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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional son una modalidad educativa del ITESO en la que
los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales a través del desarrollo
de un proyecto en un escenario real para plantear soluciones o resolver problemas del
entorno. Se orientan a formar para la vida, a los estudiantes, en el ejercicio de una profesion
socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcién terminal, en tanto sus
actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que se desarrolla el
proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean documentados en un reporte como el

presente.

Resumen

En el siguiente documento se puede encontrar informacion referente a antecedentes del
proyecto “desarrollo de estrategias de comunicacion para clinica de urologia, ubicada en
Guadalajara, Jalisco, México”. De igual manera, se encuentran los objetivos del trabajo a
realizar los cuales incluyen las estrategias y herramientas desarrolladas para generar
contenido en relacion a la clinica, el diagnostico de la misma y su competencia. Asi mismo,

se presentan las estrategias de publicidad y disefio para promocién.

1. Introduccién
1.1 Antecedentes del proyecto y contexto
El presente proyecto de PAP tiene como escenario la clinica dirigida por el Dr. Jonathan
Uriarte Felix, quien es un médico urdlogo y se encuentra presente laborando en México desde

el afio 2000, ofreciendo diferentes servicios innovadores enfocados en dicha especialidad.

Es egresado de la Universidad Nacional Autonoma de México (UNAM), y con especialidad
0 expertise en urologia laparoscopica por la Universidad del Sur de California, EUA. Master

en Reconstruccion genitourinaria por University College London Hospitals, UK. Asi mismo,
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cirugia robdtica por la University of Heidelberg, Alemania. Cuenta con un certificado por el
Consejo Mexicano de Urologia, y otro por parte de American Urological Association AUA.
Es un experto en vias urinarias en hombres, mujeres y nifios. De igual manera, el Dr. Jonathan
Uriarte forma parte como miembro de la American Urological Association y es un urélogo
adscrito al hospital Angeles del Carmen, es decir, se le asign6 un puesto de trabajo como

funcionario por un determinado tiempo hasta que se le otorga un destino permanente .

Cuenta con mas de 10 afios de experiencia en el sector de la salud, cubriendo
satisfactoriamente los estandares de calidad y seguridad en relacién al paciente dentro del

ambito médico profesional.

Los pilares que describen los servicios del Dr. Jonathan Uriarte son:

e Cirujano urdlogo certificado en urologia integral y que ofrece excelencia médica.

Los diferentes padecimientos a los que da tratamiento y los servicios que ofrece mediante
consulta urolégica y cirugia robética son los siguientes:

Incontinencia urinaria
Célculos de rifion

Cirugia reconstruccion uretral
Hiperplasia de prostata
Cancer de prostata
Engrosamiento de pene

Cuenta con un sitio web en el cual se desarrolla lo que es cada uno de estos problemas, asi
como las posibles causas. Sitio web en el que también se especifica un contacto para solicitar
una cotizacion sobre cada uno de los servicios, al igual que se pueden encontrar resefias de
sus pacientes anteriores el cual puede resultar Gtil para decidir con més certeza acerca de sus
servicios y procedimientos.

Igualmente, el sitio web incluye un blog en donde constantemente se publican articulos
informativos relacionados a la salud para conocer sobre diferentes enfermedades,

precauciones, entre otras cosas.

Contacto:



Sitio web: https://www.jonathanuriarte.com/

Tel: (33) 1814 8702
Direccion: Nebulosa 3061 Interior 104, Col. Jardines del Bosque

Horarios de atencion:
e Lun9:00 am - 8:00 pm
e Mar 10:00 am - 9:00 pm
e Mie 8:00 am - 7:00 pm
e Emergencia 24hrs/7 dias

Industria de Urologia en México
Introduccion

La urologia es una especialidad médica usualmente con enfoque quirargico, dado que se
especializa en los tratamientos y operaciones que se llevan a cabo en las vias urinarias. Un
médico urdlogo es especialista en el conocimiento fisiologico y patolégico en todas las areas
y enfermedades que se relacionan directamente con el tracto genitourinario de las personas,
ya sean hombres, mujeres o nifios.

Para ser urdlogo esta establecido que, primeramente, requiere de ser un médico cirujano
titulado, haber cursado por lo menos un afio de la especialidad en cirugia general, para
después poder cursar la especializacion en urologia de aproximadamente cuatro afios.

El aparato urinario de un humano abarca distintos 6rganos del cuerpo. Se ven involucrados
los rifiones, los uréteres (conductos que unen cavidades renales y vejiga), vejiga, uretra
(conducto que va desde la vejiga hasta el exterior del cuerpo). Los 6rganos especificamente
masculinos que se involucran son los testiculos, conductos deferentes (que comunican
testiculos y prdstata), vesicula seminal, préstata y pene. Se especifica de manera diferente
en hombres y mujeres debido a que las vias urinarias y genitales se unen a nivel de la prostata,
aspecto que no sucede en una mujer.

Las enfermedades que se relacionan con los aparatos previamente mencionados son:
e Infecciones en vias urinarias

Enfermedades de transmision sexual (ETS/ITS)

Célculos renales

Tumores (benignos o cancerigenos)

Incontinencia urinaria


https://www.jonathanuriarte.com/

Trasplante renal

Lesiones traumaticas de vias urinarias y genitales
Malformaciones

Disfuncion eréctil

Eyaculacion precoz

Infertilidad (hombres)

Crecimiento de la prostata

Actualmente, la urologia cuenta con diferentes métodos y tratamientos para atender las
diferentes enfermedades o condiciones que una persona tiene. Métodos y tratamientos que
van desde medicamentos, cirugia tradicional, endoscépica, laparoscopica e incluso robotica.

Anélisis PESTEL

A continuacion se presenta un analisis PESTEL, el cual es una herramienta para identificar
las diferentes variables del entorno en la industria médica de la urologia. Aspectos los cuales
pueden ser utilizados para identificar, analizar y monitorear la manera en que deben ser
aprovechados y considerar los posibles impactos (negativos o positivos) para la marca.

Factor Politico

Oportunidades:

- Personas con acceso a medicina privada que no utilizan servicios de salud del
gobierno

- Falta de concientizacion y campafias de informacién al publico, las cuales pueden
caer en manos del consultorio

Amenazas:

- Cantidad mayoritaria de personas que no tiene acceso a servicios de salud privada y
por ende no son potenciales pacientes

- Falta de concientizacion y campafias de informacion al publico, las cuales pueden dar
espacio a estereotipos negativos sobre la urologia.

El sistema de salud por parte del gobierno en México se conforma por dos grandes sectores,
publico y privado. Dentro del sector publico se encuentran diversas instituciones que brindan
su servicio a la poblacion necesitada, tal es el caso de institutos como IMSS, ISSSTE, SPS,
SSa, SESA, IMSS-Oportunidades, entre otros. Por parte del sector privado se encuentran
todas las compafiias de seguro, asi como los prestadores de servicios quienes trabajan
directamente en clinicas, consultorios y hospitales privados, incluyendo a aquellos que se
especializan en medicina alternativa.



Se considera que alrededor de 50 millones de personas son trabajadores del sector formal de
la economia, es decir, trabajan activamente o ya son jubilados jubilados, ambos de la mano
de sus familias. Este gran grupo de personas suele verse beneficiado de las instituciones de
seguridad social. El IMSS cubre a més de 80% de esta poblacion, asi como el ISSSTE que
cubre el 18% de la poblacion que se encuentra asegurada con ellos. Ambas instituciones
atienden con su propio personal y equipo de trabajo.

Toda actividad que tiene un impacto directo en la salud del ciudadano esta bajo el cuidado y
proteccion de La Comision Federal para la Proteccion contra Riesgos Sanitarios
(COFEPRIS). Se encargan de proteger a la poblacion sobre riesgos en su vida o salud en
resultado a contacto con factores quimicos, bioldgicos o fisicos que pueden presentarse en el
medio ambiente, o en diferentes productos o servicios.

De igual manera, COFEPRIS es responsable de controlar y vigilar todos los establecimientos
relacionados al sector salud, en cuanto a regulacion, control y fomentacién de un ambiente
sanitario; prevenir y controlar factores ambientales; promover la higiene béasica y elemental
en productos o servicios; controlar la disposicion y el cuidado higiénico de los 6rganos,
tejidos y componentes, donaciones y trasplantes de drganos, tejidos y células de los
individuos.

Factor Econdmico

Oportunidades:

Estabilizacion econdémica gradual de las personas después de la pandemia.
- Interés de las personas en invertir en chequeos de salud.

Amenazas:
- Recesion economica.
- Ingresos bajos para la mayoria de los mexicanos.

A nivel Nacional, la industria relacionada al cuidado de la salud en los mexicanos ha ido un
aumento y determina que en el afio 2022 hubo un crecimiento en comparacién con el afio
2021. El cuidado de la salud se ha convertido en uno de los principales enfoques que los
consumidores tienen, esto debido a la afectacion que hubo en la poblacién dada la pandemia
por COVID-19.

Es importante recalcar que no todas las industrias médicas o de la salud se han visto
impactadas por igual, dado que cada una se desenvuelve de manera distinta en la salud del
consumidor. Sin embargo, se dice que todas las categorias del sector salud estan posicionadas
y se espera observar crecimiento en el valor que tienen.



Se dice que a medida que los mexicanos regresan a la normalidad y aprenden a convivir
después de una pandemia, diversas categorias del sector salud han tenido incrementos en sus
ventas debido a que los consumidores estan regresando a tener una vida social activa.

Se estima que para el afio 2027, las ventas relacionadas al cuidado de la salud del consumidor
continten aumentando, alcanzando un total de 105,530 millones de pesos mexicanos en la
industria. Dada la situacion que se vivio a nivel mundial por la pandemia de COVID-19, se
prevé que a medida que la poblacion vuelve a estar en un contexto social, los contagios por
otras enfermedades también regresaran y pueden incluso aumentar. A continuacion se
presenta una gréafica en la que se muestra el crecimiento de las ventas a lo largo de los afios,
desde el 2008 hasta una prediccion del 2027.

Euromonitor

Grafica 1: Ventas en Salud del Consumidor en México, en pesos mexicanos

Fuente: Euromonitor International

Asi mismo, se considera que la poblacion continuara cuidando de su salud, debido a que han
mostrado desarrollar cierto grado de consciencia sobre la importancia de cuidar de la salud a
nivel general. Se ha visto que los consumidores ya no solo estan enfocados en la cura de las
enfermedades, sino también en la prevencion de estas mismas, demostrando un mayor interés
en invertir en consultas medicas y productos que mejoren su salud.

A lo largo de los afios, se ha visto que el rendimiento de las ventas en relacion a la salud del
consumidor no ha sido constante, por lo que ha tenido altas y bajas. Desde el afio 2008 hasta
el 2022, el pico mas alto registrado fue en el afio 2022 con 9.0% de rendimiento. Es
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importante mencionar que en los siguientes afios se estima que el rendimiento de las ventas
pueda bajar, aproximadamente hasta un 5.0% en el afio 2027.

Gréfica 2: Rendimiento de Ventas en Salud del Consumidor en México

10

2008 2027
Fuente: Euromonitor International

Esto puede deberse dado que al tener una poblacién con mejor conciencia en relacion al
cuidado de su salud, puede que se observe un mayor uso de productos o tratamientos de
prevencion los cuales no suelen ser de alto costo para el consumidor, esto puede resultar en
no necesitar en gran medida aquello vinculado a curar enfermedades ya avanzadas, lo cual
suele ser méas costoso para el paciente.

Factor Social

Oportunidades:
- Uso de redes sociales en época de mas facil acceso a la viralidad
- Necesidad de la gente de informarse
- Nuevas generaciones con ideas mas abiertas hacia los cuidados de salud

Amenazas:
- Medicina alternativa
- Tabues hacia la urologia
- Ignorancia en general, “no lo necesito”
- Falta de conciencia sobre la especialidad



En cuanto al factor social relacionado a la urologia, se tienen nuevos datos a nivel nacional
que parecen indicar que las ETS/ITS van en aumento durante y después del primer afio de
pandemia por COVID-19. Durante los primeros meses de la propagacion del virus, los casos
de enfermedades de transmision sexual disminuyeron durante los primeros meses, pero se ha
visto un crecimiento en los contagios en enfermedades como gonorrea, sifilis y sifilis
congeénita, esto principalmente en paises como Estados Unidos.

Asi mismo y tomando en consideracion un articulo de 2022, se conoce gque en México
también ha habido un incremento importante de ITS, cosa que trae consigo embarazos no
deseados y secuelas que pueden llegar a impactar la vida de personas afectadas a lo largo de
los afios.

De acuerdo con lo que ha dicho Guadalupe Soto Estrada, quien es especialista en
epidemiologia aplicada de la Facultad de Medicina de la UNAM, ella ha dicho que previo a
la pandemia las ITS iban en aumento, no de manera exponencial pero si se abarcaban todas
las posibles enfermedades a contagiar. Las infecciones que hoy se ven son principalmente
sifilis, gonorrea, chancro, lindo granulosa venéreo y VIH.

Durante el periodo de cuarentena o confinamiento, no se tenia un correcto diagndstico y
registro de los contagios por este tipo de enfermedades, fue por esto que disminuyeron los
casos registrados en comparacion a los afios anteriores. Para el afio 2021, las personas volvian
a concurrir 'y convivir en eventos sociales. La tendencia es que los casos continlen
aumentando, debido a que las personas al salir de confinamiento y retomar actividades, las
relaciones sexuales de riesgo también volveran a ocurrir con mayor frecuencia.

La poblacién que se ve principalmente afectada por las ITS son adolescentes y adultos
jévenes, quienes se encuentran entre los 18 y 45 afios de edad, la amplitud del rango se debe
a que es la etapa reproductiva y sexualmente activa para dicha poblacién.

Un punto a destacar y considerar es el de un articulo publicado en Inglaterra “Can Sexually
Transmitted Diseases Cause Mental Illnes?”, en €l se menciona que el incremento de ITS se
puede deber a problemas relacionados con la salud mental de las personas, debido a que cada
vez se registran mayores nimeros en diagndsticos con ansiedad, depresién y soledad, lo cual
incrementa que las personas lleven conductas que pongan su salud e integridad en riesgo.

Otro de los factores que se relacionan con la industria médica especializada en urologia es la
que se denomina como incontinencia urinaria (IU), la cual hace referencia a la salida
involuntaria de orina, sintoma que afecta a todos los grupos de edad y se ve en ambos sexos.
Se considera que quienes se ven principalmente afectadas son las mujeres y su prevalencia
se incrementa con la edad. Suele presentarse en mujeres mayores a los 40 afos.



La IU no se considera como una amenaza en la salud de las personas, pero si tiene un impacto
en su calidad de vida, asi como también representa costos directos e indirectos para la
persona. Desgraciadamente, los afectados no suelen darle la debida importancia y no suelen
asistir a consulta médica.

Tomando en consideracion el envejecimiento en la poblacion mexicana y la relacion de esto
con el desarrollo de 1U, se estima que alrededor de un 50-70% de personas con incontinencia
no busca atencion médica. Al no ser tratado como se deberia, esto resulta en afectaciones en
la calidad de vida de las personas, conlleva a restringir la autonomia, limitaciones para llevar
a cabo ciertas actividades, alteraciones en el suefio, y aislamiento social de quien lo padece.
Se considera importante educar y concientizar a la poblacion de manera que las personas en
riesgo de padecer U prioricen el contar con atencion médica buscando reducir la afectacion
en su calidad de vida.

Factor Tecnoldgico

Oportunidades:
- Nuevas herramientas para promocionar el consultorio
- Nuevas herramientas para trabajar dentro del consultorio
- Acceso masivo a medios sociales e internet de potenciales pacientes.

Amenazas:
- Falta de equipo médico en México

En la Urologia, es especialmente relevante y sumamente fundamental la disciplina de la
precision, esto se debe a la compleja localizaciéon y anatomia de sus 6rganos, por esto, la
tecnologia sanitaria es clave, ya que ha evolucionado mucho y cada vez las intervenciones
son mMenos invasivas.

Varios especialistas sefialan que el mayor reto es poder externalizar lo interno y con la
innovacion tecnologica en la Urologia, se siguen mejorando todas ellas como la endoscopia,
el laser, los ultrasonidos, la litotricia o la cirugia laparoscépica que permiten acceder a zonas
mucho mas complejas. Asi, la Urologia ha sido y es pionera en la corporacion de los dltimos
avances tecnoldgicos y referentes para muchas otras disciplinas médico-quirurgicas.

La cirugia robotica es descrita por expertos como una verdadera revolucion que marcara el
desarrollo de la innovacion quirargica del futuro. Ademas de que esto logra un gran ahorro
sanitario para los pacientes y ahorro de tiempo tanto para el paciente como para el doctor, se
logran resultados clinicos 6ptimos y funcionales e incluso permiten realizar intervenciones
con el paciente en un pais y un cirujano en otro. El Dr. Manuel Diaz-Rubio Garcia, Presidente
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de la Real Academia Espaiiola de Medicina cita que “Conocer en profundidad el valor de la
Tecnologia Sanitaria permite saber que son posibles nuevas soluciones para mejorar la salud
y calidad de vida de los pacientes”

La Urologia es una especialidad con una historia que parte del antiguo Egipto, donde ya se
practicaba la circuncision y se conocia perfectamente la hematuria y la litiasis vesical, y
culmina a principios del siglo XX con la incorporacién de la ingenieria mecanica y los
primeros pasos de lo que hoy conocemos como cirugia minimamente invasiva.

La endoscopia, el laser, los ultrasonidos, la litotricia y la cirugia laparoscopica asistida por
robot son los hitos mas importantes en la historia tecnologica de la Urologia. Uno de los
campos mas florecientes dentro de esta disciplina es el perfeccionamiento de las técnicas
quirargicas menos invasivas. De la cirugia abierta se pasé a la cirugia endoscopica, de la
endoscopica a la laparoscopica y de la laparoscopica a la laparoscopica asistida por robot o
cirugia robética. En patologia prostatica, el proceso de decision clinica es complejo, la
innovacion tecnologica en si misma determina su propia evolucion. Las exigencias de la
practica clinica promueven nuevas tecnologias y la aparicion de nuevas tecnologias crea a su
vez nuevas exigencias en la practica clinica. La cirugia minimamente invasiva y los grandes
avances tecnologicos permiten al paciente tener una mejor calidad de vida.Asi, el beneficio
de la cirugia por robot es claro, ya que disminuye el dolor, la fibrosis porque son maniobras
muy precisas y pequenas y la pérdida de sangre. Asi,el paciente regresa a su actividad diaria
antes porque precisa menor tiempo de recuperacion. También existe el sistema quirargico
Da Vinci, que es una plataforma creada para el abordaje minimamente invasivo que preten-
de superar las limitaciones de la cirugia laparoscopica y hacerla cada vez mas accesible a un
mayor nimero de pacientes y aumentar su aplicacion en procedimientos cada vez mas
complejos.

El futuro en innovacion tecnologica va hacia el desarrollo de elementos que mejoren la
visualizacion y ofrezcan mayor seguridad para el paciente. Ejemplo de ello serian los
instrumentos laparoscopicos articulados, monitores en 3D o sistemas de laparoscopia con
vision tridimensional y endoscopios con una sola lente distal, pero capaces de recoger dos
imagenes y procesar una imagen en 3D real a través de gafas polarizadas.

Factor Ecoldgico

Oportunidades:

-Muchas personas trabajan en la industria o en trabajos que ponen en riesgo la salud.

-La gente que normalmente trabaja en la industria son adultos 30+ y son parte del
target
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Amenazas:
-Falta de conciencia hacia las enfermedades que causa la industria
-Desinformacion

La tesis doctoral defendida recientemente por L. Rodriguez Sanchez, residente del Servicio
de Urologia del Hospital Universitario de Fuenlabrada durante los afios 2014-2019, ha
analizado la mortalidad por los principales canceres urologicos en los 14 municipios con
mayor poblacion de la Comunidad de Madrid en el periodo comprendido entre 2004 y 2013.

El estudio ha revelado grandes diferencias entre municipios en las tasas estandarizadas de
mortalidad, siendo los situados en las zonas industriales del rea nororiental de la Comunidad
los que presentan mayor mortalidad por tumores uroldgicos. En el caso del cancer de prdstata,
las tendencias seculares de mortalidad observadas en unas y otras localidades sugieren que
las estrategias de prevencion fuera de los programas de cribado bien organizados pudieran
resultar poco eficaces.

Factor Legal

Oportunidades:
- Cumplimiento de los parametros de parte del consultorio.
- El conocimiento de los mismos podria inspirar confianza en nuevos pacientes.

Amenazas:
- Operaciones riesgosas.

La practica médica actual sufre un proceso continuo de sofisticacion y de especializacion,
ello conlleva a unos procedimientos diagnosticos y terapéuticos no exentos de riesgo que,
unidos a una serie de factores como una sociedad del bienestar, donde se experimentan
cambios tecnolégicos y cientificos rapidos e intensos, se fomenta la creencia de que un mayor
alcance técnico de la medicina, consecuentemente tiene que ir acompanado de resultados
mejores y ausentes de riesgo. En los ultimos afios la relacion médico-paciente ha cambiado
mucho a como solia ser, que el médico ejercia un rol paternalista en donde no se le podia
cuestionar ni su prestigio, ni su autoridad.

Existe la responsabilidad profesional en todos los sectores, la practica médica correcta serian
el conjunto de practicas médicas que se aceptan como adecuadas para el tratamiento del
enfermo. El acto médico se define como toda clase de tratamiento, intervencion o examen
con finalidad diagnostica, preventiva, terapéutica o de rehabilitacion llevada a cabo por un
médico o por alguien bajo su responsabilidad (Gisbert Calabuig, 2004).
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Cuando el ejercicio de la medicina no se ajusta a lo que el lenguaje juridico se conoce como
lex artis y que la doctrina anglosajona denomina standard of care, como sinonimo de técnica
correcta, hablamos de “malpraxis” que significa mala practica (mal-practice). Hoy en dia,
los juristas definen una intervencion médica como correcta si esta médicamente indicada, si
se ha realizado de acuerdo a la lex artis y si se ha informado correcta y especificamente al
paciente, informacion que se formaliza mediante documento de consentimiento informado
(DCI). (Alvarez Caperochipi,2012) (Corbella,1991)

La actuacion profesional del médico implica la existencia de una relacion médico-paciente,
en que deben cumplirse unos requisitos para que sea licita y asi se ajuste al derecho.

