UTMACH

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Estrategias para el desarrollo comercial del Estudio Radioldgico "Rayo Dent"
de la ciudad de Machala.

GUAICHA ORELLANA WALTER JOEL
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GALLEGOS ZHIGUE MAYRA SANDRA
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MACHALA
2024




UTMACH

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Estrategias para el desarrollo comercial del Estudio Radiolégico
"Rayo Dent" de la ciudad de Machala.

GUAICHA ORELLANA WALTER JOEL
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GALLEGOS ZHIGUE MAYRA SANDRA
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MACHALA
2024



UTMACH

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PROYECTOS INTEGRADORES

Estrategias para el desarrollo comercial del Estudio Radiolégico
"Rayo Dent" de la ciudad de Machala.

GUAICHA ORELLANA WALTER JOEL
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GALLEGOS ZHIGUE MAYRA SANDRA
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PULLA CARRION EDUARDO VINICIO

MACHALA
2024



ad
0 CERTIFICADO DE ANALISIS
E magister

ESTRATEGIAS PARA DESARROLLO |
COMERCIAL DEL ESTUDIO RADIOLOGICO

“RAYO DENT” DE LA CIUDAD DE MACHALA

Nombre del documento: ESTRATEGIAS PARA DESARROLLO COMERCIAL
DEL ESTUDIO RADIOLOGICO “RAYO DENT’ DE LA CIUDAD DE
MACHALA.docx

ID del documento: 7ab48a%a76cec4e92ff9274ab7decd52be868a18

Tamafio del documento original: 2,16 MB
Autores: WALTER JOEL GUAICHA ORELLANA
MAYRA SANDRA GALLEGOS ZHIGUE

Ubicacion de las simi

'ludT en el donento:

Fuentes principales detectadas

N°

@

1
2 00
, @

Descripciones

dominiodelasciencias.com
https://dominiodelasciencias.com/ojs/index.php/es/article/view/2781

1 fuente similar

repositorio.unesum.edu.ec
https://repositorio.unesum.edu.ec/bitstream/53000/3832/1/ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZA...
1 fuente similar

www.nomadia-group.com | jEstrategia de desarrollo comercial: jla guia del 2023!
https://www.nomadia-group.com/es/recursos/blog/estrategia-de-desarrollo-comercial-la-guia...

http://dx.doi.org/10.51528/rp.vol8.id2253
1 fuente similar

http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=51729-80912023000200001
1 fuente similar

Fuentes con similitudes fortuitas

N
1 @
: @
3 @
s 6

=]

Fuentes mencionadas (sin similitudes detectadas)
https://doi.org/https://doi.org/10.5209/reve.87971

;R
) X
s R
) R
5?-&2

Descripciones

www.scielo.sa.cr
https://www.scielo.sa.cr/pdf/odov/n37/1659-0775-0dov-37-50.pdf

dx.doi.org | Entorno Empresarial y Gestion del Marketing: Perspectiva Tedrica par...

http://dx.doi.org/10.55813/egaea.l.2022.44

doi.org
https://doi.org/https://doi.org/10.21855/ecociencia.102.804

ciencialatina.org
https://ciencialatina.org/index.php/cienciala/article/download/8421/12644/

Rocumento de otro usuario #0c0a59
El documento proviene de otro grupo

https://doi.org/https://doi.org/10.15517/pensarmov.v19i1.47520
https://gc.scalahed.com/recursos/files/r161r/w26022w/Arias_S2.pdf

https://revistas.unicaedu.com/index.php/ahu/article/view/74/110

Similitudes

<1%

<1%

<1%

Similitudes

Depositante: EDUARDO VINICIO PULLA CARRION
Fecha de deposito: 7/3/2025

Tipo de carga: interface

fecha defin de andlisis: 7/3/2025

Ubicaciones

Ubicaciones

8%

Textos
sospechosos

D 6% Similitudes

0% similitudes
entre comillas
4% entre las
fuentes
mencionadas

2% Idiomas no
é'\r' ’

reconocidos

Namero de palabras: 12.411
NUmero de caracteres: 86.968

Estas fuentes han sido citadas en el documento sin encontrar similitudes.

-1

Datos adicionales

M
Palabras idénticas

[in}
Palabras idénticas

h

Palabras idénticas:

h o
Palabras idénticas

T
. Palabras idénticas:

1 < 1% (61 palabras)

1 < 1% (55 palabras)

< 1% (53 palabras)

1 < 1% (46 palabras)

< 1% (43 palabras)

Datos adicionales

o Palabras idénticas

[ty Palabras idénticas

0 palabras idénticas

(D Palabras idénticas:

D palabras idénticas

1 < 1% (36 palabras)

: < 1% (30 palabras)

1 < 1% (25 palabras)

: < 1% (24 palabras)

1 < 1% (20 palabras)

https://pensamientocriticoudf.com.mx/4-no-6/14-4-no-6-02/37-la-teoria-de-los-stakeholders-un-analisis-centrado-en-los-grupos-dentro-de-la-organizacion-y-propuesta-de-...


http://dx.doi.org/10.55813/egaea.l.2022.44
http://www.nomadia-group.com/
http://www.nomadia-group.com/es/recursos/blog/estrategia-de-desarrollo-comercial-la-guia
http://dx.doi.org/10.51528/rp.vol8.id2253
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1729-80912023000200001
http://www.scielo.sa.cr/
http://www.scielo.sa.cr/pdf/odov/n37/1659-0775-odov-37-50.pdf

CLAUSULA DE CESION DE DERECHO DE PUBLICACION EN EL
REPOSITORIO DIGITAL INSTITUCIONAL

Los que suscriben, GUAICHA ORELLANA WALTER JOEL y GALLEGOS
ZHIGUE MAYRA SANDRA, en calidad de autores del siguiente trabajo escrito
titulado Estrategias para el desarrollo comercial del Estudio Radiologico "Rayo
Dent" de la ciudad de Machala., otorgan a la Universidad Técnica de Machala,
de forma gratuita y no exclusiva, los derechos de reproduccién, distribucion y
comunicacion publica de la obra, que constituye un trabajo de autoria propia,
sobre la cual tienen potestad para otorgar los derechos contenidos en esta
licencia.

Los autores declaran que el contenido que se publicar4 es de carcter académico
y se enmarca en las dispociones definidas por la Universidad Técnica de
Machala,

Se autoriza a transformar la obra, Ginicamente cuando sea necesario, v a realizar
las adaptaciones pertinentes para permitir su preservacion, distribucién y
publicacién en el Repositorio Digital Institucional de la Universidad Técnica de
Machala.

Los autores como garantes de la autoria de la obra v en relacion a la misma,
declaran que la universidad se encuentra libre de todo tipo de responsabilidad
sobre el contenido de la obra y que asumen la responsabilidad frente a
cualquier reclamo o demanda por parte de terceros de manera exclusiva.

Aceptando esta licencia, se cede a la Universidad Técnica de Machala el derecho
exclusivo de archivar, reproducir, convertir, comunicar v/ o distribuir la obra
mundialmente en formato electrénico y digital a traveés de su Repositorio
Digital Institucional, siempre y cuando no se lo haga para obtener beneficio

econdmico,
ks
i
_&.@M' - #
GUAICHA ORELLANA WALTER JOEL GALLEGOS ZHIGUE MAYRA SANDRA

07055683342 0706091568

www Uiltmachalo. edy ec




DEDICATORIA

Dedico este Proyecto Integrador a Dios, por ser mi guia y fortaleza en cada paso de este
camino, por darme la sabiduria y la perseverancia para enfrentar los retos y alcanzar mis

metas.

A mis padres, por su amor incondicional, sacrificio y apoyo constante. Gracias por
ensefiarme el valor del esfuerzo, la disciplina y la humildad. Sin ustedes, este logro no

seria posible.

A mi hermano mayor, por estar siempre a mi lado, motivarme y compartir conmigo cada

alegria y desafio.

Mayra Sandra Gallegos Zhigue

Dedico este Proyecto Integrador a mis padres, por ser los cimientos sobre los que he
construido mis suefios y metas. Agradezco su amor incondicional el cudl siempre va a
estar ahi cuando mas lo necesite, su guia y sus sacrificios y a la vez su comprension ya
que han hecho posible este primer logro de muchos que estan por venir profesionalmente.
A mis docentes, quienes durante estos cuatro afos, mediante su vasta formacion
académica y, especialmente, su paciencia y dedicacioén, supieron moldearnos como
profesionales comprometidos con la ética y la excelencia. Sin duda, ellos también deben

ser reconocidos como parte fundamental de este logro.

Walter Joel Guaicha Orellana



AGRADECIMIENTO

En primer lugar, agradezco A Dios, por darme la vida, salud y la oportunidad de culminar
esta etapa académica. Su presencia me ha dado fuerzas en los momentos dificiles y alegria

en cada logro alcanzado.

Agradezco de todo corazon a mis padres Manuel Gallegos y Maria Zhigue y hermano
Tito Gallegos, por ser mi inspiracion y pilar en esta travesia. Su apoyo incondicional, sus
consejos y su amor infinito han sido fundamental para llegar hasta aqui. Gracias por estar

a mi lado en cada desafio, brindandome fuerzas cuando mas lo necesitaba.

A mi familia, por brindarme un lugar donde quedarme, También quiero expresar mi
gratitud a mis profesores, amigos y todas las personas que, de una u otra manera, han
contribuido a mi formacion. Cada ensefianza, cada palabra de aliento y cada experiencia

compartida han sido valiosas en este proceso.
iGracias a todos por ser parte de este logro!

Mayra Sandra Gallegos Zhigue

Quiero expresar mi mas sincero agradecimiento a mis padres Manuel Guaicha y Letthi
Orellana, quienes con su apoyo incondicional, sabiduria y amor, fueron pilares
fundamentales en la realizacion de este proyecto. Su constante motivacion y confianza en
mis capacidades me impulsaron a seguir adelante, incluso en los momentos mas
desafiantes. Gracias por ser una fuente constante de inspiracion y por brindarme las
herramientas necesarias para alcanzar este logro. Su presencia en mi vida es un verdadero

regalo, y este éxito también les pertenece.

Walter Joel Guaicha Orellana



RESUMEN

El estudio “Estrategias para el desarrollo comercial del estudio radiologico ‘Rayo Dent’
de la ciudad de Machala” tiene como objetivo general determinar estrategias comerciales
que fortalezcan la competitividad y crecimiento del centro radioldgico. La investigacion
analiza el entorno interno y externo de la empresa mediante herramientas como el analisis
FODA, PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter. La metodologia adoptada es de enfoque
cualitativo, con un disefio no experimental y transversal. Se utilizaron encuestas y
entrevistas para recopilar informacion de clientes y empleados, identificando fortalezas,
debilidades y oportunidades del negocio. La poblaciéon objetivo incluy6é pacientes
recurrentes y personal de la empresa. Los principales hallazgos revelan que Rayo Dent
cuenta con buena reputacion y confianza por parte de sus clientes, pero enfrenta
debilidades en su estrategia de comercializacién y presencia digital. Como resultado, la
propuesta incluye la implementacién de campafas digitales, formacion del personal,
diversificacion de servicios y alianzas estratégicas. Se concluye que la planificacién
estratégica es clave para mejorar la posicion de la empresa en el mercado. Se recomienda
fortalecer la comunicacion con los clientes, optimizar los procesos administrativos y

ampliar la oferta de servicios para garantizar sostenibilidad y crecimiento.

Palabras claves: Estrategias comerciales, competitividad, radiologia, crecimiento

empresarial.



ABSTRACT

The general objective of the study “Strategies for the commercial development of the
radiological study ‘Rayo Dent’ in the city of Machala” is to determine commercial
strategies to strengthen the competitiveness and growth of the radiological center. The
research analyzes the internal and external environment of the company using tools such
as SWOT analysis, PESTEL and Porter's five forces. The methodology adopted is
qualitative in approach, with a non-experimental and cross-sectional design. Surveys and
interviews were used to collect information from customers and employees, identifying
strengths, weaknesses and opportunities of the business. The target population included
recurrent patients and company staff. The main findings reveal that Rayo Dent has a good
reputation and trust from its customers, but faces weaknesses in its marketing strategy
and digital presence. As a result, the proposal includes the implementation of digital
campaigns, staff training, diversification of services and strategic alliances. It is
concluded that strategic planning is key to improving the company's position in the
market. It is recommended to strengthen communication with customers, optimize
administrative processes and expand the range of services to ensure sustainability and

growth.

Key words: Commercial strategies, competitiveness, radiology, business

growth.
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Capitulo I: Planteamiento Del Problema

1.1 Objeto De Investigacion

Para Leyva y Guerra (2020) el objeto de investigacion es el eje central del estudio,
fendmeno o problema social que se evaltia con el fin de obtener nuevos conocimientos y

entender las persistencias del mismo.

No obstante, los autores Quintana y Hermida (2019), explican que el objetivo de
la investigacion no es mas que el proposito de a la investigacion en donde se delimita sus
causas, consecuencias, alcances y limitantes. Por otro lado, en el caso del trabajo de
investigacion se requiere identificar el tipo de estrategias comerciales que se emplearan

en el centro radiologico “RAYO DENT” de la ciudad de Machala.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, se tiene como objeto realizar un
analisis exhaustivo que permita elaborar estrategias comerciales que contribuyan al
crecimiento del mercado y ofrecer una mejor calidad de servicios con respecto a la
competitividad existente. Esto se logra, a través de una revision bibliografica que permite
identificar los temas mas relevantes del estudio, y con una segmentacion del centro
radiologico “RAYO DENT” que contribuye a identificar sus servicios, falencias, aspectos

demograficos, entre otros.

No obstante, es crucial conocer e identificar los centros radiologicos que tienen la
ciudad de Machala, lo que permitird analizar los aspectos de mejora y como se puede
mejorar el servicio para los clientes. A su vez, identificar qué tipo de estrategias de
marketing contribuyen a un crecimiento de mercado y cuales son mas Optimas para el

centro radiologico “RAYO DENT”.

Segun el INEC (2024) en el afio 2023 se registraron 1'246.162 empresas en el
Ecuador, de las cuales el 55,2 % pertenece a la provincia El Oro. Por otro lado, la pagina
de la Superintendencia de Compafiias (2024), mencionan que dentro de la ciudad de

Machala existe un registro del 6,25% de empresas.



Finalmente, con la informacién recopilada, se desarrollaran propuestas
estratégicas que permitan tener mayor participacion en el mercado local y con ello mayor
visibilidad de RAYO DENT en la ciudad de Machala.

