestral No probabilistico
Muestra 53

Fuente: elaboracién propia

3. Anélisis documental web.

El analisis documental es la operacion que consiste en seleccionar las ideas
informativamente relevantes de un documento digital a fin de expresar su contenido sin
ambiguedades para recuperar la informacion contenida en él. Este andlisis se realiza
persiguiendo el fin practico. De esta forma, analizaremos diferentes documentos que se
encuentran de manera digital para poder comprender el contexto y ayudar a generar un marco

general del sector en el que opera la empresa.
4. Revision bibliogréfica.

Dentro de la bibliografia, seleccionamos fuentes primarias de informacién ya que nos
proporcionaron conceptos comerciales, elementos tedricos y definiciones que nos permitieron
caracterizar mas especificamente el problema en estudio. Facilitando de esta forma el
desarrollo de los objetivos planteados en el trabajo. Ademas, tenemos en cuenta técnicas

propias de las Ciencias Econdmicas.
5. Matrices

Las matrices nos permiten observar de manera grafica informacion de la empresa para

luego poder plantear distintos lineamientos estratégicos.
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Matriz Ansoff: es una herramienta de analisis estratégico que permite identificar las
oportunidades de crecimiento de una empresa. En el eje horizontal se ubican los productos,
mientras que en el eje vertical se ubican los mercados. Ambas variables (productos y mercados)
se subdividen en dos categorias: nuevos o actuales. Como resultado, se obtendran cuatro
cuadrantes, cada uno de ellos identifica una particular estrategia de crecimiento: penetracion
de mercado, desarrollo de nuevos productos, desarrollo de nuevos mercados y diversificacion.

En la figura 22 (p. 45) podemos observar la matriz de Ansoff graficada.

7]
=
=]
=
-g Penetracion de mercados | Desarrollo de productos
=)
E
8 =
g
2
= Desarrollo de mercados Diversificacion
-
-
Z
Tradicionales Nuevos
Productos
Figura 22. Matriz Anzsoff Fuente: elaboracidn propia mediante material bibliografico de Porter.

Matriz BCG: el objetivo de la matriz es intentar determinar la asignacion mas adecuada
de recursos entre los distintos negocios de la empresa, identificando aquellos que son
generadores de recursos y aquellos otros que absorben recursos. Los fundamentos de este
modelo se basan en la identificacion de los flujos de caja que generan los productos como un
indicador del éxito de estos, y ademés se considera que dichos flujos de caja pueden ser
estimados a partir de las dos variables mencionadas. Se trata de una matriz de doble entrada en
la que el eje vertical representa el grado de atractivo del mercado para una empresa, medido
mediante la variable tasa de crecimiento del mercado, y en el horizontal la competitividad,
medido a través de la variable cuota de mercado. En la figura 23 (p. 46) podemos observar la

matriz BCG graficada.
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Figura 23. Matriz BCG. Fuente: elaboracion propia a través de material bibliografico de

Porter.

Ciclo de Vida de los Servicios: es una herramienta de analisis que nos permite entender
el conjunto de etapas por las que pasa el servicio desde su introduccion en el mercado hasta su
retirada. El ciclo de vida de un servicio consta de cuatro etapas principales: introduccion,
crecimiento, madurez y declive. La introduccion es cuando el servicio es lanzado por primera
vez al mercado, es una etapa de incertidumbre, riesgo y altos costos. En la fase de crecimiento,
el servicio se posiciona en el segmento definido, y comienza a ser aceptado por los
consumidores. Esto provoca que las ventas y por tanto los beneficios vayan aumentando. La
etapa de madurez se produce cuando el servicio ha alcanzado la cima en cuanto a cuota de
mercado. Esta etapa, la tercera del ciclo de vida de un producto, suele tener una duracion mas

amplia que el resto. Las ventas continan aumentando, pero a un ritmo mas lento y decreciente,

hasta que llega el punto que se estabilizan y
posteriormente comienzan a detenerse. Y, por ; : _—

altimo, sucede el declive, cuando las ventas : :

comienzan a disminuir gradualmente debidoaque | ~
el servicio ha sido sustituido por otras opciones | =
mas atractivas para los consumidores. Este es el

momento de retirar el servicio del mercado. En la

figura 24 (p. 46) podemos observar graficada el

ciclo de vida por el que atraviesan los productos y

SerViCiOS de una empresa Figura 24. Ciclo de Vida de los Productos. Fuente: elaboracidn propia
mediante material bibliografico de Kotler.
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Matriz FODA: a través de esta matriz podemos establecer los primeros lineamientos
estratégicos que surgiran de la vinculacion de los distintos componentes del Analisis FODA

como podemos observar en la tabla 5 (p. 47). De esta forma, relacionaremos:

Fortalezas con Oportunidades: utilizamos las fortalezas internas para aprovechar

las oportunidades que nos ofrece el entorno.

e Debilidades con Amenazas: a partir de las debilidades internas, la empresa se
encuentra en un estado de vulnerabilidad frente a las amenazas del entorno.
Debemos actuar rapidamente en la generacion de planes de accion para poder

revertir estas debilidades y contrarrestar las amenazas que nos apremian.

e Fortalezas con Amenazas: con las fortalezas adecuadas, contrarrestamos las

amenazas del entorno.

e Debilidades con Oportunidades: debemos generar acciones para aprovechar las

oportunidades, contrarrestando las debilidades.