Desde el punto de vista juridico, los parametros de calidad que regulan el acto médico son:
atencion, diligencia, pericia y prudencia. Por tanto, estos parametros deben aplicarse a todas
las fases que configuran el acto médico en si, como son el estudio clinico, el proceso
diagnostico, la eleccion de las alternativas terapéuticas (idoneidad clinica y cientifica,
apropiadas al estado del paciente, con recursos adecuados y con estimacion ponderada del
riesgo-beneficio), la informacion, la aplicacion del procedimiento terapéutico, el seguimiento
evolutivo y la cumplimentacion de los documentos médico-legales). El incremento de
demandas en el ambito médico condiciona a los facultativos a una actuacion en la practica
profesional mas segura y puede conllevar a solicitar pruebas y procedimientos diagnosticos
adicionales que entrarian en la practica de la denominada “medicina defensiva”. Este tipo de
asistencia ademas de poder generar situaciones de insatisfaccion profesional en los médicos
comporta un incremento del gasto sanitario, mayor riesgo para el paciente y contribuye a
aumentar las listas de espera.

La responsabilidad del médico no se vincula al resultado. Sino al hecho de no haber puesto
a disposicion del paciente los medios adecuados, acorde a las circunstancias y los riesgos
inherentes a cada procedimiento (Bruguera, 2012)

Independientemente de la responsabilidad ético-deontologica y colegial, los médicos en el
ejercicio de su actividad profesional son responsables en la esfera penal, civil y contencioso-
administrativa.

Lo mas comun en responsabilidad penal de un médico corresponde a conductas penadas por
imprudencia profesional. Estas el codigo penal las clasifica en imprudencias de dos tipos:

a) Imprudencia grave. En esta se establece la condena a inhabilitacion especial para
el ejercicio de la profesion de forma obligatoria e ineludible. (art. 142 y 152 del C.P.).
b) Imprudencia menos grave. En esta no se prevé la inhabilitacion profesional (art.
142.2 y art 152.2 del C.P.),
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TENDENCIAS EN LA INDUSTRIA DE LA UROLOGIA

Dentro de la industria de la urologia se encontr6é una forma muy polarizada de trabajar, con
un lado muy involucrado en el contenido organico para las redes sociales, y otro solamente
enfocado en pautas digitales de Google Ads y Facebook Ads. Después de hacer varias
busquedas en Google, la mayoria de los anuncios que aparecieron fueron enlaces a paginas
personales de los doctores, las cuales siguen una misma linea de contenido: opiniones,
historial, ubicacion, especialidad (ejemplo anexo en la parte inferior). Ademas de las paginas
personales, nos encontramos con un par de casos en los que se promociona el perfil de otra
plataforma, y no un dominio web personal. Las paginas méas frecuentes fueron Doctor
Anytime, Clinicas Del Hombre, y Doctoralia (ejemplos anexos en la parte inferior.

En cuanto al uso de contenido orgénico en la industria de la urologia, se encontr6 que lo méas
comun es el contenido educativo, hablando sobre temas de interés popular de una manera en
la que no se omite mucha informacién, pero a la vez esta simplificado para un publico no-
experto. Clasificados por recuento de visitas, los temas de interés mas relevantes son:

- Disfuncién eréctil (¢Qué es? Como se trata?)

- Cancer de prostata (Qué es? Cuando y como checarse?)

- Circuncision

- Piedras en los rifiones (Sintomas y tratamiento)

- Urologia (;Qué es? Por qué acudir a un especialista?)

Se encontrd también la presencia de animaciones 3D, sin embargo, por sus caracteristicas de
nicho y su probable uso para una educacion mas especializada, carecen de los numeros que
tienen los videos de interés general.

Anexos:
Anuncios Google
doctor anytime
clinicas del hombre
doctoralia
http://drfelixvargas.com.mx

Anuncios YouTube
https://www.youtube.com/@urologosasociados9524
https://www.youtube.com/watch?v=HPE301bYk58
https://www.youtube.com/watch?v=50Cp2cDDnHw

Dentro de la industria de la medicina urol6gica ha avanzado mucho la tecnologia, con
procedimientos que son menos invasivos para el paciente.
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https://www.doctoranytime.mx/s/urologo/guadalajara?ads=1&utm_term=urologo%20gdl&utm_campaign=MX.Search.Ur%C3%B3logos&utm_source=adwords&utm_medium=ppc&hsa_acc=6806315852&hsa_cam=6772521356&hsa_grp=80662959038&hsa_ad=438967068374&hsa_src=g&hsa_tgt=kwd-405254502167&hsa_kw=urologo%20gdl&hsa_mt=e&hsa_net=adwords&hsa_ver=3&gclid=Cj0KCQiA_bieBhDSARIsADU4zLfVihqgFa1Q98VQqXZyCsqBokHhHWtJ2h5kb1Cju9paZcyQTti0mjgaAtlxEALw_wcB
https://www.clinicasdelhombre.com/urologo-especialista-disfuncion-erectil-3?gclid=Cj0KCQiA_bieBhDSARIsADU4zLdjeWUrJyHjO8zRoUMrTPzelRMy53JnQ4wgtFpSaodKiSvVydM5RB0aAgV3EALw_wcB
https://www.doctoralia.com.mx/rafael-cortes-ramirez/urologo/guadalajara
http://drfelixvargas.com.mx/
https://www.youtube.com/@urologosasociados9524
https://www.youtube.com/watch?v=HPE301bYk58
https://www.youtube.com/watch?v=5OCp2cDDnHw

Una de las patologias que afecta a mas del 50% de los hombres mayores de 50 afios es la
Hiperplasia Benigna de Prostata (HBP), un agrandamiento benigno de la glandula prostatica
que genera una obstruccién a la salida de orina de la vejiga.

La HBP tiene un gran impacto en la calidad de vida del paciente. Este es el principal motivo
de consulta uroldgica en hombres mayores de 50 afios y parecer ser que practicamente todos
los hombres mayores de 80 afios padece esta enfermedad

Para este padecimiento existe ahora el tratamiento de Aquabeam o Aquablacion que consiste
en que mediante un dispositivo robotizado que permite hacer una planificacidn personalizada
por parte del cirujano del tejido prostatico a extirpar. Después, se destruye ese tejido con un
chorro de agua a muy alta presion. Y este método es mucho menos invasivo y mas seguro.

Asi como este, existen nuevas tecnologias robéticas como el laser Holmium, el sistema
robético Da Vinci que permite al cirujano operar con una vision excelente del campo
quirargico y ampliado, asi es posible tratar areas anatdmicas que de otra forma serian
dificilmente accesibles con mayor precision, lo que da mejores resultados y a través de
pequefias incisiones; el sistema Ras Hugo que es el sistema de robdtica de Medtronic,
empleado para intervenciones de préstata y rifion, ésta consta de una plataforma modular y
portatil de varios brazos y esta disefiado para adaptarse al espacio de quirdfano,
procedimiento y necesidades de cada paciente. Son instrumentos de mufieca, visualizacion
en 3D y una opcion de grabacion de videos quirdrgicos basada en la nube, con la que se
registran los procedimientos de forma segura y recopilan los datos para su andlisis y mejora
de la técnica quirdrgica.

Ahora si, en cuanto a modas sociales existen algunas cuantas operaciones de “estética” del
pene.

La primera inicia en una clinica en Bangkok, que consta de blanquear el pene con un
tratamiento laser. Es un tratamiento muy doloroso y costoso, y el doctor dice que tiene entre
100 pacientes al mes interesados por el tratamiento, de personas entre 22 y 50 afios. Y puede
llegar a ser peligroso porque es un &rea delicada del cuerpo.

El pearling es otra tendencia, que parece ser si se ha realizado durante ya varios afios por los
Yakuza, pero recién se esta enterando el mundo. Este procedimiento existe para darle mejor
placer a tu pareja, porque supuestamente aumenta las sensaciones a la hora de las relaciones.
Se realizan pequefias incisiones en el pene en las que se insertan pequefios objetos,
originalmente se usaban perlas, pero ahora también se utilizan implantes de silicon, nylon,
teflén, titanio o acero inoxidable, que son materiales mas quirtrgicos. Y normalmente se
ponen en la parte superior del pene.
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Otra moda que resuena mucho ahorita es el alargamiento de pene, y ya que es una operacion
un tanto costosa, mucha gente esta viajando a Turquia a hacerlo para hacerlo a un precio méas
barato, claro que es un tema tan delicado que no habria de tratarse solo por que te lo dan méas
barato.

1.2 Diagndstico inicial [Analisis situacional de la empresa; en donde se encuentra
hoy en dia en relacion a la mezcla de mercadotecnia, incluir FODA]

Diagnostico interno de la organizacion

Un cuestionario de diagndstico por areas tiene como objetivo conocer la situacion actual en
la que una empresa se encuentra, de manera que permite identificar con mayor facilidad como
funciona la empresa, en cuanto a las areas que se consideran en buen funcionamiento y
aquellas en las que se debe mejorar.

Dicha herramienta se aplicé a la clinica médica del Dr. Jonathan Uriarte, con el objetivo de
conocer donde se encuentran actualmente en las distintas areas que se pueden encontrar en
su clinica. Una vez que se lograron identificar las areas que se han trabajado, también se
encuentran aquellas en las que se tiene una oportunidad de mejorar para el buen
funcionamiento de cada &rea, asi como clinica en general.

A continuacion se presenta un analisis tomando como referencia las respuestas obtenidas en
la herramienta de cuestionario de diagnostico por areas.

Tabla 1. Criterios y Calificacion

CRITERIOS NIVEL DE PROFUNDIDAD

CALIFICA
. % NIVEL |MEDI ALT
CION ’ © °
Se
Lo conoce todo el personal y se
cumple Los documentos, las| . . .
. aplica en su totalidad, siempre,
de un actividades, los .
ALTO . formal y por escrito, se
76% tangibles y los resultados son .
- actualiza en forma constante,
a un l0s optimos. es eficiente en su totalidad
100% '
Se Se tienen los documentos, se|Se tiene por escrito de manera
cumple |MEDIO |realizan las actividades y los|formal, no se
de un|- ALTO |tangiblesy los resultados son|actualizan, casi siempre lo uso
51% suficientes y con|pero no en su
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0%

tangibles, ni resultados.

a un posibilidades de mejorar.  |totalidad, esta por
75% consolidarse.
Se i
Se tienen los documentos,
cumple . .___|Se cuenta con ello y se lleva a
las actividades se realizan
de un . cabo de manera
6 MEDIO |parcialmente, pero  los|.
26% . informal, pero no se lleva a la
tangibles y resultados no son| , . .
a un verificables préctica, a veces eficiente.
50% '
Se Cuando los documentos y|[No se utiliza, parcialmente por
cumple actividades son escrito en algunos puntos, casi
4 de  un{BAJO |informales e improvisados y|desconocido por el personal,
1%a no hay tangibles y|poco, casi nulo, si pero no
un 25% resultados. actualizado.
Se . No, es informal,
cumple Es una —omision  de desconocimiento del personal
P INnuLO documentos,  actividades, : celp ’
en un no existe, ninguno, lo

desconoce, no lo hace.

Fuente: Datos obtenidos del cuestionario de diagnostico por areas.

Respuestas del Dr. Jonathan cuestionario diagndstico

Imagen 1: Captura de Pantalla Respuestas Cuestionario
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g ITESO Formulario de Diagndstico Empresarial
i '

CUESTIONARIO
Nombre de la empresa

NOTA: Cada pregunta tiene cinco respuestas equivalentes a:10 ALTO, 8 MEDIO ALTO, 6 MEDIO,4 BAJO y 2 NULO.

o . n
g

1. ADMINISTRACION

Escribiren el r Iro la califi

1.1 Estructura Organizacional

VALORES
1. ¢Cuenta con organigrama general de la empresa? 2 4 6 8 10
2. ¢Cuenta con descripciones y perfiles de puestos por escrito? 2 4 6 8 10 8
18 120
1.2 Planeacion Estratégica
1. é{La empresa ha definido su misidn vision valores y politicas? 4 6 8 10 2
2. éSon conocidas por todo el personal? 4 6 8 10 2
3. éTiene objetivos y metas generales y por drea? 4 6 8 10 2
4. ¢Participa el personal directivo en la definicién de la planeacién? 4 6 8 10 2
8 140
1.3 Toma de Decisiones
1. ¢El empresario cuenta con experiencia y formacion adecuada? 2 4 6 8 10
2. éLa toma de decisiones esta basada en un andlisis financiero y no financiero? 2 4 6 8 10
3. ¢Los canales de comunicacion existentes facilitan la toma de decisiones? 2 4 6 8 10
30 /30
1.4 Politicas y Procedimientos
1. ¢Estan claramente establecidas las politicas y procedimientos? 2 4 6 8 10
2. ¢Estan escritos y se actualizan ? 2 4 6 8 10
3. ¢Existen medios para evaluar el desempefio de las areas de la empresa? - 4 6 8 10 2
4. ¢Cuenta con certificaciones de calidad oficiales o con un sistema de calidad? 2 4 6 8 10
5. ¢El servicio satisface los requerimientos del cliente? 2 4 6 8 10
42 150
1.5 Informacion Digital . 4 6 8 10
2 10
100 150

Fuente: Elaboracién Propia

Imagen 2: Captura de Pantalla Respuestas Cuestionario
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2. MERCADO

2.1 Comportamiento de las ventas 2 4 6 8 10
1. ¢Establece objetivos de ventas? 2 4 6 8 10
2. ¢Ha tenido incremento real en sus ventas en los ultimos 2 afios? 2 4 6 8 10

3. éConoce las causas de las variaciones en ventas?

22 130
2.2 Clientes
1. ¢Puede definir quien es el cliente? 2 4 6 8 10 6
2. ¢Sabe por que prefiere su producto? 2 4 6 8 10 6
3. ¢éEn qué medida conoce los habitos de compra de sus clientes? 2 4 6 8 10 6
4. ¢ Cuenta la empresa con analisis de compra de sus clientes? . 4 6 8 10 2
20 /40
2.3 Competencia
1. ¢Sabe quien es su competencia? 2848 6 8 10 4
2. ¢Conoce las estrategias de venta de la competencia? (precio, descuentos, promociones) 4 6 8 10 2
3. éCudl es la posicion de su producto frente a la competencia en cuanto a precio, calidad y servicio? 4 6 8 10 2
4. (Cuenta con canales de dstribucion efectivos? Mencionarlos 4 6 8 10 2
10 /40
2.4 Estrategia de mercado
1. ¢Cuenta la empresa con politicas de ventas? 2 4 6 8 10 6
2. iCuenta la empresa con estrategia de ventas? 2 4 6 8 10
3. ¢Conoce su participacion en el mercado? 2 4 6 8 10 4
16 /30
2.5 Informacion Digital 2 4 6 8 10 II'
4 1o

Fuente: Elaboracion Propia

Imagen 3: Captura de Pantalla Respuestas Cuestionario
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3. FINANZAS

3.1 Contabilidad

1. (Prepara estados financieros estan disponibles? 2 4 6 8 10 6

2. ¢Utiliza los estados financieros para toma de decisiones? 2 4 6 8 5]

3. éCuenta con contador externo? 2 4 6 8 10

4. ¢Se cuenta con un sistema de informacion para la definicién del costo del producto? 2 4 6 8 4
26 /40

3.2 Rentabilidad

1. éGenerd utilidad neta? 2 8 | 10

2. ¢Conoce su margen de utilidad sobre ventas? 2 4 8 10 8

3. éConoce su punto de equilibrio? 2 4 8 10 8
26 /30

3.3 Estructura financiera

1.¢Tiene créditos/financiamientos vigentes ? 4 10 2

2. éSi tiene financiamientos: puede cubrir los interéses con la utilidad antes de impuestos generada? 4 6 8 10 2

3. éTiene algun problema para pagar sus mensualidades? 4 6 8 10 2

6 /30

3.4 Liquidez

1. ¢Los flujos de efectivo que genera la empresa alcanzan para cubrir las necesidades de capital de trabajor 2 4 6 8 10

2. ¢Cuenta con liquidez para cubrir los compromisos de corto plazo? 2 4 10
20 /20

3.5 Generacidn y uso del flujo de efectivo

1. ¢Registra el flujo de efectivo ? 2 10

2. ¢Como pronostica sus necesidades de flujo de efectivo? 2 10

3. éComo lo utiliza para la toma de decisiones? 2 8 10
30 /30

3.6 Planeacion financiera

1. ¢{Prepara presupuestos? 2 4 6 8 10 6

2. {Mantiene una cartera sana con sus proveedores? 2 4 6 8

3. éRealiza sus cobros a clientes en tiempo y forma? 2 4 6 8|

4. ¢Da seguimiento a las cuentas por cobrar que se encuentran vencidas? 2 4 6 8|

5. éCumple con las obligaciones fiscales? 2 4 6 8|1

6. ¢Cuenta con seguros y fianzas? 2 4 6 8
54 /60

3.7 Informacion Digital 2. 4 6 8

4 /10

Imagen 4: Captura de Pantalla Respuestas Cuestionario

Fuente: Elaboracién Propia
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5. PRODUCCION

5.1 Costos
1. ¢Conoce los costos directos e indirectos del proceso de produccion? 2 4 6 8 10
2. ¢Hace cotizaciones de proveedores antes de adquirir la materia prima? 2 4 6 8 10

20 /20

5.2 Inventarios

1. ¢Cuenta con algun sistema de control de inventarios?

B

2. ¢Cuenta con almacén de materia prima, produccion en proceso y de producto terminado?
4 120

5.3 Distribucion de la planta
1. ¢La produccidn tiene un flujo l6gico?

2. ¢Se identifican claramente las lineas de produccion? 10 2

il I
FSEF NS
o o
0o
S
N

3. ¢Cuenta con todos los servicios y la infraestructura necesarios? (Agua, luz, internet)
14 130

5.4 Maquinaria y equipo

1. ¢Cuenta con mantenimiento preventivo y se aplica?

2. ¢Tiene potencial para incrementar el volumen de operacion el negocio?
4 120

5.5 Sistema de produccion

1. ¢Cuenta con manuales de operacion? 4 6 8 10 2
2. ¢Cuenta con diagramas de operaciones de proceso y de flujo de materiales? 4 6 8 10 2
3. ¢El proceso de produccion estd automatizado? 4 6 8 10 2
4. ¢{Conoce su capacidad instalada? 4 6 8 10 2
5. ¢Es 6ptima la relacion entre la capacidad utilizada vs capacidad instalada? 4 6 8 10 2
6. ¢Existe un control sobre desperdicios y mermas? 4 6 8 10 2

12 /60

5.6 Tecnologia de produccion

1. éLa tecnologia empleada es adecuada a las actividades de la empresa? 2 4 6 8
2. ¢Cuenta con tecnologia propia? 2 4 6 8
3. éLa tecnologia de la empresa corresponde a la empleada por la competencia? 2 4 6 8
4. ¢Cuenta con informacion sobre nuevos equipos y procesos aplicables a su empresa? 2 4 6 8
5. ¢Cuenta con investigacion y desarrollo para productos, procesos y equipo? 2 4 6 8
50 /50
5.7 Control Normativo / Control Ambiental
1. éCuenta con permisos de instituciones correspondientes a su sector? 2 4 6
2. ¢Cuenta con equipos y mecanismos para cumplir con la normativa en materia ambiental? 2 4 6
20 120
5.8 Calidad de Produccién
1. ¢Es el producto confiable y funcional? 2 4 6 8 -I
2. ¢Cuenta por escrito con las especificaciones de calidad que deben tener las materias primas? 4 6 8 10 2
3. ¢laempresa registra las fallas que ocurren en las etapas del proceso productivo y toma acciones al res 4 6 8 10 2
4. ¢{Toma en cuenta los tiempos de entrega del producto al cliente? 4 6 8 10 2

16 /40

Fuente: Elaboracion Propia

Imagen 5: Captura de Pantalla Respuestas Cuestionario
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5.9 Informacién Digital . 4 6 8 10

2 /10

6. RECURSOS HUMANOS

6.1 Reclutamiento y seleccion

1. ¢Existe una politica interna en materia de seleccion y contratacion de personal? 2 4 6 8 10 6

2. iCuenta con el proceso de convocatoria? 2 4 6 8 10 4

3. éCuenta con procesos formales de reclutamiento yseleccién? 2 4 6 8 10 4

4. iCuenta con procesos formales de contratacion e induccion? 2 4 6 8 10 4
18 /40

6.2 Capacitacion

1. ¢Cuenta con mecanismos para identifican las necesidades de capacitacion que tiene la empresa? 2 4 6 8 10

2. éCuenta con un programa de capacitacion anual? 2 4 6 8 10 4

3. ¢Cuenta con evaluacion de resultados de la capacitacion? 2 4 6 8 10 4
14 /30

6.3 Permanencia

1. éLa rotacion del personal corresponde a los parametros del sector? 2 4 6 8|10 10

2. ¢Se cuenta con un mecanismo para evaluar la posicién de la empresa respecto al sector en cuantoasuelc 2 4 6 8 |10 10
20 /20

6.4 Situacién laboral

1. ¢Se cuenta con mecanismos para evaluar y mejorar el clima laboral? 4 10

2. ¢Como es la relacién con el sindicato? 4 8 10 2
4 [20

6.5 Informacion Digital 2 4 6 8 10
4 1o

Fuente: Elaboracion Propia
Analisis de resultados por area con referencia a respuestas de Dr. Jonathan

Gréafica 3: Radar Administracion

22



Administraciéon

1.1 Estructura Organizacional

100%

/
/

]5% N
N\
50%

1.5 Informacién Digital | 1.2 Planeacion Estratégica

| 25%

>
d 0%

1.4 Politicas y Procedimientos 1.3 Toma de Decisiones

Fuente: Elaboracion Propia

En cuestiones administrativas, se comenz6 por evaluar si la empresa cuenta con una
estructura organizacional adecuada, donde se muestra que cuentan con un organigrama
general de la empresa. Asi mismo, si bien no se encuentra desarrollado a la perfeccion, se
cuenta con perfiles de puesto su descripcién establecidas por escrito.

La planeacion estratégica a nivel empresarial, se observa que no se tienen definidas la mision,
vision, valores y politicas. Asi como no tienen establecidos objetivos por area en el
consultorio. Por lo tanto el personal no se ve involucrado en el desarrollo o participacion en
la planeacién empresarial. Se considera necesario que se lleve una debida planeacion,
involucrando e integrando al personal para que todo miembro tenga conocimiento de la razén
de ser de la clinica y a donde busca llegar.

En la toma de decisiones, se considera que el Dr. Jonathan cuenta con experiencia y
formacion adecuada para tomar decisiones a nivel empresarial. De igual manera, la manera
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en que se toman las decisiones son tomando como base un analisis financiero y no financiero
y se considera que los canales de comunicacién que actualmente son utilizados por el
consultorio facilitan la toma de decisiones de manera interna.

Se considera que las politicas y procedimientos a llevar a cabo dentro del consultorio estan
debidamente establecidos para su correcto entendimiento e implementacion, dichos aspectos
se encuentran establecidos por escrito y son actualizados cada determinado tiempo. Se
cuentan con certificaciones de calidad oficiales y se mantiene un sistema de calidad a respetar
de manera integral.