1.2 Problema De La Investigacion

El planteamiento del problema se caracteriza por ser eje central de la
investigacion, donde se identifica y delimita el fenomeno a estudiar, asi como las
interrogantes que guiaran el proceso investigativo (Arias C. , 2020). Ante esta definicion,
el problema de la investigacion busca abordar las estrategias comerciales del estudio

radiolégico “RAYO DENT” en la ciudad de Machala.

Se debe tomar constancia sobre los tipos de estrategias comerciales, ya que al ser
una mala implementacidon puede inconvenientes para la empresa. Por ejemplo, se puede
disminuir la competitividad de los mercados, problemas para atraer nuevos, perdida de la
lealtad de los clientes constantes, estancamiento del crecimiento de la empresa. En
contraste, si se emplea un uso adecuado se puede conseguir un aumento de recursos, se
atrae nuevos clientes, uso e implemento de nuevas tecnologias, crecimiento de la

cempresa.

Ante esto surge la siguiente problematica ;Qué tipo de estrategias de
comercializacion es mas eficaz para el centro radioldgico “RAYO DENT” de la ciudad
de Machala? Al tener un mercado muy competitivo, es importante adecuar estrategias de
comercializacion, que respondan a las necesidades de la empresa y estén orientadas a que
este tipo de empresa, como es el caso de los centros radiologicos ofrezcan un servicio

anico.
1.3 Justificacion

La justificacion se basa en conocer por qué y el para qué de una investigacion o
la eleccion del tema de estudio. Ademads, debe explicar como el estudio propuesto
contribuira a llenar esos vacios (Aragén, 2021). Por otro lado, Apodaca et; al. (2023)
argumenta que, la justificacion se encarga de identificar los beneficios que puede traer la
investigacion y como puede contribuir a recolectar nuevos datos o metodologias

innovadoras.



En la ciudad de Machala, se ha identificado un crecimiento constante de los
centros radioldgicos; por ende, el centro radioldgico “RAYO DENT” necesita desarrollar
de nuevas estrategias de comercializacion que les permita resaltar ante el mercado
competitivo y a su vez que estas estrategias estén orientadas a su crecimiento y

sostenibilidad como empresa.

En otras palabras, este trabajo de investigacion abordara el tipo de estrategias
adecuadas para la comercializacion del centro radioldgico “RAYO DENT™. Este tipo de

estrategias emplear, seran detalladas en la propuesta de investigacion.

1.4 Objetivos De La Investigacion

1.4.1 Objetivo General

Determinar estrategias para el desarrollo comercial del estudio radiolégico RAYO

DENT en la ciudad de Machala.

1.4.2 Objetivos Especificos

1. Elaborar un andlisis interno y externo del estudio radiolégico RAYO DENT de
ciudad de Machala.

2. Evaluar el entorno competitivo y las tendencias de mercado en funcién al del
estudio radiologico RAYO DENT.

3. Diseiar estrategias para el desarrollo comercial para el estudio radioldégico RAYO

DENT en la ciudad de Machala.



CAPITULO II: Desarrollo del Proyecto

2.1 Marco Teorico y/o Conceptual

2.1.1 Antecedentes

Becker y Schmid (2020) establecen las estrategias de desarrollo comercial varian
segun el tamafio de la empresa. Las pequeiias empresas adaptan sus procesos para
optimizar la empresa mediante nuevas soluciones de software, mientras que las grandes

empresas optimizan su infraestructura alineandola con sus modelos de negocio.

En comparacion, los autores Madero et. (2019) emplearon las estrategias de
desarrollo comercial en una clinica de Guayaquil con la finalidad de ofrecer un servicio
directo y personalizado. Utilizando medios como atencion telefonica y redes sociales para
responder rapidamente a consultas y emergencias, asegurando una comunicacion agil. Un
ejemplo innovador es el uso de WhatsApp para crear grupos de pacientes con necesidades

similares, facilitando una comunicacién personalizada y eficiente.

Rosario y Raimundo (2021) realizaron su investigaciéon bajo la modalidad del
comercio electronico, donde el internet se ha convertido en la principal fuente de
informacion para los usuarios y marcas establecidas. Por ejemplo, la base de Big Data
permite mejorar la toma de decisiones, la calidad del producto y el rendimiento operativo

de las empresas, con la finalidad de obtener una ventaja competitiva con el mercado.

2.2 Desarrollo empresarial

Segtn Dini (2019) explica que, desarrollo empresarial se refiere a una politica de
respaldo a las empresas que se basa en la presencia de equipos profesionales permanentes,
los cuales operan dentro de instalaciones fisicas bien equipadas, Por otro lado, su objetivo
es proporcionar apoyo a las firmas, especialmente a las micro, pequeias y medianas
empresas (MiPymes) de una region especifica, centrandose principalmente en areas de

gestion.

Para los autores Zaruma et. al; (2022), el desarrollo empresarial se refiere a la
transicion de un nivel econémico a otro mas avanzado, alcanzado mediante un proceso

de transformacion estructural del sistema economico a largo plazo. Este proceso incluye



el incremento y mejor utilizacion de los factores productivos disponibles, resultando en

un crecimiento equitativo entre los sectores de la produccion.

En donde se busca crear un entorno donde los individuos puedan alcanzar su
maximo potencial y llevar una vida productiva y creativa de acuerdo con sus necesidades
e intereses; no obstante, se reconoce que las personas son la verdadera riqueza de
cualquier nacidn, por lo que el desarrollo implica aumentar las oportunidades para que
cada individuo pueda vivir una vida que valore. Ademas, el desarrollo empresarial no se
limita Gnicamente al ambito econémico y financiero, sino que también abarca aspectos

sociales como la salud, la seguridad y la educacion.

Mendoza et. al; (2021) habla sobre el desarrollo de las MiPymes y como estas se
posesionan como una prioridad para el crecimiento econdmico y social de cualquier pais,
y como estas empresas deben mantenerse y crecer en este entorno, por medio del
planteamiento de estrategias dindmicas que les permitan alcanzar sus objetivos en el

desarrollo de negocios.

Tabla 1

Cuadro Comparativo del desarrollo empresarial

Autores Concepto Ventaja Desventaja

(Dini, 2019) Desarrollo empresarial Apoyo Puede ser costoso
como una politica de especializadoy mantener equipos
respaldo a las empresas continuo para permanentes y bien
basada en equipos MiPymes. equipados
profesionales
permanentes y bien

equipadas instalaciones

fisicas.
(Zaruma et al., Desarrollo empresarial Crecimiento Requiere cambios
2022) como una transicidon a econdmico significativos y a
un nivel econdémico mas equitativo largo plazo

avanzado mediante una

transformacion




estructural del sistema

economico a largo

plazo.
(Mendoza y Desarrollo de MiPymes Fomenta el Puede ser dificil
Zambrano, 2023) como prioridad para el crecimiento implementar

crecimiento econdémico econdémico y estrategias

y social, utilizando social. dinamicas
estrategias  dindmicas continuamente
para su mantenimiento y

crecimiento.

Nota: En base a la informacion recolectada de los varios autores, se realizo una tabla
comparativa con la finalidad de sintetizar las ventajas y desventajas de cada concepto

y/o idea.

2.3 Desarrollo comercial

La estrategia de desarrollo comercial es el conjunto de acciones planificadas que
una empresa tiene a su disposicion para alcanzar sus metas de crecimiento en ventas y
expansion en el mercado. Este tipo de estrategias incluye los métodos y recursos que la
empresa empleara para adquirir nuevos clientes, retener a los existentes y mejorar
constantemente su desempefio comercial; por ende, es esencial que las empresas cuenten
con una hoja de ruta estratégica para identificar las actividades comerciales a realizar

(nomadia, 2023).

En sintesis, las estrategias de comercializacién no son mas que un conjunto de
meta a alcanzar, en donde las empresas deben identificar las responsabilidades, el
mercado, los clientes, y lo indicadores de éxito comerciales. De igual forma, identifica

los fracasos o persistencias que puede presentar la empresa (UPBE, 2023).

2.3.1 Estrategias De Desarrollo Comercial

Se entiende como estrategia a una herramienta que permite brindar un servicio
entre dos personas, ya que se encarga de evaluar al cliente y ajustarse a sus necesidades.

Al incrementar este tipo de estrategias, se puede contribuir y responder a las demandas
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persistentes en el mercado y desarrollar oportunidades para mejorar la gestion comercial

y superar desafios presentes ( Gutiérrez et al., 2020).

Segun, Sanchez y De la Nuez (2020) las estrategias de comercializacion, no es

mas que un plan para los mercados en donde se lograr formular objetivos relacionados al

tipo de empresa que se va a evaluar, a sus productos sus ventas, competencias o posibles

expansiones. No obstante, Barreto et. al; (2022) infiere en que, el uso de las estrategias

de comercializacion se debe realizar de manera constante, ya que permite conocer las

acciones diarias que toman las empresas, su flujo de ventas y el manejo del personal.

Por otro lado, se destacan los siguientes tipos de estrategias:

Tabla 2

Estrategias de la comercializacion

Estrategias Autor

Descripcion

Estrategias de producto (Veraetal., 2017)

Las estrategias de productos
estan orientadas al disefio que
se va ofrecer y como se
manejara la produccion de

mismao.

Estrategias de precio (Yépezetal., 2021)

Las estrategias de productos
determinan la accesibilidad y
disponibilidad de recursos por
parte de los clientes para
adquirir el producto, dirigido
especificamente al publico al

que se destina.

Estrategias de plaza (Paniagua, 2012)

Se hace referencia a las
actividades mediante las cuales
la empresa pone su producto a
disposicién del mercado. Este
componente se utiliza para que

un producto llegue al cliente, y
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se entiende como "plaza" a una
ubicacion geografica especifica
para la venta de un producto o

servicio.

Estrategia de promocion (Madrid, 2022) Se centra en buscar las
alternativas de marketing mas
adecuadas para dar a conocer el
producto, utilizando diversos
medios de comunicacion como
laradio, la television o las redes
sociales, esta Gltima siendo la
tendencia méas popular en la
actualidad. Sin embargo, estas
estrategias deben ser
innovadoras y atractivas para
captar la atencion de los

consumidores.

Nota: Se investigo diferentes articulos para recolectar la informacion mas relevante de

los tipos de estrategias de comercializacidén que son utilizadas para las empresas.

2.3.2 Planificacion Estratégica

Para (Gargate, 2022) el planeamiento estratégico es una herramienta fundamental
para las empresas, ya que establece la direccion a seguir en el futuro. Por otro lado,
Davalos y Ramirez (2019) argumentan que la planificacion estratégica no se limita a
simples planes operativos o proyecciones de presupuestos actuales, sino que es un
enfoque destinado a orientar a la empresa a lo largo del tiempo dentro de su entorno para

alcanzar sus objetivos establecidos.

La planificacion estratégica es un proceso en que llevan las empresas para
determinar su entorno, los cambios que debe tomar la empresa, las acciones a seguir y la
eleccion de las estrategias de comercializacion. En otras palabras, no es mas que un plan
de negocios que abordan las empresas con una serie de paso a cumplir con la finalidad de

obtener un beneficio (Palacios M. , 2020).
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2.6 Analisis PESTEL: Factores internos y externos

Este tipo de herramienta de destaca por su andlisis interno y externo que realiza a
las empresas, en donde se evalia los factores politicos, econdmicos, sociales,
tecnoldgicos, ambientales y legales. El analisis PESTEL tiene la finalidad de comprender
como estos factores pueden influir en la toma de decisiones de la empresa (Trejo et al.,
2023). Para aplicar el analisis PESTEL es importante identificar los siguientes factores

(Kumarasiri, 2020):

. Politicos: que pueden impactar a la organizacion, tales como las
modificaciones en las politicas gubernamentales, las regulaciones y las leyes.

. Econdémicos: que pueden influir en la organizacion, como la inflacion, las
tasas de interés y el crecimiento econémico.

o Sociales: que pueden afectar a la organizacion, incluyendo los cambios en
las tendencias demogréficas, las actitudes y los valores de los consumidores.

. Tecnologicos: que pueden repercutir en la organizacion, tales como los
avances tecnologicos y la innovacion.

. Ambientales: que pueden influir en la organizacion, como el cambio
climatico y las cuestiones de sostenibilidad.

o Legales: que pueden impactar a la organizacion, incluyendo las leyes

laborales y las regulaciones ambientales.

Una vez que se haya identificado los seis factores del andlisis PESTEL en la
empresa u organizacion de estudio, se puede proporcionar una evaluacion en donde se
realice un estudio mas profundo, y se identifique las amenazas y oportunidades (Carvalho
y Castaneda, 2022). No obstante, se debe desarrollar estrategias de comercializacion, en
donde se considere cada aspecto de la empresa y se integre los principios de flexibilidad,

profundidad y dinamismo (Carvalho y Castafieda, 2022).

Grafico 1
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Andadlisis PESTEL

Analisis PESTEL
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servicios de salud. médicos e Mayor interés de eficientes. medio ambiente. o leyesde

* Programas N T, la pnblgmmn por * Aplicacion de la proteccion de
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leteccion i cuidar su salud. andlisis de
temprana de pueden inflir en la imagenes médicas

G, AN

Nota: Realizado por autores

2.4 Analisis FODA

El analisis FODA, identifica el entorno interno y externo que manejan las
empresas y a su vez las decisiones que se deben tomar. Segun Peralta (2020), la matriz
del anélisis FODA, es una herramienta que permite evaluar la situacion real de la empresa,
con la finalidad de responder ante las debilidades y amenazas persistentes. En este caso,
se puede emplear las estrategias de comercializacion para brindar un mejor servicio o

gestion.

La investigacion de Encina y Aranguren (2019) adopta la definicién de analisis
FODA propuesta por lon y Aranguren (2021), es un método que permite evaluar a los
grupos, empresas, instituciones, organizaciones y comunidades a través de sus fortaleza,
oportunidades, debilidades y amenazas. Por otro lado, el autor Pérez (2023), proponen la

siguiente matriz como representacion del analisis FODA:

14



Grafico 2

Matriz de analisis FODA

Aspectos Favorables Aspectos Desfavorables
FORTALEZAS DEBILIDADE S

Analisis
Interno

OPORTUNIDADE S AMENAZAS

Analisis
Externo

Nota: Representa la matriz del andlisis FODA, el mismo que debe seguir las

microempresas, medianas empresas. Citado por Pérez (2023, p. 6).
Grafico 3

Analisis FODA acorde a “Rayo Dent”

Fortalezas Oportunidades

Incremente en |2 demanda de
servicios radiolGaicos

Acceso a tecnologias digitales para
optimizar procesos

Aumento del uso plataformas
digitales.