Tabla b
Matriz FODA cruzado

FORTALEZAS DEBILIDADES

FO: OFENSIVO EA: AJUSTE

OPORTUNIDADES Estrategias que Reforzar las

potencian a las .
. fortalezas y evitar
oportunidades y la
las amenazas.

empresa.
DO: DA:
DEFENSIVO SOBREVIVIR
AMENAZAS Concretar Disminuir las
estrategias para debilidades de la
contrarrestar los empresay
riesgos de la minimizar las
competencia amenazas

Esta tabla demuestra los primeros lineamientos estratégicos que surgen tras cruzar los aspectos positivos

y negativos internos y externos. Fuente: elaboracion propia a través de fuentes bibliogréficas de Kotler.
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Capitulo 1V: Andlisis de datos

En esta etapa de la investigacion exponemos la evidencia recogida de forma critica e
integrada. Realizamos un analisis coherente a traves de las preguntas planteadas en el problema
de investigacion y los aspectos tedricos que fundamentan la investigacion. De esta forma,

plasmamos los datos recolectados en base a la herramienta utilizada.

Mientras que la informacion recabada mediante la encuesta que realizamos a una
muestra del total de la poblacion estudiada nos permitio identificar cuestiones externas a la
empresa, que aplican al sector estudiado y que nos ayuda a comprender el proceso de compra
de los servicios de salud mental por parte del cliente, cuales son las percepciones que tienen

del servicio y que necesidades esperan satisfacer.

Exposicion de datos
1. Entrevista.

Nos entrevistamos con el director de Red Psicoterapéutica, Psiq. Helios Sanz, que nos
brinda informacion institucional, especialmente del area comercial de la empresa. En primer
lugar, comenta la historia de la empresa y como con los pasos de los afios sumaron servicios
para seguir satisfaciendo las necesidades de sus consumidores. De esta forma, nos otorga los
organigramas de la empresa, a nivel general y de las UEN. Helios Sanz (2020) afirma: “todos
nuestros servicios estan orientados a satisfacer las necesidades de nuestros pacientes. Es por
esto que nuestra principal ventaja es el trabajo interdisciplinar que realizamos en conjunto con
multiples profesionales que conforman la institucién”. El propdsito de la encuesta es entender
también cual es el publico objetivo de la empresa y como orientan su oferta hacia ellos. A lo
cual, el director de Red Psicoterapéutica nos comenta: “los esfuerzos que realizamos son para
los pacientes, es decir, nuestros consumidores finales. Pero nuestro cliente mas importante son
las obras sociales y prestadoras que gracias a ellos obtenemos el mayor caudal de pacientes”.
En cuanto a la localizacion donde prestan los servicios, llegamos a la conclusion que la mayor
parte de estos se prestan en las diversas sedes de la institucion, asi como también en los
subsidiarios que hay en Rosario y sedes en el resto de la provincia de Santa Fe. Actualmente,
algunos de los servicios se prestan a distancia debido al contexto de pandemia y aislamiento
que nos atraviesa. El director de la empresa nos comenta la forma en que fijan los precios y

como llegan a un acuerdo con los profesionales.
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Helios Sanz (2020) asegura: “PsicoRed es nuestra principal competencia debido a que
comercializan los mismos servicios que nuestra empresa, salvo por los Centros de Dia,
intervencion en crisis, acompafiante terapéutico y evaluacion interdisciplinaria. Pero cuentan
con la ventaja de tener internacion psiquiatrica”. Ademas, clarifica la idea de mercado que
poseen ellos como empresa que opera en el sector de salud mental en nuestra ciudad. Es decir,
la entrevista nos ayuda a conformar el analisis interno y parte del analisis externo, como
también cual es la idea de negocio que tiene la empresa, un aspecto fundamental para luego
proponer estrategias y planes de accién comerciales.

2. Encuesta.

A través de la encuesta identificamos el proceso de decisién de compra que realizan los

consumidores de salud mental en nuestra ciudad, asi como también, indagamos por que las

¢Alguna vez utiizé un servicio de salud mental? personas consumen estos servicios.
Pero también entendimos los
s medios mediante los cuales
acceden a los servicios, cuales son
No las necesidades que esperan

. . " “ ., | satisfacer 'y cuéales son sus
principales influencias en el

Figura 23. Utilizacion de los servicios de salud mental. Fuente: elaboracion propia a partir de

momento de compra y consumo de

material de campo

estos servicios. A continuacion,
exponemos los datos recabados de la encuesta. En la figura 25 (p. 49) podemos observar un
grafico de barras extraido de la encuesta realizada a los consumidores de salud mental en la

ciudad de Rosario respecto a cuantas personas alguna vez utilizaron estos servicios.

En la figura 26 (p. 49) podemos observar un gréfico de torta que nos permite entender

por qué los pacientes consumen

¢Por qué tomo la decision de utilizarlos ?
. . 53&nbsprespuestas

los servicios de salud mental en
@ Depresion
@ Ansiedad

@ Estrés

nuestra ciudad. La mayoria de

las personas solicitan estos

@ Problemas de autoestima
@ Problemas de pareja

servicios por ansiedad, porque

@ Problemas laborales

A/
v

re I aclonarse con otras pe rsonas. Figura 26. Motivos de consulta a Servicios de Salud Mental. Fuente: elaboracion propia a partir de material

tienen problemas de autoestima i

0 porque tienen problemas para

de campo

@ Problemas para relacionarme con los.

@ Alguien de su contexto le Propuso qu,
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La figura 27 (p. 50) nos permite entender cuales son las principales influencias que
tienen los consumidores en el momento de elegir un profesional para satisfacer sus necesidades.
La mayoria de las personas se guian por el consejo de un familiar o se fijan en la cartilla de
profesionales de su obra social o prestadoras.

Para elegir el profesional...
53knbsprespuestas

Te fijas en la cartilla de
profesionale. ..

Te guiaste por el consejo de un
familia...

Publicidad
Parsonales
Pragynto a colega seflos

Recomendacion de amigos

0 10 20 30 40

Figura 27. Definicion de la eleccidn profesional Fuente: elaboracion propia a partir de material de campo.