Se considera que el servicio satisface los requerimientos del cliente al ser atendido. Sin
embargo, no se cuenta con medios para evaluar el desempefio que se mantiene en las distintas
areas de la empresa. Se considera importante que toda empresa cuente con un medio que le
permita evaluar el desempefio que es llevado a cabo de manera interna.

No se cuenta con un software, por lo que no se pueden digitalizar procesos e informacion,
asi como no se pueden crear redes locales para vincular a las demas areas.

Gréfica 4: Radar Mercado

Mercado

2.1 Comportamiento de las ventas

80%

60% ™\
v,/‘ "\\
/ 0, \
2.5 Informacion Digital s 2.2 Clientes
‘g" 20% \
,‘/ 0% ,/’J
‘ /
2.4 Estrategia de mercado 2.3 Competencia
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Fuente: Elaboracion Propia

En el &rea de mercado, se evaludé que han incrementado las ventas durante los Gltimos afios
y también han cumplido varios de los objetivos principales, aunque algunos sin saber muy
bien de donde vinieron o como se lograron. No se conoce muy bien ni se puede definir con
exactitud quién es el cliente actual, y por lo tanto, no se puede dar una atencion adecuada
para cumplir las necesidades especificas del paciente por que no se sabe cuales son con
exactitud. Lo que si se sabe, es quién seria el publico meta deseado que son adultos y mayores
de edad ya que tienen problemas de méas cuidado y mantenimiento. Tampoco se sabe nada o
casi nada sobre la competencia en el mercado, por lo tanto no se puede saber qué es lo que a
ellos les ha funcionado o no. Es de mucha ayuda el conocer por medio de un estudio de
mercado para no repetir sus errores y seguir los métodos que han funcionado.

La empresa si cuenta con politica de ventas y con estrategia de ventas pero a pesar de esto,
no conoce su participacion en el mercado, lo que este aporta a la sociedad y en que pudiera
mejorar. Esto es un punto muy importante ya que hay que reconocer los beneficios que da la
empresa y que los demas lo conozcan.

Grafica 5;: Radar Comercializacion
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Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto a costos, se cuenta con gran conocimiento, aqui se evalud si las mercancias se
comercializaban facilmente, si se hace comparacion de costos con proveedores y si se conoce
el costo final de cada producto, por lo que tenemos 10 en todo, asi que esta parte esta muy
bien.
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No se cuenta con un inventario, ni con almacén de producto, dado que es un servicio, el
almacén quiza no sea necesario. Y en cuanto a inventario, se podria tener como un
seguimiento de las cirugias o procedimientos que se hagan y se cuente como inventario.

La localizacion del consultorio se calificé con un 6, por lo que seguramente no esta en el
mejor lugar estratégico, también falta claridad en la linea de productos o servicios del Dr.
Jonathan y el sistema de distribucion al cliente es débil por lo que tenemos que trabajar en
ella.

No se cuenta con un proceso comercial tan definido y no se documenta, por lo que podemos
trabajar en primero definirlo y a partir de ahora, empezar a documentarlo. En cuanto al
presupuesto de ventas se deberia tener un presupuesto estimado para cada procedimiento o
cirugia, para que el paciente tenga un estimado y le sea mas facil decidir. Los procesos de
compra y venta se necesitan automatizar.

Si se cuenta con calidad de los materiales utilizados desde los proveedores, en eso no hay
problema, pero falta seguimiento del paciente, no se hay encuestas de calidad con el paciente,
ni algin buzdn de quejas o sugerencias, el cual ayuda a mejorar la experiencia con los futuros
pacientes y a mejorar la calidad del servicio.

Se obtuvo un 2 en digitalizacion debido a que esta informacion no se encuentra digitalizada
en ningun lado, ya que no existe inventario ni procesos automatizados. Mas si es posible
digitalizar desde tener los inventarios, los procesos y las encuestas del cliente de forma
digital.

Gréfica 6: Radar Finanzas
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Fuente: Elaboracion Propia

La contabilidad se dejo en blanco, ya que se estd esperando respuesta del doctor. La
rentabilidad fue calificada con 8, ya que el consultorio ya lleva tiempo funcionando, sin
embargo, la necesidad de atraer nuevos y mas leales clientes, indica que se busca mayor
estabilidad o una potencial expansion a largo plazo. La estructura financiera fue calificada
con 8, ya que el doctor comentd que designa un presupuesto mensual a pautas digitales, con
la renta y/o mantenimiento adicional del consultorio. La generacién y uso de flujo de
efectivo, fue calificada con 8 por las mismas razones de la rentabilidad. La planeacion
financiera fue calificada con 6, ya que a pesar de que se hacen cosas de manera positiva, no
siguen un plan en especifico.

Gréfica 7: Radar Recursos Humanos
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Recursos Humanos
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6.4 Situacion laboral 6.3 Permanencia

Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto al reclutamiento y seleccion del personal, se obtuvieron valores bajos. No se cuenta
con politicas bien establecidas para la seleccion y contratacion de personal. De igual manera,
no se cuenta con un proceso de convocatoria establecido, asi como tampoco se tiene un
proceso formal de reclutamiento y seleccion de personal, o especifico para la contratacion e
induccién de dicho personal.

En cuanto a la capacitacion de personal que se contrata para laborar con la clinica, no se
cuentan con mecanismo definidos para identificar de manera 6ptima las necesidades que la
empresa tiene de capacitar a su personal. Se tienen las areas de capacitacion anual y
evaluacion de la capacitacion que son aspectos que tampoco se consideran a nivel interno.

Se considera ideal para una empresa el contar con un proceso adecuado de capacitacion para
su personal debido a que se ven involucrados en el servicio y atencion que se le ofrece al
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cliente. De manera que si ellos no estan adecuadamente capacitados, esa atencion se vera
afectada.

No se conoce y no se lleva un manejo de la situacion laboral dentro de la empresa. Se observa
gue no cuenta con mecanismo que permita evaluar y mejorar el clima laboral a nivel interno,
asi como tampoco se tiene alguna relacion con un sindicato laboral.

4Ps

Las 4 Ps en marketing se refieren a las cuatro variables que se deben considerar al desarrollar
una estrategia de marketing efectiva. Estas son:
e Producto: Es el producto o servicio que se ofrece al mercado, incluyendo su disefio,
caracteristicas, calidad, y envase.
e Precio: Es el valor monetario que se asigna al producto o servicio, teniendo en cuenta
factores como la competencia, costos de produccién y rentabilidad.
e Plaza: Es la forma en que el producto o servicio se distribuye y se presenta al
consumidor, como la ubicacién de puntos de venta y canales de distribucion.
e Promocién: Se refiere a las estrategias de comunicacion y publicidad que se realizan
para dar a conocer el producto o servicio al mercado, como publicidad, relaciones
publicas, promociones y ventas personales.

A continuacion, se presenta el modelo de las 4p”s de mercadotecnia aplicadas al consultorio
del Dr. Jonathan Uriarte:

Plaza:
e Direccion: Nebulosa 3061 Interior 104, Col. Jardines del Bosque

Producto/Servicio:

e Tratamientos de incontinencia urinaria: Los tratamientos para la
incontinencia urinaria son diversos y pueden incluir cambios en el estilo de
vida, ejercicios del suelo pélvico, medicamentos, dispositivos médicos,
terapia conductual, cirugia y otros tratamientos especializados. Estos
tratamientos tienen como objetivo controlar los sintomas de la incontinencia
urinaria'y mejorar la calidad de vida del paciente. La eleccidn del tratamiento
dependerd de la causa y gravedad de la incontinencia, asi como de las
preferencias del paciente y su historial médico.
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e Consulta uroldgica: Una consulta uroldgica es una cita médica con un
especialista en urologia, que es un médico capacitado en el diagnéstico y
tratamiento de enfermedades y afecciones del sistema urinario y genital
masculino y femenino. Durante una consulta uroldgica, el médico puede
realizar una evaluacion fisica, revisar el historial médico del paciente y
realizar pruebas diagnosticas para identificar cualquier problema o afeccién
relacionada con el sistema urinario o genital.

e Cirugia robdtica: La cirugia roboética es una técnica quirdrgica avanzada en
la que se utiliza un sistema robotico controlado por un cirujano para realizar
procedimientos quirdrgicos con mayor precision y control. Este sistema
consiste en un robot quirdrgico que estd equipado con instrumentos
quirdrgicos miniaturizados y una cdmara de alta definicion, que permite al
cirujano realizar movimientos precisos y detallados en el area de operacion.

e Tratamientos Calculos de rifion: En algunos casos, los calculos renales
pueden pasar de manera natural a través del tracto urinario sin necesidad de
tratamiento adicional. Sin embargo, en otros casos, se pueden requerir
tratamientos especificos para eliminar los célculos y aliviar los sintomas.

Algunos de los tratamientos para los calculos renales incluyen la ingesta de
liquidos en abundancia para ayudar a pasar los calculos de manera natural,
medicamentos para aliviar el dolor y los espasmos, y la terapia de ondas de
choque, que utiliza ondas de sonido para romper los calculos en pedazos mas
pequefios para que puedan ser eliminados mas facilmente.

En casos mas graves, puede ser necesario un procedimiento quirdrgico para
eliminar los calculos renales, que pueden incluir cirugia minimamente
invasiva o cirugia abierta.

e Cirugia reconstruccion uretral: La cirugia de reconstruccion uretral es un
procedimiento quirargico que se realiza para tratar la estrechez o la
obstruccion en la uretra, el tubo que transporta la orina desde la vejiga hasta
el exterior del cuerpo. Esta condicion, conocida como estenosis uretral, puede
ser causada por una variedad de factores, como infecciones, lesiones o
cirugias previas.

e Tratamientos Hiperplasia de prostata: La hiperplasia de préstata, también
conocida como agrandamiento de prostata, es una afeccion comin en hombres
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mayores en la que la préstata crece de tamafio y puede obstruir el flujo de
orina.

Existen varios tratamientos para la hiperplasia de préstata, y la eleccion del
tratamiento dependera de la gravedad de los sintomas y de la salud general
del paciente.

Entre los tratamientos para la hiperplasia de préstata se incluyen los
medicamentos, que pueden ayudar a reducir el tamafio de la préstata y aliviar
los sintomas, como la dificultad para orinar. También se pueden utilizar
técnicas de cirugia minimamente invasiva, como la terapia con laser, para
reducir el tamafio de la préstata y mejorar el flujo de orina. En casos mas
graves, puede ser necesaria una cirugia abierta para extirpar parte de la
préstata y aliviar la obstruccion urinaria.

Tratamientos Cancer de prostata: El cancer de préstata es una afeccion en
la que las células cancerosas se desarrollan en la préstata, una glandula
ubicada debajo de la vejiga en los hombres. Existen varios tratamientos para
el cancer de proéstata, y la eleccion del tratamiento dependera del grado y la
etapa del cancer, asi como de la salud general del paciente.

Entre los tratamientos para el cancer de prostata se incluyen la vigilancia
activa, que implica monitorear el cancer de cerca sin tratar activamente, y la
cirugia para extirpar la préstata y cualquier tejido canceroso circundante. La
radioterapia también puede ser una opcion de tratamiento para matar las
células cancerosas, y la terapia hormonal puede ser utilizada para reducir los
niveles de hormonas que estimulan el crecimiento del cancer de prostata.

En casos mas avanzados de cancer de prostata, se pueden utilizar terapias mas
agresivas, como la quimioterapia o la inmunoterapia, para tratar la
enfermedad.

e Engrosar pene: El engrosamiento del pene se refiere a técnicas y
procedimientos disefiados para aumentar el didametro o circunferencia del
pene. Estas técnicas incluyen la inyeccion de grasa, el uso de materiales de
relleno o la transferencia de celulas adiposas desde otra parte del cuerpo del
paciente.

Precio:
e Consulta: $800.00 MX
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e Dependiendo de los tratamientos o cirugias a aplicar, ya variaran los precios

de cada uno.

Promocion:

Sitio web: https://www.jonathanuriarte.com/
Instagram: @urologoenguadalajara
Facebook: Ur6logo en Guadalajara

Tik Tok: @urogdl

Aplicacion de Analisis FODA inicial

Introduccion FODA

El FODA es una herramienta estratégica en donde se identifican los factores internos
y externos de una empresa para analizar en la situacion en la que ésta se encuentra;
estos factores se dividen en un cuadro o matriz de 4: fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Esto nos sirve para encontrar las ventajas que tenemos y para
que las desventajas que existan, se puedan solucionar y asi crear las mejores

estrategias de marketing.

Tabla 2. Analisis FODA inicial

Fortalezas Oportunidades

- Tiene més de 10 afios de - Personas con acceso a medicina
experiencia privada que no utilizan servicios

- Se encuentra en una buena zona de salud del gobierno
de GdlI (cerca del Hotel Riu) - Falta de concientizacion y

- Cuenta con tecnologia de campanas de informacion al
cirugia robdtica publico, las cuales pueden caer

- Cuenta con una pagina web en manos del consultorio
interactiva - Estabilizacion economica

- Cuenta con horario de gradual de las personas después
emergencias de 24/7 de Ia,pandemla.

- Interés de las personas en
invertir en chequeos de salud.
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- Uso de redes sociales en época
de mas facil acceso a la
viralidad

- Necesidad de la gente de
informarse

- Nuevas generaciones con ideas
mas abiertas hacia los cuidados
de salud

- Nuevas herramientas para
promocionar el consultorio

- Nuevas herramientas para
trabajar dentro del consultorio

- Acceso masivo a medios
sociales e internet de
potenciales pacientes.

- Cumplimiento de los
parametros de parte del
consultorio.

- El conocimiento de los mismos
podria inspirar confianza en
nuevos pacientes.

Debilidades

Amenazas

- No cuenta con seguimiento a
sus pacientes

- No hace buen uso de sus redes
sociales

- No cuenta con un recordatorio de

citas a sus pacientes

- Cantidad mayoritaria de
personas que no tiene acceso a
servicios de salud privada y por
ende no son potenciales
pacientes

- Falta de concientizacion y
campanas de informacion al
publico, las cuales pueden dar
espacio a estereotipos negativos
sobre la urologia

- Recesion economica.

- Ingresos bajos para la mayoria
de los mexicanos.

- Interés en medicina alternativa

- Tabues hacia la urologia

- Ignorancia en general por parte
de la poblacién, “no lo necesito”

- Falta de conciencia sobre la
especialidad

- Falta de equipo médico en
México
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- Operaciones delicadas/riesgosas

Fuente: Elaboracion Propia

1.3 Problematica u oportunidad detectada

La problematica que se identificd es que el Dr. Jonathan Uriarte no esta reteniendo y
fidelizando a sus clientes. Los pacientes se atienden esporadicamente, por casos de
facil tratamiento y no consigue pacientes que presenten enfermedades o condiciones

gue generen una mayor ganancia para la clinica.

1.4 Objetivo general

Desarrollar estrategias de comunicacion para lograr un mayor alcance de pacientes
potenciales de la clinica de urologia del Dr. Jonathan Uriarte, explorando nuevas
estrategias de marketing para llegar a nuevos segmentos de mercado y aumentar la
lealtad de los clientes en relacion a la marca.

1.5 Objetivos especificos

e Realizar analisis de la industria de la urologia, para entender los conceptos basicos,

asi como indagar en sus tendencias.

Realizar benchmarking e identificar las mejores estrategias de la competencia.

Identificar el segmento de mercado deseado, sus necesidades y habitos.

Realizar FODA, tomando en cuenta lo investigado anteriormente.

Plantear diferentes estrategias de comunicacion y comercializacion e identificar

cudl de ellas da mejores resultados para obtener la lealtad de los clientes.

e Implementar las estrategias de comunicacién y comercializacion mas adecuadas
para el consultorio.

2.1 Metodologia: Es la descripcion de como se va a desarrollar el proyecto; se requiere
mencionar los procedimientos de trabajo, sus herramientas y recursos. Es importante
mencionar las metodologias empleadas y los fundamentos de las mismas. Proponer la
metodologia por objetivos especificos.

Fase 1: Recopilacion de informacion
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Creacion de un diagrama de Gantt para llevar de manera ordenada cada tarea
relacionada al proyecto, para facilitar la comprension de cuando se debe iniciar y
finalizar dicha tarea.

Hacer un diagndstico interno sobre la marca Dr. Jonathan Uriarte, para conocer
los servicios que maneja y la manera en la que actualmente se llevan a cabo dichos
servicios. Asi mismo, conocer los valores, la mision y vision con la que cuenta a
nivel administrativo.

Se hara uso de fuentes secundarias para conocer la industria médica de la urologia
en Meéxico, para asi conectar correctamente las necesidades del mercado
actualmente con lo que el Dr. Jonathan ofrece.

Realizar benchmarking e identificar las mejores estrategias de la competencia.
Identificar el segmento de mercado deseado, sus necesidades y habitos.

Fase 2: Diagnostico

Hacer un analisis FODA, para identificar los puntos débiles y fuertes del Dr.
Jonathan Uriarte, esto con el fin de conocer mejor los servicios y la industria de la
urologia, y lograr una comunicacion efectiva de esto mismo ante el mercado.

Realizar un Business Model Canvas que mejor se adapte al segmento de mercado
deseado, para poder atraerlos de manera que no solo se obtengan mas clientes y
mas consciencia sobre los posibles problemas en salud que presentan los adultos
mayores en relacion a la urologia, sino también generar lealtad en nuestros
clientes.

Fase 3: Desarrollo de propuesta de mejora

Desarrollar propuestas de disefio para actualizacion de logo y la pagina web,
tomando en cuenta que sea atractivo al segmento de mercado deseado.

Proponer estrategias de publicidad y/o relaciones publicas, basadas en los
resultados de las entrevistas a profundidad con el segmento de mercado deseado
(adultos mayores), para que las propuestas sean dirigidas estratégicamente hacia
ellos.

Fase 4: Implementacion

Aplicar las propuestas de disefio y de publicidad, para después documentar la
respuesta del cliente.
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Realizar una activacion de marca tomando como referencia la respuesta obtenida
del mercado.

2.2 Cronograma o plan de trabajo: Es el ordenamiento en el tiempo de las acciones que
se ejecutaran. Los tiempos y/o etapas planeadas para el logro de los objetivos y/o productos
que se desean obtener con el desarrollo del proyecto. Contiene las actividades a realizar para
el logro de los objetivos y/u obtencion de productos disefiados en el punto anterior.

o Las actividades que se consideran: profesionales, técnicas, operativas, otras (especificar).
0 Recursos necesarios: humanos, materiales, econémicos, tecnoldgicos, tiempos.
0 Fechas previstas: reuniones de los equipos y/o asesorias con el profesor, o bien con otras

personas, durante el desarrollo del Proyecto.

Recursos necesarios: Para desarrollar el presente proyecto der PAP, se integré un equipo
con alumnos de diversas profesiones, en este caso una persona de mercadotecnia, de

publicidad, de disefio y de audiovisuales para llevar a cabo el proyecto.

Otro recurso serian programas de disefio Adobe (lllustrador, Premiere, Photoshop, etc.);
ademas de la suite de Adobe, se necesitara alguna camara DSLR y una grabadora con
micréfono lavalier para el registro y captura del material audiovisual, por otro lado, se
necesita un presupuesto para la activacion de marca. En cuanto a sitios web especializados
en urologia son los siguientes:

Confederacion Americana de Urologia

https://caunet.org/que-es-la-urologia/

Confederacion Americana de Urologia

https://caunet.org/que-es-la-urologia/

Colegio Mexicano de Urologia

https://cmu.org.mx/

Sociedad Mexicana de Urologia
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En cuanto al tiempo necesario, este proyecto se llevara a cabo en 16 semanas con 3 reuniones

a la semana por parte del equipo de trabajo.

Grafica 8: GRAFICA DE GANTT
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Fuente: Elaboracion propia

2.3 Productos y entregables

v Reporte final con los resultados de los estudios realizados y la descripcién
de los objetivos cubiertos.

v Presentacion con los puntos mas relevantes.
v Resultados de estudios realizados
v Estrategia integral de comunicacion para el consultorio
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Auditoria para sitio web

Estrategias de lealtad

Estrategia de Facebook Ads y Google Ads
Desarrollo de contenidos para redes sociales

Acervo fotografico

O S S

Folleto del consultorio

3. Desarrollo
3.1 Sustento tedrico
1. Vocabulario de la industria (urologia)

Urologia: La Urologia es la especialidad médico quirurgica que se encarga de la prevencion,
diagnostico y tratamiento de enfermedades morfoldgicas renales, de las del aparato urinario
y retroperitoneo que afectan a ambos sexos, asi como las enfermedades del aparato genital

masculino, sin diferencia de edad.

Uro6logo: Especialista en urologia

Laparoscopia: Exploracién visual de la cavidad abdominal.

Genitourinaria: Perteneciente o relativo a las vias y 6rganos genitales y urinarios.

Vias urinarias: Las vias urinarias son el sistema de drenaje del organismo para eliminar la
orina, que estd compuesta de toxinas y exceso de liquido. Para que se produzca la miccién
normal, todas las partes del organismo en las vias urinarias deben trabajar juntas en el orden

correcto.
Incontinencia urinaria: Patologia que consiste en la expulsion involuntaria de orina.

Célculos de rifion: Son masas solidas compuestas de pequefios cristales. Se pueden

presentar uno o mas calculos al mismo tiempo en el rifion o uréter.
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Hiperplasia: Excesiva multiplicacion de células normales en un 6rgano o en un tejido.
Fisiologia: Ciencia que tiene por objeto el estudio de funciones de los seres organicos.

Patologia: Parte de la medicina que estudia las enfermedades; Conjunto de sintomas de una

enfermedad.
Uréter: Cada uno de los conductos por donde desciende la orina desde los rifiones a la vejiga.

Uretra: En los humanos y en otros animales, conducto por donde se expulsa la orina desde

la vejiga al exterior.

Vejiga: Organo muscular y membranoso, a manera de bolsa, que tienen muchos vertebrados

y en el cual va depositando la orina procedente de los rifiones
Conductos deferentes: Conducto eyaculador de cada uno de los testiculos.

Vesicula seminal: Cada una de las dos vesiculas, situadas a uno y otro lado del conducto
deferente de los mamiferos, cuyas paredes contienen glandulas se torés de un liquido que

forma parte del esperma:
Espermatozoide: Gameto masculino, destinado a la fecundacion del 6vulo.

Gameto: Cada una de las células sexuales, masculina y femenina, que al unirse forman el

huevo de las plantas y de los animales.

Glandula: Organo cuya funcion es producir secrecion que puede verterse a través de la piel
o de las mucosas, como las glandulas salivales y sudoriparas, o al torrente sanguineo, como

la tiroides.

Eyacular: Lanzar con rapidez y fuerza el contenido de un 6rgano, cavidad o deposito, en

particular el semen del hombre o de animales.

