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INTRODUCCION

En la actual globalizacion de las economias y con la estructuracion de
bloques de mercados, en casi todos los paises, los diferentes sectores
econdémicos han tenido que cambiar de una manera acelerada hacia
esquemas mucho mas competitivos en los cuales se ha intensificado la

competencia Estado -sector privado y sector privado entre si.

Ello ha traido como consecuencia la reforma a los sistemas de salud en
muchos paises de América Latina, basados en el principio de que la
competencia presiona la mayor eficiencia y la busqueda en la calidad de

los servicios.

Bajo este panorama, el mercadeo es el concepto gerencial que mayor
orientacion y ayuda puede brindar al profesional de la salud que ejerce su
profesion liberalmente, y a las personas que desempefian roles gerenciales

en cualquier entidad de salud.



1. ANALISIS DEL MERCADO

Toda organizacion que realiza sus actividades dentro del sector salud,
requiere de herramientas gerenciales con las cuales debe buscar
permanentemente la supervivencia, el crecimiento y el desarrollo de su

empresa.

Es precisamente el mercadeo una ciencia integradora, dinamica y de alto
valor agregado, con la cual se pretende que la entidad de salud y/o el
profesional independiente se oriente siempre hacia el cliente (paciente),
hacia el mercado (comunidad) y logre un excelente reconocimiento,
basado en los beneficios de sus servicios con el eterno principio de la

calidad del servicio

Siendo la Fonoaudiologia y todas sus ramas una parte importante en el
desarrollo del ser humano como un ser sociable, pensante y generador de
ideas es importante crear un Centro de Atencion Fonopedagdgico Integrado

para tratar los problemas del habla y del lenguaje en la poblacién objetivo.

El municipio de Quibd6 cuenta con una poblacién de 124.056 habitantes;
los cuales estan clasificados segun la edad, de la siguiente manera:

0 a2afos 7.778

3 a 6 afos 10.862

7 a 15 afios 29.355

16 a 24 afios 22.254

25 afos en adelante 53.246

Como se puede observar existe un gran porcentaje de personas en edad



escolar (5-12 afos), siendo uno de nuestros principales segmentos del
mercado pues es a los que se les efectuaran evaluaciones para detectar
disfunciones y aplicar su respectivo tratamiento.

Para ello tenemos como mercado objetivo: 23 establecimientos de pre-
escolar, 98 instituciones de basica primaria, 24 instituciones de basica
secundaria.

También enfocard su trabajo en instituciones universitarias con
tratamiento, diagnéstico y charlas educativas acerca del habla y el
lenguaje. Estas instituciones son: Universidad Tecnoldgica del Chocé
Diego Luis Cérdoba, Universidad Cooperativa de Colombia, Universidad
Santo Tomas, Universidad Antonio Narifio, Universidad Javeriana,
Universidad Catdlica de Manizales , Universidad del Bosque, ESAP.

En el municipio de Quibd6 se presenta un alto porcentaje de nifios con
alguna dificultad o deficiencia a nivel cognitivo, cognoscitivo,
comunicativo, ocupacional y social, trayendo como consecuencia un nivel
poco satisfactorio en su aprendizaje y a veces hasta en sus relaciones
interpersonales en su edad escolar.

En las escuelas de la ciudad de Quibdé los profesores no se encuentran
preparados para saber como y cuando identificar anomalias en el habla o
en la audicibn como por ejemplo la lateralidad, dislexia, disfemias o
alguna anomalia en los dispositivos basicos ( atencion, memoria) y por
ende no se encuentran preparados para tratar a los escolares afectados y
a veces causando mas problemas asociados en los nifios situacion que se
podria mejorar educando a los profesores con herramientas basicas para
detectar e iniciar la intervencion que le concierne dependiendo de la
anomalia.

En las regiones apartadas de la zona urbana es importante realizar

diagndsticos y actividades de promocion y prevencién que permitan



realizar medidas correctivas al ingreso o antes de la etapa escolar.

Es por tal motivo que el CENTRO DE ATENCION FONOPEDAGOGICO
INTEGRADO, prestara gran atencion a los nifios en edad escolar pues
considera de acuerdo a los estudios cuantitativos y cualitativos realizados
existe un buen porcentaje con alguna disfuncion pertinente a la rama de
la Fonoaudiologia, como también tiene como objetivo educar a los
profesores para que puedan dar la primera atencion a alguna de ella
inmediatamente sea detectada.

Cabe anotar que no dejard de ser importante para el centro el resto de la

poblacion tanto para diagnoéstico, tratamiento, promocion y prevencion.