Ademas, preguntamos a las personas en la encuesta el nivel de influencia que tiene el
aspecto econoémico para utilizar los servicios de salud mental y continuar con ellos. Podemos

observar los resultados de esta encuesta en la figura 28 (p.50).

El aspecto econémico, ; Como influye en el momento de utilizar estos servicios y la continuidad de

estos?
S3&nbsprespuestas

30

20

Figura 28. El costo de la salud mental Fuente: elaboracion propia a partir de material de campo.

La principal expectativa que tienen los pacientes es encontrar los recursos para
situaciones que no pueden manejar tras consumir los servicios de salud mental. Esta conclusion
la podemos observar en la figura 29 (p.51).
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;i Que objetivos esperas satisfacer utilizando estos servicios?
S53&nbaprespuestas

@ Disminuir el malestar

. Buscar recursos para siluaciones gue
NG POCES Manejar
Mesobver un conflicto puntual

@ Enriguecer algin aspecto de tu vida
para lograr un objetivo

Figura 20. Expectativas de zatisfaccion. Fuente: elaboracion propia a partir de material de campo.

3.

Matrices

Mediante la informacion obtenida de la entrevista y la encuesta, complementandolo con

el analisis documental web realizado y la revision bibliografica, realizaremos un resumen

aplicando las matrices que mencionamos y explicamos en el Capitulo I11: Marco tedrico.

La matriz Ansoff nos servird como guia para direccionar el crecimiento de la empresa,

ya sea en el mercado actual en el que opera o en otros mercados que aun no ha participado.

Considerando la matriz, se pueden tomar cuatro vias de accion:

1.

Continuar con los servicios existentes en el mercado actual.

Desarrollar un servicio nuevo, relacionado con el actual, para ofrecerlo en el

mercado actual.

Buscar un nuevo mercado que se ajuste a las necesidades que satisface los servicios
existentes de la empresa.

Desarrollar un servicio nuevo y ofrecerlo en un mercado que aun no se ha

participado.

UEN Prestaciones.

Esta Unidad Estratégica de Negocios se encuentra en el primer cuadrante que combina

los servicios actuales en el mercado actual. Por lo tanto, se debe utilizar una estrategia de

penetracion de mercado. Mediante esta estrategia buscamos ganar clientes de la competencia

o1
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y de esta forma poder facturar més. De esta forma, podemos tomar diferentes decisiones para

poder lograr el objetivo estratégico:
e Reducir el precio del servicio.

e Trabajar sobre aspectos de la comunicacién, mejorando el mensaje y

perfeccionar la llegada de la publicidad a nuestro publico objetivo.

e Modificar aspectos en la distribucién para lograr una mejor exposicion del

servicio.
e Lograr nuevas alianzas estratégicas para llegar a un pablico mas amplio.
UEN Equipos

Esta UEN se encuentra en el cuadrante en el cual se pueden desarrollar nuevos servicios
y ofrecerlos a nuevos mercados, por lo tanto, se aplicara una estrategia de diversificacion.
Mediante esta estrategia, la empresa podra ofrecer cursos y capacitaciones de diferentes indoles

y de esta forma, llegar a uno segmento de mercado.

En la figura 30 (p.52) podemos observar claramente cada UEN en que cuadrante se

encuentra para plantear objetivos estratégicos.

-7
-
= - r
g Penetracion de mercados
= Desarrollo de productos
w = UEN Prestaciones
,g =
g H
g
ﬂ wh
= Diversificacion
= Desarrollo de mercados
= UEN Equipos
Z
Tradicionales Nuevos
Productos
Figura 30. Matriz Ansoff aplicado a cada UEN. Fuente: elaboracion propia mediante material
bibliografico de Porter.
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Mediante a la matriz BCG podremos determinar cuales son los servicios que le dejan
mas ingresos a la empresa, considerando en qué momento del ciclo de vida se encuentran y
cudl es la tasa de crecimiento del mercado. En la figura 31 (p. 53) podemos observar claramente
los servicios de la empresa en cada uno de los cuadrantes de la Matriz BCG.

-Capacitaciones
-Madulos regulados -Prestaciones

por la ley individuales online

-Centros de dia -Acompanamiento

terapéutico

deostact - . s s
-Prestaciones -Intervencion en crisis

individuales

Figura 31. Matriz BCG aplicada a los servicios de la empresa. Fuente:

elaboracidn propia mediante material bibliografico de Porter

Producto estrella.

En la matriz BCG los productos estrella tienen un alto crecimiento y una alta
participacion de mercado. Son grandes generadores de liquidez, y se encuentran en un ambiente
dinamico, por lo cual es importante prestarles la atencién necesaria. Ademas, necesitan una
inversion constante para consolidar su posicién en el mercado y asi volverse un producto
maduro, que pasaria a ser producto vaca. Sin embargo, en aquellos mercados que estan
constantemente sometidos a la innovacion tecnoldgica, los productos estrella pueden acabar
transformandose finalmente en productos perros, dado que, aun invirtiendo grandes cantidades

de recursos, los competidores pueden sacarlos fuera del mercado.

Teniendo en cuenta esta definicion, se podria considerar en este cuadrante a los

modulos regulados por la ley, es especial, los modulos de Discapacidad Integral. Esta

prestacion de servicios tiene una alta participacion en el mercado, ya que no se encuentra una
gran competencia en el mercado, y actualmente hay méas tratamientos y conocimientos sobre

discapacidad, por lo tanto, es un mercado que esta creciendo. Otro producto estrella de la
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institucion son los centros de dia, ya que hay poca competencia en el mercado local, por lo
tanto, logrando asi mayor participacion en el mercado y tienen alta cuota de mercado. Al mismo

tiempo, le permite a la institucion generar una buena imagen de marca.

Producto vaca.