Prostata: Glandula pequefia irregular, de color rojizo, que tienen los machos mamiferos
unida al cuello de la vejiga de la orina 'y a la uretra, y que segrega un liquido blangquecino y

ViSc0so0.
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ETS (enfermedades de transmision sexual): Las enfermedades de transmision sexual
(ETS) o infecciones de transmision sexual (ITS) son infecciones que se transmiten de una
persona a otra a través del contacto sexual. El contacto suele ser vaginal, oral o anal. Pero a
veces pueden transmitirse a través de otro contacto fisico intimo. Esto se debe a que algunas

ETS, como el herpes y el VPH, se transmiten por contacto de piel a piel.

Disfuncion eréctil: La disfuncion eréctil (DE) es una disfuncion sexual masculina comun.
Ocurre cuando se tiene dificultades para lograr o mantener una ereccion. Esta disfuncion es

méas comun a medida que se envejece pero no es parte natural del envejecimiento.
Eyaculacion precoz: Expulsion prematura del semen al poco de haber iniciado el coito.
Infertilidad: Incapacidad de un ser humano o de un animal para reproducirse.
Endoscopia: Técnica de exploracién visual de una cavidad o conducto del organismo

Trasplante: Trasladar un 6rgano o un tejido vivo desde un organismo donante a uno

receptor, para sustituir en este al que esta enfermo o intil.

Litotricia: Operacion de pulverizar o desmenuzar, dentro de las vias urinarias, el rifion o la
vesicula biliar, las piedras o calculos que alli haya, a fin de que puedan salir por la uretra o

las vias biliares segun el caso.

Cirugia no invasiva: Cirugia que se realiza por medio de incisiones (cortes) pequefias y
pocos puntos. Durante una cirugia minimamente invasiva, se hace una o mas incisiones
pequefias en el cuerpo y se introduce un laparoscopio (instrumento delgado en forma de tubo
con una luz y una lente para observar) a través de una abertura a fin de guiar la cirugia. Para
realizarla, se introducen instrumentos quirdrgicos diminutos a través de otras aberturas. Este
tipo de cirugia puede causar menos dolor, cicatrices y dafio al tejido sano; el paciente puede

tener una recuperacion mas rapida que con la cirugia tradicional.
Fibrosis: Formacion patoldgica de tejido fibroso.
Fibroso: Tiene muchas fibras.

Cribado: Examen médico efectuado a una persona para detectar una o varias enfermedades.
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Prevencion: Preparacion y disposicion que se hace anticipadamente para evitar un riesgo o

ejecutar algo.

Consentimiento informado: consentimiento que ha de prestar el enfermo o, de resultar
imposible, sus allegados, antes de iniciarse un tratamiento médico o quirdrgico, tras la

informacidn que debe transmitirle el médico de las razones y riesgos de dicho tratamiento.

Pearling: El genital beading o pearling es un tipo de modificacion corporal que consiste en
insertar uno 0 mas abalorios u objetos bajo la piel de los genitales.

IU: Incontinencia urinaria

Hematuria: presencia de sangre en la orina. Los dos tipos de hematuria son: hematuria
macroscopica: cuando una persona puede ver la sangre en su orina. hematuria microscépica:
cuando una persona no puede ver la sangre en la orina, pero se ve bajo el microscopio.

Litiasis vesical: Los calculos vesicales son masas duras de minerales que se encuentran en
la vejiga. Se desarrollan cuando los minerales en la orina concentrada se cristalizan y forman
calculos. Esto suele suceder cuando tienes problemas para vaciar completamente la vejiga.

2. Vocabulario técnico
Mercadotecnia

Benchmarking: Benchmarking es un analisis estratégico profundo de las mejores practicas
Ilevadas a cabo por empresas del mismo segmento que el tuyo. Benchmarking viene de la
palabra de origen inglés "benchmark", que significa "referencia”, y es una herramienta de
gestion esencial para el perfeccionamiento de procesos, productos y servicios.

Entrevista profunda: Método de investigacion cualitativo, utilizado principalmente en
antropologia y sociologia, consistente en uno o varios encuentros entre el investigador y un
informante, donde sin que exista un guién de preguntas o cuestiones rigurosamente
estructurado o formal, el informante va respondiendo y exponiendo sus experiencias,

vivencias o pareceres alrededor del tema investigado.

Analisis PESTEL.: es una herramienta que te ayuda a definir el analisis macroeconémico de
tu empresa de manera estratégica. PESTEL es el acronimo de los diferentes tipos de factores
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externos que afectan al negocio como son los siguientes: Politica, Economia, Sociedad,

Tecnologia, Ecologia, Legalidad.

Anélisis FODA: Técnica que se usa para identificar las fortalezas, las oportunidades, las
debilidades y las amenazas, a fin de desarrollar un plan estratégico para los negocios.

Segmento de mercado: Un segmento de mercado es un grupo de consumidores que tienen

caracteristicas homogéneas y comunes para satisfacer una necesidad.

Misidn: Hace referencia al motivo o la razén de la existencia de la empresa, se relaciona con
el momento presente en el que se desempefia la organizacion, indica que es lo que la empresa

realiza en un momento determinado.

Vision: Determina el lugar a donde la empresa debe llegar, por eso su propdésito tiene que ser

ambicioso, pero sin olvidarse de ser realista.

Business Model Canvas: herramienta estratégica de negocios que permite construir de
forma muy visual un modelo de negocios competitivo e innovador. Es utilizado en creacion
de nuevas empresas y startups, proyectos de innovacion social y, sobre todo, en empresas

que ya tienen su modelo de negocio pero quieren actualizarlo e innovar.

Activacion de marca: Consiste en la puesta en marcha de un plan de accion que contemple
las iniciativas que sean necesarias en todos los &mbitos para construir la imagen de marca

deseada, de acuerdo a la estrategia que previamente haya sido determinada.

Estrategia de lealtad: Un programa de fidelizacion (también Ilamado programa de lealtad)
es una alternativa a los descuentos normales. Los participantes del programa ganan y

acumulan puntos para gastarlos en su proxima compra o para tener ofertas personalizadas.

Publicidad

Target: El target o publico meta es el conjunto de personas para el que se orienta la venta de

un producto o servicio.
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Alcance: Equivale al porcentaje de clientes que han mostrado interés o han estado expuestos
a determinado contenido publicitario de diversas plataformas. Es decir, las personas a las que
tus anuncios les han causado una “impresion” dentro de un periodo temporal

especifico.

Banner: Es el formato mas comdn en el que se exhibe una publicidad en los medios web. Es
como si fuese una valla publicitaria digital, con la misma dimension rectangular. En ella
pueden estar dispuestos diversos elementos, pero en su mayoria son los siguientes: Imagen
promocional del producto o servicio, (estatica o animada, un gif), Texto corto, descriptivo y

mercadeable y Enlace a la pagina web del anunciante.

Branding: Proceso en el que se construye una marca, donde se determinan los elementos por
los cuales los clientes podran identificarla. Es decir, es el conjunto de valores y caracteristicas

propias de la identidad de la marca.

Briefing: Término inglés derivado de la palabra “breve”, (“brief’). Se refiere a la
informacion previa que entrega el anunciante a una agencia publicitaria con los datos de su
empresa. La agencia podra trabajar con estos datos para construir una campafa adaptada a

las caracteristicas especificas de la compafiia.

Engagement: Nivel de conexidn que se tiene con la audiencia, que los motiva a interactuar

activamente con el contenido que publica la marca en sus plataformas.

Identidad de marca: Elementos sensoriales, significativos o contextuales que construyen la

esencia de la marca. Valores, mision, visién, paquete grafico, entre otros.

Interaccién: Métrica que determina cuantas veces los usuarios interactian, o ejecutan una

accion deseada, incentivados por un anuncio o contenido.

Comunicacion y Artes Audiovisuales
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Plano: Grabacion de una accion de modo determinado. “Consiste en la grabacion de una
accion de un modo determinado: un encuadre, enfoque y posicion concretos. Puede durar un
segundo cuando la camara apenas nos deja visualizar la imagen o incluso minutos, cuando

por ejemplo vemos un plano secuencia.” (Crusellas, 2017).

Escena: Un conjunto de planos. “En un proyecto audiovisual se representan diferentes
escenarios y tienen lugar distintos momentos en el tiempo; por eso la escena estd marcada
por un mismo espacio y tiempo. Cuando en la pantalla se modifican éstos, es que se trata de
una escena diferente. Pero como esta puede durar minutos, hay que saber que estd formada

por diferentes planos.” (Crusellas, 2017).

Secuencia: Un conjunto de escenas, que cambia cuando dentro de la narrativa se transiciona
de tiempo o espacio. “Sabemos que varios planos forman una escena y que esta ultima
finaliza cuando se cambia de tiempo y espacio. ¢Entonces qué es una secuencia? Cuando
varias escenas dan forma a una tematica o accion dentro de la obra que el espectador debe
comprender. Puede transcurrir en diferentes lugares, incluso que transcurra el tiempo, pero

finaliza cuando se ha logrado el proposito que se busca transmitir.” (Crusellas, 2017).

Montaje: Recorte y acomodo de planos para cumplir un objetivo. (Cologuialmente conocido

como “edicion”).

Disefio de Indumentaria y Moda

Colorimetria: Es una ciencia que estudia el color, y como cada color transmite diferentes
sensaciones o emociones, nos ayuda a identificar qué colores se llevan mejor y cuales son

los mas afines a la marca para lograr un contraste armonioso.

Tipografia: Es el arte y la técnica del disefio de las letras para que sea legible y a tono con

lo que quieres transmitir.
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Vozy tono: Esto es como te vas a dirigir a tus clientes, o en este caso, pacientes, es el lenguaje

que utilizas tanto visual, como verbalmente.

3. Materias de la carrera que sirven como sustento teorico y metodoldgico para hacer el

proyecto
Mercadotecnia

Varias materias de la carrera de mercadotecnia funcionan a favor del desarrollo de estrategias
para el proyecto, a continuacion se hace mencion de aquellas que se ven principalmente
relacionadas: Publicidad, mercadotecnia integral, herramientas computacionales para el
disefio, modelos de negocio, gestiébn empresarial, mercadotecnia y administracion de

Servicios.
Comunicacion y Artes Audiovisuales

Las materias mas importantes para el material audiovisual de este PAP son principalmente
la serie de Medios y Lenguajes: una materia seriada a lo largo de 3 semestres que abarca
desde el uso basico de las camaras y manejo de la suite de Adobe, hasta teoria de
comunicacion y técnicas mas avanzadas. Estas mismas estan complementadas por las
materias especializadas, como teoria y practica del sonido, animacion y posproduccién de

gréficos, y teoria y practica de la luz.
Disefio de Indumentaria y moda

En la carrera, las materias a utilizar para este proyecto son Photoshop, que servira para
realizar edicion en imagenes o disefios que se requieran para publicidad del Dr. Jonathan;
otra materia es la de semioética para el disefio, la cual ayuda para que todo lo que sea visual,
ya sea disefio, logo, presentacion y demas, sea armonioso y comunique lo que quiere

comunicar de manera clara.
Publicidad y Comunicacion Estratégica

Las materias mas importantes para la realizacion de este proyecto son Laboratorio de

Publicidad en donde se realizan proyectos de Branding y organizacion de eventos con todo
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lo que eso implica. Otra materia seria la Direccion de la Publicidad donde se crea la marca y
todo lo que conlleva como el estudio de mercado, e investigaciones previas hasta llegar con

el cliente.

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados
[Trabajo de campo, desglose de las actividades realizadas conforme al plan de trabajo
establecido. Se describe cada una conforme a lo planeado y se muestran evidencias
de lo realizado. Es recomendable incluir graficos, diagramas, fotografias y los

recursos necesarios para dar cuenta del trabajo realizado].

Fase 1 del proyecto: Recopilacion de informacién

PROPUESTA DE PROYECTO

Realizamos una propuesta de proyecto en donde se describieron los antecedentes del Dr.
Jonathan, asi como también se escribieron los objetivos generales y especificos del proyecto
junto con la metodologia de éste, y una lista de los productos entregables que el Dr. Jonathan

deseaba 0 necesitaba.

PROYECTOS DE APLICACION PROFESIONAL
PAP Disefio de estrategias mercadoldgicas

PROPUESTA DE TRABAJO, PRIMAVERA 2023

Proyecto para: Dr. Jonathan Uriarte Felix

1. Antecedentes

El Dr. Jonathan Uriarte Felix es un médico con especialidad en urologia, quien se
encuentra presente laborando en México desde el afio 2000, ofreciendo
diferentes servicios innovadores enfocados en urologia.
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Es egresado de la Universidad Nacional Auténoma de México (UNAM), y con
especialidad o expertise en urologia laparoscdpica por la Universidad del Sur de
California, EUA. Master en Reconstruccion genitourinaria por University College
London Hospitals, UK. Asi mismo, cirugia robodtica por University of Heidelberg,
Alemania. Cuenta con un certificado por el Consejo Mexicano de Urologia, y otro
por parte de American Urological Association AUA. Es un experto en vias
urinarias en hombres, mujeres y nifios. De igual manera, el Dr. Jonathan Uriarte
forma parte como miembro de la American Urological Association y es un
urélogo adscrito al hospital Angeles del Carmen, es decir, se le asigné un puesto
de trabajo como funcionario por un determinado tiempo hasta que se le otorga
un destino permanente .

Cuenta con mas de 10 afios de experiencia en el sector de la salud, cubriendo
satisfactoriamente los estandares de calidad y seguridad en relacién al paciente
dentro del ambito médico profesional.

Cuatro pilares que describen los servicios del Dr. Jonathan Uriarte son:
Cirujano urdlogo

Urélogo certificado
Urologia integral

Excelencia médica

Los diferentes servicios que ofrece son:

Incontinencia urinaria
Consulta uroldgica

Cirugia robdtica

Calculos de rifidn

Cirugia reconstruccién uretral
Hiperplasia de prostata
Cancer de proéstata

Engrosar pene

Cuenta con un sitio web en el cual se desarrolla lo que es cada uno de estos
problemas, asi como las posibles causas. Sitio web en el que también podemos
encontrar un contacto para solicitar una cotizacién sobre cada uno de los
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servicios, al igual que se pueden encontrar resefas de sus pacientes anteriores el
cudl puede resultar util para decidir con mds certeza acerca de sus servicios y
procedimientos.

Igualmente, el sitio web incluye un blog en donde constantemente se publican
articulos informativos relacionados a la salud para conocer sobre diferentes
enfermedades, precauciones, entre otras cosas.

Contacto:

Sitio web: https://www.jonathanuriarte.com/

Tel: (33) 1814 8702
Direccién: Nebulosa 3061 Interior 104, Col. Jardines del Bosque
Horarios de atencion:

Lun 9:00 am - 8:00 pm

Mar 10:00 am - 9:00 pm

Mie 8:00 am - 7:00 pm

Emergencia 24hrs/7 dias

2. Objetivo del proyecto

Desarrollar estrategias de comunicacién para lograr un mayor alcance de
pacientes potenciales de la clinica de urologia del Dr. Jonathan Uriarte,
explorando nuevas estrategias de marketing para llegar a nuevos segmentos de
mercado y aumentar la lealtad de los clientes en relacién a la marca.

3. Objetivos Especificos

1. Realizar andlisis de la industria de la urologia, para entender los
conceptos basicos, asi como indagar en sus tendencias.

2. Realizar benchmarking e identificar las mejores estrategias de Ia
competencia.

3. Identificar el segmento de mercado deseado, sus necesidades y habitos.
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4, Realizar FODA, tomando en cuenta lo investigado anteriormente.
5. Hacer propuestas nuevas de disefio para el logo y la pagina web.

6. Plantear diferentes estrategias de comunicacidon y comercializacién e
identificar cual de ellas da mejores resultados para obtener la lealtad de los
clientes.

7. Implementar las estrategias de comunicacidon y comercializacién mas
adecuadas para el consultorio.

4. Metodologia
Fase 1: Recopilacion de informacion

Creacién de un diagrama de Gantt para llevar de manera ordenada cada tarea
relacionada al proyecto, para facilitar la comprension de cuando se debe iniciar
y finalizar dicha tarea.

Hacer un diagnéstico interno sobre la marca Dr. Jonathan Uriarte, para conocer
los servicios que maneja y la manera en la que actualmente se llevan a cabo
dichos servicios. Asi mismo, conocer los valores, la mision y visidon con la que
cuenta a nivel administrativo.

Se hara uso de fuentes secundarias para conocer la industria médica de la
urologia en Meéxico, para asi conectar correctamente las necesidades del
mercado actualmente con lo que el Dr. Jonathan ofrece.

Realizar benchmarking e identificar las mejores estrategias de la competencia.

Identificar el segmento de mercado deseado, sus necesidades y habitos.

Fase 2: Diagnodstico

Hacer un andlisis FODA, para identificar los puntos débiles y fuertes del Dr.
Jonathan Uriarte, esto con el fin de conocer mejor los servicios y la industria de
la urologia, y lograr una comunicacidn efectiva de esto mismo ante el mercado.

Realizar un Business Model Canvas que mejor se adapte al segmento de mercado
deseado, para poder atraerlos de manera que no solo se obtengan mas clientes
y mas consciencia sobre los posibles problemas en salud que presentan los
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adultos mayores en relaciéon a la urologia, sino también generar lealtad en
nuestros clientes.

Fase 3: Desarrollo de propuesta de mejora

Desarrollar propuestas de disefio para actualizacién de logo y la péagina web,
tomando en cuenta que sea atractivo al segmento de mercado deseado.

Proponer estrategias de publicidad y/o relaciones publicas, basadas en los
resultados de las entrevistas a profundidad con el segmento de mercado
deseado (adultos mayores), para que las propuestas sean dirigidas
estratégicamente hacia ellos.

Fase 4: Implementacién

Aplicar las propuestas de disefio y de publicidad, para después documentar la
respuesta del cliente.

Realizar una activacion de marca tomando como referencia la respuesta
obtenida del mercado.

5. Tiempos y calendario

(INSERTAR GRAFICA DE GANTT CON ACTIVIDADES Y TIEMPOS. TOMAR EN
CUENTA LAS FECHAS ESTABLECIDAS PARA LAS 2 PRESENTACIONES DEL PAP Y
LA ENTREGA DEL REPORTE)

6. Revision de avances

En caso de asi requerirlo, se pueden tener juntas de seguimiento y/o
retroalimentacién. De la misma manera, el cliente puede solicitar el estatus del
proyecto en cualquier momento.

7. Productos entregables

v Reporte final con los resultados de los estudios realizados y la descripcién
de los objetivos cubiertos.

v Presentacién con los puntos mas relevantes.
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Resultados de estudios realizados

Estrategia integral de comunicacién para el consultorio
Auditoria para sitio web

Estrategias de lealtad

Estrategia de Facebook Ads y Google Ads

Desarrollo de contenidos para redes sociales

Acervo fotografico

S O N S SRR

Folleto del consultorio
Fecha de actualizacion: 23 enero 2023

ANALISIS PESTEL
Se llevo a cabo un anélisis PESTEL, que sirve para identificar las diferentes variables del
entorno en la industria médica de la urologia y éste se encuentra en este documento en el

capitulo 1.1.

TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA
Se hizo una investigacion sobre las tendencias en la industria de la urologia, para estar al
tanto con que podriamos trabajar en este sector de la salud y asi tener una mejor estrategia de

mercado. Esta se encuentra en este documento en el capitulo 1.1.

INSTRUMENTO DIAGNOSTICO

En este apartado se le otorgd la tarea al Dr. Jonathan de resolver un cuestionario sobre el
estado de su empresa en cada area, para después hacer una interpretacion de éste, con un
estado de resultados y un analisis sobre cada seccion de la empresa. Esta se encuentra en este

documento en el capitulo 1.2.

BENCHMARKING
En benchmarking hace referencia a un analisis estratégico profundo de las mejores practicas
llevadas a cabo por empresas del mismo segmento que el tuyo. Benchmarking viene de la

palabra de origen inglés "benchmark", que significa "referencia”, y es una herramienta de

51



gestion esencial para el perfeccionamiento de procesos, productos y servicios. ES una
herramienta de andlisis en el que se identifican diferentes factores de la empresa en la que se
esta trabajando, haciendo una comparacion entre esta y su competencia. Se llevé a cabo en
clinicas y doctores especializados en la industria de la urologia, estio en el area de

Guadalajara y de igual manera a nivel nacional con algunos de los doctores mas reconocidos.

Grafica 9: Benchmarking

Competencia

Local
Centro del Rifidén

Uro Clinica 2000

Nacional

Dr. Roman Carvajal Garcia

Urélogos de México - Grupo de
Especialidades

Dr. Arnoldo Magafa Gutierrez

Clinica IMAH

Uromin

Dr. Sergio Ivan Acosta Morales

Dr. Oscar Adrian Magafia

Dr. César Hermosillo

Dr. JesUs Carlos Kyoshi

Graéfica 10: Benchmarking

Competencia
Nombre del Doctor/Clinica

Factores a evaluar
MKT Digital
Nombre del Doctor/Clinica

Fuente: Elaboracion propia

Disefio
Nombre del Doctor/Clinica

Competencia local o nacional

Competencia local o nacional

Competencia local o nacional

Logo

Logo

Logo

Ubicacién del consultorio / Zona

Cuenta con pagina web

Slogan

Antigliedad

Secciones que maneja en la pagina web

Estrategias de comunicacién

Servicios que ofrecen

Es un sitio amigable para el consumidor

Colores de la marca

Subespecialidades

Mecanismo de seguimiento a pacientes

Tipografia

Precio por consulta

Cuentan con redes sociales

Aplicaciones graficas

Precio por cirugia o tratamiento

Cuales redes utilizan

Procesos de aplicaciones graficas

¢, Como se dan a conocer?/ Propaganda

Cuantos seguidores tienen

Promociones especiales

Actualizan de manera regular

Alianzas

Comentarios de clientes

Gréfica 11: Benchmarking

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfica 14: Benchmarking

Fuente: Elaboracion propia
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Fuente: Elaboracion propia

Se ha identificado que la competencia cuenta con una gran variedad de servicios, esto debido
a que incluso algunos cuentan con diferentes subespecialidades lo cual les permite tener
enfoques diferentes en sus consultorios. Se observa que algunas de estas clinicas se
identifican como especializadas en cierto servicio, pero aun asi ofrecen los mismos servicios
que las demas. El hecho de que se nombren a si mismos como especialistas en algo, hace que
el mercado los identifique con mayor facilidad y al tener un problema relacionado a eso, ellos

se conviertan en su primera opcion.

Se considera que el Dr. Jonathan Uriarte cuenta con una muy buena cantidad de seguidores
en sus redes sociales en comparacion con su competencia. Aspecto que puede aprovecharse
para una estrategia de comunicacion. No suele ser o mas sencillo hacer que una persona esté
abierta a hablar o hacer videos en redes sociales, pero en el contenido publicado por el Dr. se
observa disposicion a crear contenido para redes sociales.