El lenguaje es una funcidén cerebral superior que permite comprender y
utilizar un sistema de signos y de simbolos que hacen viables la
comunicacion entre los seres humanos.

El habla es la expresion oral del lenguaje, fendmeno individual ligado a
caracteristicas y experiencias de cada persona, asi como también
aspectos socios culturales.

Por ultimo serd una de sus funciones de promocion, educar a la poblacion
en la importancia que tiene la Fonoaudiologia en la educacién y la

sociabilizacion del individuo.



2. MISION

El Centro de Atencién Fonopedagdgico Integrado, es una opcion
social, enmarcada en los fundamentos de desarrollo humano y
empefiado en potencializar habilidades comunicativas y sociales con
calidad. Cuenta con un equipo altamente capacitado respondiendo a

las necesidad de la poblacion.

3. VISION

El Centro de Atencion Fonopedagdgico Integrado serd en el afio
2006 una institucién reconocida, teniendo la mas completa y
novedosa oferta de apoyo fono -pedagogico del departamento, por el

uso de tecnologia de apropiada y por la calidad de sus servicios.

Se enfocard en desarrollar y potencializar comunicadores siendo
gestores a nivel regional de procesos creativos de cambio y

mejoramiento continiio

4. VALORES

El respeto y compromiso por los usuarios.

La eficiencia y eficacia de nuestros profesionales.
Honestidad

Amabilidad

Respeto

Entusiasmo

Trabajo en grupo



5. POLITICAS DE LA EMPRESA

El CAFI vincula a profesionales altamente capacitados y
comprometidos con el que hacer y con el servicio.

Las personas que laboran en CAFI se encuentran en un rango
de edades de 20 — 40 afios.

Dar prioridad de atencion a la comunidad educativa de
preescolar y basica primaria.

Realizar convenios con profesionales e instituciones donde se
hagan remisiones reciprocas, y extender la poblacién y los

servicios.



6. OBJETIVO GENERAL

Realizar un plan de mercadeo para el nuevo Centro de Atencion
Fono-pedagdgico Integrado, que permita promocionarlo en las
instituciones educativas, las EPS y la poblacién objetivo en general.

6.1. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar las necesidades comunicativas y cognoscitivas de la

comunidad.

e Implementar medidas de mejoramiento en la comunicacion de

acuerdo a los riesgos existentes en el entorno.

e Alcanzar una cobertura total y efectiva, durante el primer afio de
funcionamiento del Centro inicialmente en el municipio de
Quibdo.

e Crear estrategias que le permitan al Centro ser altamente

competitivo, logrando posicionarse en el mercado.

e Detectar en la poblacion objetivo nuevas necesidades en el area
de Fonoaudiologia, para implementarlas en el centro.



7. MERCADO META

Después de haber realizado una investigacion de mercados tanto cualitativa
como cuantitativa, se disefidé una encuesta (anexo), llegando a la conclusion
de que existen varios segmentos de mercado, segun las necesidades

detectadas en cada uno de ellos. Estos segmentos son:

El de mayor nUmero de poblacién es la escolar: nifios con edades entre los
5-12 afios, a ellos va dirigida la deteccidn y tratamiento de deficiencias en el
habla y en el lenguaje.

Los profesores de estas instituciones, tanto publicas como privadas, a ellos
van dirigidas las charlas principalmente.

Los usuarios de cualquier edad de las EPS y ARS que requieran utilizar
nuestro servicio.

Por dltimo la poblacién particular especialmente con edades entre los 20-

35 afos.



8. SERVICIOS

Consulta externa y extramural (servicio a domicilio): Incluye

diagnostico y tratamiento si es pertinente.

Estimulacion adecuada : Se realizara en nuestro centro con la
participacion de la madre o de los dos padres del bebe, tendr4 una

duracioén de 1 hora.

Programa de Lenguaje: Esta orientado a las personas que tengan
dificultades pragmaticas, semanticas, sintacticas, fonéticas, -
fonoldgicas, a nivel verbal y en los procesos lecto — escritos, cada

sesion tendra una duraciéon de 45 min.

Programa de Habla: Esta orientado a personas que presentan
dificultades en uno 6 mas de los procesos motores basicos del habla
(respiracion, fonacion, articulacion, resonancia y prosodia).

A individuos con necesidad de estimulacion en las funciones motoras
basicas (succion, deglucion, masticacion, y sorbicion) y habitos

orales, cada sesion tendra una duraciéon de 45 min.