Crecimiento del mercado de salud

-
-

Confianza y satisfaccion de los
clientes

-
-

Profesionalismo del personal,
reconocido por los clientes

-
-

Ubicacion estratégica en Machala

.

Infraestructura adecuada para

-

estudios radiolGaicos especializados
en Machala

.

Resultados diagn@sticos precisos y

-

Acceso a fondos o subsidios para

confiables ‘
S . renovar infraestructura
+ Experiencia en los servicios .
« Acceso a productos como estudios
prestados, o
) L en

+ Equipos madernos para diagnostices .

rapidos

Alta competencia en el mercado

Escasez de estrategias comerciales

local |
Debilidades + Cambios regulatorios que E \\ definidas Amenazas
aumenten costos operatives i « Comunicacion limitada sobre los
+ Incremento en los costos de i D A servicios
mantenimiento de equipos E /' « Escasa presencia digital
médicos | /‘r « Procesos administrativos ineficientes
8

Desactualizacion de algunos equipos
frente a la competencia

Falta de un programa de
capacitacion continua

Dependencia del mercado local,
expuesto 3 crisis econdmicas

Competencia con bajos costos,

Escasez de profesionales técnicos

_—

capacitados en la region

Creciente exigencia de los
pacientes

Nota: Realizada por autores
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Los resultados obtenidos en la elaboracion de la matriz de andlisis y de la
estrategia FODA indican la importancia de contar con un sistema que incluya
dimensiones e indicadores para evaluar el Plan Estratégico Institucional (PEI). Ademas,
resalta la necesidad de disponer de un manual que integre sus componentes y etapas, con

el propdsito de capacitar a los docentes de manera efectiva (Pérez, 2023).
2.5 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

El andlisis de las fuerzas competitivas, introducido por Michael Porter en 1979,
sigue siendo una herramienta fundamental para evaluar el entorno competitivo en
cualquier industria. Esta herramienta identifica cinco fuerzas que afectan la capacidad de
una empresa para competir y, en ultima instancia, su rentabilidad (Palacios L. , 2023).

Ante esto, las cinco fuerzas son:

Grafico 4

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Figura 37. Fuerzas competitivas

R 1. Nuewos Determir!antes de

+ ldentidad de marca participantes ]
= Crecimiento
» Bajo rendimisnto de capita - _l_ B « Maryor valor e
= Diferemcias de producto P T . agrE-g
= hoceso a clientes € insumos i Aemenaza - Loncentrasion
S . e = byuilibria
. Fnsl:':;-:de- o I = Compdejidad infoemativa
gobe=m = Intereses oorporativos

5. Compeetidones

= Represalias
en el mercado

= {ostes trasladados

< Poder

. Py S
4. Proveedores || . - (/—\ - — 2. Compradores
L - aciadar . negociador o

SEodan Intensidad de TS -
la rivalidad
i |
D“"T;‘:.":;ﬁ.”*' + Determinantes del
Tipos de T, poder del cliente
1P0s de mumos {  Amenaza « Comcentracién
= Costos e -
—— = Volumen
= Presencia ]— .
Varsedad = Imfarmacidn
Hlidesd 3. Productos - Capacdad
: :I'I"lﬂl:ll'[-al'll:lil suslibubos - Beneficios
= I pascto ]
& Mlanancdin * Imcertivos

Nota: Representa la matriz del anélisis de las cinco fuerzas de Porter, en donde se vinculas
competencias que tienen las empresas u organizaciones. Citado por (Palacios L. , 2023,

p. 34).

El analisis de las fuerzas de Porter ha permitido identificar que "Rayo Dent"

enfrenta un entorno competitivo desafiante dentro del mercado de servicios radioldgicos
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en Machala. La evaluacion de estas fuerzas ha permitido determinar las principales

amenazas y oportunidades que impactan su operacion.

Grafico 5

Analisis de las cinco fuerzas de Porter acorde a “Rayo Dent”

LAS CINCO FUERZAS DE

PORTER

Nota:

Amenaza de

competidores

é‘%é

nuevos

entrantes

Alta demanda de
los servicios
ofrecidos puede
itensificar a la
competencia

unicos

Realizado por autores

2.5.1 Matriz EFI

Poder de
negociacién de
los proveedores

« Existencia de
proveedores

Poder de
negociacion

« Compra directa
del servicio

Amenaza de
nuevos

* Hospitales
+ Clinicas

Rivalidad entre
los competidores

* Precio
* Servicio
» Ubicacion

La matriz EFI evalua a la empresa dentro adentro; es decir, que se realiza un

analisis interno dentro de la empresa para determinar sus factores positivos y negativos

(Sanabria y Reyes, 2024).

Tabla 3
Valor Clasificacion Valor Ponderado
Fortalezas
Confianza y|0,1 4 0,4

satisfaccion de los

clientes
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Profesionalismo del
personal,
reconocido por los

clientes

0,09

0,36

Ubicacion
estratégica en

Machala

0,08

0,32

Infraestructura
adecuada para
estudios
radiologicos

especializados

0,08

0,24

Resultados
diagndsticos
precisos y

confiables

0,07

0,28

Relacion sélida con
médicos

reconocidos.

0,07

0,21

Experiencia en los

servicios prestados.

0,07

0,28

Equipos modernos
para  diagnosticos

rapidos

0,08

0,24

Altos estandares de
calidad en los

procedimientos

0,06

0,18

Atencion
personalizada que
fideliza a  los

pacientes

0,06

0,24

Debilidades
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Escasez de | 0,1 2 0,2
estrategias
comerciales
definidas
Comunicacion 0,08 2 0,16

limitada sobre los

servicios

Escasa  presencia | 0,08 2 0,16
digital
Procesos 0,08 3 0,24

administrativos
ineficientes

Desactualizacion de | 0,07 1 0,07

algunos equipos

frente a la

competencia

Falta de un | 0,06 2 0,12
programa de

capacitacion

continua

Total 1,74 3,38

Nota: Realizada por autores

2.5.2 Matriz EFE

Tabla 4

La matriz tipo EFE se encarga de evaluar los aspectos sociales, politicos,
culturales y econdémicos que tiene una empresa. Estos aspectos pueden afectar de manera

negativa o positiva a las empresas (Sanabria y Reyes, 2024).

Valor Clasificacion Valor Ponderado

Oportunidades
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Incremento en la| 0,1 0,4
demanda de

servicios

radioldgicos

Acceso al 0,08 0,24
tecnologias

digitales para

optimizar procesos

Acceso a alianzas | 0,08 0,24
con colegio de

médicos.

Aumento del wuso | 0,07 0,28
plataformas

digitales.

Crecimiento del | 0,1 0,4
mercado de salud en

Machala

Acceso a programas | 0,07 0,21
de salud publica.

Acceso a fondos o | 0,08 0,24
subsidios para

renovar

infraestructura

Acceso a productos | 0,08 0,16
como estudios en

3D.

Amenazas

Alta  competencia | 0,1 0,2
en el mercado local

Cambios 0,1 0,3

regulatorios que
aumenten costos

operativos
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Incremento en los | 0,08 2 0,16
costos de

mantenimiento  de

equipos médicos

Dependencia  del | 0,1 3 0,3
mercado local,

expuesto a crisis

econdomicas

Competencia con | 0,1 2 0,2
bajos costos.

Escasez de | 0,07 2 0,14
profesionales

técnicos

capacitados en la

region

Creciente exigencia | 0,08 2 0,16
de los pacientes

Total 1,22 3,35
Nota: Esta tabla demuestra la calificacion de la matriz FODA

2.5.3 Matriz cruzada
Tabla 5
ESTRATEGIAS FO ‘ ESTRATEGIAS FA

Implementar paquetes de servicios | Optimizar el mantenimiento preventivo

especializados en diagnosticos avanzados,
aprovechando el crecimiento del mercado

tecnoldgico en salud.

de equipos para evitar el impacto de

costos crecientes y mantener su

operatividad.

Fortalecer relaciones con médicos

especialistas para aumentar la referencia

de pacientes hacia el centro radioldgico.

Diversificar la oferta con diagnosticos
accesibles para competir frente a

centros con bajos costos.

al

de

Ofrecer  capacitaciones internas

personal en nuevas tecnologias

Aprovechar la experiencia técnica del

personal para implementar programas
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radiologia, asegurando un mejor uso de los

equipos.

diferenciados de diagnostico rapido y

preciso.

Promocionar servicios innovadores de

diagndstico temprano en areas con poca
la calidad

competencia, destacando

técnica.

Establecer convenios con instituciones
educativas para formar técnicos en
radiologia, mitigando la escasez de

personal especializado.

Expandir servicios hacia nuevos sectores
del mercado como empresas aseguradoras

de salud

Crear campafias de fidelizacion para
pacientes recurrentes, como descuentos
frecuentes o

en  diagnodsticos

promociones para familias.

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

Desarrollar una pagina web y campafas
digitales para aumentar la visibilidad y

atraer pacientes de nuevos mercados

Revisar las tarifas de los servicios para

garantizar la  competitividad  sin

comprometer la calidad.

Establecer alianzas con distribuidores de
tecnologia médica para obtener mejores

precios en actualizaciones y equipos.

Reducir la dependencia del mercado

local

Incorporar un sistema de citas y resultados
online para superar las ineficiencias en la

atencion administrativa.

laborar un plan financiero para renovar
equipos gradualmente, disminuyendo el

impacto de los altos costos operativos.

Capacitar al personal administrativo y
técnico para reducir errores en procesos
internos y optimizar la experiencia del

paciente.

Establecer protocolos para cumplir con

regulaciones  nuevas,  reduciendo

riesgos legales y operativos.

Establecer un cronograma que priorice la

modernizacion de equipos antiguos,

buscando financiamiento externo o

acuerdos de leasing con proveedores.

Incorporar procesos de control de
calidad en los servicios, mitigando la
percepcion de menor eficiencia frente a

la competencia.

Nota: Realizada por autores

2.7 Competitividad y la estrategia empresarial

Segin Padilla et. al; (2019) “la competitividad se basa en los fundamentos

microecondmicos de un pais, que incluyen la sofisticacion de las operaciones y estrategias
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empresariales, asi como la calidad del entorno microecondémico en el que las empresas

compiten” (pp. 3 - 4).

Por otra parte, Diaz et. al; (2021) explican que, uno de los factores mas influyentes
en la sociedad es, sin duda, la competitividad, ya que es el motor del crecimiento
socioeconomico y tiene un efecto global en la actividad de empresas y paises. En la
actualidad, este fendmeno se ve agravado en casi todas las areas del conocimiento, lo que
resulta en una necesidad para las empresas de elaborar estrategias de atractivo adicional
para sus productos y servicios. Las estrategias permiten no solo satisfacer las necesidades

del cliente, sino también hacerlo de manera més flexible que los competidores.

Ademads, se han identificado tres estrategias que son esenciales para el

pensamiento estratégico:

o Liderazgo en costos: La empresa se dedica a reducir al maximo los costos
de produccion y distribucion para poder ofrecer precios mas bajos que sus competidores
y aumentar su cuota de mercado.

. Diferenciacion: La empresa se diferencia, la cual se centra en obtener
mejores resultados a través de una ventaja clave en la que la mayoria de la empresa
esta de acuerdo.

J Enfoque: La empresa debe prestar atencion a sus fortalezas, que
deben reforzarse y proporcionarse para el negocio. Se enfoca: la empresa se
especializa en uno o mas segmentos particulares del mercado, conoce bien esos
segmentos y busca ser el lider de costos o diferenciacion en los segmentos

particulares.

2.8 Benchmarking

El benchmarking se ha demostrado como una herramienta eficaz, ya que permite
destacarse en el mundo de los negocios y llegar a ser un jugador lider, logrando su objetivo
de ser siempre superior en términos de procesos, calidad y productividad. Por otro lado,
se debe resaltar que otras empresas también pueden ganar poder como resultado del
desarrollo del mercado, como hacen las cosas de manera diferente de los competidores
directos; lo haya desplazado el software, o puede ser como resultado del aumento de la

competencia (Chavez y Fernandez, 2023).
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Vegas (2019) para que el benchmarking sea exitoso, debe habilitar siete pasos
cruciales: establecer funciones para examinar, identificar variables relevantes y recolectar
datos, seleccionar compafias sectoriales para la comparacion, definir programas para
mejorar practicas, implementar métodos acordados, controlar resultados y ajustar

estrategias en caso de ser necesario.

En sus conclusiones Briones et. al; (2021), sefialan que el benchmarking
desglosado ofrece una serie de ventajas y desventajas. Entre las ventajas se pueden

destacar:

Ventajas:

e Es una herramienta de gran utilidad para la mejora continua, pues otorga
informacion vital para la organizacidon y obliga al analisis continuo de sus propios
procesos y los de otras organizaciones, descubriendo areas de mejora.

e Permite la anticipacion del comportamiento del mercado, analizando como ha
reaccionado el publico frente a estrategias semejantes llevadas a cabo por otras empresas,
lo que, en términos practicos, facilita la determinacion de objetivos especificos y
alcanzables a corto plazo.

e Promueve la colaboracion en equipo, facilitando la implementaciéon de nuevas
ideas para mejorar el rendimiento del equipo.

e Permite anticipar nuevas tendencias y estrategias, gestionando eficazmente el
cambio en respuesta a estas tendencias

e Facilita la inversion en aprendizaje y la aplicacion directa de nuevas estrategias a
los desafios especificos del negocio.

e Es util para recopilar informacion esencial sobre el desempefio y ajustar los
procesos clave de la organizacion.

e Ayuda a entender la posicion competitiva frente a otras empresas del mismo

sector, evitando la complacencia y proporcionando diversas opciones de solucion.
Desventajas:
e Es un proceso complejo que requiere un alto nivel de compromiso para obtener

resultados exitosos.
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e No es adecuado para investigar problemas rutinarios de menor importancia; debe
reservarse para cuestiones estratégicas fundamentales.

e Algunas organizaciones tienen reservas sobre adoptar practicas provenientes de
contextos externos sin comprension completa de su efectividad.

e La competencia puede dificultar el intercambio libre de informacidon necesario

para que el método funcione eficazmente.

2.9 Analisis de Stakeholders

Segun Alpuche y Leticia “la teoria de los Stakeholders se basa en la idea de que
una empresa debe considerar las necesidades y expectativas de los grupos interesados

para lograr una gestion efectiva y sostenible” (2017, p. 22).

Los Stakeholders internos son aquellos que “participan directamente en la
creacion de productos o servicios de la organizaciéon, como empleados, gerentes,
colaboradores y mentores. Por otro lado, los Stakeholders externos son aquellos que

influyen en la empresa de manera directa o indirecta” (2018, p. 3).