(El documento completo se puede encontrar en el apartado de anexos.)
ENTREVISTAS CLIENTES POTENCIALES
Se aplicaron ocho entrevistas a clientes potenciales, siendo estos adultos mayores de la zona

metropolitana de Guadalajara, con el fin de investigar cuales eran sus habitos de busqueda

para un doctor, en que se basaban, y sus prioridades, fueron las siguientes preguntas:
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1. ¢Sabe qué padecimientos atiende un ur6logo? (piedras en los rifiones, infecciones
recurrentes de vias urinarias, cAnceres de vias urinarias, incontinencia de las
vias urinarias).

2. ¢Alguna vez ha padecido alguna de estas situaciones?
3. ¢Conoce usted algun urdlogo? Si ¢Quién?

4. Por qué medio buscaria a un urélogo de confianza

5. ¢Ha visitado a un urélogo?

6. ¢Por qué?

SI LA RESPUESTA ES AFIRMATIVA A LA VISITA A UN UROLOGO:
7. ¢Hace cuanto que fué su ultima visita?

8. ¢Recuerda el nombre de su doctor?

9. ¢Por qué eligio a ese doctor?

10. ¢Qué tan importantes son para usted los siguientes aspectos en la elecciéon de un
urélogo?

a.
b.
C.
d
11. ;Como fué su experiencia (aspectos positivos y negativos)

12. ;Regresaria con ese doctor? (Profundizar en respuesta)

SI LA RESPUESTA ES NEGATIVA A LA VISITA A UN UROLOGO:
13. ¢Qué le haria concertar una consulta con un urélogo?

14. ¢Qué factores tomaria en cuenta para la eleccién de ese doctor?

oQ —Hh o

Ubicacion

Precio de la consulta
Opiniones y resefias
Otras (¢,cuéles?)

Ubicacion

Precio de la consulta
Opiniones y resefias
Otras
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15. ¢Ha escuchado hablar del Doctor Urélogo Jonathan Uriarte?
16. ¢ Qué ha escuchado?

Evidencias de las entrevistas:

Imagen 6: Captura de pantalla evidencia entrevista

A ;] c D E F G H 1 il
1 Entrevistado 1 | Entrevistado 2  Enfrevistado 3 i 4 Ent tado5  Er 6 Entrevistado 7  Entrevistado 8 |Conclusiones
2 Juan Ma Juan Ma Karla Karla Jime Jime Renatta Renatta

Padecimientos
relacionados las

1¢Sabe qué padecimientos vias urinarias,
i 6 ?
atier_lcje un u_roIDgc_J. (piedras en tanto en Problemas de
5 los rifiones, infecciones . hombres como | izsn v do 1 ‘
recurrentes de vias urinarias, tengo algunas son mujeres. No préstata Se tiene un vago
P : : entendido...” ... piedras, conoce conocimiento sobre que un
.cénce'res dg vias urm:_mas. como un infecciones o especificament urdlogo atiende vias
|"(_?U"l_|"e"0|a de las vias ginecologo para Si claro, de los problemas con @ algunos urinarias, problemas en rifies
urinarias). los hombres" si rifiones No lo sabia el tiempo si tratamientos e infecciones
. . 50% de los entrevistados ha
4 ¢Alguna vez h? padecido alguna Si, piedras en No padecido algo, el otro 50%
de estas situaciones? no sl Nunca los rifiones no si Si no
no en México,
5 . - . - su tratamiento Si, no recuerda |
¢.Conoce usted algun urélogo? fue en si, Luis alberto |si, el papa de el nombre Unicamente 2 entrevistados
Si ¢ Quién? no Indianapolis si Si farias un amigo Ell no conocen algin urclogo
Inicialmente
recomendacion
recomendacion es, de no
6 de algln conocer a
médico de alguien que
. . cabecera Por recomendacion haya asistido El 100% de los entrevistados
PC'_r qué medio buscaria a un (menciona a su | recomendacion recomendacion Por recomendacion | es de gente Recomendacion antes entonces | tiene confianza en
urélogo de confianza cardidlogo) es de sufamilia de otro doctor  recomendacién es cercana es en internet recomendaciones
Unicamente 3 entrevistados
7 . ) No no han visitado nunca a un
¢Ha visitado a un urélogo? no si Si Si no si Si urologo
Son diferentes los motivos
B Dice no haber  por los que han necesitado ir,
. Para hacer Por piedras en Incontinencia necesitado el que se repite es por
¢ Por qué? NiA Dolor al orinar  estudios los rifiones Por emperlado  urinaria problemas en vias urinarias
SILARESPUESTAES
¢ AFIRMATIVAALAVISITAAUN
UROLOGO:
Varia, el que tiene mas
tiempo de haber ido fue hace
0 . N - 26 anos y el que fue hace
errace cuanto que fué su dltima Alrededor de un menos tiempo fue hace 3
visita? NiA Hace 26 afios  Hace 3 meses  Hace 8 afios hace un afio afo meses

Fuente: Elaboracién propia

Imagen 7: Captura de pantalla evidencia entrevista
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A B c o E F G H | J

1 ¢Recuerda el nombre de su si el doctor No tienen tan presente el
doctor? N/A No No No farias nombre el doctor
Sabe que tiene
Recomendacién reconocimiento
12 de amigos del sy que esta
trabajo. Por porque me lo bien preparado
(viviendo en el  recomendacion recomendo un en el tema de la
¢ Por qué eligi6 a ese doctor? N/A extranjero) del internista No recuerda amigo salud Recomendaciones

¢ Qué tan importantes son para
13 usted los siguientes aspectos en
la eleccion de un urélogo?

Esta realmente
no es un
14 aspecto Opiniones y Lo que mas importa son las
importante para opiniones y resefias son lo opiniones y resefias que
Ubicacion INIA Alto el No importa resefias principal puedan tener de un doctor

La ubicacion es
importante, que
esté en una
1 zona bien
ubicada donde La ubicacion y el precio son
No es tan haya gente de importantes pero no
Precio de la consulta N/A Medio importante No importa prestigio primordiales

El precio de la
consulta de un
especialista
16 puede ser mas
elevada y no le
Este fue el mas Este fue el mas da tanta
Opiniones y resefias IN/A Alto importante importante importancia

Le gusta que
todos los
contactos sean
agradables
(desde la
secretaria).
Pone atencion a
la manera en
17 que todo el
personal la
trata, la
presentacion
del Doctor,
consultorio
limpio, todo
Prefiere debido a que
Tacto con el experiencia y esta pagando
Otras (¢ cudles?) N/A paciente conocimiento por ello

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 8: Captura de pantalla evidencia entrevista
—
eventualmente

sané. Negativo:
precio elevado,

dificil de
L] entender su Como positivo Buena, fue
padecimiento  que no tuvo acertada debido
por el uso de ningun aque fue
términos fuera  padecimiento honesto,
de su relacionado a la todo muy preventiva y
e = " " conocimientoy  urologia. Como  Le fue bien, se profesional, era explicando bien
;,Como fue su exparencia barrera del negativo lleva bien con el un hombre el padecimiento Consideran fueron
(aspectos positivos y negativos) | N/A idioma ninguno doctor experimentado  y como tratarlo experiencias positivas
7 si para checar
1o ¢Regresaria con ese doctor? qu: todo siga
(Profundizar en respuesta) NIA No Si se necesita si Si bien si si
SILARESPUESTAES
20 NEGATIVAALAVISITAAUN
UROLOGO: NiA
Dolores muy Si tuviera algan
2 = s fuertes o padecimiento
& Qué le haria concertar una sintomas. que lo haria
consulta con un urélogo? "raros". NiA necesidad necesario Necesidad
recomendacion
22 dependiendo si
¢ Queé factores tomaria en cuenta fiene buenas
para la eleccién de ese doctor? NiA referencias Recomendaciones
Lo mas
23 nmpnrlante son
. » las opiniones y
Ubicacién Alto N/A resefias del Dr.
24 : La ubicacién no
Precio de la consulta Alto NIA es relevante
25 R El precio no es
Opiniones y resefias Alto NIA relevante
26 Otras NIA
¢ Ha escuchado hablar del
2 chtor Urdlogo Jonathan No Uno ha escuchado en TikTok,
Uriarte? No No No No no si en tik tok No el resto no
28 ) nada solo bailar
¢Qué ha escuchado? NiA NIA en tik tok Lo vio bailar en tiktok

Fuente: Elaboracion propia
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ENTREVISTAS CLIENTES ACTUALES

Se llevaron a cabo cuatro entrevistas a los pacientes actuales del Dr. Jonathan, que hubieran

asistido en los ultimos doce meses, con el fin de conocer que podia mejorar y como los

pacientes se sienten con el doctor, fueron las siguientes preguntas:

Tema 1: Necesidades del consumidor - Proceso de motivacion

¢ Cudl fue el motivo de su ultima visita al urélogo?

¢Por qué decidio ir a consulta con el Dr. Jonathan?

Fuera del motivo de su consulta, ;conoce otros padecimientos que podrian ser motivo
de visita al urélogo?

¢ Cuando fue su Gltima visita?

¢Como conocid al Dr. Jonathan? (Especificar) En caso de ser publicidad, preguntar
en qué medio se encontro.

Antes de ir a consulta con el Dr. Jonathan, ¢habia visitado a otro urélogo?

1.
2.
3.

SI LA RESPUESTA ES AFIRMATIVA A LA VISITA A OTRO
UROLOGO:

¢Hace cuanto fué ESA ultima visita?

¢Recuerda el nombre de su doctor?

¢Por qué eligio a ese doctor?

. ¢ Como fué su experiencia (aspectos positivos y negativos)
. ¢Por qué cambio de doctor? (Profundizar en respuesta)

12. ¢;En qué orden acomodaria los siguientes factores si se tratara de las razones por las
que visito al Dr. Jonathan? (ORDENAR DEL 1 AL 4, SIENDO EL 1 LA
PRINCIPAL RAZON)

a.

b.
C.
d

Ubicacion

Precio de la consulta
Opiniones y resefias
Otras

13. ¢Le interesaria recibir seguimiento de parte del consultorio por parte de algin medio
tradicional o digital?

14. ;Cémo le interesaria recibir ese seguimiento? (medio, frecuencia, informacion a
proporcionar, etc.)

¢Recomendaria al doctor Jonathan Uriarte?

¢ Cuél seria la mejor opcion para dar a conocer al Doctor Jonathan Uriarte?

3. Sugerencias de mejora

1.
2.
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Evidencias de las entrevistas:

Imagen 9: Captura de pantalla evidencia entrevista

A B c D E F
1 PREGUNTAS ENTREVISTADO 1 ENTREVISTADO 2 |[ENTREVISTADO 3 |ENTREVISTADO 4 CONCLUSIONES
RENATTA JIME JUAN MA KARLA
Tema 1: Necesidades del consumidor - Proc
’ g i 5 . Niveles elevados de |Para la eliminacion de |2 internas, 1 externo, y 1
¢ Cual fue el motivo de su Ultima visita al urdlog Piedras en el rifién Herida en el frenillo { p i berrugas estético
Busco en internet y lo
encontré en Google
Maps, le dio mayor
confianza por la Se encontré al doctor por
) o inf ion exp ion y R ion de |Ya habia anteriormente |recomendacion o busqueda,
¢ Por qué decidi6 ir a consulta con el Dr. Jonatl|del Dr. Jonathan recomendaciones _|otra doctora con el e inspir6 confianza
Todo lo relacionado a Si, inflamacién de la Respuestas relacionadas al
o | los rifiones y las vias proéstata, disfuncion sistema urinario, se percibe
¢conoce otros padecimientos que podrian ser || urinarias Si - erectil, varicocelia un enf a los homb
7 ¢Cuando fue su ultima visita? Hace un mes Enero Inicios de enero 11 de enero | Inicios de 2023
., B Recomendacion de Google maps y
¢,Coémo conoci6 al Dr. Jonathan? Google maps Google maps otra doctora Google maps recomendaciones
Antes de ir a consulta con el Dr. Jonathan, ¢hzg|si no Si No 50/50
S| LA RESPUESTA ES AFIRMATIVAA LA VISI
¢Hace cuanto fué ESA ultima visita? Hace un mes Hace 2 afios 1 mes y 2 afios
Un doctor del
¢ Recuerda el nombre de su doctor? No ISSTE No el nombre
Tenia dolores y estaba
fuera de la ciudad, por Fue lo mas accesible para el
lo que necesitaba paciente en ese momento, ya
. atenderse de manera sea por tiempo, urgencia, o
¢ Por qué eligié a ese doctor? urgente ISSTE dinero
Buena, pero no le iba
a ser posible seguir
. . » atendiéndose con ese Cumpli6 con lo esencial mas
¢, Como fué su experiencia (aspectos positivos)| doctor Alivié el dolor no hubo nada destacado.

Fuente: Elaboracién propia

magen 10: Captura de pantalla evidencia entrevista

A B G D E F
RENATTA JIME JUAN MA KARLA
3 Tema 1: Necesidades del consumidor - Proceso de m
Niveles elevados de | Para |a eliminacién de |2 internas, 1 externo, y 1
¢ Cual fue el motivo de su Gltima visita al urélogo? Piedras en el rifidon Herida en el frenillo |antigeno p berrugas tet
Busco en internet y lo
encontré en Google
Maps, le dio mayor
confianza por la Se encontré al doctor por
o informacion expuesta |ubicacion y Recomendacion de |Ya habia anteriormente |recomendacion o bisqueda,
¢ Por qué decidid ir a consulta con el Dr. Jonathan? del Dr. Jonathan recomendaciones |otra doctora con el & inspiré confianza
Todo lo relacionado a Si, inflamacién dela | Respuestas relacionadas al
X los rifiones y las vias prostata, disfuncion sistema urinario, se percibe
¢conoce otros padecimientos que podrian ser motivo de |urinarias Si - erectil, varicocelia un enfoque a los hombres.
7 ¢Cuando fue su ultima visita? Hace un mes Enero Inicios de enero 11 de enero | Inicios de 2023
) B Recomendacion de Google maps y
¢ Como conocid al Dr. Jonathan? Google maps Google maps otra doctora Google maps recomendaciones
9 Antes de ir a consulta con el Dr. Jonathan, jhabia visitac|si no si No 50/50
S| LARESPUESTA ES AFIRMATIVAA LA VISITAA OTR|
¢Hace cuénto fué ESA dltima visita? Hace un mes Hace 2 afios 1 mes y 2 afios
Un doctor del
¢ Recuerda el nombre de su doctor? No ISSTE No recuerdan el nombre
Tenia dolores y estaba
fuera de la ciudad, por Fue lo mas accesible para el
Io que necesitaba paciente en ese momento, ya
o atenderse de manera sea por tiempo, urgencia, o
¢ Por qué eligio a ese doctor? urgente ISSTE dinero
Buena, pero no le iba
a ser posible seguir
) i . . atendiéndose con ese Cumplié con lo esencial mas
¢ Como fué su experiencia (aspectos positivos) doctor Alivié el dolor no hubo nada destacado.
Tiempo después
(aspectos negativos) volvié el dolor El dolor regresé.
Se le dio un
tratamiento que le
alivio el dolor, pero No cumplio con las
volvié, y al hacerse necesidades del paciente, ya
El otro doctor esta en estudios fue sea por fallo de curar el
. Colima y él vive en recomendado el malestar, o distancia del
¢ Por qué cambié de doctor? (Profundizar en respuesta) |GDL doctor Jonathan. cansultorio.

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 11: Captura de pantalla evidencia entrevista
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El otro doctor esta en

Se le dio un
tratamiento que le
alivio el dolor, pero
volvid, y al hacerse
estudios fue

No cumplié con las
necesidades del paciente, ya
sea por fallo de curar el

i » . Colima y él vive en recomendado el malestar, o distancia del
¢Por qué cambi6 de doctor? (Profundizar en respuesta) |GbL doctor J i
Orden factores por las que visité al Dr. Jonathan
Ubicacion Opini y resefias _ |Ubicacion y precio |Bueno 1]=
Precio de la consulta Bueno 4-
Opiniones y resenas Bueno 2|-
Le dio mucha
confianza y le
Otras agrado su trato 3|-

T £ g Destaca la comodidad con la
Si dijo otras, mencionar cuales ubicacién y el trato del doctor.
¢Le interesaria recibir seguimiento? Si Si Si Si Si

Correo, porque
) ) i " e trabaja fuera de la Mayoria por medios digitales
¢ Como le interesaria recibir ese seguimiento? Por correo electrénico | Por teléfono ciudad sin celular | Por medios digitales como correo electronico.

¢ Recomendaria al doctor Jonathan Uriarte?

Si, al conocerio en
persona le dio
confianza conocer
mejor al Dr. Jonathan

Si 10/10

Si, lo recomienda
mucho y tiene cita.

Por supuesto, muy
buen doctor

Si, todos los pacientes lo
recomiendan con mucha
sati i

Considera muy eficaz
el uso de Google maps

Mas fotos en
google, mejora en

Por marketing digital,
segun tus busquedas
que te salgan anuncios
por todas partes de en
este caso el Dr.

Marketing digital, enfocado a
publicidad en busquedas de

¢ Cual seria la mejor opcién para dar a conocer al Doctor |para los negocios pagina de fb Jonathan Google.
No, considera buena la
forma en que se
comunica y
27 promociona. Los Satisfaccion con la
motores de busqueda comunicacion, con una leve
< - arrojan al Dr. Jonathan sugerencia de implementar
Sugerencias de mejora v cree que es bueno  |No Recibir correos. No correos.

Fuente: Elaboracion propia
RESULTADOS DE ENTREVISTAS
En esta tabla se recopilaron las respuestas recibidas en las diferentes entrevistas, y sumando
los puntos en comun y respuestas destacadas de las mismas, se elabor6 una conclusién para

cada pregunta o tema relevante.

La captura de entrevistas, tanto a clientes actuales como a clientes potenciales, nos dieron
como resultado que el mercado meta de la clinica del Dr. Jonathan Uriarte le da la mayor

importancia a las recomendaciones que pueda obtener acerca del trabajo de un médico.

Es decir, son personas que guian sus decisiones en relacién a la salud al saber la experiencia
de alguien mas. Si bien existen otros factores como ubicacion o precio, no suelen ser aspectos
que los entrevistados consideran como decisivos al momento de tener que decidir con quién

desean atender la situacion médica que estan presentando.
Dados estos resultados es que se identifico que el hacer camparias directamente para los

pacientes en redes sociales como Instagram y Tik Tok pueden no ser la mejor opcién, esto si

es que el contenido creado esta enfocado en este publico. Sin embargo, se considera que las
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redes sociales son una herramienta de ayuda para la promocidn y comunicacion de una marca

0 empresa, en este caso, para el Dr. Jonathan.

Sin embargo, era necesario el desarrollo de una estrategia que permitiera atrapar la atencion
del publico mas joven gque hace uso de las redes sociales con frecuencia, pero conectar con
él de manera que lo que ve en el contenido le parezca tan relevante que debe ir a mostrarselo

a la persona adulta que es quien va a terminar asistiendo a la consulta médica.

FASE 2 del proyecto: Diagndstico
FODA

El anélisis FODA es considerado como una herramienta de planificacion y administracion
estratégica. Es una técnica que se usa para identificar y evaluar factores internos, fortalezas
y debilidades, asi como factores externos a la empresa, oportunidades y amenazas. Esto con
el fin de desarrollar un plan estratégico con lineas de accion conforme a los objetivos y metas
empresariales.

Asi mismo, permite identificar factores en el entorno que favorezcan a la empresa en el
desarrollo de propuestas en mejora de su propuesta de valor ante el mercado.

A continuacion, se presenta la herramienta de FODA simple aplicada a analizar la situacion
actual del consultorio del Dr. Jonathan Uriarte:

Tabla 3. FODA
Fortalezas (interno) Debilidades (interno)
e 10 afios de experiencia e No cuenta con seguimiento a sus
e Amplio catalogo de servicios pacientes
e Cuentas con nimero de seguidores e El contenido en redes no esta
elevado en Instagram y TikTok enfocado al segmento al que quiere
e Prestigio del doctor (los clientes lo llegar
recomiendan al igual que otros e No cuenta con un recordatorio de
doctores) citas a sus pacientes
e El consultorio esta ubicado en una e Su segmento de mercado no es el
zona centrica de la zona deseado
metropolitana de Guadalajara e No cuenta con estrategias de lealtad
e Cartera de pacientes ya existentes. hacia sus pacientes
e No es tan conocido en la zona
metropolitana de Guadalajara
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Oportunidades (externo)

Amenazas (externo)

Personas con acceso a medicina
privada que no utilizan servicios de
salud del gobierno.

Necesidad de concientizacion y
camparias de informacion al
publico.

Estabilizacion econdmica gradual
de las personas después de la
pandemia.

El interés de las personas en invertir
en su salud a raiz de la pandemia, se
ha convertido en una de las
prioridades en la sociedad.
Incremento en el interés por
fomentar la cultura de la
prevencion.

Todas las categorias del sector salud
estan posicionadas y se espera
observar crecimiento en el valor que
tienen.

Se estima que para el afio 2027, las
ventas relacionadas al cuidado de la
salud del consumidor continGien
aumentando, alcanzando un total de
105,530 millones MX.

Uso de redes sociales en época de
mas facil acceso a la viralidad.
Necesidad e interés de la sociedad
sobre informarse.

Nuevas generaciones con
mentalidad abierta hacia los
cuidados de salud.

Auge de nuevas herramientas para
promocion.

Auge de nuevo equipo y maquinaria
para trabajar dentro del consultorio
Facil acceso a medios de
comunicacion/digitales y
relacionarse con pacientes
potenciales.

Personas retoman su vida social, lo
gue ocasiona incremento en
contagios de ETS.

Hiperplasia Benigna de Prostata

Los pacientes inconformes tienen la
posibilidad de demandar a los
doctores.

Competencia en el sector

Cambios en el sector

Nuevas tendencias que el doctor no
es especialista

Cada vez hay mas jovenes que
necesitan ir al urélogo debido a
infecciones o problemas que son
curables rapidamente.

Escasez de insumos clinicos para
realizar quehaceres diarios

Bajo ingreso de los pacientes

Altos costos de procedimientos que
no son costes les para los pacientes
Tecnologias avanzadas
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(HBP) como principal motivo de
consulta urolégica en hombres
mayores de 50 afios y en su mayoria
los hombres mayores de 80 afios
padecen esta enfermedad.

e Aumento de interés por tendencias
sobre modificaciones en aparato
reproductor.