Se trata de productos con una alta cuota de mercado y una baja tasa de crecimiento, lo
cual se traduce en productos ya maduros totalmente consolidados en el sector. Los productos
vaca constituyen principalmente una fuente generadora de caja para la empresa ya que la
cantidad de inversion que requieren es relativamente baja. Se recomienda emplear el efectivo
generado en desarrollar nuevos productos estrella que puedan convertirse en el futuro en

nuevos productos vaca.

Se podrian considerar producto vaca todas las prestaciones individuales, ya que son

servicios que estan consolidados en el sector y que, gracias a contratos de exclusividad con
obras sociales y prestadoras, le permiten a la institucion contar con ingresos fijos por la
prestacion de los mismos. Esto es asi gracias a la cantidad de pacientes que se atienden en la
institucion. No es el servicio méas caro en precio para el paciente, pero gracias al gran flujo de

personas que lo consumen permite que se convierta en el producto vaca de la organizacion.

Producto interrogante.

Son productos con un crecimiento elevado, pero con una participacion débil en el
mercado. Al encontrarse con un alto crecimiento, normalmente requiere de altas inversiones
financieras, pero al tener una escasa participacion en el mercado los ingresos que genera son
bajos. En este punto de la matriz BCG se recomienda reevaluar la estrategia, puesto que
absorben grandes cantidades de recursos y no siempre evolucionan positivamente. En esta fase,
este tipo de productos o de Unidad Estratégica de Negocio pueden evolucionar y convertirse

en productos estrella o por el contrario en productos perro.

Los servicios que se pueden ubicar en este cuadrante son las capacitaciones. En este
momento los cursos que se dictan bajo la modalidad online son un interrogante ya que se esta
experimentando con esta modalidad gracias al contexto actual. Por otro lado, las capacitaciones
presenciales también se convierten en un interrogante, ya que se evaluara si se continan
dictando. Otro producto interrogante, que surgié como consecuencia del contexto actual que

nos atraviesa, son las prestaciones individuales de forma online. Cuando se inici6 el aislamiento
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obligatorio en nuestro pais, Red Psicoterapéutica optd por seguir prestando este servicio, pero
con otra modalidad, ya que se considera que una gran parte de sus consumidores finales (los
pacientes) no pueden cortar con el tratamiento que estaban realizando de forma presencial. Las

prestaciones acompafiamiento terapéutico e integracion escolar estdn presentando una alta tasa

de crecimiento en el mercado (previo al contexto actual, ya que los nifios y nifias no pueden

asistir presencialmente al colegio).

Producto perro.

Tiene un bajo crecimiento de mercado y también una baja cuota de mercado. Estos
productos no son nada recomendables para la empresa, puesto que consumen costes fijos, pero
aportan poco o nada a cambio. Es sugerible valorar su eliminacion de la cartera de productos,
dado que pueden llegar a dar resultados negativos.

El producto perro de la institucion es la intervencion en crisis. Cuando la organizacion

comenzd a prestar este servicio, era el producto estrella de esta ya que fue un servicio innovador
que no se dictaba hasta el momento. Pero debido la inseguridad que se vive en la ciudad y la
aplicacion de coseguros en todos los servicios relacionados con la salud mental y la finalizacion
del contrato con URGENCIAS, progresivamente, la calidad del servicio sufrié una caida.
Actualmente, el mismo solo presenta gastos para la institucion, pero la misma quiere continuar
con la prestacion de este servicio, por lo tanto, se aconsejard una estrategia para intentar

convertir este servicio en un producto interrogante y seguidamente uno estrella.

El ciclo de vida del producto es una herramienta que nos ayuda a entender en qué
momento se encuentran los servicios. Es Util relacionar el ciclo de vida de estos servicios con
la matriz BCG para poder tomar decisiones estratégicas. Aplicaremos esta herramienta en cada
una de las UEN para poder analizar en qué etapa del ciclo de vida se encuentran cada servicio.
En la figura 32 (p. 56) podemos observar en qué etapa del ciclo de vida se encuentran los
servicios que provee la empresa. Teniendo en cuenta estas etapas y relacionandola con la matriz

BCG, establecemos los primeros lineamientos estratégicos para cada UEN.
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Modulos
regulndos por la
ey

Capacitaciones

Prestaciones Intervencidn
ndividuales on Crisis
Maodulos

Centros de dia

Figura 32. Ciclo de vida de los productos aplicado a los servicios de la empresa. Fuente:

elaboracion propia mediante material bibliografico de Kotler.

UEN: Prestaciones.

Prestaciones Individuales: las prestaciones individuales se encuentran en una etapa
de madurez, ya que son los servicios que le dieron origen a la institucion y las que

presentan mayor nivel de actividad.

e Maddulos: los servicios que se prestan en los médulos se encuentran en la etapa de
madurez y en el caso de Intervencion en Crisis se encuentra en la etapa de declive

porque las ventas estan disminuyendo.

e Modulos Regulados por la Ley: en este caso, los servicios que se prestan se

encuentran en la etapa de crecimiento.

e Centros de Dia: el primer Centro de Dia tuvo sus origenes en 2013 y desde ese
entonces se fueron inaugurando los demas. Se concluye que los mismos se
encuentran en la etapa de madurez, ya que es el momento que se estan realizando

mas ventas.

UEN: Equipos.
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e Capacitaciones: las capacitaciones se encuentran en la etapa de crecimiento ya que
gracias al contexto actual las ventas estan creciendo, porque existe una tendencia a

capacitarse.

Por Gltimo, aplicaremos la matriz FODA, que nos permite identificar los primeros
lineamientos estratégicos utilizando las fortalezas de la empresa para aprovechar las
oportunidades que ofrece el entorno y disminuir las debilidades de la empresa y evitar las
amenazas del entorno. En la tabla 6 (p. 57) podemos observar la matriz FODA con los primeros

lineamientos estratégicos planteados.