Esto destaca la importancia de implementar un enfoque integral de comunicacion
hacia los grupos de interés, considerando las diferencias emocionales entre ellos. Al
abordar estas diferencias de manera efectiva, es posible transformar las emociones
experimentadas en motivacion positiva. De lo contrario, un Stakeholders insatisfecho
puede tener un impacto negativo en las finanzas de la empresa debido a su influencia

adversa o actitud descontenta (Gonzalez et al., 2021).

Grafico 6

Analisis interno y externo
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Partes interesadas
internas

Proveedores

Empleados Sociedad

Empresa

Clientes

Nota: El grafico explica las partes internas y externas del analisis de Stakeholders. Citado

por Grandes Pymes (2021, p. 2)
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Capitulo III: Metodologia del proyecto

3.1 Metodologia de la investigacion

El termino metodologia proviene del griego methodos y logta, que significa la
ciencia que estudia los métodos. Ante esto la autora Rodriguez (2020) hace una referencia
mas completa “la metodologia de una investigacion, se refiere al camino que debe tomar
el investigador para llegar a una meta” (p. 18). En otras palabras, la metodologia tiene el
propdsito de alcanzar un resultado por medio de lo investigado y a su vez desarrollar

nuevas ideas.

3.1.1 Tipo de investigacion

Cuantitativa: Este tipo de investigacion formula hipdtesis basadas en teorias
preexistentes, contrastadas mediante pruebas empiricas para cuyo cometido se adquieren
herramientas e instrumentos estandarizados, que permiten la obtencion de resultados
objetivos y replicables; a este tipo de investigacion se lo conoce como cuantitativa.

(Sanchez F. , 2019).

Cualitativa: La investigacion procura explicar los hechos sociales mediante la

comprension profunda de la realidad y de estudios previos. (Pia, 2023).

Mixto: La definicién de la metodologia de investigacion estara basada en el
enfoque mixto: la integracion de los dos enfoques anteriores, cuantitativo y cualitativo,
con un proposito muy estratégico, ya que este tipo permitird el uso simultdneo de
métodos, el disefio secuencial o la combinacion de datos en la fase de analisis, pudiendo
hacer uso de las fortalezas de ambos y compensar las limitaciones de cada uno de ellos,

aumentando la validez y confiabilidad relevantes de los resultados. (Medina et al., 2023).

En la investigacion se utilizard un tipo de investigacion cualitativa para examinar

y caracterizar las estrategias comerciales de “RAYO DENT”.

3.1.1 Nivel de la investigacion

El nivel de investigacion es explicativo gracias a que se encarga de resolver un
tema o un problema que no se haya podido trabajar anteriormente. Para este nivel se hace

uso de un enfoque cualitativo; ya que permite profundizar en la comprension de los
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fendmenos, explorar las causas y relaciones que subyacen al problema en estudio, y
brindar una explicacion detallada de los hechos desde la perspectiva de los involucrados.

(Arias J. , 2021).

En el caso de “RAYO DENT?”, se requiere hacer uso de los medios necesarios para
recopilar datos y asi ver las ventajas y desventajas que presenta esta microempresa. Ante
esto, la elaboracion de estrategias tiene como propoésito beneficiar a “RAYO DENT” y

cumplir con las necesidades de los clientes y/o usuarios.

3.1.2 Diseiio de la investigacion

Un estudio no experimental - transversal se caracteriza por observar los
fenémenos sin intervenir o manipular las variables de manera intencionada. Se enfoca en
analizar las situaciones tal como ocurren en su entorno natural. Este tipo de investigacion
se lleva a cabo en un solo punto en el tiempo y tiene como finalidad describir las variables

y evaluar como interactian entre si (Fuentes et al., 2020).

El disefio no experimental — transversal permite a no manipular las variables de
investigacion, sino a través de ellas recolectar los datos necesarios para la investigacion,

y se pueda responder a la situacion actual que presenta “RAYO DENT”.

3.1.3 Método de la investigacion

Para Méndez (2020) ,el método analitico se caracteriza por descomponer un objeto
de estudio en sus partes individuales para poder estudiarlo a profundidad. Este método se
enfoca en un proceso completo de andlisis sistematico, a través de una division de los
componentes fundamentales del objeto. Por otra parte, este estudio es el adecuado para
hacer un diagndstico completo de la empresa en su estado actual con respecto a los
recursos, las capacidades, las operaciones internas, la percepcion de los clientes y la

imagen del estudio en la comunidad.

3.1.4 Enfoque de la investigacion

Calle (2023) agrega que, al centrarse el enfoque cualitativo en la interpretacion y
comprension de los fendmenos a través de sus procesos y contextos, el disefio de una

investigacion cualitativa no sigue un patrén lineal ni se repite en un ciclo ni requiere una
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secuencia rigida. Sin embargo, ciertos elementos deberian considerarse para organizar el
trabajo del investigador, como el area de investigacion que se estudiard, los objetivos

generales de la investigacion, el marco teorico y los métodos de recoleccion de datos.

En el presente estudio, empleard el enfoque cualitativo para comprender las
deficiencias que la empresa RAYO DENT presenta en la ciudad de Machala. Ademas,

permite explorar las percepciones y experiencias de los clientes.

3.2 Instrumento de recoleccion de datos

3.2.1 Poblacion universal

La poblacion universal se refiere al conjunto total de elementos que se consideran
para un estudio. Es fundamental que el investigador identifique y precise estos elementos

antes de llevar a cabo la investigacion (Mucha et al., 2021).

En este caso se refiere a todos los estudios radiologicos, clinicas dentales y centros

de salud en la ciudad de Machala.

3.2.2 Poblacion objeto de estudio

La poblacion objeto de estudio se forma a partir de criterios de seleccion
especificos. A diferencia de la poblacion tedrica, la poblacion de estudio se compone de
unidades que cumplen con estos criterios de seleccion previamente establecidos para la

investigacion (Mucha et al., 2021).

Esta poblacion incluiria a los pacientes actuales, empleados y el personal de

profesionales que tiene “Rayo Dent”

3.2.3 Tamaimo de la muestra

La muestra es un representante de la poblacion, y las caracteristicas estadisticas
de la poblacidn se infieren a partir de las estadisticas de la muestra. Para la empresa "Rayo
Dent", con aproximadamente 350 pacientes mensuales, Para calcular el tamafio de la

muestra en un muestreo aleatorio simple:
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Donde:

m= muestra

N= Poblacion

K= margen de error (5%)

B N
T (N-1DxK?2+1

m

~ 350
M=1350-1)+0,052 + 1
350
m

= (349) < 0,0025 + 1

350
m=128725
m = 186,2

En este caso la muestra se redondearia a 186 clientes
3.3 Técnicas de recoleccion de datos

Rebollo y Abalos (2022) explican que, los instrumentos de recoleccion de datos
son importantes en una investigacion, ya que estan orientados a aportar los conocimientos
necesarios para la investigacion de la misma. Sin importar el tipo de instrumento o
herramienta que se utilice, el investigador puede obtener dptimos resultados, al momento

de tener un acercamiento directo con el problema o fendmeno de estudio.
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3.3.1 Analisis documental

El analisis documental se define como un conjunto de operaciones que se llevan
a cabo para representar, ya sea el contenido o la forma de un documento, en un registro
que permite su posterior consulta o recuperacion. (Martinez et al., 2023). De acuerdo con
el analisis documental da soporte a la construccion de la investigacion por medio de la

recoleccion de datos.

3.3.2 La encuesta

La encuesta permite asimilar los pensamientos, opiniones y semejanzas de los
participantes. A través de esto, se puede evaluar la informacién recolectada y
posteriormente analizarla, lo que permitird intervenir de manera inmediata en la
problematica. (Rosabal et al., 2023). En el caso de “RAYO DENT?”, los resultados de la
encuesta permitirdn disefiar las estrategias de comercializacion necesarias para la empresa

y clientes.

3.3.3 La entrevista

Las entrevistas se realizan entre dos o mas personas, a través de un dialogo abierto
y flexible, se busca captar la profundidad de sus vivencias y contextos, permitiendo asi

una interpretacion rica y matizada de los fenomenos estudiados (Gonzdlez et al., 2022).

Por lo tanto, esto permitira conocer las perspectivas que tiene la empresa RAYO
DENT vy los objetivos que desea alcanzar; ya que facilitara un contacto directo con el
gerente y/o duefio de la empresa, proporcionando la informacidn necesaria para poner en

practica las estrategias de desarrollo comercial.

3.4 Presentacion de resultados, analisis e interpretacion

3.4.1 Analisis e interpretacion de encuesta

Pregunta uno: ;Considera que la calidad del servicio ofrecido por RAYO DENT

cumple con sus expectativas?
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Grafica 7

GRAFICO PREGUNTA UNO

m Total Nimero  m Total Porcentaje

102

10,70%
35,80%
53,50%

20

Interpretacion: Si se considera que lo servicios que ofrecen “RAYO DENT”,
cumple con las expectativas del cliente, teniendo una aceptacion del 53,50 % totalmente

de acuerdo, el 35,80% de acuerdo y un 10,70% neutral

Pregunta dos: ;Los precios de los servicios radioldégicos de RAYO DENT son

competitivos en comparacion con otros centros similares?

Grafica 8
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Interpretacion: En cuanto al manejo de precio que ofrece “RAYO DENT”, el
37,40% estda de acuerdo que los precios son competitivos con los otros centros
radiologicos que existen en la ciudad de Machala. Por otro lado, el 36,40 % esta

totalmente de acuerdo y el 25,70 % se mantiene neutral.

Pregunta tres: ;La ubicacion del centro radiologico RAYO DENT es accesible y

conveniente?
Grafica 9
GRAFICO PREGUNTA TRES
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Interpretacion: En lo que concierne a la ubicacion, el 40, 60% esta de acuerdo del
punto geografico que tiene “RAYO DENT”, el 29,9 % lo considera neutral que brindar a
describirse como una distancia intermedia y el 29,40 % esté totalmente de acuerdo que es

una excelente ubicacion.

Pregunta cuatro: ;Los medios de comunicacion utilizados por RAYO DENT

(redes sociales, teléfono, WhatsApp) son efectivos?
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Grafica 10

GRAFICO PREGUNTA CUATRO

m NUmero m Porcentaje
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Interpretacion: Hoy en dia el uso de la tecnologia es esencial para mantenernos
comunicados; por ende, es esencial que las empresas hagan uso de las redes sociales para
llegar al cliente. Ante esto, se obtuvo que el 50,30 % de los clientes estd totalmente de
acuerdo que los canales de comunicacion son eficientes, el 39% estd de acuerdo y el 10,70

% se mantiene neutral.

Pregunta cinco: ;Considera que RAYO DENT utiliza tecnologia moderna y

actualizada para sus servicios radioldgicos?

Griafica 11

GRAFICO PREGUNTA CINCO
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Interpretacion: El uso de tecnologias también debe ser implementado en los

instrumentos que posee la empresa. En el caso de “RAYO DENT”, se obtuvo que el
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52,90% esta de acuerdo que se utiliza una tecnologia moderna, el 23,50% esta totalmente

de acuerdo y 23% se mantiene neutral.

Pregunta seis: (El equipo de trabajo esta claramente organizado y cada miembro

conoce sus responsabilidades?

Grafica 12
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Interpretacion: Con respecto a la responsabilidad que tiene cada trabajador de
“RAYO DENT”, el 51,30 % del cliente esta de acuerdo en saben desempeiiar su rol, el

34,80% esta totalmente de acuerdo y el 13,40 % se mantiene neutral.

Pregunta siete: (Los recursos humanos y tecnoldgicos estan distribuidos

adecuadamente dentro de RAYO DENT?
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Grafica 13

GRAFICO PREGUNTA SIETE
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Interpretacion: En cuanto a la distribucion de los recursos humanos que tiene
“RAYO DENT?”, el 51,90 % esta de acuerdo de su correcta distribucion, el 29,40% esta

totalmente de acuerdo. Mientras que, el 18,70 % se mantiene neutral.

Pregunta ocho: ;Conoce o estd familiarizado con los planes estratégicos de

crecimiento de RAYO DENT?

Grafico 14
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Interpretacion: En cuanto a las planificaciones que posee “RAYO DENT”, el
36,40 % esta en total desacuerdo de dicha informacidn, el 31,60% esta en desacuerdo, el
28,90% se mantiene neutral; es decir que este tipo de informacion no se la comparte con

los clientes.
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En contarsete el 2,10% es de acuerdo que la informacion de planificaciones se

comparte y el 1,10% esta totalmente de acuerdo.

Pregunta nueve: ;Cree que el plan estratégico de RAYO DENT esté alineado con

la mejora continua del servicio?

Grafico 15

GRAFICO PREGUNTA NUEVE
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Interpretacion: De acuerdo, con los avances que ha tenido “RAYO DENT”, en lo
que respecta sus planificaciones y servicios prestados, el 38,30% estd en desacuerdo, el
28,90% esta totalmente en desacuerdo, el 27,8 % se mantiene neutral; es decir, que no
consideran que este alineado. En contraste, el 3,230% estd de acuerdo y el 1,60%

totalmente de acuerdo que estén alineados.

Pregunta 10: ;Confia en la precision y calidad de los equipos radiologicos

empleados en RAYO DENT?
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Grafico 16

GRAFICO PREGUNTA DIEZ
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Interpretacion: En cuanto a la confianza de los servicios prestados por “RAYO
DENT?”, el 59,40% esta de acuerdo en su calidad de servicios, el 25,50% esta totalmente

de acuerdo. Mientras que, el 15% se mantiene neutral.

Pregunta 11: ;Qué tan satisfecho esta con la amabilidad y cordialidad del personal

de recepcion?
Grafico 17
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Interpretacion: En lo que concierne el servicio al cliente por parte del area de
recepcion, el 42,80% esta totalmente de acuerdo son atencion y cordialidad que brindad

“RAYO DENT?”, el 44,90% esta de acuerdo y el 12,30% se mantiene neutral.

Pregunta 12: ;Considera que la comunicacion entre el personal de RAYO DENT

y usted es clara y efectiva?

Grafico 18
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Interpretacion: Con respecto a la comunicacion entre el personal y el cliente, el
50,30% estd de acuerdo que es clara y efectiva, el 39,60% totalmente de acuerdo y el

10,20% neutral.
Analisis de la entrevista:

Se puede identificar la mayoria de las preguntas presentan una tendencia favorable
en las opiniones de los encuestados. Tiene un alto porcentaje de respuestas de acuerdo o
totalmente de acuerdo las referentes a la calidad del servicio, la competitividad de los
precios, la ubicacion, los medios de comunicacion, la organizacion del equipo, la

confianza en la tecnologia y los equipos radiologicos.