Actividades de promocién y prevencion: seran realizadas en nuestro
Centro, en escuelas o en brigadas, su duracion depende del tiempo

de desplazamiento, nimero de personas a evaluar.



e Asesorias y charlas: Se promocionardn nuestros servicios en
escuelas y universidades. Las charlas tendran una duracién de 45

min.



9. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La competencia es importante analizarla porque permite mirar Sus
debilidades y poderlas convertir en oportunidades y fortalezas, y también

observar sus fortalezas para saber que cual podria ser nuestra debilidad.

En Quibdo existen cuatro consultorios Fonoaudioldgicos los cuatro prestan
los mismos servicios: Examen de audicién, audiometria, logoaudiometria,
impedanciometria, habla, voz, lenguaje, en cuanto a salud ocupacional
trabajan en implante de audifonos.

Manejan tarifas SOAT e ISS sus clientes son los usuarios de las EPS que
existen en la region: Seguro social, Colsanitas ,Salud vida, Saludcoop,
Coomeva, y en un porcentaje muy bajo usuarios particulares.

Las tarifas son estandar para todos y son las siguientes:

PROCEDIMIENTO [ISS SOAT
Consulta $12.190 |$16.300
Habla,voz,lenguaje | $6.840 $9.800

En el momento actual presentan dificultades porque los médicos no remiten
muy frecuentemente donde el Fonoaudiol6go, y la poblacion particular ha
disminuido considerablemente su asistencia a los consultorios, en el
momento no trabajan tiempo completo, tres tienen secretaria que trabajan
medio tiempo, las Fonoaudi6logas trabajan por horas en su consultorio (del
cual son propietarias) dependiendo del numero de pacientes.

Ninguna tiene contratacion con escuelas o con instituciones educativas, no
realizan brigadas en las areas rurales del Chocbé.

Sus plantas fisicas son muy reducidas, lo que obliga a pensar que estan

dotadas con meramente lo necesario.

10



10. PRECIO

El principal objetivo de establecer el precio es el de maximizar la
rentabilidad: Significa este objetivo el alcance de la maxima de rentabilidad
que se pueda obtener para uno a varios servicios, teniendo como
parametro de referencia la rentabilidad del sector salud donde vamos a

actuar.

Con la Ley 100 es poco lo que el centro puede establecer como ventaja
competitiva. Es bien sabido que las EPS y las ARS son sus mayores
proveedores de usuarios y ellos como tal imponen las tarifas por las que
atenderd sus afiliados. También con ellos se encuentra el inconveniente del
POS pues de los servicios ofrecidos muy pocos estan incluidos en él. Las
tarifas de las EPS estan regidas por los manuales SOAT vy el ISS cada

EPS trabaja con el que mejor le parezca.

En lo Unico que se puede establecer precios es con los pacientes
particulares ellos se diferencian por el barrio donde viven. A los que
residen en los barrios:

Nifio Jesus, Cristo Rey y los parecidos les estableceremos una tarifa de
$15000, a los demas $8000.

Ademas con las escuelas del estado y del departamento se entrara a
negociar por numero de alumnos con los cuales se trabajara y se ofrecera
como valor agregado material didactico para que los profesores puedan
utilizar continuamente con los estudiantes, también con esta actividad iran
incluidas las charlas a los profesores para que puedan identificar las
deficiencias o anomalias del habla y el lenguaje en los nifios y al menos

iniciar una medida correctiva.
11



11. PROMOCION

En esta etapa, lo que esencialmente se busca es la definicion de lo que se
va a comunicar al mercado, de acuerdo a los servicios ofrecidos por el

centro.

Es el punto clave de todo el proceso publicitario, pues lo que se comunique
por los medios masivos se posicionara de una u otra manera en el mercado
receptor, es decir, si existe una equivocacion en esta definicion de lo que
se requiere comunicar, sera dificil que los posibles usuarios interpreten y
recuerden lo que se quiere comunicar. Se utilizara informacion, persuasion

y recordacién

Como es una regién geogréfica relativamente pequefia es facil y econémico
realizar la promocion del centro por medios radiales, emisoras propias del

Quibdé, por la prensa local y por revistas regionales.

El fuerte de la promocion seran las relaciones publicas con las EPS,
entidades gubernamentales (Secretaria de Educacion), rectores de las
escuelas privadas y en las universidades con los directores de bienestar
universitario.

También se utilizard& material p.o.p que se distribuirdn en sitios
estratégicos de la ciudad, mercado principal, acciones comunales,

consultorios de especialistas.