Tabla 6
Matriz FODA cruzado

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Desarrollo de plan de
marketing enfocado en
potenciar y visibilizar la
marca.

Aduefiarse del canal
digital.

Desarrollo de nuevos
canales de la mano de
alianzas estratégicas.

Comunicar atributos
diferenciadores.

Aprovechar el contexto
actual para fortalecer los
servicios a distancia.

Estrategia de
comunicacion en base a la
diferenciacion en la
calidad del servicio y
experiencia en el sector.

Posicionamiento de la
marca en diversas
ciudades frente a la
competencia.

Detectar actividades que
se pueden realizar a
distancia aprovechando
el contexto y reduciendo
costos.

Generar nuevos contratos
con obras
sociales/prestadoras.

Generar una estrategia
de comunicacion
diferenciadora y
disruptiva en el sector.

Posicionar la marca.

Designar una nueva
direccion.

Desarrollo de plan de
marketing.

Optimizar los tiempos
antes de que surjan
nuevos competidores.

Esta tabla demuestra los primeros lineamientos estratégicos que surgen tras cruzar los aspectos positivos

y negativos internos y externos. Fuente: elaboracion propia.
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Capitulo V: Propuestas de accion para Red Psicoterapéutica

Tras analizar la informacion recabada, plantearemos una serie de objetivos para cumplir
en el periodo 2021-2022, y luego en base a los objetivos, definiremos una estrategia para poder
cumplir con estos objetivos y potenciar la empresa logrando posicionar a Red Psicoterapéutica

como la Unica institucion que ofrece un servicio integral en la ciudad de Rosario.

Delimitacion de objetivos
Un objetivo es un fin que se quiere alcanzar y al cual se dirige una accion. La empresa

tendra diversos objetivos, y los comerciales (asi como también los de todas las demas areas)
deben estar orientados a los objetivos generales de la empresa. Por lo tanto, se proponen una
serie de objetivos comerciales alcanzables, medibles, motivadores, especificos y medidos en el

tiempo.

La principal desventaja con la que cuenta la empresa es que su direccion no esta
conformada por especialistas en la materia y esto le genera diversos problemas para negociar
contratos y establecer politicas de productos y precios. Por lo tanto, el objetivo sera estructurar
la organizacién con una direccion que se encuentre especializada en la administracion de
empresas y que tengan una vision comercial que colaboren para cumplir con los objetivos de

marketing planteados.

Tras haber realizado un andlisis histérico de las ventas realizadas por la empresa y la
proyeccion para los préoximos afios, sumando a esto la implementacion de acciones de
marketing y la tendencia aumentar el consumo de los servicios de salud mental tras la pandemia
gue nos atraviesa, se propone incrementar en un 20% la cantidad de servicios prestados en el
periodo 2021-2022.

El diferencial de la empresa que es prestar un servicio integral para satisfacer
completamente las necesidades del consumidor, le permite prestar un servicio Unico en nuestra
ciudad. El objetivo, por lo tanto, sera orientar la oferta de la empresa en base a su ventaja
competitiva frente a la competencia en el periodo 2021-2022. Aliado a este objetivo, se
propone mejorar la visibilidad de marca en este mismo periodo, logrando asi que el publico
objetivo de la marca conozca su significado, sus beneficios y sea consciente de su existencia

en el mercado; generando a su vez un impacto positivo sobre las ventas de la empresa.

Tras analizar la encuesta y que el factor econémico influye en los consumidores en el

momento de consumir los servicios y ademas que la competencia trabaja con mas obras
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sociales y/o prepagas generandole asi mas clientes, el objetivo que se plantea para el periodo
2021-2022 es generar nuevos contratos con obras sociales y/o prepagas, logrando asi

aumentar el caudal de clientes anuales.

Existe una gran competencia en los servicios de capacitacion que presta la empresa,
que, ademas, brindan servicios adicionales que la empresa no cuenta. Por lo tanto, el objetivo
que se plantea para el periodo 2021-2022 es ampliar la cartera de capacitaciones y cursos,

logrando de esta forma, ademas, aumentar el nivel de consumidores.

Para dar a conocer el diferencial de la marca y posicionarla en el mercado, el dltimo
objetivo serd generar un plan de marketing digital que este orientado al publico objetivo y
comunique los beneficios de la organizacion durante el periodo 2021-2022.Mediante un plan
de activacion digital se podra llegar al publico objetivo de la empresa, con la oportunidad de

aumentar las ventas de la empresa.

Propuestas de posicionamiento estratégico
La estrategia es una planificacion que se propone un individuo o un grupo de personas

para alcanzar un objetivo. En este caso, es el conjunto de acciones que alinean las metas y
objetivos de la organizacién. Por lo tanto, se plantean un conjunto de planes y estrategias para

cumplir con los objetivos planteados anteriormente.

Mediante una estrategia de segmentacion permitird a la empresa dividir el mercado
para poder alcanzar el publico objetivo de la empresa. De esta forma, el segmento al que
atendera la UEN Prestaciones serdn las prepagas y obras sociales que tengan sucursal en
Rosario y alrededores y que cuenten con validez legal en el territorio y aquellas personas
(mujeres y hombres, nifios y nifias) que vivan en Rosario y alrededores. Puede suceder que
cuenten con algunas de las obras sociales o prestadoras mencionadas anteriormente o que
soliciten el servicio de forma particular, de cualquiera de las dos maneras, son personas con un
nivel socioeconémico medio, medio alto y alto. Ademas, son personas que identifican que
tienen un problema o una necesidad insatisfecha relacionado con su salud mental, o la de su
familia en caso de tratarse de menores de edad. Mientras que la UEN Equipos tendra como
segmento objetivo aquellas personas (hombres y mujeres) profesionales en carreras
universitarias relacionadas con los cursos (por lo tanto, serdn mayores de 24 afios) en la ciudad
de Rosario y alrededores, de clase media y media alta (ya que deben poder abonar los cursos y

capacitaciones) y que sean aficionados en la psicologia, psiquiatria y demas temas relacionados
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con las formaciones. Estas personas pueden ya formar parte de Red Psicoterapéutica (trabajar

en la institucién) o ser profesionales que deseen participar de la misma.