Esto significa que, en la mayoria de los aspectos, la imagen percibida es positiva.
Sin embargo, hay algunas é4reas que claramente necesitan ser mejoradas, como lo
referente al conocimiento de los planes estratégicos de crecimiento y alineacion con la
mejora continua, que tienen mayoritariamente respuestas en desacuerdo o neutral.

Ademas, se necesita un esfuerzo adicional para fortalecer la comunicacién sobre los
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planes estratégicos de “RAYO DENT” para mejorar el compromiso y la familiaridad de

los usuarios con la planeacion general de la empresa.
3.4.12 Analisis e interpretacion de encuesta

Para poder analizar la encuesta de manera grafica se utilizé el programa Altas. Ti
en su version namero 25, la cual permite codificar los analisis cualitativos. Ante esto se

obtuvo los siguientes resultados:

Grafico 19 - pregunta uno

<> Pregunta uno: Cuales considera que son las principales
fortalezas de RAYO DENT en el mercado de servicios...

ESTA ASOCIADO CON ESTA ASOCIADO CON

<> Confianza <> Paciencia

Elaborador por los autores

Interpretacion: De acuerdo a la encuesta que se realizd a “RAYO DENT”, se
obtuvo que acorde a sus fortalezas, este centro radiologico se destaca por su la confianza

y la paciencia del servicio que bridan al cliente.

Grifico 20 - pregunta dos
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> Preguntado dos: 2. ;Qué desafios ha enfrentado RAYO
DENT en términos de competencia y como ha respondi...

ES CAUSA DE ES CAUSA DE

> Visitas a profesioanles

Competencia
O P de la salud

Elaborador por los autores

Interpretacion: En lo que concierne a la competencia, “RAYO DENT”, tiene
persistencia en los servicios competitivos de otros centros radiologicos y la falta de

conocimiento como empresa, lo que les conlleva a realizar visitas profesionales.

Grafico 21 - pregunta tres

> 3. ;Como evalia la satisfaccion de sus clientes y qué
métodos utiliza para recopilar su retroalimentacion?

/N

POR MEDIO DE POR MEDIO DE
> Redes sociales ¢ Implementos de
tecnologia

Elaborador por los autores

Interpretacion: En este caso “RAYO DENT”, evalta la calidad de sus servicios
por medio de las redes sociales o el uso de tecnologia que permite tener una calificacion

a la calidad de servicios que ofrecen.
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Grafico 22 - pregunta cuatro

{ 4. ;Qué estrategias comerciales ha implementado en
RAYO DENT para atraer y retener a sus clientes?

/N

POR MEDIO DE POR MEDIO DE
> Visitas a Doctores > Icentivos

Elaborador por los autores

Interpretacion: En lo que respecta a las estrategias comerciales, actualmente

“RAYO DENT”, maneja la visita de profesionales y los incentivos brindados a los mismo.

Grifico 23 - pregunta cinco

> 5. ;Cuales son sus planes futuros para el desarrollo y
crecimiento de RAYO DENT en el corto y mediano plazo?

ESTA ASOCIADO CON ESTA ASOCIADO CON

<> Crecer alargo plazo > Mejorar la estretegias
de comercializacién

Elaborador por los autores

Interpretacion: En lo que concierne a los planes a futuro, “RAYO DENT”, quiere
mejorar sus estrategias de comercializacion, y a través de ellas crecer como empresa a

largo plazo.
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Griéfico 24 - pregunta seis

> Pregunta seis ;Qué aspectos del servicio de RAYO DENT
considera mas valiosos y qué mejoras le gustaria ver en el

futuro?
ESTA ASOCIADO CON ESTA ASOCIADO CON
ESTA ASOCIADO CON
¢> Buena atencion al &> Siempre ser <> Brindar servicios
cliente contasantes con la personalizados

satisfaccion del cliente

Elaborador por los autores

Interpretacion: En lo que respecta a los servicios mas relevantes o de
mejoramiento para “RAYO DENT”, estan la atencion al cliente, la constancia de
satisfacer las necesidades del cliente y de brindar un servicio personalizado para crecer

como empresa.

Griéfico 25 - pregunta siete

{> Pregunta siete. ;Cémo calificaria la calidad de atencién
recibida en RAYO DENT en términos de trato
personalizado y profesionalismo del personal?

ESTA ASOCIADO CON

—— < Muy buena —_
POSEE UNA POSEE UNA
> Atencién > Comunicacién

Elaborador por los autores
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Interpretacion: De acuerdo con la auto calificacion de “RAYO DENT”, se tuvo
como resultado que su atencidn recibida es muy buena, ya que posee una excelente

comunicacion.

Grafico 26 - pregunta ocho

() Pregunta ocho. ;Cree que los precios de los servicios de
RAYO DENT son competitivos en relacion con la calidad
ofrecida?

Osi — rormeoiooe — () Competitivos — rormenioDe = () Centros radiologicos

Elaborador por los autores

Interpretacion: En cuanto a los precios que tiene “RAYO DENT?”, si se consideran

competitivos con respecto a la competencia de otros centros radioldgicos.
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Grafico 27 - pregunta nueve

<> Pregunta nueve: . ;Qué tan conveniente encuentra
la ubicacion de RAYO DENT en Machala para
acceder a sus servicios de manera rapiday com...

1
ES

3
> Muy buena

POR SU

-

> Atencion rapida y
resultados al instante

Nota: Elaborador por los autores

Interpretacion: En lo que se refiere a la ubicacion, “RAYO DENT”, cuenta con
una ubicacion geografica excelente lo que permite brindar una atencion rapida y ofrecer

los resultados al instante.
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Capitulo IV. Resultados y discusion

4.1 Analisis y contrastacion tedrica mas relevantes

4.1.1 Analisis teorico mas relevante

Analisis 1: El (10,7%) de las personas esta neutral, el (35,8%) de acuerdo, y el
(53,5 %) totalmente de acuerdo. Dando una suma total del 100% es decir que se alcanzd

a cumplir con el nimero total de encuestados.

Interpretacion 1: La calidad de servicios ofrecidos por “Rayo Dent”, demuestra
tener un nivel alto de validez, en donde los clientes se sienten a gusto por el servicio que

contratan.

Analisis 2: En la pregunta dos, con respecto a los precios de servicios radiologicos
el (0,5 %) contesto en desacuerdo, el (25,7 %) neutral; el (37, 4%) de acuerdo y finalmente
el (36,4%) totalmente de acuerdo. En breves palabras los precios si consideran

competitivos frente a las competencias de otros centros radiologicos.

Interpretacion 2: Se identifica una gran relevancia en cuanto al precio de los
productos que ofrece, que demuestra un resultado positivo. Al tener un precio justo y

acorde a las necesidades del cliente, la taza de crecer como empresa tiene mas validez.

Analisis 4: Si tomamos en cuenta los medios de comunicacion en la actualidad y
su funcidn con las empresas son efectivos se obtiene que al menos el (10,7 %) lo considera
como algo neutral, el (39%) es de acuerdo y el (50,3 %) totalmente de acuerdo ante los

servicios de comunicacion que ofrece Rayo Dent.

Interpretacion 4: Gracias a los avances tecnoldgicos se ha identificado que el uso
e implemento de redes sociales en los negocios y/o empresas son de gran utilidad, ya que
contribuyen a tener una mejor comunicacion y a responder de manera factible cualquier

duda.

Analisis 9: En la pregunta nueve, se abordd si los planes estratégicos estan
alineados con la mejora continua, el (28,9%) respondid que estd en totalmente en
desacuerdo, el (38,5%) en desacuerdo, el (27,8 %) neutral. Por otro lado, el (3,2%)

respondid que esta de acuerdo y el (1,6%) totalmente de acuerdo.
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Interpretacion 9: Al no tener conocimiento en los planes estratégicos también
impide cumplir con la mejora continua. En otra palabra, el cliente desconoce de los

procesos de mejora continua.

Analisis 10: En lo que corresponde a a la calidad de los equipos radiologicos que
emplea Rayo Dent, el (15%) esta neutral en cuanto al nivel de confianza, el (59,4 %) de

acuerdo y el (25,7%) totalmente de acuerdo.

Interpretacion 10: En lo que respecta a los equipos de calidad que ofrece Rayo
Dent, si se responde con la pregunta planteada. Teniendo una aceptacion por parte de los

clientes, en que ellos confian en los procesos de calidad que brinda Rayo Dent.

Analisis 11: Con respecto a la amabilidad y cordialidad del personal, el (12,3%)
se encuentra en una situacion neutral en cuanto a la satisfaccion, el (44,9%) estd de

acuerdo y el (42,8%) estd totalmente de acuerdo.

Interpretacion 11: En este caso si se responde con la interrogante, ya que los

clientes si se sienten satisfechos con la amabilidad y cordialidad que ofrece el personal.

Analisis 12: En cuanto al nivel de comunicacion, el (10,2%) esta en una situacion
neutral, el (50,3%) esta de acuerdo en que la comunicacion es clara y efectiva y finalmente

el (39,6%) esta totalmente de acuerdo.

Interpretacion 12: A su vez, se relaciona con la ultima pregunta de la encuesta, en
la que se establece la claridad de comunicacion, respondiendo de manera positiva a la

interrogante y teniendo una aceptacion mayoritaria por parte de los clientes.

4.1.2 Contrastacion teorica

De acuerdo con Pérez (2023), es una herramienta fundamental para evaluar tanto
los aspectos internos, como las fortalezas y debilidades de una organizacion, asi como los
factores externos, entre ellos las oportunidades y amenazas. En el caso de RAYO DENT,
las entrevistas revelaron puntos fuertes en el trato cercano y personalizado hacia los
pacientes, lo cual, al gestionarse estratégicamente, podria transformarse en una ventaja

competitiva. Asimismo, una encuesta mostrd que el 53.5% de los clientes considera que
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la calidad del servicio esta en sintonia con sus expectativas, respaldando la alta percepcion

de calidad destacada en las entrevistas.

Por otro lado, Palas y Urdaneta (2024) sefialan que las debilidades internas, como
la falta de estrategias comerciales efectivas, pueden obstaculizar el crecimiento
empresarial. Este punto coincide con los resultados de la encuesta, donde apenas el 4.8%
de los clientes cree que el plan estratégico de RAYO DENT esta enfocado en la mejora
continua. Esta discrepancia resalta la necesidad de reforzar las estrategias comerciales

para cerrar la brecha entre las practicas actuales y las demandas del mercado.

Macias et al., (2024), subrayan que una planificacion estratégica adecuada permite
a las organizaciones adaptarse a un entorno cambiante y garantizar la calidad. En el caso
de RAYO DENT, la incorporacion de un plan estratégico que contemple innovaciones en
marketing digital y comunicacion podria ayudar a enfrentar las limitaciones detectadas.
Por ejemplo, la falta de alineacion percibida entre los objetivos estratégicos y las acciones
actuales podria corregirse a través de herramientas digitales, fomentando la mejora

continua y mayor transparencia hacia los clientes.

Finalmente, la aplicacion del analisis FODA debe ir acompanada de una
capacitacion constante del equipo de trabajo, con el fin de asegurar mejoras sostenibles.
Este aspecto fue sefialado en las entrevistas como un tema prioritario para RAYO DENT

en el futuro.

En el articulo de investigacion de, explican que la responsabilidad social de las
empresas, va de la mano con el desarrollo y crecimiento de los empleados, en donde se
brindad una calidad y seguridad de vida. Es decir, que las empresas se preocupan por el
bienestar de cada empelados, y que estos puedan desarrollar varios roles en el ambito

laboral (Sanz, 2022).

Para Rodriguez et al., (2023) el avance tecnologico en los centros radiologicos ha
tomado gran relevancia, desde el uso de tecnologia en computacidon y equipos que
promocionan imagenes visibles y faciles de entender para el cliente. De acuerdo con los
avances que ha tenido “RAYO DENT” se identifica una aceptacion por parte de los

clientes, en donde ratifican la excelente calidad de instrumentos tecnologicos.
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4.3 Propuesta integradora

Para el caso de “RAYO DENT”, se implementard estrategias comerciales
efectivas hara la diferencia para mejorar su competitividad, ganar mayor presencia en el

mercado y proveer una mejor oferta a sus clientes.

Por otro lado, objetivo de este proyecto es presentar un plan de accién para
“RAYO DENT” pueda fortalecer su posicion en el mercado local; por lo que, debera
identificar areas de mejora internas que deben resolver ademéas de fomentar sus fortalezas

existentes.

Los resultados arrojados por las encuestas y entrevistas realizadas indican que
“RAYO DENT” ha construido una marca fuerte y ha gozado de una reputacién de
confianza y satisfaccion por parte de sus usuarios gracias a su servicio personalizado y al

profesionalismo de su personal.

A pesar de todas estas fortalezas, se descubrieron debilidades y oportunidades
debido a la falta de un plan eficiente de ventas ya que no beneficia a los clientes para
mejorar de manera continua y al poco alcance del comercial que se les daba a los clientes
potenciales para conocer los planes y los servicios estratégicos. En cuanto, a las
oportunidades reside en que hay una creciente demanda de servicios radiologicos de
calidad en la region y las crecientes oportunidades ofrecidas por las tecnologias digitales.
En contraste, entre las amenazas estan: la intensa competencia en el mercado local y la

dificultad para distinguir sus servicios del resto.

4.3.1 Analisis interno y externo

. Andlisis interno: La empresa “RAYO DENT”, ofrece servicios
radiologicos al publico de la ciudad de Machala, en donde se encarga de brindar una
atencion de calidad y de profesionalismo. Por otro lado, se ha destacado por contar con
tecnologias modernas y una excelente ubicacion geografica trayendo como resultado
fidelidad y lealtad por parte de los clientes recurrentes.

Sin embargo, “RAYO DENT”, presenta debilidades notorias en las estrategias de
comercializacion, lo que le impide crecer en el mercado competitivo y obtener una nueva

clientela. No obstante, si se toma en cuenta el periodo actual, se ha identificado que h a
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pesar de tener una clientela leal, hay limitaciones acerca de sus planeaciones o

promociones a futuro.

° Analisis externo: Dentro de la ciudad de Machala, existe varios centros

radiologicos, en donde cada uno se destaca por la calidad de servicio, estrategias y el uso

de marketing. Por esta razon, “RAYO DENT”, debe implementar el uso de plataformas

digitales que contribuyan a mejorar su visibilidad y capacidad. Ademas, debe contar con

promociones que estén orientadas a captar la atencion de los clientes.