12



12. PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

12.1 Debilidades:

Regulaciones legales: las tarifas de las EPS y lo que cubre el POS
pone un gran limite en la actividad profesional, pues en el ARS solo
cubre cita con Fonoaudiologia, en promocion y prevencion no cubre
nada de Fonoaudiologia y en contributivo, tratamiento de

Fonoaudiologia y terapia del lenguaje.

Actualmente el municipio de Quibd6 cuenta con 4 consultorios de

caracter particular distribuidos en sitios estratégicos de la ciudad.

e Los usuarios que demandan nuestros servicios en su mayoria

tienen uno ingresos econdmicos bajos.

e El servicio de Fonoaudiologia no es considerado prioritario por las

personas y por la mayoria de las EPS.

e Desconocimiento de la fonoaudiologia y todas sus funciones por

parte de la poblacion objetivo .

12.2 Oportunidades

Los recursos con gue cuenta la Secretaria de Educacion para capacitar a
los docentes.
Prestamos un servicio integral:

e La sede se encuentra ubicada en el centro de la ciudad, tiene

13



facilidades de acceso ya sea por medio de transporte publico 6
particular.

¢ El numero relativamente alto de escuelas publicas y privadas y la no

penetracion de la Fonoaudiologia en ellos.
12.3 Fortalezas
¢ CAFI esta conformado por un grupo de profesionales en Fonoaudiologia
y otras areas interdisciplinarias que posee un alto nivel de calidad y
experiencia.

¢ La atencion se adecua a las necesidades de nuestros usuarios.

¢ Es una instituciébn que innova servicios que estan a la vanguardia y

logra que los procesos sean altamente alcanzables.

12.4 Amenazas
La situaciéon econdémica y social que vive la poblacién de Quibdo.

Los consultorios e IPS que existen en Quibdo.

Las leyes que rigen la seguridad social.

14



13. OBJETIVOS DE VENTA

e Vender el programa al 15% de las escuelas publicas y al 10% de las
escuelas particulares de Quibdo durante el primer semestre del afio
2004.

e Realizar contratos de prestacion de servicios con el 50% de las EPS
gue se encuentren en la ciudad.

e Lograr un margen de utilidad del 20% durante los préximos tres

afos

13.1 ESTRATEGIAS DE VENTA

Establecer relaciones con las EPS ubicadas en la ciudad, COOMEVA,
salud total, y las otras.

Como esta en la etapa de introduccion la estrategia de venta principal sera
el posicionamiento en la mente de los posibles usuarios del servicio.
Ofrecer paquetes de servicios a las escuelas publicas y privadas para
ofrecerles los servicios.

Realizar alianzas estratégicas con hospitales y médicos de la ciudad que
permitan obtener una cantidad considerable de usuarios permanentemente,
a ellos les ofreceremos una bonificacion del 3.5% por cada paciente
remitido.

15



14. OBJETIVOS DE PROMOCION

Dar a conocer el Centro como una buena alternativa por su calidad y por la

integridad de sus programas ofrecidos.

14.1 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

e Participar en eventos médicos con publicidad dando a conocer los
servicios y ubicacién del CAFI

e Realizar relaciones publicas con los rectores de las universidades y
escuelas que proyecten ser clientes.

e Promocionar el servicio en el diario de la ciudad y en programas

radiales que aborden temas de la salud.
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15. OBJETIVOS DE PRECIOS

Establecer uno precios competitivos en el mercado y que generen un
margen de utilidad de un 15% durante los dos primeros afios de

funcionamiento del servicio.

15.1 ESTRATEGIA DE PRECIO

Como se habia mencionado anteriormente es dificil para el Centro cierta
parte del mercado establecerlo, pero para la poblacion donde quede la
posibilidad de establecerlo, se considerara un precio que genere margen,
pero que no esté desfasado de la realidad social y econémica de la ciudad

y Ssu area rural.
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ENCUESTA

Nombre: Edad: Sexo:

Ocupacion: Barrio de residencia:

1. ¢ Conoce usted qué es la Fonoaudilogia? Si_  No_

2. ¢ Tiene o ha tenido un problema de habla o de lenguaje? Si_ No_

3. ¢Conoce usted alguien que tenga problemas de habla o lenguaje? Si_
No_

4. ¢Conoce a algun escolar que presente problemas de aprendizaje? si_
No_

5. ¢Estaria usted dispuesto a asistir a una charla de Fonoaudiologia? Si_
No_

18



CRONOGRAMA

ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO
VENTAS XXXXXX | XXXXXX XXXXXX
R.P XXXXXX XXXXXX
DISTRIBUCION XXXXXX XXXXXX | XXXXX
LANZAMIENTO XXXXX
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