FODA Estratégico

Fuente: Elaboracion propia

El andlisis FODA estratégico se hace después de haber llevado a cabo un analisis FODA
tradicional. Esta herramienta estratégica sirve debido a que, una vez que ya se tienen
identificadas las diferentes fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades de una marca
0 empresa, es decir, se conoce el entorno y contexto en el que se encuentra, se hace una

combinacion entre los distintos factores.

Funciona para la clinica del Dr. Jonathan debido a que se busca desarrollar estrategias de
comunicacion que sean efectivas para el contexto en el que se encuentra actualmente, es por
esto se hace la redaccion de posibles estrategias en relacion a la manera en la cual se puede

dirigir la empresa tomando en consideracion a su entorno.

Tabla 4. Anélisis FODA Estratégico

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades FO

e Dar a conocer su
preparacion
profesional en su
estrategia de
comunicacion.

DO

e Crear una estrategia

de redes sociales en
Tik tok y en
Instagram que
genere
visualizaciones e
invite a la audiencia
a compartirle la
informacion del
video a sus
papas/abuelos.
Crear camparias de
concientizacion
sobre la salud
enfocadas en la
urologia
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Crear publicidad
sobre las
enfermedades mas
comunes en las
personas mayores a
50 afios, como la
HBP

Usar las redes
sociales como
manera de informar
sobre la salud
enfocado en la
urologia

Amenazas

FA

e Crear camparia fuera

de medios digitales
para atraer el target
de personas mayores
Planes de pago y/o
descuentos en
servicios para
facilitar el acceso a
ellos

Actualizar pagina
web para ser lo mas
accesible y facil de
usar

DA

Implementar el uso
de una plataforma
software (CRM)
para llevar un
registro adecuado de
pacientes y dar
seguimiento a estos
mismos.

Se requiere de
creacion de
manuales y politicas
a nivel interno
Brindar servicio a
cliente buscando
informar
correctamente al
mercado,
resolviendo por
completo dudas
sobre padecimientos
y tratamientos

Fuente: Elaboracion Propia

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIOS

El Business Model Canvas (BMC) es una herramienta que se utiliza para analizar tu empresa
interna y externamente. Se basa en 9 bloques que ofrecen un panorama general de forma

dindmica y visual del modelo de negocio que se esta utilizando para simplificarlo y lograr

64



darle identidad e innovacion a tu empresa mejorando areas de oportunidad que pueden surgir

en el anélisis del modelo de negocios.

Grafica 15. Modelo de Negocio

[MODELO CANVAS DR. JONATHAN URIARTE

e N N
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CLIENTES SEGMENTO CLIENTES
.+ Adstente . IESW Penjied"‘e je + Redes Sociales Buyer persona: Entre los 30-50
as necesidades de . ici i de dos tipos de clase, baja
- Secretaria 1 t El doctor Johnatan es un Servicio a cliente p - vay
0s pacientes A ! + Atencién media o media alta
s Personal de limpieza « Activo en redes Urdlogo reconocido y lizad
* Proveedores de material sociales y pagina especializado en los E:;S::jnzj“: & Son personas activas en las
» Proveedores de web procedimientos de todo tipo R " redes sociales, cercanos a sus
maquinaria y equipo « Resaltar el prestigio en relacion con la urologia. : becomebn aclones familiares y amistades.
» Proveedores de servicios y preparacién del Tiene una buena ubicacién y oca a boca
bésicos (agua, luz, doctor precios razonables. Clase baja: arraigados a sus
internet, etc.) Esta atento de las necesidades CANALES costumbres, a sus tierras,
« Seguros del paciente siendo * pdgina web defensores de sus intereses,
« Laboratorios quimicos RECURSOS CLAVE profesional, flexible, amigable . ‘T"i[igr:m personas muy activas
A 5 o * lik Tol Close alta: Interesados en el
. Ef;?:ﬂ:f::jf:s * Redes sociales  digno de confianza + Plataformas desarrollo personal y laboral.
« Pagina web médicas:Doctoralla, Gustan de vigjar e utilizan los
« Contacto con ;szgﬁ:ri’;:kgm"‘ tecnologias de informacion
pacientes Hme, tanto para cuestiones laborales
SuperColegas, I
MasQueMedicos £omo personates.
\ J J \
COSTES DE ESTRUCTURA FUENTES DE INGRESO
« Materia prima (material de trabajo) * Prestacion de servicio médico
+ Mantenimiento a equipo y maquinaria « Consultas de primera vez

« Sueldos a trabajadores « Consultas periédicas por tratamiento
« Sueldo Dr. Jonathan

« Gastos relacionados a operaciones dentro de la clinica (agua, luz, internet, renta)
« Acuerdos con plataformas médicas digitales

» Cirugfas

Fuente: Elaboracion propia

Fase 3 del proyecto: Propuesta de mejora

En esta fase del proyecto se trabajo en el desarrollo de una propuesta que atendiera las
necesidades y cubriera los puntos débiles del consultorio del Dr. Jonathan. Basandonos en
los resultados de los diagndsticos y las entrevistas, el equipo desglosé los elementos a
mantener y mejorar del consultorio, y desarrollé diferentes propuestas para implementar
mejoras en el area de contenidos, marketing, presencia en linea, y marketing offline: todo
con intenciones de incrementar la cartera de pacientes del doctor.

BRIEF DE COMUNICACION

El brief de comunicacion es un documento que enlista los datos esenciales del negocio en
cuestion, desde el tipo de servicio o producto que ofrece, hasta sus beneficios y
consideraciones importantes. Por otro lado, tambien desglosa los perfiles de la audiencia
objetivo, creando un arquetipo del tipo de persona a quien se pretende llegar por medio de
la estrategia. Finalmente, se describe el tono de voz y manera en la que el negocio se va a
comunicar publicamente a través de la estrategia, y se enlistan los objetivos de la estrategia.
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SERVICIO: Consultorio de urologia

EJECUTIVOS SOLICITANTES: Dr. Jonathan Uriarte
FECHA EMISION: Febrero 2023

MARCA: Dr. Jonathan Uriarte

Caracter de la Marca:

Profesional
Flexible

Amigable

Digno de confianza

Target (perfil 1):

Pacientes potenciales del Dr. Jonathan. (mercado maduro)
DEMOGRAFICO:

*Estado civil: Solteros y casados.

*Edad: De 50 afios en adelante.

*Etapa en el ciclo de vida familiar: Nido completo.
*Nivel escolar: Con o sin estudios.

*Qcupacion: Trabajos de industria.
PSICOGRAFICO:

*Clase social: Clase media alta (C+)

*Pasatiempos: *

*Estilo de viday personalidad: Personas trabajadoras o personas jubiladas de la industria
que tengan o no tengan antecedentes de enfermedades en las vias urinarias. Se buscan adultos
mayores de 50 afios que requieran de algun tipo de tratamiento o cirugia y estén dispuestos a
atenderse en el urologo.

Target (perfil 2):

Jovenes con familiares mayores que se ajusten al perfil 1, que estén mas involucrados en las
redes sociales y puedan enlazar al Dr. Jonathan con sus familiares més grandes.

DEMOGRAFICO:
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*Estado civil: Solteros y (pocos) casados.

*Edad: Entre 15 y 30 afios.

*Etapa en el ciclo de vida familiar: Solteros.

*Nivel escolar: Estudiantes o recién egresados.
*Qcupacion: Estudiantes o primeros afios de vida laboral.
PSICOGRAFICO:

*Clase social: Clase media alta (C+)

*Pasatiempos: Utilizar las redes sociales para consumir contenido educativo, de interés, o
de ocio.

*Estilo de viday personalidad: Personas jovenes que utilicen las redes sociales de manera
frecuente en sus tiempos libres, que lleven una buena relacién con sus padres o abuelos; esto
con la intencién de que puedan compartirles la informacion de las redes del Dr. Jonathan.

Objetivo de Comunicacion: Dar a conocer al Dr. Jonathan para atraer al mercado adulto
como pacientes potenciales, a través de sus familiares mas jovenes en redes sociales.

¢Unico concepto a transmitir? El doctor que se preocupa y enlaza generaciones,
informando a los mas jovenes, y tratando a los mayores.

¢Por qué? Queremos que el doctor conecte con potenciales pacientes mayores de 50 afios,
sin embargo, nos dimos cuenta de que estos no utilizan tanto sus redes sociales, por lo que la
estrategia, para no desaprovechar la presencia en redes del doctor, es comunicar a los méas
jévenes, para asi invitarlos a que pasen la informacion a sus familiares mayores.

Descripcion del servicio:

- Incontinencia urinaria

- Consulta urolégica

- Cirugia reconstruccion uretral
- Engrosamiento de pene

- Célculos de rifion

- Cirugia robotica

- Hiperplasia de prostata

- Céncer de prostata

Descripcion de los beneficios del servicio:
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La mayoria de los servicios del doctor, tienen beneficios de salud para mejorar la calidad de
vida del paciente, eliminar una incomodidad o dolor, o tratar un padecimiento méas grave
como asuntos en los rifiones o cancer. Por otro lado, hay servicios que también tienen un
objetivo estético, como el engrosamiento de pene, los cuales benefician la autoestima de los
clientes.

¢ Qué queremos que la gente piense después de ver la comunicacion?

Que tenga un sentimiento positivo de confianza hacia el doctor, que les interese comunicarse
con €l en caso de algun padecimiento, y que lo consideren una figura digna de confianza a
quien pueden acudir. De la misma manera, que quieran compartir la informacion con sus
familiares mayores.

Tono de la comunicacion: Formal, sintetizado, amigable, y curioso.

¢ Qué debemos hacer? Camparia de redes sociales para el target 2, y una estrategia fuera de
las redes para el target 1.

Consideraciones importantes:

Temas delicados que se prestan al morbo, cuidar forma de comunicarse para no perder
seriedad.

Estrategia propuesta para el consultorio del Dr. Jonathan Uriarte, en cuanto a
marketing digital

FODA MARKETING DIGITAL

Un andlisis FODA permite conocer la situacion actual de la empresa al momento de aplicarlo,
se estudian e identifican los factores internos y externos que pueden determinar el camino de
éxito o fracaso que una empresa pueda llevar, en este caso enfocado en una campafia de
marketing digital.

Se presenta a continuacion la aplicacion de analisis FODA en las redes sociales del Dr.
Jonathan Uriarte. Se hace de manera especifica en los medios digitales debido al auge y el
aumento de demanda de productos y servicios por las redes sociales, por lo que un FODA
enfocado en el area digital se ha convertido también en una herramienta clave para las
empresas hoy en dia.

Tabla 5. FODA Marketing digital

Fortalezas Oportunidades
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e El contenido que se publica puede
resultar interesante o relevante para
quien esta buscando informacion de
salud o especificamente relacionado
a la urologia

e Se maneja una paleta de colores en
publicaciones mas recientes

e Publicaciones recurrentes

e Enlaces disponibles para re-
direccionar a sitio web
(hipervinculos)

e NUm. de seguidores:

o 1G: 34.8 mil
o TikTok: 47.8 mil

e Potencial alcance orgéanico elevado
en Instagram reels.

e Numero elevado de seguidores con
el que se puede reconectar.

e Conocimientos del doctor pueden
convertirse en contenido sintetizado
de interés de manera relativamente
sencilla.

e Audiencia definida para hacer un
target con publicidad pagada.

e Nuevo paquete de verificacion
pagada que incluye badge de
verificado (prestigio), atencion
personalizada y alcance elevado.

Debilidades

Amenazas

e TikTok abandonado
o Ultima publicacion:
13/10/2021
e Contenido no serio 0 no parece
profesional, por lo que no atrae al
mercado que se desea.
e [nstagram
o Publicaciones repetidas
o Estilo no definido
o Imagenes gréaficas que
pueden resultar molestas
para publico sensible
o Publicaciones viejas no
[levan un orden, no
combinan entre ellas y no
parecen tener relacion
alguna

e Censura por parte de instagram en
contenido sensible.

e Presencia reducida de uno de los
publicos meta en redes sociales.

e Penalizaciones a la cuenta por
malas practicas.

e Alcance reducido por malas
practicas o por utilizar contenido
sensible.

Fuente: Elaboracion Propia

OBJETIVOS MKT DIGITAL

Después de realizar el brief de comunicacion y FODA de marketing digital, se enlistaron los
objetivos principales de todo el marketing que se realizard para el Dr. Jonathan. Estos
objetivos abarcan todo aquello que puede cumplirse a partir del trabajo digital. Estos
objetivos seran presentados al doctor para su aprobacion y ajustes. Los objetivos se enlistan
a continuacion:

e Mantener o incrementar el nimero de seguidores en Instagram. (40k)
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Enviar el trafico de TikTok, a Instagram, y de Instagram al sitio web.
Conectar con una audiencia de jovenes e invitarlos a compartir el contenido con sus
familiares mayores.

e Incrementar la cartera de pacientes del Dr. Jonathan por medio del contenido de
interés de alcance organico.

e Mantener la interaccion de las publicaciones a un minimo del 10% del ndmero de

seguidores.

Crear momentum y mostrar presencia publicando constantemente.

Convertir a los seguidores interesados en pacientes.

Reactivar las cuentas de redes sociales que actualmente estan inactivas.

Llegar a la audiencia madura por medio de la audiencia joven.

Proponer una campafa de paga en redes sociales.

Proponer una campafia pagada para incrementar el trafico en el sitio web.

Buyer Persona

Buyer persona hace referencia a la construccion o desarrollo de un cliente ideal para una
empresa, marca o proyecto. Permite entender el estilo de vida que un consumidor pueda
Ilegar a tener. Brinda un mejor acercamiento hacia sus preocupaciones, deseos, necesidades
0 motivadores, esto para comprender mejor de qué manera se le pueden ofrecer soluciones
hacia eso que esta buscando. Su desarrollo permite tener una imagen de la persona a la que
toda la idea de negocio esta dirigida, buscando satisfacer en lo que busca.

Graéfica 16. Buyer persona 1
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Edad

64 afos
Sexo
Hombre
Ocupacién
Ingeniero
Estado Civil
Casado
Nivel Educativo
Universidad

Pasatiempos

Hacer ejercicio (correr) cuando
puede
Leer

Ver noticias

Suels organizar reuniones con
amigos y familiares los fines de
semana

Entre semana se dedica a
trabajar por lamafiana y por la
tarde

Personalidad

Extrovertido

J

Emocional

Planificador

Preventivo

Gréfica 17. Buyer persona 2

Edad
17 afios
Sexo

Hombre

Ocupacién

Estado Civil

Nivel Educativo

Preparatoria

Humberto Ruiz

Intereses

Cuidar de su salud

Le gusta mucho pasar tiempo con
sus seres queridos

Invertir en las relaciones con sus
nietos

Tener conocimiento de las
noticias al dia

Motivaciones

« Cuidar de su salud para disfrutar
mds afios de sus seres queridos

o Que lo que va a comprar le
proponga mejoras en su calidad
de viday le brinde
seguridad /confianza

Frustraciones

Pasar poco tiempo con su familia
Sufrir alguna enfermedad grave
Crisis econémica

Sentir que ha mal gastado su
dinero

Sabe que las redes sociales son
importantes pero prefiere lo
tradicional

Estd presente en Facebook pero no
dedica mucho de su tiempo en las
redes sociales, prefiere dedicarle
tiempo a su familia y su trabajo sin
distracciones.

Habitos de comp

e Su primera fuente de
bisqueda es en conocidos
(recomendaciones y
opiniones)

o Prefiere servicios presenciales
o Abierto a compras en internet
pero con ayuda de alguien

mds joven.

Fuente: Elaboracion propia

Emiliano Urrea

« Usar redes sociales

« Jugar fitbol con sus amigos

« Salir con sus amigos a
centros comerciales
Ver peliculas (Netflix)
Jugar videojuegos
Gimnasio

Personalidad

Extrovertido

Emocional

Amigable

Relajado

MANUAL DE GESTION DE REDES
Manual que se entregd al cliente para manejar las redes por su cuenta.

* Deportes
* Gimnasio
* Amistades
* Reuniones
* Familia

» Tendencias

Motivaciones

 Que los productos que compra
le faciliten su dia a dia

« Prefiere las compras en linea

« Prefiere productos que desde
un inicio inspiren confianza

Frustraciones

Que el producto adquirido en linea
no sea lo que promete

No servicio a cliente disponible en
linea

Mal gastar el dinero de sus padres
FOMO (Fear of missing out)
perderse de las cosas en tendencia
en redes sociales

Instagram

Tik Tok

Facebook

Suele pasar mucho tiempo en
redes sociales, es usuario habitual
en Instagram y Tik Tok.

Hébitos de compra

Busca productos que necesita
en linea

Compra en linea

Consulta con terceros antes
de hacer alguna compra
Busca y se interesa en resefias
de influencer en redes
sociales.

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 13:

Imagen 12: Manual de gestion de redes

Jonathan
Uniante. Dr. Jonathan Uriarte

Uriarte

SD».

MANUAL DE GESTION DE RRSS

Dr. Jonathan Uriarte

NOSOTROS

E1 D, Jonathan Urlarte &5 un urdiogo certficado, y cinujano, con
mis de 10 afios de experenca en el senvicio de i salud.
Cumpiéa con 1000s los esténdares de calided y seguridad en ef
Ambits mécsco profesional

PUBLICO OBJETIVO
Personas trabajadoras o personas ubiladas e fa industria que
fongan o no tengan antecedentes da enfarmodacies en las vias.

de algin tipo de tratamiento o cirugia y estén dispuestos @
atenderse en el urbkogo, Parsonas Kvenes que ullicen las redes.
sociales de manera recuente en sus tiempos ibres, que leven una buena relacidn con sus padrea o
abuelos: esto con la intencion de que puedan comparties la informackn de las redes del Or.
Jonathan

REDES SOCIALES

"La popularidad de las redes sociales ha venko @ revolucionar el cAmo 05 comunicamos &
intoractuamos con ls personas y como sociodad n la (ima década.

La construccidn del discurso se diversifica, por %o que los Medios Masivos tradcionales dejarcn de
taner of poso que fanian antes, gracias a la faclidad de crear y compartir contenido por medio de las
redes sociales; que estdn al aicance de muchas més personas.”

En ol caso especifioo del Dr. Jonathan Uriarte, s embargo, las tonicas de mercadotecnia
radicionat siguen siendo relevantes, en espacial por 1a edad y 1os hatios de su primer pUbico meta;
por 10 que 10 56 debe perder de vista I estrategi de marketing offine. Las redes del Dr, Jonathan
Uniarte deben funcionar como catdiogo: de seqvicios, fuents de contacto, y como heramienta para
atraer nuevos cientes,

LINKS DE REDES
Iitos:vww instagram comvrologoenquidalaiaeal

oo Doct

COMMUNITY MANAGER

El communy manager (CM) 03 acuolla parsond que gestons, constuye, informa y oz

comunidad de Ia Esia

5 la encargada mmm-mnmmsmummmmﬂ mudoymasumu\z Es

observador de lendencias, estratega de campanias de difusion y posiconamiento, encargado de

‘atonder comentarios, dudas, quejas y sugerencias e la comunidad de fa marca

El cargo generaiments es desariiado por profesionales can enfoque @ la comunicacisn. |

publicidad, marketing o periodismo; o bien, personas con entrenamient en estrategias digitales o
rovech: i

MEDIDAS GENERALES
~ Comecto uso de los Signos de puntuacn.

sige ¥

dos.
X ¥

En 1a medida de io posible evitar lemas controversiales relscionados a fa razs, ka refigion, la
politica o la sewualidad. Citar correctamente entrecomilado frases o fitulares escritos: por
otros.

Manual de gestion de redes

Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracién propia
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Imagen 14: Manual de gestion de redes

Da. Jonathan
g Uniante Dr. Jonathan Uriarte

- En caso de que lo escrito sea un tema complejo, también adjuntar una fuente en |a que se
pueda encontrar mas informacion

- Usar fuentes pablicas y entendibles como Helvetica o Arial que sean legibles en diversos
tamafios

- Toda publicacion debe contener informacion veridica que esté sustsntada con fuentes
oficiales.
Obligatorio seguir las normas de uso generales.

- Serecomienda hacer al menos una publicacion de historia, foto, o reel cada 2 dias.

- Publicacién de noticias relevantes que se desarrollen en tomo al mercado de la empresa

- Atender las preguntas de los usuarios lo mas rapido posible, para mantener Ia atencién del
usuario,

- Es recomendable hacer una monitorizacién de las publicaciones (pautadas o na), con el fin
de poder mejorar a calidad del contenido enfocado a o que funciona

- Es conveniente compartir contenidos de otros usuarios y paginas siempre que sean
informaciones relevantes para la empresa.

- Uniformar las imagenes de os perfiles en todas las redes sociales

- Descripcion clara de la empresa en a seccién de informacion en las diversas RRSS

- Incluir en las publicaciones CTA (ver tienda, enviar mensaje, ver coleccion, enlace a la web,
elc)

- Uso de métricas (Facebook Analytics & Instagram Insights) : niimero de seguidores, alcance,
impresiones, engagement, menciones, conversiones

INSTAGRAM
- Imagen de perfil: 110 x 110 px
- Foto cuadrada: 1080 x 1080 px
- Foto horizontal: 1080 x 566 px
- Foto vertical: 1080 x 1350 px
- Reels: 1080 x 1920 px
- Historias: 1080 x 1820 px

FACEBOOK
- Imagen de perfil: 180 x 180 px (aunque se mostrard en 180 x 180 px )
- Portada: 820 x 312 px
- Publicaciones cuadradas: 1200 x 1200 px
- Publicaciones horizontales: 1200 x 630 px
- Publicaciones con enlaces: 1200 x 627 px
- Anuncios: 1600 x 628 px

Fuente: Elaboracion propia

CALENDARIO DE CONTENIDOS
(Documento completo en anexos.)

El calendario de contenidos es un documento que sirve para organizar en un mismo lugar,

todo el contenido de redes sociales que se van a publicar en cierto periodo de tiempo. Por
medio de una grafica de Excel, se categoriza el contenido, la o las redes sociales donde se
publicara, la hora de publicacion, los hashtags, el copy (o descripcion) del contenido, y el
link al archivo de foto o video que se publicara.

Imagen 15: Captura de pantalla calendario de contenidos Abril
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Dia Hora |Red Social1| Redsocial 2 |Red social 3|Encargado| Estado Objetivo Copy Hashtags
Dia mundial de la salud 2023. Te invitamos a
viernes 7 de abril 10:00 agra aceboo! ~ (Juan Manuel |[Comenzado ~ |Engagement ~ |tomar acciones preventivas para el cuidado
de tu salud. ) N
#diamundialdelasalud
#salud
#urologia #medicina
B #urologosenmexico
Lunes 17de abrl|  10:00 [or Tik Tok - - |Renatta Comenzado ~ |Leads - |¢Las mujeres también van al urGlogo? EI D | Adoctoresmenxicanos
Jonathan Uriarte nos explica. #incontinenciaurinaria
#urologiafemenina
#hazloXellos
Martes
#urologia #medicina
#urologosenmexico
Miércoles 10:00 agra aceboo! ~ |Renatta Comenzado ~ |Leads ~ |Hablemos de piedras en los rifiones. #doctoresmexicancs
#incontinenciaurinaria
#sintomas
#calculorenal

Fuente: Elaboracion propia
PLANEACION SESION FOTO Y VIDEO

Se realiz6 una sesion de fotografia y video para el Dr. Jonathan de acuerdo al calendario de
contenidos, nos fuimos grabando en orden de acuerdo a los topicos elegidos para el
contenido, y al final se grabaron los remates finales con el call to action de “hazlo por
ellos”. La sesion finalizé con las fotografias del doctor y de su consultorio, asi como de
algunos materiales que nos llamaron la atencién.