Asimismo, se cuenta con amenazas dentro del mercado competitivo, en donde el

mantenimiento, servicios y precios son los mas demandantes. Hasta ahora “RAYO

DENT”, ha demostrado contar con una tecnologia de calidad y un precio accesible al

publico; sin embargo, hay que tomar en cuenta que a una alta demanda puede presentar

cambios en los servicios que ofrece y se debe estar preparado para ello mediante las

estrategias de comercializacion.

Tabla 6

Matriz de estrategias

ESTRATEGIAS | OBJETIVOS METAS PRESUPUESTO | OBSERVACIONES
Ofrecer Mejorar la|e Aumentar $3.000,00 Inversion a largo
capacitaciones calidad ylen un 15% Ila plazo que se vera
internas al | eficiencia  de | precision de los reflejada en la mejora
personal en | los servicios | diagndsticos en un continua de los
nuevas de radiologia. | plazo de 6 meses. servicios y la
tecnologias  de . Reducir el satisfaccion del
radiologia, tiempo promedio de paciente.

asegurando  un realizacion de

mejor uso de los examenes en un

equipos. 10%.

Diversificar  la | Aumentar la | e Introducir al | $800,00 Estrategia clave para
oferta con | cartera de | menos 3 nuevos atraer nuevos
diagnosticos servicios y la | exdmenes de pacientes y fidelizar
accesibles  para | competitividad | diagnostico en un a los existentes. Es
competir frente a | del centro. afo. importante balancear
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centros con bajos o Ofrecer la  reduccion de
costos. descuentos costos con la calidad

especiales en de los servicios.

determinados

examenes para

atraer nuevos

pacientes.
Desarrollar una | Mejorar la|e Posicionar $1.000,00 Estrategia
pagina web vy | presencia la pagina web entre fundamental para
campafas online del | los primeros posicionar el centro
digitales para | centro y | resultados de en el mercado y
aumentar la | generar busqueda en Google captar nuevos
visibilidad y | nuevos para términos pacientes.
atraer pacientes | clientes relacionados  con
de nuevos radiologia en
mercados. Machala.

o Aumentar el

nimero de

seguidores en redes

sociales en un 20%

en 6 meses.

. Generar un

incremento del 10%

en las consultas

online en el mismo

periodo.
Incorporar Mejorar la|e Implementar | $1,500 Inversion a largo
procesos de | presencia un sistema de plazo que generara
control de calidad | online del | gestion de calidad. beneficios a mediano
en los servicios, | centro Ve Reducir el y largo plazo, como
mitigando la | generar ntimero de quejas de la mejora de la
percepcion de | nuevos los pacientes en un reputacion del centro
menor eficiencia | clientes. 20%.
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frente a

competencia.

la

y la reduccion de

COstos por errores.

4.3.2 Implementacion de las estrategias

Para implementar estas estrategias, “RAYO DENT” utilizara un enfoque
integrado que combina el fortalecimiento de las competencias internas con la adaptacion
a las oportunidades y desafios del entorno. Inicialmente, se priorizard el desarrollo de
paquetes de servicios especializados orientados a satisfacer las necesidades de segmentos

especificos del mercado, por ejemplo, examenes preventivos o diagndsticos avanzados.

También se implementaran campanas digitales y presenciales para satisfacer la
creciente demanda de servicios de alta calidad en el sector salud. Al mismo tiempo, se
fortaleceran las relaciones con los especialistas mediante la organizacion periddica de
reuniones y eventos informativos que destaquen los servicios innovadores del centro.
Ademas, se continuard la capacitacion del personal técnico y gerencial a través de
proyectos organizados en colaboracion con proveedores de equipos médicos para

garantizar el uso efectivo de tecnologia de punta.

Con el fin de mejorar la accesibilidad y optimizar la experiencia del paciente, se
esta implementando un sistema de gestion digital que permite la reserva online, el
almacenamiento y el acceso a los resultados de la investigacion, asi como la
automatizacion de los procesos administrativos. En donde se establecer alianzas
estratégicas con proveedores de tecnologia médica para facilitar la actualizacioén gradual

de los equipos a través de programas de financiamiento o arrendamiento.

La fidelizacion de los pacientes se mejorarad creando un sistema de membresia u
ofreciendo descuentos personalizados para clientes habituales. Por otro lado, para seguir
siendo competitivos con otras opciones del mercado, los precios se ajustaran en funcion

de un analisis detallado de costos y las necesidades del publico objetivo.

En términos de mantenimiento de los equipos, se implementard un programa de
mantenimiento preventivo estrictamente planificado, que alarga la vida util de los equipos
y reduce los costos asociados a reparaciones inesperadas. Finalmente, se firmara un

convenio con instituciones educativas locales para contribuir a la formacién de nuevos
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tecndlogos en radiologia y atender el déficit de profesionales en la region. Con ayuda de
estas iniciativas, “RAYO DENT” podra fortalecer su posicion en el mercado, responder
a las necesidades de los pacientes y superar los desafios externos con soluciones

innovadoras y sostenibles.

4.4 Valoracion de la factibilidad

4.4.1 Dimension técnica

Seglin Sanchez (2021) es la recoleccion de la informacion, en donde se demuestra
la objetividad y el analisis de informacion. También, tienen incidencias en la
representacion histdrica o social de un problema. En el caso de “RAYO DENT”, se ha

tomado lo siguiente:

e Nombre: Centro Radiologico “RAYO DENT”

e Ubicado en las calles: Buenavista y, Guabo esquina.

e Localizacion: Ubicado en la ciudad de Machala, dentro de una de las zonas
céntricas. El Centro Radioldgico “RAYO DENT” tiene a su alrededor condominios,

restaurantes, almacenes y hospitales.

Grafico 28

Ubicacion satelital

- - Street View =-- Photo Path @ Photo Sphere
" / Click highlighted areas to see images Learn more
(e

> N -

Nota: Esta imagen se generd con Google Map
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Nivel del organigrama de la empresa:

Grafico 29

Organigrama de la empresa

Gerencia

Z1

Jefe médico

[

|

o Médico
Jefe técnico radiélogo
] t Operador de
Tecnologo equipos
Asistente

\— Secretaria

Nota: Esta informacion fue entregada por “RAYO DENT”.

Tabla 7

Matriz de los niveles operativo

ORD. NIVEL FUNCION CARGOS
01 Directivo Gerente
01 Directivo Jefe médico
02 Ejecutivo Jefe técnico
02 Ejecutivo Meédico radidlogo
03 Operativo Tecnologo
03 Operativo Asistente
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03 Operativo Secretaria 1

03 Operativo Operador de equipo 1

Total 8

Nota: Esta informacion fue entregada por “RAYO DENT”.

4.4.2 Dimension economica

La dimension econdmica es la estructura financiera que tienen las empresas, en
donde se fija una meta alcanzar a corto y largo plazo (Abinzano et al., 2023). En el caso

de “Rayo Dent “se obtenido lo siguiente:

Tabla 8 -Activos de la empresa

Activo Valor (USD)
Efectivo en caja y bancos 10,000
Cuentas por cobrar 5,000
Inventarios 3,000
Equipos médicos 20,000
Propiedades e instalaciones 50,000
Otros activos 2,000
Total 90,000

Tabla 9 — Pasivos de la empresa

Pasivo Valor (USD)
Préstamos bancarios 15,000
Cuentas por pagar 4,000
Obligaciones laborales 6,000
Otros pasivos 1,000
Total 26,000

Tabla 10 — Balance de la empresa

Concepto Valor (USD)
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Activos Totales 90,000
Pasivos Totales 26,000
Patrimonio Neto 64,000

De acuerdo con los andlisis realizados sobre la situacion financiera y comercial de
RAYO DENT, se ha estimado un aproximado porcentual de gasto para la propuesta

presupuestaria, orientada a optimizar el uso de los recursos disponibles.

Tabla 11 — Propuesta para el presupuesto de la empresa

Categoria Asignacion Propuesta (USD)
Marketing y Publicidad 5,000
Renovaciéon de Equipos 10,000
Capacitacion del Personal 3,000
Mantenimiento de Infraestructura 2,000
Fondo de Emergencia 5,000
Total 25,000

4.4.3 Dimension social

La dimension social es el eje central de la organizacidon o empresa, es decir porqué
fue construida, a quien se pretende ayudar (Abinzano et al., 2023). De acuerdo con

“RAYO DENT”, se ha tomado en cuenta lo siguiente:

limplementara un programa especial que ofrecera descuentos del 50% en los
servicios radioldgicos para personas en situacion de vulnerabilidad, tales como adultos
mayores, personas con discapacidades y familias de bajos recursos. Esta iniciativa busca
garantizar el acceso equitativo a servicios de salud de calidad, promoviendo una mayor

inclusion social y bienestar comunitario.

4.4.4 Dimension ambiental

Para elaborar una dimension ambiental se debe tomar en cuenta loa factores

econdmicos, sociales y naturales que tiene la empresa, lo cual permitird brindar las
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medidas adecuadas para cuidar le entorno natural (Garcia y Capa, 2020). Ante esto,

“RAYO DENT” propone:

1. Gestion sostenible de residuos médicos: Implementacion de
sistemas de recoleccion y disposicion adecuada de desechos peligrosos,
cumpliendo con normativas ambientales vigentes.

2. Equipos energéticamente eficientes: Sustitucion de equipos
antiguos por tecnologias modernas que reduzcan el consumo energético.

3. Préacticas ecoldgicas: Fomentar la digitalizacion de procesos
administrativos, reduciendo el uso de papel, y promover campafas internas de

reciclaje entre los empleados.
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Capitulo V. Conclusion y recomendaciones
5.1 Conclusiones

El trabajo de titulacion, ha demostrado alcanzar los objetivos planteados; por
ejemplo en el caso del analisis interno y externo que presenta el centro radiologico radio
densa ha encontrado un entorno competitivo en donde el disefio de estrategias de
comercializacion han sido éptimas para su posicionamiento en el mercado, Esto se pudo
realizar por el uso de herramientas como el analisis FODA, anélisis de a las cinco fuerzas
de Potter y el analisis PESTEL que ayudar a identificar cada uno factor interno y externo
de las empresas. Gracias a esto se puso a desarrollar un plan estratégico integral orientado

a fortalecer su competitividad y sostenibilidad del mercado.

Por otro lado, el trabajo investigativo demostré su aporte a la administracion
estratégica, evidenciando el cumplimiento de estos contextos; ademas, el disefio de
estrategias de comercializacion refuerza el uso de herramientas, es donde se puede

evidenciar su efectividad y la importancia del problema.

En cuanto al desarrollo del trabajo, permite involucrarse de manera directa con las
practicas de aplicacion de estrategias comerciales y en la planificacion estratégica.
Adicionalmente, el desarrollo del trabajo esta orientado a fortalecer las habilidades de
liderazgo, gestion y toma de decisiones; asimismo, ayuda a fomentar una vision critica y
analitica como futuros profesionales capacitados ante las situaciones emergentes de las

empresas.

Finalmente, ese trabajo de titulacion no sélo beneficié al centro radioldgico
"RAYO DENT", también ayud6 a tener un impacto social positivo, en donde se
implementaron estrategias de comercializacion para sus clientes y el crecimiento interno

de la empresa.

5.2 Recomendaciones

Es crucial invertir en programas de formacion para el equipo técnico y
administrativo, especialmente en el uso de tecnologias modernas y herramientas digitales.
Esto no solo mejorara la calidad y eficiencia del servicio, sino que también garantizara la

satisfaccion de los clientes y aumentara la competitividad de la empresa.
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Se recomienda establecer un sistema de control y evaluacion periddica del plan
estratégico para asegurar su alineacion con los objetivos de mejora continua. Esto incluye
analizar indicadores de desempefio clave, como la satisfaccion del cliente, la eficiencia

operativa y el crecimiento en la participacion de mercado.

Se recomienda desarrollar iniciativas para mejorar la comunicacion y fidelizacion
de los clientes, como la implementacion de encuestas regulares de satisfaccion y la
creacion de programas de beneficios para pacientes recurrentes. Esto ayudard a construir

relaciones mas so6lidas y duraderas con los usuarios.
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ANEXOS

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
D.L. No. 69-04 DE 14 DE ABRIL DE 1969

Culidad, Pertinencia y Calidez
FACULTAD CIENCIAS EMPRESARIALES
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Machala, 9 de mayo del 2024

Seiior(a) Dr. Branly Rafael Visquez Ortega
PROPIETARIO DE RAYO DENT
Presente.

De nuestras consideraciones:

Reciba un cordial saludo y los mejores deseos de éxitos en tan delicadas funciones, al mismo
tiempo los (as) suscritos (as), Gallegos Zhigue Mayra Sandra con Cédula No. 0706091568
v Guaicha Orellana Walter Joel con Cédula 0705583342 estudiantes del 7mo. Nivel “A"
Nocturna de la Carrera de Administracién de Empresas, Facultad de Ciencias
Empresariales, Universidad Técnica de Machala, nos permitimos solicitar comedidamente
a usted su autorizacion para utilizar como objeto de estudio el prestigioso nombre de su
empresa, con la tnica finalidad de realizar el tema de Trabajo de Titulacion denominado:
Impacto de la planificacién estratégica en el desarrolle comercial del Estudio Radiolbgico
"RAYO DENT" de la ciudad de Machala, como uno de los requisitos para la obtencién del
TITULO DE LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Cabe senalar que, la informacion que sea recabada de la empresa que usted acertadamente
dirige, servird exclusivamente con fines académicos.

En espera de que nuesira pelicion sea aceptada favorablemente, le agradecemos nos emila
la respectiva respuesta mediante una comunicacién suscrita por su autoridad.

Atentamente,

Gallegos jag;e Mayra Sandra Guaicha Orellana Walter Joel

7



RAYQ/,D NT

Martes 14 de mayo del 2024

Ing. Com Liana Carola Sanchez Cabrera, Mgs
Coordinadora de la Carrera de Administracién De Empresas
Facultad de Ciencias Empresariales

De mis consideraciones:

La presente tiene por propdsito de informar que hemos ACEPTADO el requerimiento
para la ejecucion de la autorizacion para utilizar como objeto de estudio en nombre de la
empresa Rayo Dent, solicitada por los estudiantes Gallegos Zhigue Mayra Sandra
y Guaicha Orellana Walter Joel, estudiantes de Séptimo Semestre “A” Nocturno, de la
Carrera de Administracion de Empresas, Facultad de Ciencias Empresariales de la
Universidad Técnica de Machala.

Cabe sefialar que, la informacion que sea recaba de la empresa solo sean con fines
académicos.