La estrategia de posicionamiento lograra identificar a Red Psicoterapéutica como la
Unica institucién de salud mental en la ciudad que brinda un servicio integral para el cuidado
del paciente, asi como también en la asistencia y educacién de aquellos familiares y personas
cercanas, con el objetivo de lograr el bienestar en la persona intervenida. Asi como también, se
propone posicionar a la institucion como lider en capacitacion y formacion, tanto presencial

como digital, de profesionales en expertos en salud mental.

Con la estrategia de fidelizacidn de clientes la empresa podr4 mantener su cuota de
mercado y hasta ganar parte de esta comunicando el aspecto diferenciador de la empresa (el
servicio integral) para poder llegar a los consumidores y fidelizar al cliente mediante la calidad
del servicio que brinda la institucion. Es un aspecto fundamental debido a que es un sector
altamente competitivo y los pacientes suelen guiarse mas por el aspecto econémico que por la

calidad del servicio recibido.

Ademas, la empresa dedicara mayor tiempo en fortalecer los lazos con los clientes,
demostrando interés sobre sus preocupaciones, necesidades y deseos para crear una relacion
mas real y cercana que beneficie a ambas partes (empresa-cliente). De esta manera, resultard
mas facil identificar posibles motivos de descontento o insatisfaccion durante la utilizacion de
los servicios y en caso de ser necesario, dar una solucién en el momento. Se considera
importante mantener un nivel de satisfaccién elevado, que el paciente realmente note que se
trabaja en equipo para lograr su bienestar y satisfacer sus necesidades y deseos; de esta forma
lograremos fidelizar al paciente. Se considera muy importante tratar el valor percibido por el
cliente, como eje principal de las estrategias de la empresa. De esta manera, se debera lograr
que los clientes perciban una muy buena relacion precio-calidad para que consideren un buen
desempefio del servicio adquirido. Se debera posicionar en la mente del cliente los beneficios
que obtendran por tratarse en Red Psicoterapéutica. Es, por ello, que se debera prestar especial
atencion a todos los detalles, tanto en los distintos servicios como asi también en la atencion
del cliente; ademas se debera innovar constantemente, de modo que quienes ya se han tratado

en la institucion y desean volver a utilizar los servicios noten cambios en la prestacion de estos.

Mediante la estrategia de servicio se mejorara la calidad de los servicios de la UEN
Prestaciones para aumentar la cuota de mercado, mientras que se buscara modificar los

servicios de la UEN Equipos para poder alcanzar un segmento mas amplio del mercado.
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Con la estrategia de precios buscaremos lograr acuerdos exitosos con las obras sociales
y prestadoras para poder ofrecer un menor costo a los pacientes, que de igual forma deben
abonar el coseguro. Ademas, se buscard generar nuevos contratos con obras sociales y
prestadoras para poder ampliar el publico objetivo al que apunta la empresa. Mientras que se
intentara reducir los costos al maximo de cada sede, para poder ofrecer el servicio de
capacitaciones y cursos al menor precio posible. Como asi también dictar estas formaciones

mediante una plataforma digital para reducir costos.

La estrategia de promocion potenciara las redes sociales de la empresa mediante un
plan de marketing digital, asi como también posicionar la marca en los buscadores digitales
con una estrategia de doble via SEO y SEM. Pero, en primer lugar, serd fundamental actualizar
la pagina web de la empresa. También se propone realizar acciones de promocion off line, tales
como participar en eventos del sector, generar articulos para revistas del sector y publicidad en

medios tradicionales para posicionar la marca y dar a conocer los beneficios de la esta.

Cronologia del plan de marketing propuesto
Para poder cumplir con los objetivos planteados, proponemos realizar un Diagrama de

Gantt para planificar y programar tareas a lo largo de un periodo determinado. Esta herramienta
permite una facil y comoda visualizacion de las acciones previstas, realizar el seguimiento y
control del progreso de cada una de las etapas de un proyecto y, ademas, reproduce
graficamente las tareas, su duracion y secuencia, ademas del calendario general del proyecto.
A continuacién, en la tabla 7 (p. 63) podemos observar el Diagrama de Gantt propuesto para
cumplir con los objetivos y estrategias propuestas para Red Psicoterapéutica. Como podemos
observar en el cronograma, es fundamental incorporar un departamento que se especialice en
el area comercial de la empresa, para poder cumplir con todas las actividades propuestas y los
objetivos planteados. En la figura 33 (p. 61) podemos observar la nueva estructuracion de la

empresa de acuerdo con los objetivos planteados.

Direccidn
' ' v
Departamento
UEN Prestaciones UEN Egquipos par .
Comercial

Figura 33, Nuevo organigrama planteado. Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 7