Ubicacion: Consultorio particular Dr. Jonathan
Fecha: 15/03/2023

Objetivos:
- Realizar la captura de material audiovisual para utilizarse en el contenido de redes
del Dr. Jonathan Uriarte.
- Generar fotos y videos que proyecten la imagen que queremos dar del doctor.
- Capturar el material crudo (foto, sonido, y video) en una sola sesion (batch) para
poder editar y programar posteriormente.
Ideas generales:
- Fotos tanto del doctor Jonathan, como de su espacio de trabajo y sus herramientas.
- Videos del doctor Jonathan hablando sobre temas de interés de los cuales conozca o
esté especializado.
- Fotos para complementar el disefio de infografias.

Ideas especificas:
- Reel: {Qué hace un ur6logo?
- Reel: {|Mito o realidad? ¢ Las mujeres pueden ir al ur6logo?
- Reel: 5 Red flags que utiliza tu cuerpo para invitarte al urélogo.
- Reel: Rompiendo el tabu, engrosamiento de pene

74



- Reel: Rompiendo el tabu, ¢para que debo ir al urélogo?

- Infografia: Cuando es momento de ir al urélogo.

- Infografia: 3 mentiras y 3 verdades relacionadas a la urologia.

- Infografia: Piedras en los rifiones, ¢qué son?

- Foto: Dr. Jonathan posando frente a la cdmara.

- Foto: Las manos del Dr. Jonathan utilizando herramientas de trabajo.
- Foto: Dr. Jonathan en su consultorio.

- Foto: Dr. Jonathan con sus medios de contacto en la parte inferior.

Imagen 16: Contenido

Fuente: Elaboracién propia

Imagen 17: Contenido

Fuente: Elaboracion propia
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ESTRATEGIA DE MKT OFFLINE

Las estrategias de marketing offline son aquellas acciones de comunicacion presentadas por
medios tradicionales como radio, publicidad de calle, folletos, entre otras cosas desligadas a
las plataformas on-line.

Fuente: Elaboracion propia

A continuacidn se podré ver en desglose de cada una de las herramientas de comunicacion

Ilamados promoinstrumentos:

Tabla 6. Herramientas de promocion

publico meta

PROMO DEFINICI | VENTAJAS |[DESVENTAJAS POR QUE SE

INSTRUM | ON LE

ENTO RECOMIENDA

Publicidad | La La publicidad | La publicidad en medios | Se  recomienda
publicidad | en medios | masivos como la | porque vender un
es la accion [ masivos sigue | television, es demasiado | producto 0
de llamar la [ teniendo el | costosa para los pequefios | servicio va
atencion poder de | empresarios (que son la | mucho mas alla
publica llevar un | mayoria). de solo ofrecerlo
sobre un|mensaje a un | |gualmente, Si la | al mercado, hay
producto o | gran numero | puplicidad no es bien | Que conectar 'y
servicio. La |de personas. | hecha puede perder su |conocer quién es
forma  de | Esto ayuda a|sentido y no llegar a su | nuestro  publico
hacerlo es a | las marcas a meta y generar
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través de los

generar

confianza

y

anuncios, awareness 'y reconocimiento
que pueden | posicionamie de marca.
aparecer en | nto.
todo tipo de
medios Yy
soportes
Ventas Es una - Es Requiere Con la
personales | estrategia de muy seguimiento retroalimentacion
ventas en la person Se necesita mas | de los pacientes
que el alizad personal se puede mejorar
vendedor y a Es impredecible el servicio del
el - Los Dr., asi como
comprador cliente también les da
mantienen S confianza a los
un trato puede pacientes de que
directo sin n dar el Dr. se preocupa
intermediac retroal por mejorar Yy
ion alguna, imenta entonces  existe
que permite cion esta estrategia de
disefiar una de tu lealtad.
experiencia produ
de compra cto o
hecha a la servici
medida. 0
- Atiend
e
necesi
dades
especi
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ficas

del
merca
do
Relaciones | Son un - Se le - Dependes de otras [ La mayoria de
publicas conjunto de da personas personas va con
acciones de mucha - No estd mucho en | los doctores por
comunicaci credib tu control recomendacion,
on ilidad - No se puede [ asique tener otros
estratégicas - Es lo repetir doctores que te
a lo largo que recomienden es
del tiempo, manej fundamental, asi
que tienen a la como  también
como image que te
principal n de la recomienden los
objetivo empre pacientes.
fortalecer sa
los vinculos
con los
distintos
publicos, de
tu segmento
sobre todo.
Mercadotec | Consiste en | -Capacidad de | -Puede ser visto como un | es directo,
nia Directa |tener  una | segmentacion | competidor de los | inmediato y
comunicaci | masiva vendedores 0 | mesurable.
on - Permite la [ intermediarios existentes
promociona | personalizaci |- puede ser visto como
| directa con | On gracias a la | intrusivo por los
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el publico

segmentacion

consumidores

objetivo. llegando a la [ - Suelen tener costos altos

Usualmente | comunicacion

se envia | one to one en

informacion | la era digital.

de la [ -Permite

empresa, medir y

producto o | controlar

servicio que | todos los

sea de | resultados.

interés para

el

consumido
Promocione | La - Incent | Mal  acostumbran  al | Impulsar las
s especiales | promocion ivan la | cliente. Cuando el cliente | ventas, para hacer
de venta de ventas es compr | puede  conseguir el [visible a una

el conjunto a Yy |producto a un precio mas | marca, persuadir

diverso de consu | bajo durante un|y recordar el

herramienta mo de | determinado periodo de | producto y

S de un tiempo, es dificil que | también para

incentivo, produ | acepte la posterior subida | generar fidelidad

en su cto sin  cambios en su [ con los clientes

mayoria de - Facilit | comportamiento de

corto plazo, an la | compra.

disefiadas intro

para de

estimular nuevo

una compra S

mas rapida produ

0 mayor de ctos al
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determinad merca
0S do
productos/s - Neutra
ervicios por lizan
parte de los las
consumidor estrate
es 0 del gias
mercado de mkt
promo
cional
de la
compe
tencia.

Fuente: Elaboracion propia

Estrategias propuestas para el consultorio del Dr. Jonathan Uriarte en cada uno de los
promoinstrumentos

1. PUBLICIDAD
Publicidad de calle como mupis, que son soportes publicitarios instalados en algin mobiliario
urbano situados en lugares estratégicos del exterior, y pdsters en puntos recurrentes por
adultos mayores como carnicerias, tiendas de abastos y hospitales con informacion relevante
sobre el doctor acompafiada de una fotografia del doctor.

Publicidad por medio de la radio en programas que hablan sobre la salud y/o podcasts en
donde se invite al doctor a hablar de temas tabu o relevantes sobre la urologia.

Ejemplos de programas que se recomienda utilizar:

e “Hospital Civil al Aire, por tu salud”, se transmite todos los viernes de 11:00 a 12:00
horas.

e “Radio vital 1310” es la Unica estacion de radio especializada en temas de salud que
transmite desde la region de Jalisco, México, para el publico de la zona y de otros
lugares de habla hispana.

e Podcast “Se regalan dudas” En donde se tocan temas tabu o preguntas de diferentes
tipos en donde se resuelven las dudas y se aprende.
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ESTRATEGIA GOOGLE Y FACEBOOK ADS

Se recomienda desarrollar y aplicar una estrategia de publicidad para asi alcanzar a un
publico en especifico mediante cierto tipo de campafias. El desarrollar campafias enfocadas
a un segmento facilita y ayuda a llegar a aquellas personas que podrian estar interesados en
consultas o tratamientos relacionados con las especialidades del Dr. Jonathan, posiblemente
incrementando las ventas y tener un mayor y mejor visibilidad en linea, en este caso
especificamente Google y Facebook.

El hacer uso de Google y Facebook puede potencializar la visibilidad de la marca de manera
digital, ayuda a activar y dar a conocer al doctor ante el segmento que se encuentra en las
redes sociales o que suele hacer busquedas relacionadas a la salud o que buscan recibir
informacidn a través de las mismas plataformas en linea. Se pretende estar mas al alcance y
presente en la vida del paciente, asi como facilitarle el acceso y ser visibles para aquellas
personas gue aun no conocen al doctor, pero podrian estar interesados en acudir a una cita.

Estrategia Google Ads

¢ Qué es Google Ads?

Google Ads es el programa de publicidad en linea de Google. A través de Google Ads, puede
crear anuncios en linea para llegar a las personas en el momento exacto en que se interesan
por los productos y servicios que ofrece.

e Google Ads es un producto que puede utilizar para promocionar su empresa, vender
productos o servicios, darse a conocer y aumentar el trafico de su sitio web.

e Las cuentas de Google Ads se administran en linea, por lo que puede crear y
cambiar su campafia publicitaria en cualquier momento, incluido el texto del
anuncio, la configuracion y el presupuesto.

e No hay requisitos de inversién minima, y puede establecer y controlar su propio
presupuesto. Usted elige dénde aparece su anuncio, establece un presupuesto que le
resulte adecuado y mide facilmente el impacto que tiene.

Pasos a seguir para hacer uso de Google Ads:
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Imégen 19: Captura de pantalla

iComo se llama tu empresa?

Nombre de tu empresa
( Dr. Jonathan Uriartel I

nos mastrar W anuncio cuando los usuarios busquen el nom

Atras Siguiente

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 20: Captura de pantalla

;Adonde deben ir los usuarios después de
hacer clic en tu anuncio?

Tu sitio web
fhups.//wwwjunathamuriarte com/| |

Fuente: Elaboracién propia

Imégen 21: Captura de pantalla
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Gracias, esta es la pagina a la que llegan los
usuarios después de hacer clic en tu
anuncio

O wmovi 3 ordenador

@t =

. (33)38562230

= ©

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 22: Captura de pantalla

;Cual es tu objetivo publicitario principal?

k Recibir mas llamadas telefonicas v

Obtén mas ventas o suscripciones en tu sitio web
Recibir mas visitas a tu establecimiento
m Consigue mas visualizaciones e interacciones en YouTube

Fuente: Elaboracion propia

Imégen 23: Captura de pantalla
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Ha llegado el momento de crear tu anuncio

Cuantos mas titulos y lineas descriptivas proporciones, més combinaciones se probaran para determinar cuales obtienen
mejores resultados con el tiempo

Titulos

Anade 3 titulos 0 mds para mejorar el rendimiento de tus
anuncios

Vista previa de

anuncios

Titulo 1

Urélogo en Guadalajara

i

Anuncio - www jonathanuriarte.com

Guadalajara | Meédicos Urélogos Aqui

‘ Urdlogo de Confianza | Urdlogo en
Exploracién del Abdomen, Exdmenes de Prostata,

Chequeos de Rutina y Mas. Entra. Urdlogos
Altamente Calificados a Su Servicio. Su Bienestar__

‘ Los recursos pueden mostrarse en cualquier orden,

22/30
Titulo 2
( Urélogo de Confianza
20/30
Titulo 3
( Médicos Urélogos Aqui
21/30

ARadir titulo

Descripciones

Afade 2 descripciones o mas para mejorar el rendimiento de tus

anuncios

Imagen 24: Captura de pantalla

asi que escribelos de forma que tengan sentido tanto
individualmente como combinados y aseglrate de
que no infrinjan nuestras peliticas ni ninguna
normativa local. Si quieres, puedes comprobar si un
texto concreto aparece en tu anuncio. Mas
informacion

Fuente: Elaboracion propia

Anade temas de palabras clave para
relacionar tu anuncio con las busquedas

Temas de palabras clave seleccionados:

Cirujano Urologo X

Temas de palabras clave sugeridos:

Urélogo + Cirugia Urologica
Centro de Urologia
Clinica de Urologia <+ DrUrologo

Medicos Especialistas en Urologia

excelencia médica

+ 4+ + + + o+

Uréloge Pediatra

<+ Medico Urologo

<+ Urélogo Cirujano

+ Nuevo tema de palabras clave

+ Urologo

+ Especialista en Urologia

+ los médico disponible

+ Urélogo Oncélogo

<+ Urélogo Urgente

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 25: Captura de pantalla

A continuacion, elige dénde quieres que se muestre tu anuncio

‘ o Vailb s 06 o e
(O Anunciar cerca de una direccion Molinos
San Antenio
. . . J delos Vazquez
® Anunciar en codigos postales, ciudades o ozt =
regiones concretos Nuevo Méxi

La Venta
@ Zapopan X @ Santa Anita X del Astillero ~
A
® Guadalajara X =) !
@ San Pedro Tlaquepaque X s fepaq o) Zape
= 3T X &
™ <
@ Tonald X Puente G
sanfihita » S0 Criz +
;:2: ElSalto
Afiade un cédigo postal, una ciudad, un estad X\ Tiajomulco

o 2 G}
Datod delMagd. Términos de usa  Natificar un problema de Maps

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 26: Captura de pantalla
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. iy Moneda:
@ Seleccionar una opcion de

presupuesto peso mexicano (MXN) +

76,10 MXN al dia de media

+ 2.313 MXN al mes como maximeo

Segun lo estimado, conseguiras entre 230 y 360 clics en tus anuncios
cada mes

Recomendado para ti @

141 ,50 MXN al dia de media

- 4.302 MXN al mes como maximo

Segun lo estimado, conseguiras entre 430 y 670 clics en tus
anuncios cada mes

264,10 MXN i dis de media

- B.029 MXN al mes como maximo

Segun lo estimado, conseguiras entre 810 y 1.240 clics en tus anuncios
cada mes

(O Introducir mi presupuesto

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia Facebook Ads

La publicidad pagada de Facebook Ads engloba la plataforma de Facebook y de Instagram,
en la cual se pueden crear anuncios para que aparezcan a una audiencia determinada, o para
darle un impulso a publicaciones existentes dentro de la misma pagina. Los beneficios de
utilizar Facebook Ads son los siguientes:

Ideal para generar clientes a través de redes sociales.

Se puede complementar con el alcance organico de la pagina.

Las ofertas de campafia estan disefiadas para funcionar con el contenido de dichas
plataformas.

Presupuesto diario libre.

Pasos a seguir para hacer uso de Facebook Ads:

Imagen 27: Captura de pantalla
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Mo @

[0 campaiia Dr. Jonathan
28 Nuevo conjunto de anun

[ Nuevo anuncio de Cli

3 campaiia Dr. Jonathan

£ Editar @ Revisar

Ubicacién de la conversién

Elige dénde quieres generar clientes potenciales. Mas informacion

Sitio web
Genera clientes potenciales a través de tu sitio web.

Formularios instantaneos
Pide a las personas que completen un formulario para generar clientes potenciales.

Messenger
Genera clientes potenciales a través de Messenger.

Formularios instantdneos y Messenger
Pideles a las personas que completen un formulario o dirigelas a Messenger para generar clientes
potenciales

28 Nuevo conjunto de anuncios de Clientes potenciales

1 Anuncio © En borrador [ ]

Definicion del publico
Tu seleccién de publico es relativamente amplia.

Especifico Amplio

Tamafio de pablico estimado: 87,400,000 - 102,900,000 @

o Las estim:
lo la

nes pueden v; iderablemente a

Resultados diarios estimados

Instagram
Genera clientes potenciales mediante los chats de Instagram

Alcance @
Llamadas 7.3K- 21K
Para generar clientes potenciales, pide a las personas que llamen a tu negocio
Al

P Llamadas @

Genera clientes potenciales a través de tu app.

6-27

Pégina de Facebook

Bao oo

Cerrar  / Se guardaron todos los cambios

At m

Fuente: Elaboracion propia

2. PUBLICITY
Esta estrategia no seré utilizada, ya que no nos funciona con el Dr. Jonathan.

3. VENTAS PERSONALES
Pitch de venta

El pitch de venta es un discurso que se utiliza como oportunidad de presentacion hacia tu
producto o servicio e intenta convencer a un cliente potencial de adquirirlo.

En esta ocasion con el Dr. Jonathan se utilizard en dos ocasiones, el primero es de manera de
presentacion con los pacientes de primera vez, para generar confianza; y el segundo se
utilizara cuando se encuentre en situaciones particulares ya sea en congresos medicos, o si se
encuentra a alguien que lo necesite, asi como también puede ser usado en plataformas
digitales.

“Hola soy el Dr. Jonathan Uriarte, urélogo especialista en ___ , y en cualquier
momento si tiene alguna duda o preocupacion puede decirmelo con toda confianza. Le voy
a tomar unos datos primero, después le hare una serie de preguntas rutinarias y después
pasaremos a hacerle unas revisiones.”

“Hola soy el Dr. Jonathan Uriarte, ur6logo especialistaen | me distingo por estas
caracteristicas y tengo __ afios de experiencia. Es de suma importancia asistir al urélogo
anualmente ya que permite detectar a tiempo cualquier anomalia o enfermedad del aparato
urogenital, entre otras cosas.

87



Al finalizar la consulta:

Crear estrategias de lealtad, en donde se le pide al paciente contestar una pequefia encuesta
de satisfaccion con el servicio y dar una calificacion, asi como también mejoras que el
paciente crea conveniente.

Encuesta de satisfacciéon

Del 1 al 10 ¢Qué tan satisfecho esta con el servicio que le brindé el Dr. Jonathan?
¢Considera que el Dr. Jonathan le dio confianza?

¢Resolvio todas las dudas que tenia?

Del 1 al 10 ¢{Qué tan bien entendid las preguntas y respuestas del Dr. Jonathan?
¢Volveria con el Dr. Jonathan?

¢Qué tan probable es que recomiende al Dr. Jonathan?

¢Qué considera que el Dr. Jonathan podria mejorar?

También se podrian imprimir en detalle el tratamiento de cada paciente junto con el
presupuesto y entregarlos en carpetas a los pacientes para que puedan revisarlo, tenerlo y
acudir a él siempre que sea necesario.

4. RELACIONES PUBLICAS

Aqui se podria afiliar con ciertos hospitales u otros consultorios, asi como también
hacer networking en conferencias y congresos.

Hacer tarjetas de presentacion y dejarlas en otros consultorios u hospitales que no
sean de urologia, podrian ser clinicas de ginecologia o internistas.

e ESTRATEGIA DE RELACIONES PUBLICAS
Se desarroll6 una agenda de contactos potenciales con los que el Dr. Jonathan se puede afiliar
y tener una estrategia, ya sea dejando sus folletos, su contacto o dando lugar a conferencias.
Estos lugares estan estratégicamente pensados para su segmento de mercado meta, que en

este caso son los adultos mayores.

Grafica 13. Estrategia de Relaciones Publicas
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ChotiChou

San José

Fuente: Elaboracion propia

5. MERCADOTECNIA DIRECTA

ESTRATEGIA DE LEALTAD

La lealtad del cliente se produce y se logra una vez que la empresa o la marca en cuestion
consigue mantener una relacion, preferentemente a largo plazo, con sus consumidores, en el
caso del Dr. Jonathan, con sus pacientes. Existe una amplia variedad de beneficios que trae
a la empresa el generar fidelidad en sus pacientes, algunos beneficios son gestionar la
reputacion digital a manera que los consumidores interactan en redes sociales con el
consultorio, permite atraer nuevos pacientes (recomendaciones), permite poner contentos a
los pacientes al felicitarlos en fechas especiales a lo largo del afio, entre otros.

¢Como se logra la lealtad de pacientes?

El obtener esa lealtad del cliente se puede alcanzar con la implementacion de un CRM. Un
CRM (Customer Relationship Management) hace referencia a una estrategia de negocio
centrada en los pacientes. Se cree que un CRM Unicamente sirve para manejar inventarios,
ventas, administracion dentro de una empresa. Sin embargo, un CRM puede mejorar la
relacion que la empresa tiene con sus pacientes, esto a manera de que tenga un mejor
conocimiento sobre ellos. Se centra en conocer al cliente, asi como las necesidades que este
tiene, logrando consumidores felices y por lo tanto se obtiene una mayor rentabilidad y las
ventas suben.

Los aspectos basicos que se obtienen con un CRM son:

® Anticipacion a requerimientos.
® |[nformacion actualizada del cliente.
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® Facilita la resolucion de problemas.
® Informacion de cada uno de los pacientes a la mano y en un mismo lugar.

® Fechas exactas, avances, retrasos y el por que de todo lo que ha pasado con cada
uno de los proyectos.

® Seguimiento oportuno de las principales actividades.
® Clasificacion de los pacientes y categoria.
® Informacion relevante.

Propuesta de CRM para Dr. Jonathan Uriarte
LOYMARK

Imagen 28: Captura de pantalla

loy m a r k Sobre lealtad Asesoria Servicios

- e
Lealtad

¢Quieres tener un
programa de

lealtad exitoso,

pero no sabes por
donde empezar? o

Contdactanos

Fuente: Elaboracién Propia
Algunos de sus servicios para un programa de lealtad:

Consultoria estratégica

Disefio y gestién del programa
Integracion de plataformas

Anélisis de datos

Recompensas digitales
Comunicaciones directas con pacientes
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COMARCH

Imégen 29: Captura de pantalla

= COMARCH ‘ Fidelizacion Soluciones vV Clientes Empresa Noticias Recursos ES v Q

& Customer Experience

Comarch Gestion de Fidell

cién de Clientes > Comarch Loyalty Management

Comarch Loyalty Management

Software de Sistemas de Fidelizacion de Clientes

. . 5
Un sistema avanzado y robusto paraimejorar
& &, , - 2
la interaccion con los clientes

construir relaciones més sélidas con su publico:

b
Cree y gestione programas de fidelizacion personalizados para ’

Solicite demo

. A R Durante los dltimos 20 afios Comarch ha sido proveedor global de productos de Tl de vanguardia para
¢Qué es la Gestion de : )
mejorar el compromiso del cliente. Gracias a nuestra tecnologia punta y la experiencia global en

F|del|zaC|én de C||entes realizar los proyectos mas complejos centrados en fidelizacion, hemos ayudado a decenas de marcas
muy populares (BP, Leroy Merlin, True Value) a alcanzar sus objetivos de marketing.
de Comarch?