Cordialmente,

: g..\mcn",i wo"”gw
\J 1 ;951
Dr. Branlnféel Vz.\squez Ortega
OPIETARIO
RAYODENT
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ORIGINAL

primeramente, el concepto objeto de estudio de una ciencia: ?”’ “Toda ciencia gira en torno a
una u otra clase de objetos”.

El objeto de estudio
Dos de los libros de texto seleccionados en esta investigacion,*'* aun cuando reconocen la
existencia del concepto objeto de estudio de una ciencia, no lo explican, solo lo mencionan

cuando resulta necesario, por ejemplo: “... las ciencias formales se caracterizan por tener
como objeto de estudio a entidades que no son reales, es decir, seres ideales”;**) cuando, a

juicio de estos autores, es un concepto cuyo contenido debe ser explicado.

El valor de la determinacion del objeto de estudio de una ciencia radica en que, aun cuando
este tiene su origen en el objeto como parte de la realidad, cada ciencia, segin su objeto del
conocimiento, estudia una arista del objeto.

La pedagogia, por ejemplo, se refiere al objeto de la realidad de naturaleza social llamado
educacién. Estudia la educacién como un proceso de desarrollo del ser humano en un tipo de
interaccién social en que las influencias entre los sujetos estimulan ese desarrollo y lo
preparan para vivir en sociedad. Este constituye el objeto del conocimiento de la pedagogia,
este es su objeto de estudio.

Por otro lado, la educacion como objeto es estudiada por varias ciencias a las que,
convencionalmente, se les ha llamado ciencias de la educacion; la psicologia educativa es
una de ellas, considerada una rama de la psicologia y estudia la educacién desde la
perspectiva psicoldgica:?*) “En la educacién cada fenémeno, cada suceso que se vive en las
escuelas, puede ser el objeto de estudio de alguien”. “Los fenémenos educativos pueden

http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2077-2874202000030024 1
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La hermenéutica como método de interpretacion de textos en la investigacion psicoanalitica

La hermenéutica como método de interpretacién de textos en la investigacién psicoanalitica
Laura Quintana’
Julian Hermida?
Resumen

Los métodos de investigacion de las Ciencias Naturales y de las Ciencias Sociales, incluyendo la
investigacion cualitativa, resultan inadecuados para explicar la metodologia empleada en algunas
oportunidades por el i igador de disciplinas, tales como el Psicoandlisis, el Derecho, la Critica Literaria y
la l'cologla cuando el objeto de estudio esta cunsmuldu por textos. La hermenéutica ofrece una alternativa
para das en la interp 6n de textos. La misma implica un proceso dialéctico en el
cual el investigador navega entre las panes y el todo del texto para lograr una comprension adecuada del
mismo (circulo hermenéutico). Este método implica también un proceso de traduccion, pues se produce un
texto nuevo que respeta la esencia del original al mismo tiempo que proporciona un valor agregado a la
traduccion al poner énfasis en lo histérico-contextual.

Palabras clave: Hermenéutica - Investigacion - Modelo Cientifico - Circulo Hermenéutico
Hermeneutics as a method of the text interpretation within the psychoanalytic research
Abstract

The research methods of the Natural Sciences and the Social Sciences-the qualitative research included-, are
inadequate to explain the methodology sometimes used by those researchers of disciplines such as
Psychoanaly. Law, Literary Criticism, and Theology whenever the texts are the subject-matter.
Hermeneutics offers an alternative for the research focused on the text interpretation. It implies a dialectical
process in which the researcher navigates between the parts and the whole of the text to achieve an adequate
understanding-the hermeneutic circle. This method also involves a translating process, as a new text is

+ @O

enomenos de estudio tratando de ver los porqués especifico para la comprension de los mismos. No
y los comos de los fenomenos. En lugar de hay dudas de que los métodos de las Ciencias
cuantificar, la perspectiva cualitativa quiere Naturales podrian ser aplicados a los textos, pero
explorar el objeto de investigacién sin recurrir al hacerlo, a los textos se los estaria tratando como
siempre a categorias de analisis previas. A objetos naturales, silenciosos e inertes (Palmer,
diferencia de las Ciencias Naturales, intenta 1969). Como textos, Ios mismos requieren de un
descubrir el fendmeno a medida que se realiza la método de interp 6n mds sutil y esp
investigacion. que tampouo se halla presente en el arienal dc
En la investigacion cualitativa, hay un y idos en la

reconocimiento de que el objeto de investigacion cualitativa.

no es algo externo al investigador, sino que el La hermenéutica provee una alternativa
objeto es ulll oonmwcm que surge de la propia para la interpretacion de los textos. La
i y lo que el hennenuulu,a es, en sentido geneml el estudio de
investigador watmmn y delimita como objeto. la comp y de la inter y en sentido
Cuanta mds conciencia tiene el investigador de su particular, la tarea de la in(erpretacmn de textos
propia subjetividad y sobre como la misma influye (Palmer, 1969). La hermenéutica es considerada
sobre ¢l objeto’ de investigacion, la investigacion como parte de la perspectiva cualitativa porque el
mas se aleja de la perspectiva cuantitativa del concepto predominante de la investigacion

PERSPECTIVAS EN PSICOLOGIA - Vol. 16 - Niimero 2 — Diciembre2019/Mayo 2020 - (pp. 73-80)

La hermenéutica como método de interpretacién de textos en la investigacion psicoanalitica

Lunllla(wa incluye, de manera gcm.ral todos los las intenciones son parte de la etapa previa a la
quenosnn I comprension de un texto, denominada pre-

https://doi.org/https://dx.doi.org/10.2139/ssrn.359303 1
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Plantear y formular un problema de investigacién: un
ejercicio de razonamiento'

Juan Camilo Arias Castrillon®

Resumen

Introduccién: Plantear un problema de
investigacion requiere aclarar la diferencia entre
problemareal, problematica, problematizacion
y problema de investigacion. A su vez requiere
pensar el investigador como fuente del problema
y de razonamiento, considerando los tres
tipos de razonamiento: deductivo, inductivo
y abductivo. Propone cuatro criterios para
construir un problema de investigacion: 1.
Descripcion del fenomeno 2. Descripeion del

En el momento de pensar el problema
de investigacion es necesario hacer una
diferenciacion entre lo que podriamos
llamar el problema real, la problematica, la
probl izacionyelp de conocimi
o problema de investigacion propiamente
dicho. Es comiin encontrar que estos cuatro
conceptos se entremezclan y se confunden
en la literatura, pero una vez diferenciados,
esclarecen el proceso de creacion del problema
de investigacion.

Por una parte, existe lo que denominamos
¢l problema real, un acontecer del mundo que

puede serp mético. Este puede comp
de diferentes di it facetas, op
Jr——— N e 5 B

100% +

Raise and formulate a research
problem: an exercise of reasoning

Abstract

Introduction. Raising a research problem
requires clarifying the difference between
real problem, problem, problematization and
rescarch problem. At the same time, it requires
thinking of the researcher as the source of the
problem and

of reasoning, considering the

B o

ésto, es posible plantear el problema y sus
posibles soluciones, tedricas o practicas. (Pasck
de Pinto. 2008, p. 136)

De manera que lo que entendemos por
problema real (Espinoza Freire, 2018) es el
fenémeno observado en si mismo, tal cual
aparece en larealidad. El investigador observa
¢l fenémeno y parece que algo no encaja bien,
que hay un vacio en el conocimiento o que lo
que sabemos requiere una nueva version. Es
una primera descripcion de lo que sucede, sin
incluir elementos tedricos.

Sin embargo, este problema, que podriamos
asociar al noimeno kantiano, es decir como
la cosa tal cual la perciben los sentidos sin

q
1&jo y amplio: El investigad

con ¢l, al observarlo y describirlo se encuentra
con que las cosas no funcionan muy bien, y se
permite pensar las posibles causas del problemay
considerar los diversos factores que pueden estar
incidiendo en esta situacion (Bauce, 2007). Pasek
de Pinto lo propone en los siguientes términos:

Una percepcion de las manifestaciones
fenomenologicas o sintomas del problema, la

seratravesada por la razon, es ain demasiado
amplio y complejo para colegirloa través de un
proceso investigativo; por lo cual es necesaria
la ubicacion de un tema especifico de interés
investigativo. Espinosa Freire (2018) sefala
que para iniciar una investigacion es necesario
identificar una situacion o dificultad a la
que no se le encuentra solucion y debe ser
concretada con precision.

http://www.scielo.org.co/pdf/rlsi/v17n1/1794-4449-rlsi-17-01-301.pdf
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Puede incluir los alcances tentativos que hacen estimable el trabajo, ya sea por beneficios
a terceras personas derivados de la nueva sistematizacion de conocimiento que se podria
brindar, por las innovaciones metodologicas, por la actualizacion de informacion, por el
analisis de datos, por la exploracion en un nuevo tema, entre otras.

¢ Para que sirve investigar este asunto? ¢ Quién se beneficia de tal conocimiento? ¢ Alguien
se podria perjudicar con tal estudio? Sin embargo, la justificacion sefiala como la

investigacion estara atenta sobre estos asuntos. En la investigacion no se justifica un tema

https://doi.org/10.37811/cl_rcm.v7i1.4897
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Articulo de Investigacion

La Innovacion Empresarial como Fuente de Desarrollo para las Microempresas

del Canton Jipijapa

Business Innovation as a Source of Development for Micro-Enterprises in the
Jipijapa Canton

Inovagdo empresarial como fonte de desenvolvimento para microempresas no
cantdo de Jipijapa
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que conduzcan a reactivar la economia, a respaldar

financieramente estas iniciativas, la creacion de

m nes en parques industriales

Higﬁight rticulen y se apoyen, como
en el crecimiento.

En Ecuador, el acceso a financiamiento para las
Mipymes es un factor clave para el desarrollo. En el
2018 los créditos para las Mipymes tuvieron un
crecimiento del 154%. La Corporacién Financiera
Nacional (CFN) facilité créditos para crecer,
innovar y generar nuevas plazas de trabajo. A
finales de abril del 2019 el presidente Lenin
Moreno por medio de CFN ayudé a 1435 micro,
pequefios y medianos empresarios a conseguir
créditos  por
Generando mas de 7.500 plazas de empleo. En el
2020 CFN conté con 120 millones para el
fortalecimiento de las Mipymes ya que son

un monto de 117 millones.

consideradas la mayor fuente de generacion de

@

plazas de empleo.

et al. (2016), en su

s de Liderazgo y su

Los autores P

investigacion, “Lo

REVISTA PUBLICANDO - 2021, 8 (31): 320-337.
ISSN 1390-9304

https://doi.org/10.51528/rp.vol8.1d2253

demanda de una buena gestion del conocimiento,
esto es, proveer tendencias, situaciones, deseos y
necesidades que permitan una mejor posicion de
este sector que dinamiza la economia ecuatoriana.
Segun el trabajo de investigacién titulado “Las
estrategias competitivas y el desarrollo empresarial

Pymes

consumo masivo en el cantén Milagro, Ecuador

en las comerciales de productos de
2012-2016" en el que se identifican cémo las
estrategias competitivas influyen en el desarrollo
empresarial de las Pymes comerciales de
productos de consumo masivo. Se observa que las
Pymes, que se dedican a la comercializacion de
productos de consumo masivo en el cantén
Milagro, debian seguir un monitoreo y un estudio
preciso de las nuevas situaciones de mercado
frente a la gestion del conocimiento y de los
cambios administrativos, porque sus estrategias
actuales no estaban funcionando

desarrollo. (Zaniga, 2018)

para su

Es importante sefialar ademds que segun
experiencias internacionales y nacionales para

lograr que las Mipymes sean sostenibles deben
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de 1as estrategias ae 10s Qirerentes NEgOCIOs y a traves ae elas, al 10gro ae 1a estrategia global.

Las estrategias de comercializacién, también conocidas como estrategias de mercadeo, consisten en
acciones estructuradas y completamente planeadas que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos
relacionados con la mercadotecnia, tales como dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr
\una mayor parnc:pacxén en el mercado ( Arechavaleta, 2015). Autores como Mcnguzatto y ' Renau (1995);
Gércnga (1999); Munueva y Rodriguez (2007); Monferrer ( 2013), concuerdan en que la piedra angular de
la estrategia de marketing es la estrategia productos-mercados. Su objetivo fundamental es formular diversas

https://www.redalyc.org/journal/6378/637869117010/637869117010.pdf

80



Dom. Cien., ISSN: 2477-8818
Vol. 8, nim. 2. Mayo Especial, 2022, pp. 740-753
//-‘E"

Analisis de las estrategias de comercializacion y su incidencia en el desarrollo financiero del negocio “GYE™4¥la
parroquia Riochico, periodo 2021

DOI: http://dx.doi.org/10.23857/dc.v8i2.2781

Ciencias Economicas y Empresariales
Articulo de Investigacion

Andilisis de las estrategias de comercializacion y su incidencia en el desarrollo
financiero del negocio “GYC” de la parroquia Riochico, periodo 2021

Las estrategias de comercializacion son factores importantes en el mundo, debido a que las
actividades que las empresas realizan de manera cotidiana son con el objetivo de generar valor
competitivo, incrementar las ventas, resaltar las capacidades competitivas del talento humano;

desarrollar enfoaues creativos direccionado a las ventas. servicio al cliente. v por ende avuda al

https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/8637961.pdf
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Estrategias de comercializacion de las distribuidoras de productos de consumo
masivo de la provincia de Santa Elena.
Strategies for the marketing of distributors of mass consumption products in
Santa Elena province.

Nury Vera Campuzano, Alba Ventura Suarez, Joel Fortis Suarez, Alicia Andrade Vera, Julia Santos Tomala, Nathyn
Collins Ventura.

Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena. Sistema de Nivelacion y Admision'.

Campus La Libertad, via principal Santa Elena — La Libertad — Ecuador

La comercializacion a través del tiempo se ha
definido por ser la capacidad de respuesta de quien se
dedique a la venta de productos y servicios. De tal
manera se analiza los diferentes canales que les
permiten tener una distribucion eficiente en el mercado
‘donde se estén desarrollando la actividad comercial de
una empresa. Sin embargo, la comercializacion abarca/
los aspectos fundamentales que van en funcion del
desarrollo de cada organizacion, considerada una
herramienta eficaz para describir las irregularidades
que se presentan en todo proceso de comercializacion.
Por lo tanto, las empresas deben estar en constante
mnovacion de las acciones estratégicas de
comercializacion que emplean, para asi acaparar el
mercado, y mejorar el nivel de competitividad.

https://incyt.upse.edu.ec/ciencia/revistas/index.php/rctu/article/view/251/pdf
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ingresos de una empresa. Antes de fijar los precios de nuestros productos debemos estudiar ciertos
aspectos como el consumidor, mercado, costes, competencia, etc. Es la variable que determina el

producto al momento de sacarlo al mercado para que tengan acceso todos los consumidores.