Diagrama de Gantt

ACTIVACION PLAN DE MARKETING - RED PSICOTERAPEUTICA

VIARKETING ENERO FEBERO MARZO ABRIL
MIX ACCION PROPUESTA RESPONSABLE | 3. | 10- | 17- | 24- | 31- | 7- | 14- | 21- 28-| 7-  14- | 21- | 28 | 4- | 11- 18-  25-
ene | ene | ene | ene | ene | feb | feb | feb | feb | mar | mar | mar | mar | abr | abr | abr | abr
= Estructurar la direcciéon con una vision . .
< . Direccion
2 comercial
o .
O Estandarizacion de los procesos de . .
o . .. Direccion
= construccion del servicio / producto.
5 Desarrollar nuevos cursos y . .
2 o Direccion
= capacitaciones
Desarrollo de identidad de marca - Unica
T, . Departamento
institucion de salud mental en Rosario que Comercial
brinda un servicio integral
Posicionar la marca mediante la ventaja | Departamento
competitiva en el mercado Comercial
Creatividad y generacidn de contenidos - | Departamento
relacionados con la identidad de marca Comercial
g Desarrollo de piezas de comunicacién Departamento
2 institucionales Comercial
< Disefios para comunicar
= . . o Departamento
posicionamiento de marca - Campafia de Comercial
Branding. Creatividad y disefios
_ Departamento
Definir temas para abordar P .
Comercial
Definicion de formatos. Articulos. Departamento
Prensa. Comercial
Ly . Departamento
Produccidn de contenido P .
Comercial

——

'




Definicion de medios

Departamento

eventos propios y de terceros.

Comercial
. . Departamento
o Profundizar en las caracteristicas de los P :
o< Comercial +
< B sectores metas o
g s Direccidn
'-IE-' " Definicion de medios segun el segmento | Departamento
meta Comercial
Desarrollo de los canales de venta en
Ly Departamento
funciéon de los segmentos de mercado )
Comercial
- meta.
S D t to
O A . . epartamen
nalizar base de datos propia .
52 prop Comercial
d . .
g - Definir Razones de compra de cada Departamento
:‘ O | segmento Comercial
c . . -
% o) Realizar alianzas estratégicas con obras | Departamento
o . .
] sociales/prepagas Comerecial
< Definir medios y Presupuesto Off. Prensa
. . L. . Departamento
Ej: revistas especializadas, radio, tv, )
Comercial

MKT DIGITAL

Actualizacidon de la pagina web

Social Media +
Depto.
Comercial

Estrategia de SEO

Social Media +
Depto.
Comercial

Palabras claves

Social Media +
Depto.
Comercial

Dominios

Social Media +
Depto.
Comercial

Landings especificas

Social Media +
Depto.
Comercial




Social Media +

Meta tag / Descriptions Depto.
Comercial
Definicion de estrategia Google Ads - Social Media +
objetivos DEptof
Comercial
Social Media +
Presupuesto publicidad DEpt(.J'
Comercial +
Direccion
Definicion de estrategia redes sociales - Soc'gl Media +
objetivos c epto:
omercial
Linkedin
Social Media +
Definicion de guidn Depto.
Comercial
Social Media +
é¢Tono de Posteos - que comunicar? Depto.
Comercial
Social Media +
Activacién Depto.
Comercial

Instagram + FBK

Definicion de guion

Social Media +
Depto.
Comercial

Contenidos + imagenes

Social Media +
Depto.
Comercial

Activacion

Social Media +
Depto.
Comercial
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Presupuesto publicidad

Social Media +
Depto.
Comercial +
Direccion

What's app bussines

Definicion de guion

Social Media +
Depto.
Comercial

Contenidos + imagenes

Social Media +
Depto.
Comercial

Activacion

Social Media +
Depto.
Comercial

El diagrama cuenta con una especificacion de las acciones a realizar para poder cumplir con los objetivos planteados, asi como también el responsable de cada tarea y el pazo

con el que cuenta para realizar esta tarea. Se planteo un horizonte de cuatro meses para cumplir con estos. Fuente: elaboracidn propia.
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Conclusiones

A lo largo del trabajo de investigacion realizado analizamos el sector de salud mental
en la ciudad de Rosario estudiando particularmente una institucion que conforma el sector con
el objetivo de establecer estrategias comerciales para potenciar comercialmente la empresa.
Para esto, nos planteamos objetivos generales y especificos, que luego fueron sustentados con
un marco tedrico especifico para resolver la problemética y el tema abordado en la
investigacion. El estudio de caso de Red Psicoterapéutica Rosario se realiz6 en base a la
problemaética planteada, la falta de un plan de marketing en el sector de salud mental de nuestra
ciudad. Por lo tanto, nos planteamos diversos objetivos que nos ayudaron a resolver el objetivo

general del trabajo.

Aplicamos mdltiples instrumentos que nos permitieron recolectar la informacion y
poder analizarla para poder llegar al objetivo general del trabajo. De esta forma, nos
entrevistamos con el director de Red Psicoterapéutica que nos brindé la informacion necesaria
para realizar el analisis de la empresa y el sector, aplicamos la matriz Ansoff para identificar
las posibles oportunidades de crecimiento de la empresa, la matriz BCG en conjunto con el
ciclo de vida de los servicios nos ayud6 a comprender como asignar los recursos entre todos
los servicios que presta la organizacion teniendo en cuenta en qué etapa del ciclo de vida se
encuentran y por Gltimo realizamos la matriz FODA que nos permitié establecer los primeros
lineamientos estratégicos mediante la vinculacion de las Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas.

Como pudimos concluir, es fundamental que Red Psicoterapéutica Rosario incorpore
una vision comercial en sus objetivos generales para poder potenciar la empresa y ser una
referente en atencion clinica, docencia, investigacion y prevencion en salud mental en nuestra
ciudad. Para esto, es necesario incorporar un departamento comercial que trabaje en conjunto
con la direccién, pero que se encargue especificamente de las actividades comerciales para
cumplir todos los objetivos planteados, mientras que la direccién se pueda focalizar en la
calidad de los servicios planteados. De esta forma, es necesario incorporar un gerente que se
encargue de controlar todas las acciones planteadas, asi como también un profesional que se

encargue de todas las acciones digitales, precisamente, un social media.