Fuente: Elaboracion Propia
Programa de gestion de la fidelizacion incluye:

Vision Completa del Cliente

Gestion de Divisas Flexible

Personalizacién del Programa de Fidelizacion Facilitado
Interaccién con el Cliente Omnicanal

Gestion Intuitiva de Premios

Supervisién Completa de Datos de Socios
Administracion Avanzada & Informes

Multitenencia Robusta

Ofertas Personalizadas

Deteccion de Fraude de Fidelizacion

SALESFORCE

Imagen 30: Captura de pantalla
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Contact
Productos  Industrias  Recursos  Soporte  Compaiiia 1_86;:;;_;23 Q @ Alniciar sesién Prueba Gratis

+ REUNIONES MAS SEGURAS CON SAFETY CLOUD. MAS INFORMACION >

v HEALTH CLOUD

e Transforma tu empresa con el mejor

CRM del mundo para el sector de

- atencién médica y ciencias
biologicas.

;,;356,450,51.23 PRUEBA GRATUITA

CONTACTANOS
o

comin oy wossig
o - Secre s 31
eT— v r— CHAT

Fuente: Elaboracion Propia

CRM enfocado en la industria de la salud y ciencias de la vida

Replantea la prestacion de servicios de salud con atencion médica basada en la
nube: Ve como un enfoque omnicanal para la prestacion de servicios de salud puede
ayudarte a satisfacer mejor las necesidades y preferencias de los pacientes.
Personaliza la experiencia de todos los pacientes: Conecta sin problemas a los
equipos de atencién médica con una vista integral de cada paciente en una sola
plataforma, que cumple con la HIPAA. Transforma el centro de llamadas, conecta
rapidamente a los pacientes con la atencion y actlia segun determinantes sociales de
la salud para mejorar los resultados.

Acerca los equipos de tecnologia medica a los pacientes: Adquiere, apoya y haz
participar a los pacientes en todo el recorrido de salud con una plataforma de
interaccion eficiente que conecta a las personas, los datos y los procesos.

Amplia las experiencias enfocadas en el paciente en toda tu organizacion:
Transforma las ventas virtuales, las relaciones con proveedores y la interaccion con
pacientes para agilizar el valor e impulsar los resultados. Logra la excelencia
comercial mediante la conexion de las ventas, el servicio, el marketing y las
operaciones con datos esenciales.

Programas de seguimiento para los pacientes
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1. Mail newsletter: Envio de boletines informativos por correo electrénico para
mantener a los pacientes informados sobre temas de salud relacionados con el campo
de la urologia.

2. Recordatorios de citas: Envio de recordatorios por correo electrénico, mensaje de
texto o Ilamada telefonica para recordar a los pacientes las citas programadas con el
urélogo.

3. Encuestas de satisfaccion: Envio de encuestas de satisfaccion después de la visita
para recopilar informacion sobre la calidad de atencion recibida por el paciente y
solicitar sugerencias para mejorar el servicio.

4. Visitas de seguimiento: Realizar visitas de seguimiento para asegurarse de que los
pacientes estan siguiendo las recomendaciones médicas y que estan satisfechos con
los resultados del tratamiento.

5. Llamadas telefonicas de seguimiento: Realizar llamadas telefonicas de seguimiento
para preguntar como se sienten los pacientes después del tratamiento y si tienen
alguna pregunta o preocupacion.

Estas acciones pueden ayudar a los pacientes a sentirse valorados y atendidos, y a construir
una relacion méas cercana y de confianza con el urélogo, lo que a su vez puede fomentar la
lealtad del paciente.

Asi mismo, por medio de Whatsapp, la oficina del doctor mandaré mensajes de seguimiento
a sus pacientes en el libro de registros para seguir al contacto de ellos y recordarles sobre el
doctor y procedimientos o revisiones que no pueden dejar pasar. Esto a través de texto,
encuestas por surveymonkey o jpg.

6. PROMOCIONES ESPECIALES DE VENTA
El doctor podria aplicar ciertos descuentos en diferentes procedimientos
y descuentos en chequeos.
por ejemplo:
- Siun paciente va cinco veces a consulta, en la sexta sesion, no se le cobra.
- Enfechas especiales como el 11 de junio que es el dia del cancer de prostata,
aplicar descuentos o promociones para servicios especificos.

AUDITORIA SITIO WEB
Disefio Sitio Web:
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Hablando sobre disefio en la pagina web, aqui se adjuntan los datos mas importantes que hay
que seguir si la meta es el entendimiento de usuario-pagina web, la facilidad de navegar y la
accesibilidad en la pagina para el usuario.

1.

Verificar la estructura del sitio web es un aspecto clave de la auditoria del disefio
de un sitio web de un urélogo. Una estructura clara y facil de entender para los
usuarios puede mejorar la experiencia de navegacion y hacer que los usuarios se
sientan cdmodos en el sitio web. Para lograr esto, es importante que las paginas esten
organizadas de manera logica y que los usuarios puedan encontrar facilmente la
informacion que necesitan. Algunos aspectos importantes a tener en cuenta incluyen:

Menu de navegacion: EI menu de navegacion debe ser claro y facil de usar. Debe
ser facilmente accesible desde todas las paginas del sitio web y debe incluir todas las
secciones importantes del sitio web.

Jerarquia de contenido: La jerarquia de contenido es importante para asegurarse de
que los usuarios encuentren la informacion que necesitan de manera rapida y sencilla.
Las paginas deben estar organizadas de manera logica, con las secciones mas
importantes al principio de la pagina.

Enlaces internos: Los enlaces internos son importantes para ayudar a los usuarios a
navegar entre las péginas del sitio web. Se deben utilizar enlaces internos para
vincular las paginas relacionadas y ayudar a los usuarios a encontrar informacion
relevante.

Busqueda: Una funcion de basqueda es importante para los usuarios que buscan
informacién especifica. Es importante que la funcion de busqueda sea facil de
encontrar y utilizar, y que proporcione resultados relevantes.

Mapa del sitio: Un mapa del sitio es Gtil para los usuarios que desean una vista
general de todo el sitio web. Se debe incluir un enlace al mapa del sitio en todas las
paginas del sitio web.

Evaluar la calidad de las imagenes: Es importante verificar que las imagenes
utilizadas en el sitio web sean de alta calidad y estén relacionadas con la especialidad
del urologo, igualmente conviene que sean especificas del doctor y no tomadas de
otros medios. Ademas, se debe asegurar que las imagenes no sean demasiado grandes
0 lentas para cargar, ya que esto puede afectar negativamente la experiencia del
usuario.

Verificar la legibilidad del contenido: El sitio web debe utilizar fuentes legibles y
los colores de texto y fondo deben ser adecuados para que los usuarios puedan leer el
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contenido facilmente. Es importante que los titulos y subtitulos sean claros y que el
contenido esté organizado de manera que sea facil de leer y entender.

Ejemplo de tipografias legibles

Imégen 31: Open Sans

Imagen 33: Merriweather

Fuente: Elaboracién propia

Fuente: Elaboracion propia
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Fuente: Elaboracion propia

1. Evaluar la coherencia del disefio: Se debe verificar que el disefio del sitio web sea

coherente en todas las péginas. Los colores, fuentes y estilos utilizados deben ser
consistentes en todo el sitio web para crear una imagen de marca sélida y coherente.
Verificar laaccesibilidad: Es importante asegurarse de que el sitio web sea accesible
para todos los usuarios, incluyendo aquellos con discapacidades visuales o de
audicion. El sitio web debe tener opciones de accesibilidad, como aumentar el tamafio
del texto o cambiar los colores de fondo y de texto.

Existen diferentes tipos de discapacidades, y cada una puede requerir diferentes ajustes para
garantizar la accesibilidad web. A continuacion se describen algunos ajustes comunes para
mejorar la accesibilidad web para personas con discapacidades:

1.

Para personas con discapacidades visuales: Las personas con discapacidades
visuales pueden requerir ajustes como un texto alternativo para imagenes, subtitulos
en videos y contenido de audio, un alto contraste de color entre el fondo y el texto,
un tamafio de fuente mas grande y un disefio de pagina simple y facil de leer.

Para personas con discapacidades auditivas: Las personas con discapacidades
auditivas pueden requerir ajustes como subtitulos para videos y contenido de audio,
transcripciones para podcasts y una sefial visual clara para alertas de sonido.

Para personas con discapacidades fisicas: Las personas con discapacidades fisicas
pueden requerir ajustes como un disefio de sitio web facil de navegar y acceso
mediante teclado para que puedan navegar facilmente por el sitio web sin necesidad
de un raton.

Para personas con discapacidades cognitivas: Las personas con discapacidades
cognitivas pueden requerir ajustes como un lenguaje claro y sencillo, un disefio de
pagina simple y facil de leer y una navegacion clara y logica.
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Para mejorar la accesibilidad web, los disefiadores y desarrolladores de sitios web pueden
seguir pautas especificas de accesibilidad, como las Pautas de Accesibilidad al Contenido en
la Web (WCAG), que proporcionan una lista detallada de recomendaciones para garantizar
la accesibilidad web. La accesibilidad web no solo es importante para las personas con
discapacidades, sino que también puede mejorar la experiencia de todos los usuarios y hacer
que el sitio web sea mas facil de usar para todos.

Funcionalidad Sitio Web:

Se llevo a cabo un diagnostico del Sitio Web del Dr. Jonathan Uriarte por medio de la
plataforma Page Speed. Esta plataforma se encarga de hacer un estudio y diagnostico de la
funcionalidad de un sitio web, en cuanto a su rendimiento en la red, esto analizandolo tanto
en celulares como en computadoras.

Meétricas de referencia para el diagnostico:
0-49 (bajo) 50-89 (medio) 90-100 (alto)

El diagnéstico arrojo lo siguiente:
Rendimiento: 35/100
Accesibilidad: 92/100
Recomendaciones: 100/100
SEO: 92/100

Sugerencias para la funcionalidad del sitio web:
e Eliminar recursos que bloquean el renderizado (7.16s)

o Hay recursos que bloquean el primer procesamiento de imagen de la pagina.
Se recomienda entregar los elementos JS/CSS criticos intercalados y
postergar todos los JS/estilos que no sean criticos.
WordPress

o Existen varios complementos de WordPress que pueden ayudarte a insertar
elementos fundamentales o0 a postergar recursos menos importantes . Ten en
cuenta que las optimizaciones que ofrecen estos complementos pueden
interferir con funciones de tu tema o complementos, por lo que probablemente
tendrés que hacer cambios en el codigo.

e Imagenes publicas con formatos de préxima generacion (1.65s)
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o Los formatos de imagen como WebP y AVIF por lo general proporcionan una
mejor compresion que PNG o JPEG, lo que se traduce en descargas méas
rapidas y un menor consumo de los datos.

WordPress

o Se recomienda usar el complemento Performance Lab para convertir las
imagenes JPEG que hayas subido a WebP de forma automaética, siempre que
sea compatible.

e Reducir el codigo CSS sin usar (1.35s)

o Quitar las reglas sin usar en el disefio del sitio web y retrasa el codigo CSS
sin usar para el contenido de la mitad superior de la pagina, a fin de reducir
los bytes que consumen la actividad de red.

o Para identificar los complementos que agregan hojas de estilo CSS
indispensables, se puede ejecutar la cobertura de cddigo en Dev Tools de
Chrome. Se debe identificar el tema o complemento concreto en la URL de la
hoja de estilo en el disefio. Prestar atencién a los complementos que tendran
varias paginas en el sitio y hace que se agreguen a la lista muchos elementos
que retrasan el rendimiento del sitio.

e Reducir el codigo JavaScript sin usar (0.46s)

o Reducir el codigo JavaScript sin usar y postergar la carga de las secuencias de
comandos hasta que se necesiten, a fin de disminuir los bytes que consumen
la actividad de red.

o ldentificar el tema o complemento concreto en la URL de la secuencia de
comandos. Prestar atencién a los complementos que tendran varias secuencias
de comandos en la lista con muchos elementos en rojo en la cobertura de
codigo. Los complementos solo pueden poner en cola secuencias de
comandos que se usan en la pagina.

e Postergar la carga de imagenes que no aparecen en pantalla (0.30s)

o Se recomienda usar la carga diferida para las imagenes ocultas y fuera de
pantalla una vez que hayan terminado de cargar todos los recursos criticos a
fin de reducir el tiempo de carga.

Imagen 34: Captura de pantalla
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Uroldgica

Fuente: Elaboracion propia

o Este tipo de imégenes es el que puede modificarse para agilizar la carga y

rendimiento del sitio web
e Reducir el uso de CSS

o Sise reduce el uso de los archivos CSS, puede alcanzar el tamafio de la carga
atil de la red.

o Hay varios complementos de WordPress que pueden concatenar, reducir y
comprimir los estilos para acelerar tu sitio web. Se recomienda que, si es
posible, se utilice un proceso de compilacién para reducir los estilos de forma

anticipada.

Asegurarse de que el texto permanezca visible mientras se carga la fuente del sitio
o Utilizar la funcion font-displayde CSS para que los usuarios vean el texto

mientras se carga la fuente para sitios web.

No utilizar objetos de escucha pasivos para mejorar el rendimiento de desplazarse de
un apartado a otro

o Se recomienda marcar los objetos de escucha de eventos tactiles y de la rueda

del mouse como passive para mejorar el rendimiento de desplazamiento de tu

pagina.

Los elementos de imagen no tienen ningun atributo width ni height explicito.
o Establecer un atributo explicito de altura y ancho en los elementos de imagen

para reducir los cambios de disefio y mejorar la métrica del CLS.

Publicar elementos estaticos con una politica de caché eficaz - se encontraron 84
recursos que no son eficaces para el rendimiento.
o Laduracion en caché por un periodo prolongado puede acelerar la carga de la

pagina cuando el usuario la visita de manera repetida.

99



e Minimiza el trabajo del hilo principal (8.0s) y reducir el tiempo de ejecucion de
JavaScript
o Reducir el tiempo de andlisis, compilacion y ejecucion de JS. Para ello, puedes
entregar cargas Utiles de JS mas pequefias.
e Evitar un tamafio excesivo de DOM
Los DOM de gran tamafio modificaran el uso de la memoria y haran que los célculos
de estilos tarden méas y requieren de un mayor tiempo para procesar.
e Evitar encadenar demasiado el sitio (se encontraron 62 cadenas)
o Se recomienda reducir la longitud de las cadenas de un apartado a otro,
disminuir el tamafio de los recursos para que la descarga mejore la calidad de

la pagina.

Se encontro un elemento de procesamiento de imagen que se considera grande.

Imagen 35: Captura de pantalla

wug ia

Reconstruccion
Uretral

Fuente: Elaboracion propia

4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones

éticas y los aportes sociales del proyecto.

Karla:
En este proyecto pude desarrollar la habilidad para trabajar en equipo, la habilidad para la
comunicacion efectiva y la resolucién de problemas. Ademas, pude desarrollar competencias

propias de la profesion, como conocimientos en marketing y en salud.
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Fue importante estar al tanto de las tendencias y cambios en el contexto sociopolitico y

econodmico en el campo de la salud para poder adaptarnos y tomar decisiones informadas.

Tuvimos que disefiar una estrategia de marketing efectiva que se ajustara a las necesidades y
expectativas del Dr. Jonathan y que lograra atraer a nuevos pacientes. Ademas, tuve que
conocer la competencia del urélogo para poder diferenciar sus servicios y disefiar una

estrategia de marketing efectiva.

En cuanto a aprendizajes para mi vida profesional, aprendi a trabajar en un ambiente
colaborativo, a manejar y aplicar conocimientos de distintas disciplinas, como lo es el
marketing, disefiar folletos e infografias, que vendria a ser disefio grafico, dirigir y ayudar en
una produccion de video y fotografia, asi como también a disefiar una estrategia en redes
sociales y otra offline. Estos aprendizajes son esenciales para cualquier proyecto profesional

en el futuro.

Jimena:

Este proyecto especificamente, ha sido todo un reto ya que teniamos conocimiento minimo
o nulo sobre la urologia entonces antes de poder empezar con la estrategia para el Dr.
Jonathan, hicimos una amplia investigacion sobre el campo. Por otro lado, nuestro equipo se
conformd por una mercadoéloga, una disefiadora de modas, otra de medios audiovisuales y
yo, publicista. Logramos funcionar muy bien como equipo ya que todos aportamos

informacion valiosa desde nuestros diferentes conocimientos.

Los aprendizajes mas importantes de este proyecto fueron primero que nada saber el contexto
social en donde estamos parados sobre la informacién sexual, ya que la problematica del Dr.
Jonathan fue principalmente que sus pacientes mas frecuentes acudian por infecciones o
problemas sin seguimiento y el necesitaba pacientes con problemas mas especificos u otros
procedimientos. Entonces, como sociedad existe un problema en el que cada vez hay menos

proteccién sexual y es importante tratarlo como sociedad.
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Conforme a mi aportacion en este proyecto, como estudiante de Publicidad y Comunicacién
estratégica, me enfoqué sobre todo en estrategias para lograr la meta que teniamos y a través
del contenido creado, poder transmitir lo que se queria comunicar y cambiar la perspectiva
que las personas percibian del Dr. Jonathan, a darle la formalidad y el reconocimiento de lo

que tiene gque ofrecer como urélogo.

En conclusion, lo que me llevo de este proyecto a la vida profesional es que existe de todo.
No siempre nos toca trabajar en proyectos de cosas que disfrutemos o nos gusten y creo que
fué un reto personal y de crecimiento en donde me puedo abrir a explorar otras cosas fuera

de lo que me gustan para ampliar mi conocimiento y experiencia.

Juan Manuel:

Trabajar en este PAP me dio la oportunidad de llevar todos mis aprendizajes de realizacion
y lenguaje audiovisual, a un terreno donde se utilizarian con un objetivo en especifico, en
este caso, incrementar la cartera de pacientes del Dr. Jonathan Uriarte. A pesar de que la
realizacion de contenidos se llevo a cabo relativamente rapido, hubo un proceso previo de

planeacion que permitid crear el material ideal para cumplir con el objetivo.

Ademas de utilizar el PAP como un espacio para explotar y perfeccionar mis habilidades
como realizador audiovisual, pude incursionar en areas que se asemejan mas a la publicidad
y a la mercadotecnia, aprendi mucho de mis asesoras y compafieras que se pudo aplicar al

proyecto en un proceso colaborativo.

El hecho de que el proyecto estuviera directamente ligado con el area de la salud hizo que
todo el objetivo no se centrara solamente en consolidar una marca, o atraer potenciales
pacientes, sino que funciondé como una manera de compartir informacion de valor de manera

gratuita por medio de internet.

Como estudiante de Comunicacién y Artes Audiovisuales, senti un poco de frustracién al
inicio, ya que mi trabajo se limitaba a trabajar en documentos colaborativos generales

(necesarios para la realizacion del proyecto), hacer aportaciones creativas, y planear las
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propuestas para la eventual realizacidn del contenido, sin embargo, estas actividades, al no
ser mi area fuerte, tuvieron el aporte mas significativo en mi crecimiento profesional; ya que
son elementos esenciales de la realizacidén de un proyecto y son aquellas que muchas veces
habia dado por sentadas.

Por otro lado, al llegar el momento de grabar y editar el contenido, pude aprovechar mis
habilidades para llevar nuestras ideas compartidas con el Dr. Jonathan, a materializarse.
Después de la primera sesion de foto y video, un pequefio siniestro nos hizo dar un paso hacia
atras, ya que la tarjeta SD con el material se dafié y no pudo recuperarse; sin embargo, una
segunda sesion nos dio la oportunidad de perfeccionar los aspectos técnicos, y que el doctor

se sintiera mas comodo frente a la cdmara.

Renatta Cruz:

El haber trabajado en el desarrollo de este PAP fue de gran ayuda y beneficio para mi. Estoy
a pocos meses de graduarme de la licenciatura en mercadotecnia y en ocasiones caigo en
dudar si realmente sé llevar a cabo y aplicar todas esas herramientas que he visto, estudiado

y aprendido a lo largo de la carrera.

Ambos proyectos, PAP | y PAP 11, han sido de gran ayuda para resolver esta duda que en
ocasiones tengo. Me enfrento con situaciones o probleméaticas que una empresa
verdaderamente esta viviendo, y tenemos que encontrar la mejor manera de poder ayudarle

a resolver esa situacion o llevar a cabo ese deseo que el empresario tenga con su marca.

Me gusté el hecho de que fuera un proyecto muy distinto a lo que yo estaba esperando hacer,
y el cual en un inicio fue algo complicado de comprender principalmente por el
desconocimiento que teniamos todo el equipo en cuanto a la industria de la urologia. Sin
embargo, me llevo una gran sorpresa en referencia a la parte creativa de la comunicacion y
coémo esto se relaciona directamente con la mercadotecnia. La mercadotecnia fue la que nos
ayudo a identificar la manera en que podiamos generar la estrategia que se plantearia en todo

el proyecto.
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En un inicio consideraba que seria mas centrado en la creacion de contenido, por lo que
mercadotecnia probablemente quedaria de lado, ahora entiendo que es de gran importancia
que un mercaddlogo primero ayude a identificar el tipo de contenido a crear, pero sobre todo

conocer bien al mercado dirigido, de no conocer a tu mercado entonces todo es casi en vano.

5. Conclusiones y recomendaciones

Los seguimientos y recomendaciones principales para El Dr. Jonathan van en relacion con
los objetivos y logros planteados para el proyecto que eran primeramente darle prestigio y
reconocimiento a su persona y cambiar el pablico de jovenes a adultos mayores. Para
continuar con este enfoque, se recomienda seguir con el tipo de contenido que se fabrico para
el proyecto. Hablando sobre temas tabd, informando sobre informacion relevante y buscar
invitar al pablico a compartir la informacién con adultos, siempre acompafado de la frase
“Hazlo por ellos”. También se recomienda hacer presencia en lugares como Clubes sociales
y/o deportivos, restaurantes con un publico de personas mayores y dar platicas, debates para
darse a conocer y tocar temas dignos de debatir.

Se recomienda que el doctor Jonathan siga aplicando el concepto rector de la
estrategia, utilizar su presencia en redes sociales para atraer a los jovenes que puedan
conectarlo con los adultos. Independientemente de que en algin momento se van a acabar
los videos e infografias que se trabajaron en el PAP, se recomienda que utilice la misma
tematica en su contenido a futuro. Por otro lado, es crucial revisar los documentos de la
estrategia para poder seguirlos al pie de la letray poder convertir esas practicas recomendadas
en un habito del manejo de redes y estrategia de marketing. También, es de suma importancia
gue se mantenga la constancia y no se den largos periodos de inactividad como sucedi6 en

Su momento.

También se le recomienda al Dr. Jonathan estar al tanto de las vanguardias del Marketing
México en el sector Médico, como eventos, articulos, conferencias y demas. Este 18 de mayo
en Expo Guadalajara se encontrara el evento de Expo Marketing Médico, se le recomienda

asistir.
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