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7926929
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Estrategia empresarial: Planificacion

El planeamiento estrabigico s una herramienta de-
Cisiva para la empresa, ya que define &l curso de

r"-v,— LRt R IR S S e X ] \.

sccion fulro 8 seguie | Amador (2002) afirma que
la planeacin eslralégica consiste en todas agues

https://www.redalyc.org/journal/816/81674244003/81674244003.pdf
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RESUMEN

La Planificacion Estratégica no es solo un conjunto de planes funcionales o extrapolacion de
presupuestos actuales, sino un enfoque cuyo objetivo es guiar a la empresa durante un tiempo a

través de su ambiente para poder lograr las metas establecidas.

https://www.ciencialatina.org/index.php/cienciala/article/view/17
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Por otro lado, este autor seiala que cuando se habla de planificacién estratégica, se refiere al proceso que arranca con|

la aplicacién de un método para obtener el plan estratégico. Permite a la organizacion ser competitiva en un entorno
cada vez mas mclinado al cambio. La planeacion estratégica comprende una serie de elementos que se plasman en el
plan estratégico, también conocido como el plan de negocios (Business Plan), segiin apunta Miinch Galindo (2013)
‘quien anade que la planeacion estratégica se realiza en la alta direccién y sirve como base para la elaboracién de los
planes ticticos y operacionales. La filosofia, visién, misién, objetivos estratégicos, estrategias, politicas, programa
y presupuesto son los elementos que forman parte del plan estratégico. Estos elementos responden a las siguientes

pregunta.s.

https://www.scielo.sa.cr/pdf/rna/v11n2/1659-4908-rna-11-02-2756.pdf
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Extermnos que pueden afectar €l desempeiio de ina Empresd. Fs itil para identificar oportunidades y

amenazas en el entorno externo, lo cual puede ayudar a las organizaciones a desarrollar estrategias

https://doi.org/10.37811/cl _rcm.v7i15.8421
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macro-environment in which the company operates and on which as-
pects of this environment corroborate to identify threats and opportu-
nities to create competitiveness in the market highlighted (Barney and
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FODA
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Marisol Peralta Adauto °

Abstract:

Es una herramienta de estudio que permite realizar un analisis de la situacion real y actual de una empresa, organizacion o persona
para disefiar estrategias competitivas y poder alcanzar los objetivos. También se analizan las caracteristicas intemas (Debilidades y
Fortalezas) y extemas (Amenazas y Oportunidades). Albert S. Humphrey propuso esta técnica, con el objetivo de descubrir por qué
fallaba la planificacion corporativa y realizando este diagnostico podria determinar las ventajas competitivas de la empresa. En
relacion con los alumnos es importante e interesante realizar este analisis e inclusive a nosotros como docentes, poder identificar esos
elementos del FODA, aplicarlos en las situaciones cotidianas, convertimos en  ser personas competitivas y asi poder lograr nuestros
objetivos.

Palabras Clave:

FODA

https://repository.uach.edu.mx/revistas/index.php/prepa2/article/view/6091/7339
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Introduccion

El analisis situacional DAFO (Debilidades,

de individuos, grupos, colectivos, organiza-
ciones, comunidades y realidades sociales,
constituyendo una herramienta de diagnostico

‘Amenazas, Fortalezas y Oportunidades),

también conocido como FODA (Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es

'una herramienta de diagnostico organizacion-

al procedente de las ciencias empresariales.

En origen, estuvo orientado al analisis de las

empresas en el contexto de mercado. Su apli-

cacion metodologica se ha extendido en di-

'versas disciplinas sociales, incluida el Trabajo

Social. Se utihiza para el analisis situacional

90

reconocida social y cientificamente,

~ La herramienta y su aplicacion se ensefian,
por lo general, en el grado de Trabajo Social
de manera acritica y sin un cuestionamiento de
su fundamento epistemologico. Esto condicio-
na su potencial metodologico, limitado a una
matriz que no ha sido adaptada a la interven-
cion social. Con base en el analisis de las De-
bilidades, Amenazas, Fortalezas, y Oportuni-
dades, la herramienta original propone cruzar

https://revistas.ucm.es/index.php/CUTS/article/view/65775/4564456555506



Articulo original

Analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
etapa evaluativa del Proyecto Educativo Institucional

José Medel Pérez Cruz ' https://orcid.org/0000-0003-3144-7692

! Escuela Pedagogica “Manuel Ascunce Domenech”, Villa Clara. Cuba.

*Autor para la correspondencia: jpcruz{@uclv.cu

El analisis FODA es una herramienta que permite realizar un estudio descriptivo en la
evaluacion de los aspectos favorables y desfavorables en los contextos internos y
externos de una institucion educativa.

Los resultados en la elaboracion de la matriz de analisis y de la estrategia FODA
demuestran la necesidad de un sistema de dimensiones e indicadores para la evaluacion
del PEI y un manual que integre sus componentes v etapas en funcion de la capacitacion

de los docentes.

La importancia del analisis FODA radica en el papel protagonico que tiene los agentes
educativos como promotores activos de los cambios y transformaciones que
implementan, como consecuencia directa de realizar un diagnostico de la situacion
actual donde refleje los aspectos internos y externos del funcionamiento y el desarrollo

de los procesos educativos. En los actuales escenarios del I1T Perfeccionamiento el PEI

http://scielo.sld.cu/pdf/eds/v23n83/1729-8091-eds-23-83-1.pdf
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_ Entender los fundamentos microecondmicos de la competitividad
es vital para la politica econdmica nacional (Porter, 1991)
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La competitividad y la estrategia empresarial

La estrategia competitiva segun Porter (1985), implica posicionar una empresa para
maximizar el valor de las capacidades que la distinguen de sus competidores; a la vez, el objetivo
de cualquier estrategia genérica es crear valor para los compradores.
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Esto explica que siempre es necesario para el empresario identificar a que tipo de Stakeholders va
a direccionar su atencion, ya que los Stakeholders primarios o internos, suelen interesarse en el
funcionamiento normal de la empresa cuyo vinculo es netamente economico o de interés de
crecimiento porque se trata de colaboradores, accionistas, socios, directivos, pero también existen
los clientes a quienes no les interesa el factor economico sino el nivel de satisfaccion que a sus
necesidades que la empresa le puede ofrecer; mientras que los Stakeholders secundarios o
externos no participan directamente de la empresa, pero van a permanecer interesados en los
resultados de la misma como los competidores. el mercado o las personas en general.
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Lainvestigacion bajo el enfoque cuantitativo se denomina asi porque trata con fenémenos que
se pueden medir (esto es, que se les puede asignar un nimero, como por ejemplo: namero de
hijos, edad, peso, estatura, aceleracion, masa, nivel de hemoglobina, cociente intelectual, entre
otros) a través de la utilizacion de técnicas estadisticas para el analisis de los datos recogidos, su
propoésito mas importante radica en la descripcion, explicacién, prediccion v control objetivo
de sus causas v la prediccion de su ocurrencia a partir del desvelamiento de las mismas,
fundamentando sus conclusiones sobre el uso riguroso de la métrica o cuantificacién, tanto de
la recoleccidn de sus resultados como de su procesamiento, andlisis e interpretacidn, a través

http://dx.doi.org/10.19083/ridu.2019.644
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El enfoque cualitativo: Una alternativa compleja dentro del mundo de la
investigacion

Es importante destacar que dentro de las ciencias sociales, la investigacion cualitativa
aborda los significados, las acciones de los individuos y la manera en que estos se
vinculan con otras conductas propias de la comunidad; ademas que conlleva a explicar
los hechos sociales, buscando la manera de comprenderios. De la misma manera,
analiza, interpreta y comprende la realidad estudiada tal como aparece, esto es, tal
como es y se da, situacion que la hace caracterizar como una metodologia
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fenomenolégica. Asi también ayuda tedricamente a interpretar y comprender la

https://doi.org/10.35381/r.k.v8115.2440
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CUANTITATIVO Y
CUALITATIVO

La integracion de los enfoques cuantitativo y cualitativo en la investigacion mixta
puede realizarse de diferentes maneras, como el uso simultineo de métodos, el
disefio secuencial o la combinacién de datos en la fase de andlisis. Esta
combinacién estratégica y cuidadosa de métodos permite aprovechar las
fortalezas de cada enfoque y compensar sus limitaciones, aumentando asi la

validez, confiabilidad y relevancia de los resultados obtenidos.
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La poblacién tedrica expresa el conjunto de
elementos de estudio. El investigador debe precisar
esos elementos para realizar la investigocion. Si
la unidod de observocidon son sujetos, primero
se debe ubicar el lugar, para caracterizar las
unidades de estudio, a ello se denomina poblacién
accesible o poblacidon objeto de estudio. En
esenciq, la poblacion accesible es una muestra de
la poblacién tedrica.

La poblacidn objeto de estudio es aguella que
ha sido constituida por criterios de seleccion. Lo
diferencia entre poblacion teérica y poblacién
de estudio es que en esta dlitima las unidades de
estudio cumplen criterios de seleccidn previamente
establecidos para la investigacion. Polit v Hungler
(2000) diferencian criterios de elegibilidad,
aspecificacion del plan de muestreoy reclutamiento

http:/lrevistas.udh.edu.pe/index.php/udh/article/view/253e/23
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GUIDE FOR DOCUMENTARY REVIEW AND ANALYSIS: PROPOSAL
FROM THE RESEARCH APPROACH

José Isaias Martinez-Corona'; Gloria Edith Palacios-Almén? vy
Dubelza Beatriz Oliva-Garza?

S1 se considera el énfasis tradicional que se le da al analisis documental, se debe
definir como un conjunto de operaciones que se ejecutan con el fin de representar,
'ya sea el contenido o la forma de un documento, en un registro para su posterior
‘consulta o recuperacion. Es mas, bajo la premisa de Clauso Garcia (1993),

https://doi.org/10.35197/rx.19.01.2023.03.jm
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La entrevista cualitativa como
técnica de investigacion en el
estudio de las organizaciones

Alba Maria del Carmen Gonzalez-Vega, Rubén Molina
Sanchez, Alejandra Lopez Salazar, Gloria Leticia Lopez
Salazar

4.La entrevista cualitativa
El objetivo de la entrevista, desde la metodologia cualitativa, es comprender los fenémenos del mundo a
través desde el punto de vista de los entrevistados, a partir desde la perspectiva fenomenoldgica, implica

centrarse en las experiencias provenientes del mundo de la vida de los entrevistados y atribuirles
significado.
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innovacian ¥ problemas de gestidn financiera (Duque et al., 2020). Para superarlos, es crucial optimizar
costos, buscar asesoramiento financiero y considerar colaboraciones estratégicas, asi como
establecer politicas financieras claras y efectivas (Quisanga, 2019). La falta de evaluacién de
resultados y medidas de supervisién afectan el crecimiento econdmice con limitaciones en la
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STRATEGIC PLANNING AND ITS IMPACT ON ORGANIZATIONAL CHANGE
MANAGEMENT
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La planificaciéon estratégica, como proceso
sistémico,  proporciona una  estructura
organizativa que facilita la adaptacion al
cambio mediante la integracion de objetivos
a largo plazo con acciones inmediatas. Segin
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Los aportes de los autores consultados, coinciden en que la RSCI se refiere a la
preocupacion de la empresa por el desarrollo de los empleados, mejorar su calidad de

vida y seguridad laboral. Esto es porque la empresa debe ocuparse internamente del

linar, Ciuda = Mexico, México.
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A partir de los hallazgos identificados es posible sefialar la existencia de importantes
avances en ramas especificas de investigacidn como lo son tecnologias de computacion

y de informacidn que han sido integradas en los dltimos afios a través de equipos

tifica Multidisciplinar, Ciudad de Méxi

{en lin ern, , Volumen 7

Rodriguez, Martinez v Reyes Alvarado

utilizados para la toma de las imdgenes como también equipos utilizados para
diagndstico, almacenamiento y transferencia de estos datos. Asi rmismo, se han

observados avances cientificos importantes en lo que son las técnicas como en la
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Resumen. Las empresas sociales fijan como objetive primordial la consecucion de impactos sociales garantizando al
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nstrumentos financieros. Para el analisis de esta dimension se han relativizado estas fuentes de ingresos
teniendo en cuenta el volumen de activo.

Por otra parte, se ha calculado la ratio de apalancamiento para analizar la estructura patrimonial y se ha
completado el andlisis de la dimension econdmica con el estudio de la estructura financiera a corto y largo
plazo (ratios de liquidez y solvencia). Estas ratios permiten estudiar la continuidad que tiene la entidad en el
corto plazo y el equilibrio que existe entre la estructura econdmica y la estructura financiera,
respectivamente.

Las expresiones correspondientes a las variables que identifican las dimensiones social y economica se
recogen en el Anexo L.

e mm e e e e e e e e e e e o —

dlmensn)n economica o empresarlal de una empresa social supone el desarrollo de actividades econdomicas
estables y continuas (Defourny & Nyssens, 2006, 2010). Por su parte, la dimension social de estas entidades
se basa en la necesidad de concretar un objetivo social explicito que generalmente es impulsado por la
sociedad civil y donde existen algunas limitaciones en la distribucion de excedentes o ganancias (Kerlin,
2009; Pestoff & Hulgard 2016). En el caso de las fundaciones y asociaciones, la dimension social constituye
la razon de ser de la organizacion, siendo el elemento principal que da sentido a la misma. Esta doble
actividad, econémica y social, debe ser gestionada a través de un gobierno participativo, dotado de alto grado
de autonomia vy donde las decisiones no estén basadas en la propiedad del capital (Defourny & Nyssens,
2012). Este modelo de empresa social, basado en tres dimensiones, responde al enfoque de la red EMES que,
actualmente, se identifica con el concepto de empresa social en Europa (Comusion Europea, 2021). Bajo este
enfoque, una empresa socml puede adoprar la Icrrna Juridica de fundacion o asocmcmn {Commmn Eumpea,
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Dialnet-DimensionEconomicaYDimensionSocialDeLaEmpresaSocia-9080641.pdf
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A partir de lo anterior se infiere gue el tratamiento de la
dimension ambiental debe de ser abarcador y abordarse
desde actividades curriculares y extracurriculares; es de-
cir desde diferentes puntos de vista: economico, social,
por lo que los analisis que se efectlen deben de tomar en
consideracion las interrelaciones entre el medio natural,

La dimension ambiental desde la asignatura Desarrollo Gerencial en la

Universidad Metropolitana de Ecuador
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