Es de suma importancia que la empresa se focalice en prestar un servicio de calidad y

de forma integral que, en definitiva, es la caracteristica que permite la diferenciacion con la
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competencia. Asi como también, lograr fidelizar a los clientes actuales mediante una relacion
estrecha y de esta forma poder modificar a los posibles errores que sucedan en la prestacion
del servicio y lograr la satisfaccion de este. Ademas, es importante comunicar los beneficios
de mantener una buena salud mental, no solo bajo el contexto especial que nos atraviesa, sino
siempre. Asi como también, las ventajas competitivas que tiene la empresa y todas las acciones
que realiza, para poder generar posibles clientes y mejorar el posicionamiento de marca de la
empresa. Por lo tanto, la comunicacion se debera realizar tanto de forma on line como off line,
para llegar a todos los posibles segmentos del mercado, y lograr asi un aumento de la prestacion

de servicios en el periodo 2021-2022.

En resumen, el éxito comercial de Red Psicoterapéutica consistird en potenciar las
ventajas competitivas de la empresa, utilizando herramientas comerciales, estableciendo
objetivos y planteando estrategias para poder alcanzarlos. Estos cambios radican en la
modificacion de la estructura general de la organizacion, incorporando de esta forma, un
departamento comercial que se ocupe de aumentar las ventas de los servicios que presta la
organizacion, asi como también de generar nuevos contratos con obras sociales y/o prestadoras

y mejorar el posicionamiento de Red Psicoterapéutica en Rosario.
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Anexo 1

Anexos

Convenio Colectivo de Trabajo — ATSA Rosario

PARITARIA 2020

CCT 609/10

*SUMA FIJA 2020 S
con haberes de:
Juuo 4000
AGOSTO 4500
SETIEMBRE 4500
OCTUBRE 6000
NOVIEMBRE 6000
DICIEMBRE 7000
BASICOS BASICOS BASICOS SALARIO BASICO
JuLIO/DIC 2020 EMERO 2021 FEBRERO 2021 MARZO 2021
CATEGORIAS + + +
*SUMA FIIA SUMA FIJA MENSUAL | SUMA FLIA MENSUAL
MEMNSUAL 5 5000 5 2500
OPERADOR EQUIPOS RSM
59.298 62825.97 67353.19 71880.37
BIOQUIMICOS, KINESIOLOGOS
MNUTRICIONISTAS 48.632 51382.18 54819.88 58257.54
PRIMERA
CATEGORLA 44.222 46722.68 49848.64 52974.56
SEGUNDA
CATEGORIA 42.284 44575.19 47664.17 50653.10
TERCERA
CATEGORIA 41.127 43452.35 46359.51 49266.63
CUARTA
CATEGORIA 38.435 40608.58 43325.48 46042.34
QUINTA
CATEGORIA 35.367 37366.85 39866.85 42366.85
TITULOS VIGENCIA VIGENCIA VIGENCIA
1 de OCTUBRE 1 de NOVIEMBRE 1 de DICIEMBRE
INSTRUMENTADORA 2701.82 2896.33 3091.10
EMFERMERO 3601.71 3861.01 4120.66
AUXILIAR 2701.82 2896.33 3091.10
SALA MATERNAL CON VIGENCIA 01/09/2020 $10852.33

en Marzo 2021.

2021 son integramente no remunerativas para el

Las sumas fijas acordadas para los meses Julio/Diciembre 2020, como asi también los remanentes de Enero y Febrero
trabajador. Se establece una asignacion de caracter umico,
excepcional y no remunerativo en concepto del “Dia de La Sanidad” de $ 3200 para todos los trabajadores encuadrados
en el CCT 609/ 10 debiendo abonarse durante el mes de setiembre y antes del dia 20 de dicho mes. Clausula de revision
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Anexo 2
Cuestionario realizado al director de la empresa, Helios Sanz. Preguntas generales para

describir la organizacion.

¢Cual es la historia de Red Psicoterapéutica?
¢Cuentan con un organigrama?

¢ Qué servicios ofrecen? ¢ Que rasgos los diferencian?
¢A qué segmento se dirigen?

¢Dénde prestan sus servicios? Mediante el contexto actual, ¢ Algunos de sus servicios

adoptd la modalidad online?

¢Como difunden sus servicios? ¢Participan en algun evento del sector? ¢Realizan

publicidad en redes sociales y medios off line?

¢Como fijan sus precios? ¢Cuales son los costos asociados a los servicios de salud

mental?

¢Cuales son las principales influencias del sector a nivel politico, econémico, social y

legal?

¢Quiénes son sus principales clientes? ;Cuéles son los productos mas demandados por

estos?

¢Quién es su competencia? ;Ofrecen los mismos servicios? ¢Considera que tienen un

aspecto diferencial frente a estas?

Anexo 3
Encuesta realizada a 53 personas que consumen servicios de salud mental en la ciudad
de Rosario mediante el recurso digital Google Forms.

Servicios de Salud Mental en Rosario

*Obligatorio

;Alguna vez utilizé un servicio de salud mental? *

] si
[ wo
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;Por que tomo la decision de utilizarlos 7 *

(O Depresion

Ansiedad

Estrés

Problemas para relacionarme con los demas

Problemas de autoestima

Problemas de pareja

Problemas laborales

Alguien de su contexto le propuso que utilice los servicios

Otros:

O OOO0OO0OO0OO0O0

Para elegir el profesional... *

|:| Te fijas en la cartilla de profesionales con las gue trabaja tu obra social/prepaga
D Te guiaste por el consejo de un familiar/amigo/conocido

(] Publicidad

[] ofros:

El aspecto econdémico, ;Como influye en el momento de utilizar estos servicios y
la continuidad de estos? *

Nada O O O O O Mucho

;Qué objetivos esperas satisfacer utilizando estos servicios? *

(O Disminuir el malestar
O Buscar recursos para situaciones que no podes manejar
(O Resolver un conflicto puntual

O Enriquecer algin aspecto de tu vida para lograr un objetivo
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